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ABSTRAK

Strategi pemasaran merupakan proses penyusunan rencana
terpadu dalam bidang pemasaran dengan memanfaatkan hasil analisis
internal dan eksternal. Strategi pemasaran merupakan sebuah logika
pemasaran yang diharapkan oleh suatu perusahaan untuk dapat
menciptakan nilai pelanggan serta mencapai pada hubungan yang
menguntungkan. Setiap organisasi membutuhkan manajemen strategi
yang baik untuk mewujudkan tujuan dari organisasinya, begitu juga
dengan Pegadaian Syariah. Pegadaian Syariah Cabang Bandar
Lampung pun demikian, pada masa pandemi covid-19 pemasarannya
masih tetap meningkat dan mampu bersaing ditengah persaingan
pemasaran yang semakin kuat. Dapat diasumsikan bahwa manajemen
pemasaran yang diterapkan cukup baik. Untuk membuktikannya,
penelitian ini bertujuan untuk mengeksplorasi atau mengungkapkan
tentang strategi pemasaran yang diterapkan Pegadaian Syariah selama
masa pandemi.

Penelitian ini adalah penelitian kualitatif yang bersifat
deskriptif artinya penelitian yang menggunakan metode kualitatif
sebagai prosedur penelitian yang menghasilkan data deskriptif yang
menggambarkan objek penelitian. Sumber data yang diperoleh yaitu
berupa data primer yang diperoleh langsung dari kepala lembaga dan
staff marketing Pegadaian Syariah Cabang Bandar Lampung serta data
sekunder yang diperoleh dari literatur, kepustakaan, buku, dan jurnal:
Teknik pengumpulan data menggunakan wawancara, observasi, dan
dokumentasi. Analisa. data menggunakan reduksi data dengan
mencatat data yang-diperoleh secara rinci dan teliti, penyajian data
dalam bentuk uraiangsingkat, dan. verifikasi data.atau penarikan
kesimpulan dari data yang diperoleh.

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa dalam menyusun
strategi pemasaran selama masa pandemi Pegadaian Syariah
memperhatikan beberapa aspek diantaranya : Segmenting yang
dilakukan oleh pegadaian syariah adalah dengan membagi kelompok
pasar yang terbedakan berdasarkan kebutuhan, karakteristik, atau
tingkah laku dengan pengelompokkan segmen pasar yang meliputi
segmentasi  geografis, yaitu pembagian segmen yang terbagi
berdasarkan wilayah tempat tinggal nasabah yang menjadi target
sasaran pasar dengan menyesuaikan kebutuhan nasabah. Segmentasi
demografis, pembagian segmen berdasarkan usia nasabah yaitu usia
17 tahun sampai 60 tahun. Segmentasi psikografis, pembagian segmen
berdasarkan kelas sosial serta gaya hidup nasabah dan sasaran yang
dibidik ialah pelaku UMKM. Segmentasi perilaku, pembagian



berdasarkan kebutuhan antara lain kegiatan perdagangan, pendidikan,
pertanian, perumahan, dan konsumsi. Targeting dilakukan dengan
cara proses evaluasi segmen pasar yang meliputi ukuran dan
pertumbuhan segmen pasar seperti usia nasabah, pendapatan nasabah,
jenis kelamin, atau gaya hidup nasabah. Positioning yang dilakukan
yaitu dengan memposisikan produk gadai syariah sesuai dengan
kebutuhan nasabah selama masa pandemi covid-19. Kemudian
pemasarannya menggunakan marketing mix yang meliputi 4P.
Pertama Product, yaitu dengan menambah jumlah produk yang sesuai
dengan kebutuhan nasabah. Kedua, Price yaitu dengan memberi
keringanan angsuran pada nasabah, dan memberikan diskon untuk
nasabah dalam hal penebusan barang. Ketiga, Place yaitu dengan
menciptakan suasana ruangan yang nyaman dalam melakukan
transaksi dan menyediakan tempat parkir kendaraan yang aman.
Keempat, Promotion yaitu promosi secara langsung dengan
melakukan penjualan pribadi, dan promosi tidak langsung yang
dilakukan menggunakan media periklanan, media sosial, dan
publikasi. Dari keempat strategi tersebut, strategi harga merupakan
strategi yang menjadi dominan terwujudnya pencapaian tujuan
pemasaran Pegadaian Syariah selama masa pandemi covid-19, karena
menawarkan harga yang relatif lebih murah dari perusahaan lain,
terdapat keringanan biaya angsuran, dan banyak menyediakan diskon
untuk ~nasabah. Kesimpulan dari hasil penelitian yaitu, strategi
pemasaran produk gadai syariah selama masa pandemi sudah cukup
baik' hal ini dibuktikan dengan meningkatnya pendapatan dari
transaksi gadai yang dilakukan.

Kata Kunci : Strategi Pemasaran, Produk gadai syariah, Pandemi
Covid-19



ABSTRACT

Marketing strategy is the process of preparing an integrated
plan in the field of marketing by utilizing the results of internal and
external analysis. Marketing strategy is a marketing logic that is
expected by a company to be able to create customer value and
achieve profitable relationships. Every organization needs a good
strategic management to realize the goals of the organization, as well
as Sharia Pawnshops. Even so, during the Covid-19 pandemic,
marketing was still increasing and able to compete in the midst of
increasingly strong marketing competition. It can be assumed that the
applied marketing management is quite good. To prove it, this study
aims to explore or reveal the marketing strategies implemented by
Pegadaian Syariah during the pandemic.

This research is a descriptive qualitative research, meaning
research that uses qualitative methods as a research procedure that
produces descriptive data that describes the object of research. The
source of the data obtained is in the form of primary data obtained
directly from the head of the institution and marketing staff of the
Bandar Lampung Sharia Pawnshop Branch and secondary data
obtained from literature, literature, books, and journals. Data
collection  techniques using interviews, observation, and
documentation. Data analysis uses data reduction by recording the
data obtained in detail and thoreughly, presenting the data in the form
of a brief description, and verifying the data or drawing conclusions
from the data obtained.

The results-of this study indicate that in formulating a
marketing strategy during.the pandemic, PegadaiansSyariah pays
attention to several aspects, including: segment division which is
divided based on the customer's residence area which is the target
market by adjusting the customer's needs. Demographic segmentation,
segmentation based on the age of the customer, namely the age of 17
years to 60 years. Psychographic segmentation, division of segments
based on social class and lifestyle of customers and the targeted
target is UMKM actors. Behavioral segmentation, division based on
needs, including trade, education, agriculture, housing, and
consumption activities. Targeting is carried out by means of a market
segment evaluation process which includes the size and growth of the
market segment such as customer age, customer income, gender, or
customer lifestyle. Positioning is done by positioning sharia pawn
products according to customer needs during the covid-19 pandemic.
Then the marketing uses a marketing mix which includes the 4Ps.



First Product, namely by increasing the number of products according
to customer needs. Second, Price, namely by providing installment
relief to customers, and providing discounts for customers in terms of
redeeming goods. Third, Place, namely by creating a comfortable
room atmosphere in conducting transactions and providing a safe
parking space for vehicles. Fourth, Promotion, namely direct
promotion by making personal sales, and indirect promotion by using
advertising media, social media, and publications. Of the four
strategies, the pricing strategy is the dominant strategy for achieving
the marketing objectives of Sharia Pawnshops during the COVID-19
pandemic, because they offer relatively cheaper prices than other
companies, have reduced installment fees, and provide many
discounts for customers. The conclusion from the results of the study
is that the marketing strategy of sharia pawn products during the
pandemic is quite good, this is evidenced by the increase in income
from pawn transactions carried out.

Keywords: Marketing Strategy, Sharia Pawn Products, Covid-19
Pandemic
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BAB |
PENDAHULUAN

A. Penegasan Judul

Sebelum melangkah pada pembahasan selanjutnya, penulis
akan menjelaskan terlebih dahulu arti dan maksud dari istilah-
istilah yang terdapat didalam judul penelitian ini guna
mempertegas pokok bahasan dan tidak menimbulkan pemahaman
yang berbeda dari apa yang penulis maksudkan. Artinya dengan
adanya penegasan setiap kata maka semuanya menjadi lebih jelas
dan terarah. Adapun istilah-istilah yang terdapat dalam judul
Strategi Pemasaran Pegadaian Syariah Cabang Bandar
Lampung Dalam Memasarkan Produk Gadai Di Era Pandemi
” adalah :

Strategi merupakan alat yang digunakan perusahaan sebagai
penggambaran arah bisnis serta lingkungan yang akan dipilih dan
digunakan sebagai pedoman dalam menjalankan sumber daya dan
organisasi." Strategi adalah suatu hal yang sangat penting dimiliki
oleh sebuah perusahaan. Tanpa suatu strategi, sebuah perusahaan
tidak. akan memiliki arah dan cara yang jelas untuk mencapai
suatu tujuan perusahaan. Dalam pembuatan strategi diperlukan
beberapa proses baik secara ilmiah ataupun melalui beberapa
tahapanyang berkesinambungan sehingga menghasilkan suatu
strategi yang diharapkan dapat memenuhi kebutuhan dan dapat
memberikan solusi untuk mencapai suatu tujuan.

Pemasaran merupakan fungsi organisasi serta serangkaian
proses guna menciptakan, mengkomunikasikan, juga memberikan
nilai-nilai kepada pelanggan untuk mengelola hubungan antara
pelanggan dengan cara menguntungkan suatu organisasi dan
pihak-pihak yang berkepentingan dalam suatu organisasi atau
perusahaan tersebut. 3 Pemasaran mempunyai peran yang penting

! Siswanto Sutojo and F Kleinsteuber, “Strategi Manajemen Pemasaran,
Cetakan Pertama,” (Jakarta: Penerbit Damar Mulia Pustaka), 17.

2 Mardia,dkk, “Strategi Pemasaran,” Yayasan Kita Menulis.

® Muhammad Yusuf Saleh dan Miah Said, “Konsep Dan Strategi
Pemasaran,” Analisis Standar Pelayanan Minimal Pada Instalasi Rawat Jalan di
RSUD Kota Semarang 3 (2015), 1.
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untuk masyarakat sebab pemasaran menyangkut tentang berbagai
macam aspek kehidupan yaitu di bidang sosial dan ekonomi.
Pemasaran mempunyai arti menyalurkan produk yang berasal dari
produsen ke konsumen, sehingga pemasaran akan membentuk
lapangan pekerjaan yang sangat penting bagi masyarakat.
“Pemasaran adalah sebuah fungsi usaha yang mengidentifikasi
suatu kebutuhan serta hasrat konsumen yang harus dipuaskan oleh
kegiatan pemasaran. Alat pemuas kebutuhan dapat berupa barang
ataupun jasa.

Strategi pemasaran merupakan sebuah pola pikir pemasaran
yang digunakan untuk mencapai suatu tujuan pemasaran. Dalam
strategi pemasaran berisi tentang strategi yang khusus untuk pasar
sasaran, positioning, bauran pemasaran, serta jumlah pengeluaran
pemasaran. Strategi pemasaran dapat disebut juga sebagai rencana
yang menyeluruh dan terpadu pada bidang pemasaran yang
memberikan pedoman mengenai kegiatan yang akan dilaksanakan
untuk mencapai tujuan pemasaran dalam suatu perusahaan.”

Jadi strategi pemasaran menurut penulis merupakan suatu
proses menyusun rencana yang terpadu dalam bidang pemasaran
dengan memanfaatkan hasil analisis internal dan eksternal dalam
memasarkan sebuah produk.

Gadai dalam bahasa arab disebut dengan rahn, yang berarti
hutang,. jaminan, atau gadaian. Selain itu, gadai juga disebut
sebagai ~Al-Habsu yang artinya penahanan. Ar-rahn sendiri
merupakan penahanan salah. satu harta atau barang yang bernilai
ekonomis dart*pihak peminjam yang dijadikan sebagai jaminan
dari peminjaman yang diterima nya. Pihak yang menahan harta
tersebut akan mendapatkan jaminan untuk dapat mengambil
kembali seluruh piutangnya. Dalam islam, rahn atau gadai
diperbolehkan dan tertera dalam Al-Qur’an dan hadits Rasulullah
SAW. Rahn atau jaminan tersebut dapat dijual apabila dalam
waktu yang telah ditentukan oleh kedua belah pihak tidak dapat
dibayar dengan lunas. Pemberi jaminan memiliki hak untuk
menjual atau melelang barang jaminan tersebut apabila debitur

* Mardia, “Strategi Pemasaran,” Yayasan Kita Menulia, 1.
® Sutojo and Kleinsteuber, “Strategi Manajemen Pemasaran, Cetakan
Pertama.”,(Jakarta:Penerbit Damar Mulia Pustaka),18.



tidak mampu melunasi kewajiban nya. Akad rahn atau gadai ini
diperbolehkan karena memiliki banyak manfaat dan kegunaan
untuk saling membantu antar sesama manusia. Mekanisme
operasional pegadaian islam jika digambarkan yaitu: melalui akad
rahn, kemudian nasabah menyerahkan barang bergerak lalu
kemudian pihak pegadaian menyimpan dan merawat barang
tersebut ditempat yang telah pegadaian sediakan. Pegadaian islam
memperoleh keuntungan hanya dari biaya sewa tempat yang
dipungut bukan tambahan berupa bunga atau sewa modal yang
diperhitungkan dari uang pinjaman.® Perbedaan antara pinjaman
pegadaian syariah dengan bank syariah terlihat dari sistem
jaminan yang diberikan. Gadai syariah memiliki jaminan barang
untuk meminjamkan suatu barang, namun pada bank syariah
peminjaman dilakukan umumnya tanpa menggunakan agunan.
Selain itu, biasanya bank syariah tidak terpaku pada
perkembangan usaha saat peminjaman modal, berbeda dengan
pegadaian syariah yang melihat potensi dari usaha untuk
meminjamkan modal. Agunan dalam perbankkan dilakukan
sebagai jaminan tambahan yang diserahkan nasabah debitur
kepada bank dalam rangka pemberian fasilitas kredit sedangkan
jaminan pada pegadaian Syariah menjadi syarat peminjaman
modal sebagai aset dari peminjam yang dijanjikan kepada pemberi
pinjamansjika peminjam tidak dapat mengembalikan pinjaman.’
Pengertian pegadaian syariah menurut penulis merupakan
suatu lembaga keuangan yang menyediakanspembiayaan dan jasa
gadai dengan berdasarkan “prinsip syariah. Pegadaian syariah
memberikan pelayanan berupa peminjaman dana dengan
memberikan jaminan berupa barang yang memiliki nilai jual yaitu
barang bergerak. Pegadaian akan menahan barang jaminan
tersebut kemudian akan menyimpannya dan merawatnya ditempat
yang telah disediakan, pihak pegadaian hanya mengambil biaya
pokok sebagai biaya penitipan barang yang sebelumnya telah
disepakati oleh kedua belah pihak. Pegadaian syariah memiliki

® Nurul Huda & Mohamad Heykal, “Lembaga Keuangan Islam Tinjauan
Teoretis dan Praktis”, (Jakarta: Prenadamedia Group, 2010), 280.

" Andri Soemitra, “Bank dan Lembaga Keuangan Syariah” , (Jakarta:
Prenamedia Group, 2010), 50.



konsep yang mengacu pada sistem administrasi yang modern,
yaitu dengan asas rasionalitas, efektivitas dan efesiensi yang
diselaraskan dengan nilai-nilai islam.

Pandemi merupakan wabah penyakit yang dikategorikan
sebagai wabah penyakit menular dan memiliki garis infeksi yang
berkelanjutan. Jika wabah ini terjadi dibeberapa negara selain
negara asal wabah tersebut maka hal itu disebut sebagai pandemi.
Covid-19(Coronavirus Disease 2019) merupakan suatu penyakit
yang disebabkan oleh jenis coronavirus baru yaitu sars-Cov-2
yang dilaporkan pertama kali di Wuhan Tiongkok pada 31
Desember 2019. Pandemi covid-19 dapat diartikan sebagai suatu
wabah penyakit yang menyebar secara luas dan serempak yang
disebabkan oleh jenis Corona Virus yang telah menyerang tubuh
manusia. Pandemi covid-19 tidak hanya mengganggu kesahatan
saja melainkan juga membuat negara Indonesia mengalami krisis
ekonomi. Salah satunya terdapat banyak perusahaan yang
mengalami penurunan pendapatan akibat adanya wabah covid-19
ini. Selain itu dampak dari pandemi Covid-19 ini juga
menyebabkan peningkatan jumlah pengangguran. Sehingga krisis
ekonomi ini menekan pelaku usaha untuk dapat bertahan dan
mampu_bersaing “dengan’ menerapkan strategi pemasaran yang
tepat.’

Pegadaian syariah cabang Bandar Lampung merupakan
sebuah unit lembaga pegadaian yang beroperasi dengan
berlandaskanspada prinsip-prinsip syariah.dan merupakan sebuah
lembaga non“bank yang beroperasi untuk membantu kondisi
keuangan masyarakat Bandar Lampung. Pegadaian syariah cabang
Bandar Lampung ini berlokasi di daerah Bandar Lampung lebih
tepatnya di JI. Gunung Rajabasa Raya No0.T4, Perumnas Way
Halim, Kecamatan Kedaton, Kota Bandar Lampung.

Berdasarkan uraian-uraian yang telah penulis jelaskan dalam
penegasan judul diatas, dapat disimpulkan bahwa yang dimaksud
dengan judul penelitian ini adalah penelitian tentang proses

8 Siti Nur Aeni, “Pandemi Covid-19 Dan Dampaknya Terhadap Ekonomi”,
Katadata.co.id, 2022,
https://katadata.co.id/amp/safrezi/berita/62130e3d98f90/pandemi-covid-19-dan-
dampaknya-terhadap-ekonomi
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menyusun rencana terpadu dalam bidang pemasaran yang
dilakukan oleh pihak manajemen Pegadaian Syariah Cabang
Bandar Lampung dengan memanfaatkan hasil analisis internal dan
eksternal dalam memasarkan produk gadai dimasa pandemi.

B. Latar Belakang Masalah

Perusahaan yang bergerak dibidang apapun, baik yang
berorientasi untuk keuntungan jangka panjang dan perusahaan
nirlaba pasti membutuhkan strategi untuk menarik minat nasabah
terhadap transaksi yang akan mereka lakukan, agar perusahaan
mendapatkan keuntungan sesuai dengan apa yang diharapkan
tanpa konsep nilai dari pelanggan itu sendiri. Strategi pemasaran
merupakan sistem yang sangat dibutuhkan oleh perusahaan dalam
menjalankan proses pemasaran produknya. Strategi pemasaran
mencakup tentang tujuan,sasaran,kebijakan, dan aturan yang akan
memberikan arah pada usaha pemasaran pada suatu perusahaan
dari masa ke masa, pada masing-masing tingkatan dan acuan
alokasinya, terutama sebagai tanggapan perusahaan dalam
menghadapi lingkungan serta keadaan persaingan pasar yang kian
berubah-ubah.

Pengertian strategi pemasaran yang dikutip dari buku Philip
Kotler yang tertera dalam jurnal milik S:Purnamasari menjelaskan
bahwa strategi pemasaran merupakan sebuah logika pemasaran
yang diharapkan oleh suatu perusahaan untuk dapat menciptakan
nilai  pelanggan™ serta "»mencapai pada” hubungan yang
menguntungkan.® Strategi pemasaran pada dasarnya memberikan
arah yang berkaitan dengan variabel-variabel berupa segmentasi
pasar, identifikasi pasar sasaran, positioning, serta bauran
pemasaran. Strategi pemasaran terbagi menjadi empat posisi
marketing mix diantaranya: Strategi harga, strategi promosi,
strategi tempat, dan strategi produk. Keempat posisi ini sifatnya
saling berkaitan satu sama lain, oleh karena itu suatu pola
pemasaran yang baik adalah pemasaran yang bersifat bergerak

® Shofia Purnamasari, “Strategi Pemasaran Pegadaian Syariah Dalam
Meningkatkan Penjualan Jasa Produk (Studi Kasus Pada Pegadaian Unit Layanan
Syariah Sultan Adam Banjarmasin),” At-Taradhi: Jurnal Studi Ekonomi 9, no. 1
(2018): 31.



secara seimbang karena dengan keseimbangan tersebut kekuatan
pemasaran akan muncul dalam jangka panjang.*°

M.Syakir Sula berpendapat bahwa pemasaran syariah
memiliki 4 karakteristik, diantaranya yaitu; teistis(rabbaniyah),
etis(Akhlagiyyah), realistis(Al-wagqi iyyah), dan
humanistis(Insaniyyah). Yang menarik dari pemasaran syariah
yaitu bahwa suatu perbuatan yang dilakukan dapat dipertanggung
jawabkan kelak. Pemasaran syariah sangat berpegang teguh pada
prinsip nilai-nilai islam dan mengutamakan akhlag dan etika
dalam proses pelaksanaan pemasaran. **

Dalam proses pemasaran suatu produk di pegadaian syariah,
perusahaan tentunya harus memahami apa yang nasabah butuhkan
terlebih dahulu. Karena pada dasarnya, nhasabah sangat
menginginkan produk dan jasa yang dapat memenuhi kebutuhan
hidup sehari-hari.*> Dalam menarik minat nasabah untuk memilih
pegadaian syariah tentunya pegadaian syariah harus memiliki
strategi pemasaran dalam memasarkan produk gadai nya dengan
memperhatikan beberapa faktor seperti kebutuhan nasabah yang
mendesak sehingga membutuhkan proses pencairan dana
pinjaman dengan cepat dan mudah, serta faktor keinginan-nasabah
yang ingin mendapatkan<dana pinjaman dengan transaksi gadai
tanpa adanya bunga. “ Terlebih lagi - dikarenakan ~kondisi
perekonomian dimasa pandemi covid-19 yang Kini sedang
menurun.drastis. Segala kebutuhan.maasyarakat belum terpenuhi
sepenuhnya “khususnya untuk™ kebutuhan sehari-hari. Banyak
masyarakat yang memilin* jalan untuk menggunakan jasa
pegadaian syariah untuk meminjam dana dari hasil menggadaikan
sebuah barang.

Krisis ekonomi yang sedang berlangsung akibat pandemi
covid-19 semakin menekan pelaku usaha di Indonesia untuk tetap
bertahan dan mampu bersaing. Terdapat sebagian usaha yang kian
meningkat dengan meraup keuntungan, namun juga ada yang

9 \rham Fahmi, “Manajemen Strategis Teori dan Aplikasi, Cetakan ke-2",
(Bandung : Alfabeta, 2015), 72.

! Hermawan Kertajaya dan M Syakir Sula, “Syariah Marketing”,
(Bandung: Mizan,2006), 19.

12 Nugroho J.Setiadi, “Perilaku Konsumen”, (Jakarta: Kencana, 2016), 351.



terus berjuang dan bertahan agar dapat melakukan penjualan.
Sebagai pelaku usaha terdapat banyak faktor yang dapat
menunjang bisnis dalam kondisi pandemi covid-19 seperti
sekarang salah satu faktor penting nya yaitu strategi pemasaran.*®
Di zaman yang sudah canggih seperti sekarang ini, terdapat
berbagai cara dalam mempromosikan atau memasarkan suatu
produk dengan menggunakan media cetak atau media internet.
Terlebih di era pandemi seperti sekarang ini semua kegiatan serba
online, maka suatu pemasaran dapat dilakukan dengan media
online seperti dipromosikan di sosial media. Seiring dengan
perkembangan zaman, strategi pemasaran harus di terapkan dalam
suatu perusahaan dengan meninjau perkembangan pasar. Sebagai
suatu produsen sebuah perusahaan haruslah mengerti akan
kebutuhan nasabah. Terlebih untuk saat ini banyak masyarakat
yang membutuhkan bantuan dana atau modal usaha. Namun dari
kesulitan ini dapat terjawab dengan perusahaan non bank yaitu;
BMT, Bank Muamalah, Bank Syariah Indonesia, dan termasuk
Pegadaian Syariah.

Berdasarkan pengamatan lapangan atau hasil observasi yaitu
wawancara dengan karyawan Pegadaian Syariah Cabang Bandar
Lampung diketahui bahwa selama masa. pandemi pemasaran
produk gadai syariah tidak mengalami‘kendala, justru mengalami
peningkatan untuk transaksi peminjaman. Hal ini dikarenakan
Pegadaian Syariah Cabang Bandar Lampung menerapkan strategi
pemasaran dengan-memperhatikan kondisitlingkungan dimasa
pandemi dan dengan memanfaatkan peluang karena semakin
banyaknya kebutuhan nasabah yang harus dipenuhi ditengah
situasi ekonomi yang tidak memungkinkan akibat dari pandemi
covid-19. Karena terdampak pandemi dan terdesak akan semakin
banyaknya kebutuhan nasabah, maka sebagian masyarakat
mencari alternatif lain untuk memenuhi kebutuhannya. Salah
satunya dengan cara melakukan transaksi produk gadai syariah.
Kebutuhan layanan jasa gadai syariah dijadikan sebagai salah satu
alternatif bagi masyarakat. Khususnya untuk masyarakat

13 Aris Avriyanto,dkk, “Strategi Pemasaran UMKM di Masa Pandemi”,
(Sumatera Barat: Penerbit Insan Cendikia Mandiri, 2021), 9.



menengah kebawah, serta usaha mikro, kecil, dan menengah
(UMKM). Tujuannya untuk mendapatkan dana pinjaman dengan
proses yang cepat, mudah, dan juga aman. Di Pegadaian Syariah
Cabang Bandar Lampung ini nasabah tidak perlu menjual aset
yang ada, akan tetapi dapat memanfaatkannya dengan cara
gadai(rahn) tanpa harus kehilangan barang kesayangannya.
Dengan meningkatnya kebutuhan masyarakat ditengah situasi
ekonomi yang sulit ini, setiap tahun nya selama masa pandemi
terhitung dari tahun 2020 hingga tahun ini 2022 jumlah nasabah
yang melakukan transaksi peminjaman di pegadaian syariah
cabang bandar lampung mencapai hingga ribuan nasabah per
tahunnya. Jika dilihat dari jumlah nasabah nya, pegadaian syariah
cabang Bandar Lampung berhasil memasarkan produk gadainya
kepada masyarakat yang sedang membutuhkan dana cepat, proses
mudah dan aman serta mencapai target pemasaran.**

Hasil wawancara ini menunjukkan bahwa Pegadaian Syariah
Cabang Bandar Lampung relatif tidak mengalami penurunan
omset pada masa pandemi. Penulis mengasumsikan bahwa
Pegadaian Syariah Cabang Bandar Lampung memiliki strategi
pemasaran tertentu untuk memasarkan produk gadai-Syariah
selama masa pandemi. Oleh: karena itu, penulis “tertarik untuk
menjadikan hal'ini'sebagai topik penelitian dan ingin mengungkap
strategi.. pemasaran yang diterapkan oleh Pegadaian Syariah
Cabang Bandar Lampung dalam memasarkan produk gadainya di
era pandemi.

C. Fokus Penelitian Dan Sub Fokus Penelitian
1. Fokus penelitian
Fokus Penelitian berdasarkan latar belakang masalah
yang telah dijelaskan diatas, maka fokus penelitian pada
skripsi ini adalah tentang Strategi Pemasaran Pegadaian
Syariah Cabang Bandar Lampung Dalam Memasarkan Produk
Gadai di Era Pandemi.

¥ Novi Yanti dan Yudi, “Jenis Produk Gadai Syariah Dan Pemasaran
Produk Gadai Syariah di era pandemi”, Wawancara(secara langsung), Pra-Riset, 26
Januari 2022.



2. Sub Fokus Penelitian
Sub fokus penelitian pada skripsi ini adalah tentang
tinjauan pemasaran produk pada pegadaian syariah dan
bagaimana strategi pemasaran yang digunakan oleh Pegadaian
Syariah Cabang Bandar Lampung dalam mencapai target
pemasaran di era pandemi.

D. Rumusan Masalah
Permasalahan yang ingin dicarikan jawabannya dalam
penelitian ini adalah : Bagaimana strategi pemasaran yang
diterapkan oleh Pegadaian Syariah cabang Bandar Lampung
dalam memasarkan produk gadai syariah di era pandemi?

E. Tujuan Penelitian
Tujuan dari penelitian ini adalah : Untuk mengetahui strategi
pemasaran seperti apa yang diterapkan oleh Pegadaian Syariah
Cabang Bandar Lampung dalam memasarkan produk gadai
syariah di era pandemi Covid-19

F. “Manfaat Penelitian

1. Manfaat Teoritis
Penelitian ini- dapat dijadikan sebagai salah satu
sarana penulis.dalam mempraktikkan ilmu pengetahuan atau
teori yang telah penulis dapatkan dari universitas islam negeri
raden intan.Jampung selama penulis belajar. Hasil.penelitian
ini akan menjadi pedeman yang dapat digunakan untuk
mengembangkan strategi pemasaran pegadaian syariah
cabang bandar lampung dalam memasarkan produknya di era

pandemi.
2. Manfaat Praktis

Hasil penelitian ini diharapkan dapat bermanfaat
untuk :

a. Bagi penulis, dapat menambah pengetahuan tentang
pegadaian syariah terkhusus dalam bidang strategi
pemasaran.

b. Bagi pegadaian syariah, dapat mengetahui strategi
pemasaran yang lebih baik dalam memasarkan produk
gadai syariah serta mampu bertahan ditengah persaingan
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yang semakin kuat. Dan juga dapat menjadi bahan
evaluasi dan saran untuk lebih memajukan perkembangan
pemasaran produk gadai syariah.

c. Bagi masyarakat, hasil penelitian ini diharapkan dapat
menambah pengetahuan pada masyarakat mengenai
produk pegadaian syariah dan diharapkan masyarakat
lebih mengenal tentang pegadaian syariah.

G. Penelitian Terdahulu yang Relevan

Untuk memastikan bahwa penelitian ini berbeda dengan
penelitian lain dan untuk menghindari plagialisme karya ilmiah
atau penelitian yang telah diteliti oleh peneliti lain, maka peneliti
mengutip beberapa penelitian terdahulu yang dijadikan sebagai
referensi dan berkaitan dengan judul yang diteliti yaitu strategi
pemasaran produk pegadaian syariah, sebagai berikut:

Fazar Maulana, Jurusan Manajemen Dakwah Universitas
Islam Negeri Raden Intan Lampung. Skripsi yang berjudul
“Strategi Pemasaran Produk Gadai Syariah (Ar-Rahn) Dalam
Meningkatkan Jumlah Nasabah Di Pegadaian Syariah Arif
Rahman Hakim Bandar Lampung” yang disusun pada tahun 2019.
Skripsi ini menggunakan teknik penelitian field research atau
penelitian lapangan dengan menggunakan metode ‘pokok berupa
metode observasi, wawancara, dan dokumentasi. Hasil penelitian
ini menunjukkan bahwa pegadaian.syariah arif:rahman hakim
bandar lampung menerapkan strategi pemasaran langsung berupa
pemasaran tatap muka secara-langsung dan penyebaran katalog
atau brosur ‘serta strategi “pemasaran tidak langsung berupa
jejaring sosial blogg dan instagram. Sedangkan dalam
meningkatkan jumlah nasabah pegadaian arif rahman hakim
bandar lampung lebih menekankan pada pelayanan yang diberikan
oleh unsur manajemen terhadap pelanggan.*

Yulia Sari, Jurusan Manajemen Dakwah Universitas Islam
Negeri Raden Intan Lampung. Skripsi yang berjudul ‘“Strategi
Pemasaran Produk Arrum Haji Dalam Meningkatkan Kepuasan

% Fazar Maulana, “Strategi Pemasaran Produk Gadai Syariah(Ar-Rahn)
Dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah Di Pegadaian Syariah Arif Rahman Hakim
Bandar Lampung”, (Skripsi Manajemen Dakwah Universitas Islam Negeri(UIN)
Raden Intan Lampung, 2019), 79.
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Pelanggan Di Pegadaian Syariah Cabang Raden Intan Bandar
Lampung” vyang disusun pada tahun 2019. Skripsi ini
menggunakan metode penelitian field research atau penelitian
lapangan, dengan cara mengangkat data dari lapangan yang
berkaitan dengan strategi pemasaran dalam meningkatkan
kepuasan pelanggan di Pegadaian Syariah Cabang Raden Intan
Bandar Lampung. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa
Pegadaian Syariah Cabang Raden Intan Bandar Lampung
menerapkan strategi pemasaran langsung berupa pemasaran tatap
muka secara langsung dan penyebaran katalog atau brosur dan
strategi pemasaran tidak langsung yaitu melalui jejaring sosial
blogg dan instagram. Sedangkan dalam meningkatkan kepuasan
pelanggan Pegadaian Syariah Cabang Raden Intan Bandar
Lampung lebih menekankan pada pelayanan yang diberikan oleh
unsur manajemen terhadap pelanggan. Kesimpulan dari hasil
penelitian yaitu, strategi pemasaran produk Arrum Haji yang
dilakukan oleh unsur manajemen Pegadaian Syariah berjalan
cukup = baik sehingga diketahui bahwa pelanggan puas
menggunakan jasa pegadaian syariah.'®

Siti Sarah Sasgia, Jurusan Manajemen Dakwah Universitas
Islam “Negeri Raden Intan Lampung. Skripsi yang berjudul
“Manajemen  Strategi- ~ Pegadaian * Radin~ Intan - Dalam
Menumbuhkan Minat Nasabah Di Bandar Lampung” yang
disusun pada tahun .2016. Skripsi ini_menggunakan metode
penelitian kualitatif-dengansmengumpulkansdata melalui metode
observasi, wawancara, dan’ dokimentast. Sumber data dari
penelitian ini berasal dari data primer dan sekunder yang
diperoleh dari hasil wawancara dengan staff pegadaian syariah
radin intan. Hasil penelitian ini menghasilkan temuan sebagai
berikut: Pertama, perencanaan strategi dalam menumbuhkan
minat nasabah dirancang guna menetapkan prioritas,
memfokuskan energi dan sumber daya, memperkuat Kinerja
operasional dan perencanaan strategi juga memastikan bahwa

18 yulia Sari, “Strategi Pemasaran Produk Arrum Haji Dalam Meningkatkan
Kepuasan Pelanggan Di Pegadaian Syariah Cabang Raden Intan Bandar Lampung”,
(Skripsi Manajemen Dakwah Universitas Islam Negeri Raden Intan Lampung, 2019),
73.
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karyawan dan pemangku kepentingan lainnya bekerja menuju
tujuan bersama dan menetapkan kesepakatan tentang hasil yang
diinginkan, serta menyesuaikan arah organisasi saat terjadi
perubahan. Kedua, dalam pelaksanaan hasil pelaksanaan dalam
menumbuhkan minat nasabah yaitu kesuksesan perusahaan
bergantung pada ketrampilan dan kerjasama dari sumber daya
manusia yang dapat mendorong perubahan yang diperlukan dalam
menentukan strategi dari setiap produk secara konsisten dan
memberikan hasil yang baik. Ketiga, proses evaluasi 4sangat
penting karena kapasitasnya dalam mengkoordinasikan tugas yang
dilakukan oleh berbagai pihak (seperti manajer, kelompok atau
unit kerja, dll), melalui kontrol kinerja.'’

Aldrizal ~ Syaputra, Jurusan Manajemen  Dakwah
Universitas  Islam  Negeri Suska Riau. Skripsi yang
berjudul “Strategi Pelayanan Terhadap Nasabah Di Pegadaian
Syariah Cabang Subrantas Pekanbaru Panam” Yyang disusun
pada tahun 2016. Skripsi ini merupakan jenis penelitian deskriptif
dengan menggunakan pendekatan kualitatif. Hasil penelitian ini
menunjukkan bahwa strategi pelayanan terhadap nasabah di
Pegadaian syariah cabang Pekanbaru Panam sudah..dilakukan
baik, dan sesuai ‘dengan<standar strategi pelayanan perusahaan
berbasis syariah.~ Strategi “pelayanan terhadap _nasabah di
Pegadaian syariah cabang Pekanbaru Panam dilakukan denagn
beberapa bentuk, diantaranya sebagai berikut: pertama, pelayanan
melalui lisan;wyaitu dengan_menebar salam dan ramah terhadap
nasabah. Kedua, pelayanan®tulisan, yaitu dengan memberikan
petunjuk arah dan inormasi tertulis. Ketiga, pelayanan perbuatan,
yaitu sikap yang sopan terhadap nasabah. Keempat, pelayanan
terhadap keluhan nasabah, yaitu dengan mendengarkan setiap
keluhan dan kemudian member penjelasan dengan sabar dan

7 Siti Sarah Sasqia, “Manajemen Strategi Pegadaian Syariah Radin Intan
Dalam Menumbuhkan Minat Nasabah Di Bandar Lampung”,(Skripsi Manajemen
Dakwah Universitas Islam Negeri (UIN) Raden Intan Lampung, 2020), 86.
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tenang. Kelima, pelayanan prima, yaitu dengan mencermati
keinginan nasabah dan simpatik terhadap nasabah.®

Ayu, Jurusan Perbankkan Syariah Institut Agama Islam
Negeri Palopo. Skripsi yang berjudul “Strategi Pemasaran
Produk Gadai Syariah Dalam Upaya Menarik Minat Nasabah
Pada Pegadaian Syariah Cabang Palopo” yang disusun pada
tahun 2018. Skripsi ini menggunakan metode penelitian deskriptif
kualitatif yang menggunakan pendekatan kualitatif. Hasil
penelitian ini menunjukkan bahwa pegadaian syariah palopo
memiliki tiga strategi pemasaran produk gadai syariah yaitu;
Pertama, dengan strategi produk dengan cara pengembangan
produk rahn, arrum, mulia, KUCICA, dan Jasa taksiran. Kedua,
strategi periklanan yaitu dengan cara promosi melalui periklanan
seperti  brosur,majalah,spanduk, koran, media sosial seperti
facebook, instagram dan memberikan undian berhadiah untuk
masyarakat yang mengumpulkan koin sebanyak-banyaknya.
Ketiga, strategi harga. Dan implementasi pegadaian syariah
mampu menarik minat nasabah yang terbukti dengan peningkatan
jumlah uang pinjaman dan jumlah barang jaminan yang dimiliki
oleh Pegadain Syariah Palopo. *°

Rahmita Sari, Jurusan Perbankkan Syariah Inatitut Agama
Islam Negeri Padangsidimpuan. Skripsi-yang berjudul “Strategi
Pemasaran Produk Gadai Syariah Dalam Upaya Menarik Minat
Nasabah Pada Unit Pegadaian Syariah Madina” yang disusun
pada tahun 2019."Skripsivini menggunakan™ metodewpenelitian
kualitatif yang bersifat deskriptif dan sumber data yang digunakan
adalah data primer dan sekunder. Skripsi ini membahas tentang
strategi pemasaran yang diterapkan unit pegadaian syariah madina
dalam menarik minat nasabah untuk mencapai target jumlah
nasabahnya, yang dilatar belakangi oleh bertambahnya nasabah
setiap tahun belum tentu akan mencapai target jumlah nasabah

18 Aldrizal Syaputra, “Strategi Pelayanan Terhadap Nasabah Di Pegadaian
Syariah Cabang Subrantas Pekanbaru Panam”,(Skripsi Manajemen Dakwah
Universitas Islam Negeri (UIN) Suska Riau, 2016), 66.

9 Ayu, “Strategi Pemasaran Produk Gadai Syariah Dalam Upaya Menarik
Minat Nasabah Pada Pegadaian Syariah Cabang Palopo”, (Skripsi Perbankkan
Syariah Institut Agama Islam Negeri(1AIN) Palopo, 2018)
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yang ditargetkan tiap tahunnya. Hasil penelitian ini menujukkan
bahwa strategi pemasaran produk gadai syariah yang dilakukan
menggunakan bauran pemasaran melalui 7P, yaitu : Product,
Place, Promotion, Price, People, Process, dan Physical evidence.?

Windy Fitriana, Jurusan Ekonomi Syariah Institut Agama
Islam Negeri Pekalongan. Skripsi yang berjudul “Strategi
Pemasaran Produk Gadai (Rahn) Dalam Menarik Minat Nasabah
Pada Pegadaian Syariah Cabang Pekalongan” yang disusun pada
tahun 2019. Skripsi ini menggunakan metode penelitian lapangan
(field research) dengan pendekatan kualitatif. Skripsi menjelaskan
tentang strategi pemasaran produk gadai(rahn) dan kendala dalam
melakukan strategi pemasaran yang dilakukan oleh pegadaian
syariah pada produk gadai(rahn) dalam menarik minat nasabah
dan untuk mengetahui apakah strategi pemasaran yang dilakukan
pegadaian syariah cabang pekalongan dapat menambah jumlah
nasabah. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa pegadaian
syariah cabang pekalongan menggunakan strategi pemasaran 4P
yaitu : Product, dengan cara pengembangan produk rahn hasan.
Price, penetapan strategi harga dengan cara memberikan biaya
ijjarah yang murah serta uang pinjaman yang besar:" Place,
pegadaian syariah telah membuka UPC(Unit Pegadaian Cabang).
Promotion, dengan cara periklanan, dari mulut kemulut, media
cetak hingga media sosial. %

Siti Jum lyyah Institut Agama Islam Negeri(1AIN) Fattahul
Muluk PapuasJurnal yang berjudul “Strategi Pemasaran Produk
Gadai Emas Pada Kantor Pegadaian Syariah Unit Pasar Baru
Abepura” yang disusun pada tahun 2020. Jurnal ini menggunakan
metode penelitian kualitatif deskriptif. Jurnal ini membahas
tentang strategi pemasaran produk gadai emas pada pegadaian
syariah unit pasar baru abepura serta membahas kendala yang
dihadapi Pegadaian Syariah Unit Pasar Baru Abepura dalam

% Rahmita Sari, “Strategi Pemasaran Produk Gadai Syariah Dalam Menarik

Minat Nasabah Pada Unit Pegadaian Syariah Medina”, (Skripsi Perbankkan Syariah
Institut Agama Islam Negeri(IAIN) Padangsidampuan , 2019), 59.

! Windy Fitriana, “Strategi Pemasaran Produk Gadai(Rahn) Dalam

Menarik Minat Nasabah Pada Pegadaian Syariah Cabang Pekalongan”, (Skripsi
Ekonomi Syariah Institut Agama Islam Negeri(IAIN) Pekalongan, 2019), 97.
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menarik minat masyarakat. Hasil penelitian ini menunjukkan
bahwa strategi yang digunakan mampu menarik minat masyarakat
terutama diproduk gadai emas (rahn) yang merupakan salah satu
alternatif pendanaan yang tidak menyulitkan nasabah untuk
mendapatkan pinjaman uang. %

Persamaan antara penelitian ini dengan penelitian
terdahulu yaitu sama-sama membahas tentang strategi pemasaran
produk gadai syariah. Namun dari beberapa penelitian terdahulu
diatas, terdapat beberapa perbedaan diantaranya yaitu dari
penelitian milik Fazar,Siti,Ayu, Rahmita Sari dan Windy Fitriana
yang membahas tentang strategi pemasaran produk gadai dalam
menarik minat nasabah. Lalu penelitian milik yulia sari dan
aldrizal membahas mengenai kepuasan pelanggan dan strategi
pelayanan pegadaian syariah, sedangkan peneliti akan meneliti
tentang strategi pemasaran produk gadai syariah pada era pandemi
covid-19. Kemudian perbedaan terletak pada objek penelitian
yang akan peneliti teliti dengan objek penelitian di penelitian
terdahulu. Penelitian milik Ayu dilakukan di Pegadaian Syariah
Cabang Palopo, penelitian milik Rahmita Sari dilakukan di Unit
Pegadaian Syariah Madina Kota Padangsidimpuan, penelitian
milik "Windy Fitriana dilakukan di Pegadaian Syariah Cabang
Pekalongan,  Abdul Rahman melakukan “penelitian di PT.
Pegadaian. Syariah Unit Telanaipura Kota Jambi,-dan penelitian
milik Siti Jum lyyah dilakukan di Pegadaian Syariah Unit Pasar
Baru Abepura.«Sedangkan.. penulis: melakukan “penelitian di
Pegadaian Syariah Cabang Bandar Lampung.

H. Metode Penelitian
Pada dasarnya metode penelitian adalah suatu cara ilmiah
yang digunakan untuk mendapatkan data dengan tujuan dan
kegunaan tertentu.”® Metode penelitian merupakan tata cara
tentang bagaimana suatu penelitian dilakukan, maka dari itu

2 Siti Jum, “ Strategi Pemasaran Produk Gadai Emas Pada Kantor
Pegadaian Syariah Unit Pasar Baru Abepura”,(Jurnal Kajian Ekonomi dan Keuangan
Syariah Vol 1 No 1 2020), 87.

% Sugiyono, “Metode Penelitian Kuantitatif, Kualitatif. dan R&D”,
(Bandung: Alfabeta,2017),Cet-26, 2.
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diperlukan adanya metode penelitian yang cocok. Adapun
langkah-langkah yang dapat dilakukan selama melakukan
penelitian agar menghasilkan penelitian secara objektif,
sistematis, dan optimal. Oleh karena itu, penulis menggunakan
beberapa metode penelitian sebagai berikut :

Jenis dan Sifat Penelitian

a. Jenis Penelitian

Metode penelitian yang digunakan pada penelitian ini
adalah metode kualitatif. Metode kualitatif sebagai
prosedur penelitian yang menghasilkan data deskriptif
berupa kata-kata tertulis atau lisan dari orang-orang atau
perilaku yang dapat diamati. 2* Selain itu penelitian
kualitatif juga merupakan penelitian yang menggunakan
latar ilmiah dengan tujuan untuk menafsirkan fenomena
yang terjadi dan telah dilakukan dengan jalan melibatkan
berbagai metode yang ada, dengan memakai penelitian ini
maka peneliti akan memaparkan pernyataan Yyang
dihasilkan dengan bahasa tidak menggunakan angka-
angka. Lokasi yang akan dijadikan sebagai tempat
penelitian adalah Pegadaian Syariah Cabang Bandar
Lampung;-lebih tepatnya terletak di JI.Gunung Rajabasa
Raya, Perumnas Way Halim Bandar Lampung.

Sifat Penelitian

Dilihat dari segi sifatnya, penelitian ini adalah penelitian
deskriftif , artinya penelitian yang. menggambarkan objek
tertentu dan menjelaskan hal-hal yang terkait dengan atau
melukiskan secara sistematis fakta-fakta atau karakteristik
populasi tertentu dalam bidang tertentu secara factual dan
cermat. Penelitian ini bersifat deskriftif karena penelitian
ini semata-mata menggambarkan suatu objek untuk
mengambil kesimpulan-kesimpulan yang berlaku secara
umum.”®  Dalam penelitian ini  penulis  akan
mendeskripsikan penelitian yang berkaitan dengan

Press,2005

2 supardi, “Metodologi Penelitian Ekonomi dan Bisnis”, (Yogyakarta: Ul
, 27.
Sutrisno Hadi, “Metodologi Research I, (Yogyakarta: Yayasan Penerbit

Fak.Psikologi UGM 1986), 3.
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Strategi pemasaran Pegadaian Syariah Cabang Bandar
Lampung dalam memasarkan produk gadainya di era
pandemi covid-19.

2. Sumber Data
a. Data Primer

Data primer merupakan sumber data yang diperoleh
langsung dari sumber asli dapat berupa opini subjek (orang)
secara individu atau kelompok, hasil observasi terhadap
suatu benda (fisik) kejadian atau kegiatan dan hasil
pengujian. Data primer disini merupakan data pokok dalam
penelitian yang peneliti peroleh langsung dari kepala
lembaga dan staff marketing di Pegadaian Syariah Cabang
Bandar Lampung dengan melakukan observasi, wawancara
langsung, serta dokumentasi.

b. Data Sekunder

Data sekunder merupakan sumber data penelitian
yang diperoleh peneliti secara tidak langsung melalui media
perantara (diperoleh dari pihak lain). Data sekunder
umumnya berupa bukti, catatan, atau laporan historis yang
telah disusun dalam arsip. yang .dipublikasikan atau tidak
dipublikasikan. Data‘sekunder disini ‘merupakan data yang
diperoleh dari literatur kepustakaan, buku-buku, jurnal, serta
sumber lainnya yang relevan dengan skripsi ini sehingga
disini peneliti bertindak sebagai pemakai-data.

3. Teknik Pengumpulan Data
a. Metode Wawancara

Metode wawancara adalah cara memperoleh data
dengan cara tanya jawab secara lisan dan bertatap muka
langsung antara pewawancara dengan seseorang atau
beberapa orang yang diwawancarai, hal tersebut bertujuan
untuk mendapatkan sebuah informasi yang dibutuhkan dalam
penelitian dan meminta informan untuk mengungkap kepada
orang Yyang diteliti yang berputar sekitar pendapat dan
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keyakinan.?® Wawancara menurut penulis merupakan sebuah
teknik pengumpulan data penelitian dengan cara tanya jawab
secara langsung dengan seorang yang lebih mengerti tentang
objek vyang diteliti guna mendapatkan informasi yang
dibutuhkan dalam penelitian.

Jenis wawancara yang digunakan peneliti adalah
wawancara terstruktur. Artinya dalam melakukan wawancara
penulis akan membawa kerangka pertanyaan untuk disajikan
kepada objek penelitian tersebut. Dalam penelitian ini
peneliti mengadakan wawancara dengan kepala lembaga
pegadaian syariah dan karyawan bagian pemasaran
Pegadaian Syariah Cabang Bandar Lampung.

b. Metode Observasi

Observasi yang digunakan adalah observasi langsung,
yaitu untuk memperoleh data dari subjek dengan
pengamatan partisipasi pasif yaitu penelitian dilakukan
secara mendalam dan menyeluruh mengenai hal-hal yang
bekaitan dengan objek penelitian dengan melibatkan
interaksi sosial antara peneliti dan responden dalam satu
penelitian selama pengumpulan data namun..tidak ikut
terlibat dalam kegiatan mereka. *’ Pengamatan dilakukan
dengan cara melihat dan mengamati berbagai hal yang
berkaitan dengan penelitian -ini  yaitu..tentang strategi
pemasaran. Pegadaian Syariah Cabang Bandar Lampung
dalam memasarkan produk gadai diera pandemi.

c. Metode Dekumentasi

Metode dokumentasi adalah pengumpulan data
melalui dokumen-dokumen tertulis. Dalam penelitian ini,
data-data yang didapatkan melalui dokumen-dokumen yang
dikumpulkan dan diolah sehingga relevan dengan objek
penelitian. Dimana peneliti melakukan pencatatan dokumen-
dokumen tertulis yang terdapat didalam pegadaian syariah
cabang bandar lampung dimana dokumen tersebut

% Sugiyono, “Metode Penelitian Kuantitatif, Kualitatif dan R&D”,
(Bandung: Alfabeta cv,2017),231.

T Nasution, “Metode Research (Penelitian Ilmiah), (Jakarta: Bumi
Aksara,1996), 105.
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berhubungan dengan materi penelitian serta dilengkapi juga
dengan foto-foto kegiatan penelitian yang sangat akurat.

4. Teknik Pengelolaan Data

a.

Data Reduction (Reduksi Data)

Yaitu suatu proses pemilihan, pemusatan perhatian
terhadap  penyederhanaan,  pengabstrakkan,  serta
transformasi data data dari catatan lapangan. Reduksi data
merupakan proses pengelolaan data dengan mencatat data
yang diperoleh secara rinci dan teliti. Langkah-langkah
yang dilakukan yaitu dengan menajamkan analisis, serta
mengkategorikan setiap permasalahan melalui uraian
singkat yang mengarah, menyaring hal yang tidak perlu,
dan mengorganisasikan data agar dapat ditarik dan
diverifikasi. Data yang direduksi yaitu seluruh data dari
permasalahan penelitian ini.

Data Display (Penyajian Data)

Langkah selanjutnya setelah data direduksi yaitu
penyajian data, yaitu dengan menyajikan data dalam
bentuk uraian singkat agar dapat memudahkan dalam
memahami apa yang iterjadi .dan. merencanakan kerja
selanjutnya berdasarkan yang telah terjadi tersebut.?®
Penyajian data merupakan sekumpulan informasi tersusun
yang kemungkinan adanya penarikan kesimpulan dan
pengambilan tindakan. Penyajian data-dilakukan agar data
hasil reduksi dapat“terorganisasikan dan tersusun dalam
pola hubungan hingga semakin mudah untuk dipahami.
Penyajian data yang dilakukan dengan baik adalah satu
langkah penting agar tercapainya analisis kualitatif yang
valid.

Verification (verifikasi)

Pada tahap ini adalah tahap penarikan kesimpulan atas
semua data yang sudah diperoleh dari hasil penelitian.
Penarikan kesimpulan atau verifikasi merupakan suatu
usaha untuk memaknai arti atau memahami keteraturan,
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pola, penjelasan, alur sebab dan akibat, atau proporsi.
Sebelum menarik suatu kesimpulan terlebih dahulu
dilakukan proses reduksi data, penyajian data, serta
penarikan kesimpulan atau verifikasi data dari kegiatan-
kegiatan yang dilakukan. Setelah melakukan verifikasi
maka akan dapat menarik kesimpulan yang berdasarkan
hasil penelitian yang disajikan dalam bentuk narasi.
Penarikan kesimpulan ini adalah tahap akhir dalam
pengelolaan data.

Sistematika Pembahasan
Untuk mempermudah pemahaman dalam memahami
masalah yang akan dibahas, maka diperlukan format penulisan
kerangka skripsi agar dapat memperoleh gambaran yang
komprehensif dalam penelitian. Secara sistematika, penulis skripsi
ini terdiri dari lima bab dan setiap bab terdiri dari beberapa sub
bab. Sedangkan garis besarnya dalam penulisan skripsi ini adalah
sebagai berikut.
1. BAB I Pendahuluan
Pendahuluan ini menguraikan Penegasan Judul;  Latar
Belakang Masalah, Fokus Penelitian dan Sub Fokus Penelitian,
Rumusan*Masalah, Tujuan- Penelitian, Manfaat: Penelitian,
Metode Penelitian, Kajian Penelitian Terdahuluyang relevan
dan Sistematika Pembahasan Skripsi.
2. .BAB Il Strategi Pemasaran Dan Gadai Syariah
Berisi tentang Landasan™ teori yang mendasari penulisan
pembahasan dalam skripsi. Adapun landasan teori tersebut
meliputi,Strategi pemasaran pegadaian syariah cabang bandar
lampung.
3. BAB Il Gambaran Umum Objek Penelitian Pegadaian
Syariah Cabang Bandar Lampung
Gambaran umum tentang objek penelitian yang terdiri dari
sejarah Pegadaian Syariah Cabang Bandar Lampung, Letak
Geografis Pegadaian Syariah Cabang Bandar Lampung , Visi
dan Misi Pegadaian Syariah Cabang Bandar Lampung,
Struktur Organisasi Pegadaian Syariah Cabang Bandar
Lampung dan Strategi Pemasaran Pegadaian Syariah Cabang
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Bandar Lampung Dalam Memasarkan Produk Gadai Di Era
Pandemi.

BAB IV Strategi Pemasaran Pegadaian Syariah Cabang
Bandar Lampung Dalam Memasarkan Produk Gadai Di
Era Pandemi

Analisis Data Penelitian. Pada bab ini akan menjelaskan
tentang Bagaimana Strategi Pemasaran yang digunakan oleh
Pegadaian Syariah Cabang Bandar Lampung Dalam
Memasarkan Produk Gadai Di Era Pandemi

BAB V Penutup

Penutup. Merupakan akhir dari pembahasan skripsi yang
meliputi kesimpulan, saran-saran, dan penutup.






BAB Il

STRATEGI PEMASARAN PEGADAIAN SYARIAH

A. Strategi Pemasaran

1.

Pengertian Strategi

Strategi merupakan rencana jangka panjang yang
diikuti dengan tindakan yang ditujukan untuk mencapai suatu
tujuan. Asal kata strategi berasal dari bahasa Yunani
Strategos. Strategi adalah suatu rencana yang disatukan dan
berintegrasi yang menghubungkan suatu keunggulan strategi
perusahaan dengan tantangan lingkungan dan dirancang untuk
memastikan tujuan utama dari perusahaan tersebut dapat
dicapai melalui pelaksanaan yang tepat oleh organisasi.

Secara umum strategi dapat diartikan sebagai proses
penentuan rencana puncak pemimpin yang berfokus pada
tujuan jangka panjang suatu lembaga/organisasi dan disertai
dengan penyusunan tata cara bagaimana agar tujuan tersebut
dapat dicapai. Namun, secara khusus strategi dapat diartikan
sebagai suatu tindakan yang terus menerus meningkat yang
dilaksanakan sesuai dengan sudut pandang tentang apa yang
dibutuhkan dan diinginkan oleh konsumen di masa depan. *
Pengertian Pemasaran

Pemasaran _merupakan suatu seni menjual produk
sehingga dalam proses pemasaran penjualan.produk dimulai
dari perancangan produk sampai dengan produk terjual.
Pemasaran merupakan mengolah™ pasar untuk menghasilkan
suatu kegiatan pertukaran yang memiliki tujuan untuk
memuaskan dan memenuhi kebutuhan sehari-hari manusia.?
Titik kunci dari pemasaran adalah sebuah proses pertukaran
yang terjadi antar kedua belah pihak atau lebih. Apabila salah
satu pihak terlihat lebih aktif dalam proses pemasaran
dibandingkan dengan pihak lain, maka pihak pertama tersebut

2014), 2.

! Sedarmayanti, “Manajemen Strategi”, (Bandung: PT.Refika Aditama,

2 M.Nur Rianto Al Arif, “Dasar-Dasar Pemasaran Bank Syariah”,

(Bandung: ALVEBATA,cv, 2010), 10.
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dikatakan sebagai pemasar dan pihak kedua dikatakan sebagai
calon pembeli.

Pemasar merupakan suatu pihak yang menawarkan
atau memasarkan suatu produk dengan memperkenalkan
manfaatnya kepada pihak lain yang menjadi pasar. Dalam
proses pemasaran terdapat model komunikasi yang digunakan
yaitu strategi komunikasi pemasaran dengan menggunakan
iklan, baik di media massa, media cetak, ataupun iklan di
media sosial atau media elektronik yang membuat masyarakat
tertarik akan suatu produk yang dipasarkan tersebut.®

Bagi sebuah perusahaan kegiatan pemasaran memiliki
peran yang sangat penting dalam mencapai tujuan atau target
karena pemasaran ini diarahkan untuk menciptakan kegiatan
pertukaran yang akan menghasilkan laba untuk perusahaan.
Untuk mencapai suatu tujuan tersebut maka suatu perusahaan
harus menganalisa terlebih dahulu tentang faktor permintaan
apasaja yang dapat mempengaruhi kegiatan penjualan. Faktor
permintaan tersebut biasanya terdiri dari faktor yang tidak
bisa dikendalikan dan juga faktor yang bisa dikendalikan.
Untuk faktor yang tidak dapat dikendalikan..itu- seperti
konsumen, pesaing, peraturan pemerintah, dan juga teknologi.
Sedangkan faktor yang dapat dikendalikan oleh perusahaan
yaitu faktor harga, produk, promosi, serta lokasi. Rangkaian
faktor yang dapat dikendalikan oleh perusahaan disebut
sebagai marketing mix atau bauran pemasaran.*

Islam dan pemasaran merupakan dua hal yang sejak
dahulu hampir tidak pernah menjadi suatu topik bahasan
secara bersamaan. Namun, karena semakin tumbuhnya minat
pengembangan pengetahuan di kalangan akademisi dan
praktisi untuk memahami konsumen muslim dalam
merumuskan strategi pemasaran serta pihak pemasar atau
perusahaan menganggap bahwa pasar muslim merupakan
segmen pasar yang sangat menarik, oleh karena itu,

3 -
Ibid., 10.
* M.Nur Rianto, “Dasar-Dasar Pemasaran Bank Syariah”, (Bandung:
Alfabeta,2010), 11.
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pemasaran dan islam memiliki ke-khususan tersendiri untuk
dibahas dan didiskusikan bersama. Dalam kaidah fikih praktik
pemasaran sangat relevan dengan suatu ungkapan “al-
Muslimuna’ ala syuruthihim illa syarthan harrama aw ahalla
haraman (Kaum muslimin terikat dengan kesepakatan yang
mereka buat kecuali kesepakatan mengharamkan yang halal
dan menghalalkan yang haram)”. Selain itu, terdapat pula
kaidah fikih lainnya yang mendukung bahwa ‘“al-ashlu fil-
muamalah al-ibahah illa ayyadulla dalilun’ ala tahrimiha
(Pada dasarnya semua bentuk muamalat(bisnis) boleh
dilakukan kecuali ada dalil yang mengharamkan nya). Jika
merujuk pada dalil tersebut, maka seluruh praktek pemasaaran
boleh dilakukan termasuk dengan penerapan strategi-strategi
yang telah melekat pada aktivitas tersebut. Seperti contohnya,
advertising, selling, segmentasi, positioning, promotion,
targeting, dan berbagai macam bentuk lainnya yang boleh
dilakukan. Yang terpenting menghindari hal yang tidak boleh
dilakukan vyaitu eksploitasi, manipulasi, penipuan, serta
praktek curang lainnya. °

Pemasaran merupakan bagian dari suatu bentuk
muamalah yang di perbolehkan dalam islam selama prosesnya
masih memenuhi peraturandalamislam dan berprinsipkan
prinsip.islam serta menjauhi larangannya. Pemasaran syariah
merupakan praktik  muamalah berdasarkan . prinsip syariah
islam yang melibatkan'pihak-pihak yang:berkepentingan guna
memperoleh suatu manfaat dan nilainya. ®

Adanya pemasaran syariah sebagai sarana untuk
membantu konsumen dalam mencari produk yang akan
mereka cari. Hal ini dikarenakan bahwa produk yang
dipasarkan oleh pemasaran syariah akan ditawarkan secara
berulang kali pada konsumen sehingga konsumen tertarik
dengan produk yang dipasarkan. Dengan adanya pemasaran
syariah ini membuat konsumen merasa bahwa pemasaran

5 Nur Asnawi dan Muhammad Asnan Fanani, “Pemasaran
Syariah:Teori,Filosofi,dan  Isu-Isu  Kontemporer”,Cetakan  ke-1,  (Depok:
PT.RajaGrafindo Persada,2017), 20.

® Ibid., 21-22.
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syariah telah memberikan pelayanan dengan sebaik mungkin
sehingga konsumen merasa puas dengan pelayanan dari
produk yang ditawarkan. ’

Tujuan Pemasaran

Dalam setiap kegiatan dan tindakan yang dilakukan
oleh suatu perusahaan tentunya memiliki maksud dan tujuan
tertentu. Sebuah perusahaan menetapkan tujuan tentunya
dengan persiapan yang matang dan dengan penyusunan
perencanaan yang tepat. Sampai pada akhirnya menentukan
tindakan apasaja yang dapat dilakukan untuk mencapai suatu
tujuan tersebut. Sebuah perusahaan memiliki tujuan jangka
pendek dan juga jangka panjang. Dimana tujuan jangka
pendek itu sendiri merupakan tujuan yang bersifat sementara
untuk melangkah ke tujuan yang sifatnya jangka panjang.

Sehingga dalam melakukan kegiatan pemasaran suatu

perusahaan memiliki banyak kepentingan untuk dapat

mencapai tujuan yang telah direncanakan.

Tujuan pemasaran antara lain yaitu :

a. Memaksimalkan konsumsi, maksudnya yaitu
mempermudah dan menggembleng konsumsi sehingga
konsumen tertarik “untuk membeli produk yang
ditawarkan secara terus menerus.

b. Memaksimalkan kepuasan konsumen atau dengan kata
lainw..mengedepankan«kepuasan konsumen dengan
memberikan berbagai pelayanan yang konsumen
inginkan.

c. Memaksimalkan ragam produk atau dengan kata lain
perusahaan harus menyediakan berbagai macam produk
sehingga nasabah memiliki beraneka ragam pilihan.

d. Memaksimalkan mutu hidup perusahaan dengan cara
memberikan berbagai pelayanan yang mudah sehingga

20.

" Ahmad Miftah, “Mengenal Marketing dan Marketers Syariah”, (2015),
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terciptalan  keefesienan  dan  keefektifan  dalam
memudahkan nasabah.®
4. Pengertian Strategi Pemasaran
Pada dasarnya strategi pemasaran merupakan suatu
rencana yang menyeluruh, terpadu dan menyatu dalam bidang
pemasaran yang memberikan pedoman tentang kegiatan yang
akan dilakukan untuk mencapai tujuan pemasaran suatu
perusahaan. Strategi pemasaran merupakan sebuah pola pikir
pemasaran yang digunakan untuk mencapai suatu tujuan
pemasaran. Dalam strategi pemasaran berisi tentang strategi
yang khusus untuk pasar sasaran, positioning, bauran
pemasaran, serta jumlah pengeluaran pemasaran. Strategi
pemasaran dapat disebut juga sebagai rencana yang
menyeluruh dan terpadu pada bidang pemasaran yang
memberikan pedoman mengenai kegiatan yang akan
dilaksanakan untuk mencapai tujuan pemasaran dalam suatu
perusahaan.®
Pengertian strategi pemasaran yang dikutip dari buku
Philip Kotler yang tertera dalam jurnal milik S.Purnamasari
menjelaskan bahwa strategi pemasaran merupakan sebuah
logika pemasaran yang diharapkan oleh suatu perusahaan
untuk dapat menciptakan nilai pelanggan serta mencapai pada
hubungan yang menguntungkan.’ Strategi pemasaran terdifi
dari strategi khusus yaitu segmenting, positioning, targeting,
dan bauran pemasaran(marketing mix).**
Menurut M. Syakir Sula, terdapat 4 karakteristik
promosi syariah yang dapat menjadi pembantu bagi pemasang
iklan, baik yang bersifat mistik (rabbaniyyah), moral,

8 Aprilianty Sasmita R, “Strategi Pemasaran Produk Gadai Di Pegadaian
Syariah Cabang Kota Palopo”, (Skripsi Perbankkan Syariah Institut Agama Islam
Negeri Palopo 2017), 20.

Sutojo and Kleinsteuber, “Strategi Manajemen Pemasaran, Cetakan
Pertama.”,(Jakarta:Penerbit Damar Mulia Pustaka),18.

% Shofia Purnamasari, “Strategi Pemasaran Pegadaian Syariah Dalam
Meningkatkan Penjualan Jasa Produk (Studi Kasus Pada Pegadaian Unit Layanan
Syariah Sultan Adam Banjarmasin),” At-Taradhi: Jurnal Studi Ekonomi 9, no. 1
(2018): 31.

™ Fandi Tjiptono dan Gregorius Chandra, “Pemasaran Strategik Edisi ke-
2”7, (Yogyakarta:Andi, 2012), 5.
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(akhlagiyyah), akal (al-waqi‘iyyah), dan humanistik
(insaniyyah). Inilah yang membedakan antara kerangka
keuangan Islam dengan kerangka keuangan
biasa/konvensional. Sangat menarik bahwa pemasaran syariah
menampilkan kepercayaan tentang kegiatan itu bahwa apa
yang seseorang perbuat akan dimintai per-tanggung jawaban
nya kelak. Terlebih lagi, pemasaran syariah berfokus pada
kualitas moral dan nilai-nilai akhlag dalam pelaksanaanya.
Oleh karena itu, pemasaran syariah menjadi signifikan bagi
pemasar untuk melakukan intrusi pasar.*?

Strategi pemasaran antara syariah dengan konvensional
tentu berbeda dalam proses pelaksanaannya, namun memiliki
tujuan yang sama khususnya dalam memperluas jumlah klien.
Maju tidaknya suatu perusahaan harus terlihat dari teknik
pemasarannya yang berdampak pada meluasnya minat klien
dengan tujuan dapat membangun loyalitas konsumen, jumlah
klien yang menggunakan item administrasi yang diberikan
oleh perusahaan, atau dapat membangun volume transaksi.
Sehingga pemasaran yang bagus pada dasarnya akan
mempengaruhi pendapatan perusahaan.

Dalam ".merencanakan strategi mencakup = beberapa
perencanaan jangka panjang yang dibuat oleh manajer dengan
mempertimbangkan faktor lingkungan untuksmenetapkan ciri
perusahaan dan memiliki tujuan yang searah. Proses
perencanaan strategi meliputi; ~penetapan tujuan secara
menyeluruh, perencanaan tindakan jangka panjang yang
dilakukan untuk mengantisipasi dampak yang ditimbulkan
dari kekuatan dari lingkungan perusahaan dimasa yang akan
datang.™

Strategi pemasaran terdiri dari segmentasi pasar serta
pembidikan pasar, strategi harga, strategi produk, strategi
tempat, dan strategi promosi. Khusus untuk pemasaran produk
konsumen, bagian segmentasi utamanya yaitu segmentasi

2 M Syakir Sula dan Hermawan Kartajaya, “Syariah Marketing”,

(Bandung: Mizan, 2006), 28.

% Winardi, “Asas-Asas Manajemen”, Cetakan Ke-3, (Bandung: Mandar

Maju,2010), 302.
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demografis, segmentasi gegrafis,segmentasi perilaku, serta
segmentasi manfaat.
5. Konsep Strategi Pemasaran
a. Segmentasi Pasar
Segmentasi pasar adalah suatu kegiatan membagi
pasar menjadi beberapa kelompok-kelompok pembeli
yang berbeda yang mungkin akan membutuhkan produk
atau ramuan pemasaran tersendiri. Segmentasi pasar perlu
dilakukan karena dalam suatu pasar terdapat banyak
pembeli yang memiliki keinginan dan kebutuhan yang
berbeda-beda. Setiap perbedaan tersebut yang memiliki
potensi untuk dikelompokkan menjadi beberapa pasar.**
Menurut Tjiptono segmentasi pasar diartikan sebagai
proses pengelompokkan  keseluruhan pasar yang
heterogen menjadi beberapa segmen yang memiliki
kesamaan kebutuhan, keinginan, perilaku, atau respon
terhadap program pemasaran yang spesifik. Selain itu, ia
mendefinisikan bahwa segmentasi pasar merupakan
proses mengevaluasi serta memilih satu atau beberapa
segmen pasar yang dinilai paling menarik untuk dilayani
dengan program pemasaran spesifik suatu perusahaan.*®
Pada dasarnya segmentasi pasar merupakan suatu
strategi  yang. didasarkan pada falsafah® manajemen
pemasaran yang berorientasi pada konsumen. Dengan
melakukan-segmentasi pasar, kegiatan pemasaran dapat
dilakukan dengan lebih terarah serta penggunaan sumber
daya perusahaan dapat digunakan dengan efektif dan
efisien. Segmentasi pasar dilakukan oleh suatu perusahaan
untuk membedakan pasar menurut golongan pembeli,
kebutuhan pemakai, motif, perilaku, kebiasaan pembelian,
cara menggunakan produk, dan tujuan pembelian produk
tersebut. Perusahaan tidak akan mampu mengatasi
masalah semua pembeli. Oleh karena itu, perusahaan

¥ Kasmir, “Manajemen Perbankkan, Edisi Revisi”, (Jakarta: RajaGrafindo
Persada,2012), 208.

'8 Fandy Tjiptono dan Gregorius Chandra, “Pemasaran Strategik. edisi 2",
(Yogyakarta: CV. Andi Offset, 2012), 162.
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harus mengelompokkan sektor bisnis yang heterogen
menjadi unit pasar yang homogen. Terdapat beberapa
variabel utama dalam melakukan segmentasi pasar yang
terdiri dari berbagai sudut pandang diantaranya yaitu:
Pertama segmentasi geografik adalah pengelompokkan
segmen berdasarkan jenis bangsa, provinsi, kabupaten,
dan kecamatan. Kedua, segmentasi demografik adalah
pengelompokkan segmen berdasarkan usia, jenis kelamin,
ukuran keluarga, daur hidup keluarga, pendapatan,
pekerjaan, agama, suku dan ras, pendidikan, kebangsaan,
dan tingkat sosial. Ketiga, segmentasi psikografik adalah
pengelompokkan segmen berdasarkan kelas sosial, gaya
hidup, dan karakteristik  kepribadian. Keempat,
segmentasi perilaku adalah pengelompokkan segmen
berdasarkan pengetahuan, sikap, kegunaan, dan tanggap
terhadap suatu produk.*®

Targeting

Tahap selanjutnya adalah menentukan pasar sasaran.
Menetapkan ~ pasar  sasaran  merupakan .. proses
mengevaluasi keaktifan setiap segmen, kemudian memilih
setidaknya satu dari . segmen pasar untuk dilayani.
Menenrukan pasar sasaran _dengan meneciptakan ukuran
dan kualitas daya tarik segmen kemudian memilih segmen
objektif yang ideal."’

Kegiatan menentukan pasar sasaran yang pertama
dilakukan adalah dengan cara evaluasi segmen pasar yang
meliputi ukuran dan pertumbuhan segmen seperti data
tentang usia, pendapatan, jenis kelamin, serta gaya hidup
dari setiap segmen. Kegiatan kedua yaitu memilih segmen
dengan menentukan satu atau lebih segmen yang memiliki

16 Kasmir, “Manajemen Perbankkan, Edisi Revisi”, (Jakarta: RajaGrafindo

Persada,2012), 209.

17 1bid, 210
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nilai tinggi bagi perusahaan untuk menentukan segmen
mana dan berapa banyak yang dapat dilayani.*®

c. Market Positioning

Menentukan posisi pasar merupakan menentukan
posisi yang kompetitif untuk produk atau suatu pasar.
Kegiatan ini dilakukan setelah menentukan segmen mana
yang akan dimasuki dengan cara menentukan posisi mana
yang ingin ditempati dalam segmen tersebut. Dalam
menentukan  posisi  pasar tidak dapat dilakukan
sembarangan, tetapi perlu dilakukan strategi yang benar
sehingga posisi pasar yang diinginkan tepat pada sasaran.
Penentuan posisi pasar dilakukan dengan strategi yang
meliputi beberapa tahapan agar hasil yang diharapkan
dapat maksimal. Tahapan tersebut adalah : Pertama,
tahapan identifikasi keunggulan kompetitif yang
kemungkinan akan memberikan nilai yang terbesar
dengan cara mengadakan perbedaan antara lain
diferensiasi produk, diferensiasi jasa, diferensiasi
personal, dan diferensiasi citra. Kedua, memilih
keunggulan kompetitif syang tepat,. yaitu berapa banyak
perbedaan dipromosikan ‘dan perbedaan mana yang
dipromosikan. Ketiga, mewujudkan dan
mengkomunikasikan posisi yang dipilih.*°

Perusahaan tidak akan mampu menguasai pasar
secara keseluruhan,“karena itu, strategi pemasaran yang
ketiga adalah memilih desain pasar eksplisit perusahaan
yang akan menawarkan kesempatan terbesar untuk
perusahaan mendapatkan posisi yang kokoh. Pada
akhirnya, perusahaan harus memilih bagian pasar yang
akan menghasilkan kesepakatan dan manfaat paling
banyak.

18 Kasmir, “Manajemen Perbankkan, Edisi Revisi”, (Jakarta: RajaGrafindo
Persada,2012), 211.

19 Kasmir, “Manajemen Perbankkan, Edisi Revisi”, (Jakarta: RajaGrafindo
Persada,2012), 212.
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d.

1)

Strategi Bauran Pemasaran( Marketing Mix Strategy)

Bauran pemasaran atau marketing mix merupakan
kumpulan alat pemasaran taktis terkendali yang
dipadukan oleh perusahaan untuk menghasilkan respons
yang diinginkan pasar sasaran. Bauran pemasaran terdiri
atas semua hal yang dapat dikelompokkan menjadi empat
variabel kelompok yang disebut dengan “empat
P”(Product, Price, Place, Promotion).”’ Marketing mix
strategy atau strategi bauran pemasaran merupakan
serangkaian dari variabel pemasaran yang dapat dikuasai
oleh perusahaan dan digunakan untuk mencapai tujuan
dalam pasar sasaran atau bentuk pemasaran yang sifatnya
dapat dikendalikan oleh perusahaan sebagai bagian dalam
upaya mencapai tujuan pada sasaran pasar. Faktor yang
dapat mempengaruhi pembeli adalah 4P yang seharusnya
yaitu:

Product(item)

Produk merupakan sesuatu benda yang dapat
ditawarkan kepasar untuk dibeli, untuk digunakan, dan
untuk dapat dikonsumsi yang dapat memenuhi.kebutuhan
dan keinginan. «Dalam definisi secara“luas produk
merupakan objek secara fisik, jasa, manusia, tempat, ide,
atau bauran dari semua bentuk produk tadi. Produk
digunakan untuk dikonsumsi dalam memenuhi suatu
kebutuhan konsumen«baik kebutuhan rohani maupun
jasmani. Untuk mendapatkan sebuah produk pemenuhan
kebutuhan tersebut, konsumen perlu mengorbankan
sesuatu untuk membalas jasanya yaitu dengan membayar
produk tersebut. Dalam islam produksi merupakan sesuatu
yang penting. Al-Qur’an menggunakan konsep produksi
yang diarahkan pada memanfaatkan barang Yyang
diproduksi. Islam mengajarkan untuk memperhatikan
kualitas serta keberadaan produk tersebut. Barang yang
dijual harus jelas kualitasnya sehingga pembeli dapat

% philip Kotler dan Gary Amstrong, “Prinsip-Prinsip Pemasaran”,
(Jakarta: Erlangga, 2008), 150.
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menilai dengan mudah dan pembeli dapat terhidar dari
penipuan yang akan merugikan salah satu pihak.?

Untuk mengantisipasi peluncuran produk agar
berhasil sesuai dengan tujuan yang telah ditetapkan, maka
diperlukan strategi-strategi tertentu. Strategi tersebut
dikenal dengan nama strategi produk. Langkah yang
dilakukan dalam strategi produk ialah: Menentukan logo
dan moto perusahaan, Menciptakan merk, Menciptakan
kemasan yang merupakan pemberian layanan jasa kepada
nasabah.?

Price(nilai/harga)

Harga merupakan nilai yang harus dibayar
menggunakan uang oleh pelanggan untuk mendapatkan
suatu produk.?® Dalam islam, penentuan harga ditentukan
dengan mekanisme pasar maksudnya yaitu bergantung
pada kekuatan-kekuatan permintaan dan juga penawaran.
Permintaan dan penawaran ini harus dilakukan secara
langsung dan sukarela agar tidak ada yang mendzalimi
dan tidak ada yang terdzalimi. Secara umum, penentuan
suatu harga bertujuan untuk: untuk bertahan hidup, untuk
memaksimalkan-laba, untuk: memperbesar market share,
untuk meningkatkan mutu produk, dan karena pesaing.
Dalam hal ini, perusahaan menyusun. strategi harga
dengan .«menawarkan. harga - yang« rendah agar dapat
menarik minat konsumen. Namun dalam islam, penentuan
harga tidak boleh terlalu rendah dan tidak boleh terlalu
tinggi.

Place(tempat)

Distribusi didefinisikan sebagai sarana yang
digunakan dalam meningkatkan keberadaan suatu produk
atau jasa yang menambah penggunaannya, baik dengan

21

Firdaus NH dkk, “Dasar dan Strategi Pemasaran Syariah”,

(Jakarta:Renaisan,2005), 23.
22 Kasmir, “Pemasaran Bank”, (Jakarta:Kencana,2005), 141-143.

23

Kotler dan Amstrong, “Prinsip-Prinsip Pemasaran”,

(Jakarta:Erlangga,2008), 48.
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cara mempertahankan pemakaian yang ada dan
meningkatkan nilai gunanya diantara pemakai yang ada
atau dengan menarik pemakai baru.?* Dalam kegiatan
distribusinya, perusahan harus memperhatikan kantor
pusat pemasaran seperti departemen ekspornya atau divisi
yang membuat suatu keputusan mengenai saluran
distribusi serta elemen-elemen lainnya. Kemudian yang
kedua mengenai jenis-jenis perantaranya seperti agen, dan
kantor cabang yang mudah dijangkau oleh masyarakat.
Dalam strategi distribusi tempat merupakan hal yang
sangat penting karena dapat menghemat waktu dan biaya
untuk menjangkau kantor yang menawarkan produk untuk
konsumen.
4) Promotion(promosi).

Promosi  berarti  merupakan aktivitas  yang
mengkomunikasikan tentang keunggulan suatu produk
serta  membujuk pelanggan yang dijadikan sasaran
pemasaran  untuk membelinya. Setiap perusahaan
melakukan kegiatan ini untuk mempromosikan produknya
baik secara langsung maupun tidak langsung. Dalam
islam,; premosi ~produk diperbolehkan ‘namun harus
mengedepankan kejujuran dan menjauhi penipuan. Selain
itu, metode promosi yang. dilakukan_ juga tidak boleh
bertentangan dengan syariat islam. % Strategi promosi
merupakan - sesuatus"hal “yang dilakukan untuk
memperkenalkan dan mensosialisasikan suatu produk
yang ditawarkan oleh perusahaan dengan berbagai macam
media dan berbagai macam cara.

e. Timing Strategy
Memutuskan peluang ideal untuk memasarkan produk
sangat penting untuk diperhatikan. Meskipun perusahaan
melihat peluang yang layak untuk menetapkan target dan

2 Murti Sumarni, “Marketing Perbankkan”, (Yogyakarta:Liberty,1997),
269.
% Firdaus NH  dkk, “Dasar  dan  Strategi  Pemasaran”,

(Jakarta:Renaisan,2005), 27.
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mengembangkan metode pemasaran, ini tidak berarti
bahwa perusahaan dapat segera memulai kegiatan
pemasaran. Perusahaan pada awalnya harus membuat
pengaturan baik di bidang penciptaan maupun di bidang
pemasaran, kemudian perusahaan harus memutuskan
peluang yang ideal untuk memasarkan produk ke pasar.

Konsep Pemasaran
Dalam suatu perusahaan harus memiliki konsep

pemasaran yang dijalankan secara terpadu serta membutuhkan
pelaksanaan manajemen pemasaran yang merupakan sebuah
tindakan dan konsep pemasaran. Beberapa konsep pemasaran
terbagi menjadi 4 yaitu:

1)

2)

3)

4)

Konsep Produksi

Dalam konsep ini berisi tentang penjelasan yang
menyatakan bahwa para konsumen tertarik dengan produk
yang telah tersedia dan sesuai dengan kebutuhan dan
kemampuan. Oleh karena itu, pihak pemasar harus pandai
mengatur manajemen produksi dan  pendistribusian
seningga tercipta sebuah pendistribusian pada konsumen
yang efektif dan efesien.
Konsep Produk

Dalam_konsep ini menjelaskan bahwa produk
yang mempunyai kualitas serta prestasi-yang baik akan
menjadi«produk yang banyak disukai oleh**konsumen.
Sehingga produsen“perlu” untuk terus mengembangkan
kualitas produk agar konsumen merasa puas dengan
produk tersebut.
Konsep Penjualan

Dalam konsep ini menjelaskan bahwa pihak
produsen perlu menggunakan strategi penjualan dengan
mempromosikan produk pada konsumen agar konsumen
dapat tertarik untuk membeli lebih banyak produk.
Konsep Pemasaran

Dalam konsep ini menjelaskan bahwa untuk
mencapai suatu tujuan atau target sasaran pasar diperlukan



36

6.

kunci keberhasilan berupa menentukan kebutuhan dan
keinginan target pasar sasaran serta memberikan kepuasan
yang diinginkan konsumen lebih dari apa yang ditawarkan
oleh pesaing pasar. °

Strategi Pemasaran di Era Pandemi

Kondisi pandemi saat ini mengharuskan semua orang
untuk mengubah segala rutinitasnya. Segala aktivitas
dilakukan dirumah, dimulai dari aktivitas pekerjaan,
pembelajaran, belanja hingga berjualan pun dapat dilakukan
dari rumah. Perkembangan teknologi sangat berpengaruh pada
kondisi pandemi seperti sekarang ini. Media sangat berperan
dalam melakukan strategi marketing, karena dengan
menggunakan media sosial pemasaran dapat dilakukan
dengan cara pemasaran digital.

Pemasaran digital dapat dilakukan dengan tiga
strategi yaitu : Pertama, memberi bantuan untuk pelanggan.
Jadikan ini sebagai kesempatan untuk lebih dekat lagi dengan
pelanggan. Memberi arahan pada pelanggan bahwa pada masa
pandemi ini pengiriman barang dilakukan hanya 2 hari-sekali.
Kedua, dengan. memperkuat prosedur pemasaran dengan cara
mengirim  berbagai ‘barang pesanan dengan menggunakan
protokol kesehatan yang dianjurkan oleh pemerintah. Ketiga,
strategi pre-order atau pengiriman gratis dengan membuat
strateégikomunikasi yang baik'dengan.pelanggan.?’

Kegiatan pemasaran dimasa pandemi Covid-19 saat
ini banyak dilakukan dengan cara daring atau memanfaatkan
media sosial sebagai ajang mempromosikan produk yang
disediakan oleh perusahaan. Bahkan, saat ini pegadaian
syariah juga menyediakan pegadaian syariah digital yang
mempermudah transaksi secara online dengan menggunakan

Menarik

% Windy Fitriana, “Strategi Pemasaran Produk Gadai (Rahn) Dalam
Minat Nasabah Pada Pegadaian Syariah Cabang Pekalongan”, (Skripsi

Ekonomi gyariah Institut Agama Islam Negeri Pekalongan 2019), 25.

uii.ac.id,
19/

Universitas Islam Indonesia, “Strategi Pemasaran Saat Wabah Covid-19”,
2021, http://wwwe.uii.ac.id/strategi -pemasaran-digital-masa-wabah-covid-
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aplikasi yang dapat di download oleh nasabah di Google
Playstore ataupun di App Store.

B. Pegadaian Syariah
1. Pengertian Gadai Syariah

Dalam bahasa arab gadai disebut dengan “rahn” yang
berarti hutang, jaminan, gadaian. Selain itu, gadai juga disebut
dengan Al-habsu yang artinya penahanan. Ar-rahn sendiri
merupakan penahanan salah satu harta atau barang yang
bernilai ekonomis dari pihak peminjam yang dijadikan
sebagai jaminan dari peminjaman yang akan diterimanya.
Sehingga pihak yang menahan harta tersebut mendapatkan
jaminan untuk dapat mengambil kembali seluruh piutangnya.
Dapat disimpulkan bahwa pengertian rahn merupakan
semacam hutang dengan jaminan atau gadai.?®

Terdapat beberapa pengertian rahn atau gadai
menurut para ahli hukum islam yaitu antara lain:

a.  Ulama Syafi’iyah berpendapat bahwa gadai memiliki arti
menjadikan suatu barang yang memiliki harga jual
sebagai jaminan hutang yang.dipenuhi dari harganya,
apabila_yang berhutang tidak mampu untuk membayar
hutangnya.

b. Ulama™ Hanabilah mendeskripsikan.. bahwa  gadai
merupakau suatu.. benda yang .dijadikan_sebagai
kepercayaan atas hutang untuk dipenuhi dari harganya
jika yang berhutang tak mampu membayar hutangnya.

c. Ulama Malikiyah mendeskripsikan gadai merupakan
sesuatu yang bernilai atau harta yang diambil dari pemilik
nya untuk dijadikan sebagai pengikat atas hutang yang
tetap(mengikat).

d. Muhammad Syafi’i Antonio berpendapat bahwa gadai
syariah merupakan suatu kegiatan menahan salah satu
harta milik nasabah(rahin) yang dijadikan sebagai barang
jaminan(mahun) atas hutang atau pinjaman yang

8 AW Munawwir, “Kamus Al-Munawwir”, 230.
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diberikan(marhun bih). Marhun tersebut haruslah yang
memiliki nilai ekonomis. Sehingga pihak yang
menahan(murtahin) mendapatkan jaminan agar dapat
mengambil seluruh atau sebagian dari piutangnya.

Jadi dapat disimpulkan bahwa rahn merupakan
kegiatan menahan harta milik peminjam(rahin) yang dijadikan
sebagai jaminan atas pinjaman yang diterimanya. Barang yang
ditahan tersebut merupakan barang yang memiliki nilai
ekonomis sehingga pihak peminjam mendapatkan jaminan
untuk mengambil kembali seluruh atau sebagian hutangnya
dari barang gadai tersebut jika pihak yang meminjam tidak
dapat membayar hutang gadai tepat waktu.

Dalam islam rahn diperbolehkan dan tertera dalam
Al-Qur’an dan hadits Rasulullah SAW. Rahn atau jaminan
tersebut dapat dijual bila dalam waktu yang telah ditentukan
oleh kedua belah pihak tidak dapat dibayar dengan lunas.
Pemberi jaminan memiliki hak untuk menjual atau melelang
barang jaminan tersebut apabila debitur tidak mampu
melunasi kewajiban nya. Akad rahn ini diperbolehkan karena
memiliki banyak manfaat dan kegunaan nya untuk saling
membantu antar sesama manusia.

Landasan syariah“nya, jika seseorang sedang berada
didalam perjalanan dan melakukan transaksi.tidak tunai maka
hendaklah ada barang yang menjadi jaminan untuk yang
berhutang: Seperti yang terdapat padashadits rasulullah SAW :

“Rasulullah SAW membeli makanan dari seorang
yahudi dengan menjadikan baju besinya sebagai barang
jaminan” (HR. Bukhori dan Muslim dari Aisyah binti Abu
Bakar)®

Sejarah Lahirnya Pegadaian Syariah

Lembaga gadai berasal dari negara Italia yang
selanjutnya berkembang ke seluruh dataran Eropa. Lembaga
pegadaian di Indonesia dimulai sejak sebelum kemerdekaan
yaitu pada saat masuknya kolonial Belanda sekitar pada abad

2 [smail, “Perbankkan Syariah”, (Kencana Prenadamedia Group), 210.
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ke-1X oleh sebuah bank dengan nama Van Lening. Bank ini
memberikan jasa peminjaman dana yang diberikan syarat
penyerahan berupa barang bergerak, sehingga secara tidak
langsung bank ini telah memberikan jasa pegadaian.
Kemudian disaat awal abad ke-20 pihak Hindia Belanda
berusaha untuk merebut usaha pegadaian serta berusaha untuk
memonopoli nya dengan cara mengeluarkan staatblad No.131
tahun 1901. Peraturan ini lalu diikuti dengan berdirinya rumah
gadai yang resmi milik pemerintah saat berlakunya staatblad
No0.226 Tahun 1960 dan pada dasarnya bahwa praktik gadai
sudah melekat pada kehidupan sehari-hari masyarakat
Indonesia.*

Awal mula nya, lembaga gadai adalah lembaga
swasta namun seiring dengan perkembangan zaman pada awal
kemerdekaan pada tahun 1961 muncul lah Peraturan
Pemerintah No0.178 tahun 1961 yang kemudian dengan
keluarnya peraturan tersebut lembaga gadai berubah menjadi
lembaga milik negara. Kemudian selanjutnya menurut
Keputusan Presiden No0.180 tahun 1965 perusahaan negara
dilibatkan kedalam urusan bank sentral. Kemudian dalam
peraturan pemerintah No.7. tahun<1969 perusahaan negara
pegadaian berubah menjadi perusahaan jawatan pegadaian.

Terbitnya Peraturan Pemerintah No.10.tanggal 1 April
1990 dikatakan sebagai puncak awal kebangkitan pegadaian
di Indonesias"Dalam Peraturan Pemerintah ini-menjelaskan
bahwa misi yang harus*ditegaskan dalam pegadaian yaitu
menjauhi praktik riba. Menurut Peraturan Pemerintah No.103
Tahun 2003 menjelaskan bahwa perum gadai melaksanakan
kegiatan nya dengan memberikan uang pinjaman dengan
dasar hukum gadai dan menjalankan usaha lain nya seperti,
memberikan pinjaman dengan berdasarkan jaminan fidusia,
layanan jasa titipan, sertifilat logam mulia dan batu adi, toko
emas, industri emas, dan usaha lainnya. *

® Mardani, “dspek Hukum Lembaga Keuangan Syariah Di

Indonesia”,Edisi Pertama, (Jakarta: Prenamedia Group,2015), 188.
% Ibid., 189.
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Kegiatan usaha lainnya yang dijalankan oleh perum gadai

selain jasa gadai yaitu antara lain:

a. Melayani jasa taksiran, jasa ini disediakan untuk
masyarakat yang membutuhkan jasa menaksir jumlah
nilai riil dari barang berharga yang mereka miliki.

b. Melayani jasa penitipan barang, jasa ini disediakan untuk
masyarakat apabila ingin menitipkan barang berharganya
agar barang berharga tersebut aman dan terhindar dari
musibah kehilangan, kecurian ataupun kebakaran.

c. Menyediakan jasa kredit, jasa ini diutamakan untuk
karyawan atau nasabah yang memiliki penghasilan tetap
dengan metode pembayaran pemotongan gaji pinjaman.

d. Bekerja sama dengan pihak ketiga, seperti pembangunan
kantor, dan pembangunan lainnya dengan menggunakan
sistem build,operate, dan transfer(BOT).

Pegadaian Syariah merupakan sebuah lembaga baru

di Indonesia. Pegadaian syariah beroperasi dengan sistem

administrasi modern, dimana asas rasionalitas, efesiensi, dan

efektivitas diselaraskan dengan nilai-nilai Islam. Operasi
pegadaian syariah dijalankan dengan kantor-kantorcabang
pegadaian syariah atau Unit Layanan Gadai Syariah sebagai
salah satu unit dibawah naungan Divisi Usaha Lain Perum

Gadai. Perum gadai syariah ini.merupakan.unit bisnis yang

mandiri secara struktural pengelolaannya terpisah dari usaha

unit gadaiskonvensional..Perum gadai-syariah berdiri pertama
kali pada bulan Januari*2003 di kota Jakarta dengan nama

ULGS Cabang Dewi Sartika. Kemudian menyusul berdirinya

unit pegadaian syariah dikota lainnya di tahun yang sama pula

hingga pada bulan september 2003. Unit Layanan Gadai

Syariah tersebut berdiri di kota Surabaya, Makassar,

Semarang, Surakarta, dan juga Yogyakarta. Lalu ditahun yang

sama terdapat empat cabang unit pegadaian di Aceh berubah

menjadi unit pegadaian syariah.*

%2 Mardani, “dspek Hukum Lembaga Keuangan Syariah Di Indonesia, Edisi
Pertama”, (Jakarta: Prenadamedia Group, 2015), 190.
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Terdapat beberapa bank umum syariah di Indonesia
yang telah ikut terjun dipasar pegadaian yang ber prinsipkan
syariah. Bank syariah bekerja sama dengan pihak pegadaian
membangun sebuah Unit Lembaga Gadai Syariah di beberapa
kota yang ada di Indonesia serta beberapa bank umum syariah
lainnya menjalankan kegiatan pegadaian syariah secara
mandiri. Perbankkan syariah mengaplikasikan gadai sebagai
akad tambahan untuk pembiayaan yang beresiko serta
memerlukan jaminan tambahan. Selanjutnya sebagai produk
alternatif dari pegadaian konvensional dimana pihak
pegadaian syariah tidak membebani bunga tetap kepada
nasabah akan tetapi dikenakan biaya penitipan, penjagaan,
pemeliharaan, dan penaksiran.

Selain karena faktor idealisme, pembentukan lembaga
pegadaian syariah dikarenakan keberhasilan tertatanya
lembaga bank dan lembaga asuransi syariah. Pegadaian
syariah  mendapatkan  perhatian  setelah dibentuknya
bank,BMT,BPR, serta Asuransi Syariah dan kemudian
direncanakan untuk dibentuk dibawah suatu lembaga sendiri.
Keberadaan pegadaian syariah dikenal sebagai bagian dari
produk  yang ditawarkan, bank« syariah, karena bank
menawarkan bentuk pinjamandengan ‘penjaminan barang
untuk.. mendapat. pembiayaan pinjaman _tersebut untuk
masyarakat.

Akan tetapi, dari perkembangannyasrahn sebagai produk
perbankkan syariah belum™ berjalan dengan baik. Hal ini
disebabkan karena keberadaan beberapa produk rahn yang sangat
terbatas, diantaranya: terbatasnya sumber daya penaksir,
terbatasnya alat untuk menaksir barang riil, serta terbatasnya
gedung penyimpanan barang jaminan. Maka dari itu, tidak semua
pihak bank mampu memfasilitasi rahn. Contohnya apabila dalam
bentuk barang jaminan ukurannya dibatasi karena kapasitas
gudang penyimpanan barang jaminan yang tidak memungkinkan.
Selain itu, perkembangan pegadaian syariah dianggap kurang baik
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karena masyarakat yang belum mengenal apa itu gadai syariah
yang berdiri atas suatu lembaga keuangan mandiri. *

3. Landasan Hukum Gadai Syariah
Terdapat beberapa landasan yang berprinsipkan syariah dalam
gadai syariah diantaranya yaitu :
a. Al-Qur’an
Firman Allah dalam Al-Qur’an QS. Al-Bagarah (2) :

283 yang digunakan sebagai dasar hukum dalam
membangun konsep gadai syariah. Yang berbunyi :
do

R L T2 T TR AT I
’ z
G723 3. £ S Yo v og7- z . XS £
....// “f ' "o . 3 . N N -

gL “}1: - =58 2 - - G// /{"° j}’/ - € 2 g
v_}‘; 14.'3‘l3 L@.&.& J u.éj BJ_G.MJ‘ & | |9.¢.«§.$" 5 Yj ;A.U
4 }é“‘/é

Artinya :

“‘Jika, kamu dalam perjalanan (dan ‘bermu amalah
tidak secara tunai) sedang kamu tidak memperoleh seorang
penulis, maka hendaklah adabarang_tanggungan yang
dipegang (oleh yang berpiutang). Akan tetapi jika sebagian
kamu mempercayai sebagian yang lain, maka hendaklah yang
dipercayal” itu 'menunatkan amanatnya (hutangnya) dan
hendaklah ia bertakwa kepada Allah Tuhannya ; dan
janganlah kamu (para saksi) menyembunyikan nya, maka
sesungguhnya ia adalah orang yang berdosa hatinya; dan
Allah Maha Mengetahui apa yang kamu kerjakan” (QS. Al-
Bagarah:283)

% bid., 190
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b. Hadits

Hukum gadai dalam hadits adalah sebagai berikut:
Dari Abu Hurairah r.a Nabi SAW. Bersabda

“Tidak terlepas kepemilikan barang gadai dari
pemilik yang menggadaikannya. la memperoleh manfaat dan
menanggung resikonya” Nabi bersabda “Tanggungan
(kendaraan) yang digadaikan boleh dinaiki dengan
menanggung biayanya dan binatang terenak yang digadaikan
dapat perah susunya dengan menanggung biayanya bagi
yang menggunakan kendaraan dan memerah susu diharuskan
menyediakan biaya perawatan dan pemeliharaannya”

“ Nabi Shalallahu alaihi wasallam membeli makanan
dari seorang Yahudi dengan tempo, lalu beliau menjadikan
baju besinya sebagai gadainya.” (Sahih, HR. Al-Bukhari dan
Muslim).

Berdasarkan = qiyas, asy-Syaikh Ibnu Utsaimin dalam
Mudzakkiratul Figh “mengatakan demikian karena gadai
merupakan kebutuhan, baik bagi penggadai (murtahin)
maupun pegadai (rahin), sehingga giyas dan pandangan yang
benar memungkinkan adanya gadai.

Berdasarkan ijma’ , [Ibnu. Qudamah dalam Al-Mughni
menyebutkan bahwa secara umum kaum muslimin bersepakat
bahwa. gadai diperbolehkan dalam kehidupan sehari-hari
apabila diperlukan.

Rukun dan Syarat Gadai Syariah

Dalam menjalankan operasi pegadaian syariah,
lembaga pegadaian syariah harus memenuhi rukun gadai
syariah yang meliputi :

a. Rahin, adalah seseorang yang menggadaikan atau orang
yang berhutang pada pegadaian.

b. Murtahin, adalah orang yang menerima gadai atau orang
yang memberikan piutang pada rahin(orang Yyang
berhutang).

c. Marhun, merupakan barang gadaian atau barang yang
dijadikan jaminan oleh rahin(orang yang menggadaikan).
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d. Marhun bih, merupakan utang sejumlah nilai atau barang
yang dipinjamkan rahn kepada murtahin.

e. Sighat, serta ljab dan Qabul merupakan suatu kontrak atau
kesepakatan antara rahin dengan murtahin dalam
melakukan transaksi gadai syariah.

Untuk menjalankan transaksi gadai  syariah,

diperlukan beberapa syarat yang harus dipenuhi yaitu:

1)

2)

3)

4)

Syarat Agid , yaitu baik rahin ataupun murtahin harus
wajib ahli tabarru’ bagi orang yang berakal, harus
dewasa tidak boleh anak dibawah umur, gila, bodoh,
dan tidak boleh orang yang terpaksa. Marhun bih
syaratnya merupakan jumlah marhun bih yang
berdasarkan kesepakatan aqid. Sedangkan untuk
Marhun syaratnya adalah harus barang yang
memberikan manfaat untuk murtahin.

Syarat Shigat, yaitu syarat shigat tidak boleh
digantungkan pada syarat dan tidak disandarkan pada
masa yang akan datang. Karena apabila akad gadai
digantungkan pada syarat dan disandarkan.pada masa
yang ‘akan datang maka akad tersebut“akan menjadi
akad yang hanya akad jual beli saja.

Syarat Marhun, para ulama menyepakati bahwa syarat
marhun sama dengan syarat jual beli. Artinya, jika
barang tersebut .bernilai-dan sah untuk diperjual
belikan maka sah‘juga untuk digadaikan.

Syarat Marhun bih, syaratnya yaitu marhun bih harus
berupa hak yang wajib diserahkan pada rahin,
pelunasan utang mungkin untuk diambil dari marhun
bih, dan hak marhun bih harus jelas dan tidak boleh
samar-samar.**

Diniyah,2003), 52

* Muhammad Sholekul Hadi, “Pegadaian Syariah”, (Jakarta: Selemba
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