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TRANSLITERASI 

 

Pengalihan huruf Arab-Indonesia dalam naskah ini didasarkan atas Surat 

Keputusan Bersama (SKB) Menteri Agama dan Menteri Pendidikan dan 

Kebudayaan Republik Indonesia, tanggal 22 Januari 1988, No. 158/1987 dan 

0543.b/U/1987, sebagaimana yang tertera dalam buku Pedoman Transliterasi 

Bahasa Arab (A Guide to Arabic Transliteration), INIS Fellow 1992.  

A. Konsonan  

Arab Latin Arab Latin 

 Th ط A ا

 Zh ظ B ب

 „ ع T خ

 Gh ؽ Ts ز

 F ف J ض

 Q ق H غ

 K ن Kh خ

 L ي D د

 Dz َ M ر

 R ْ N س

 Z ٚ W ص

 S ٖ H ط

 „ ء Sy ػ

 Sh ٞ Y ص

   Di ض

 

B. Vokal, panjang dan diftong  

Setiap penulisan bahasa Arab dalam bentuk tulisan latin vocal fathah 

ditulis dengan “a”, kasrah dengan “i”, dlomah dengan “u”, sedangkan bacaan 

panjang masing-masing ditulis dengan cara berikut:  

Vocal (a) panjang = Â misalnya  لايmenjadi qâla  
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Vocal (i) panjang = Î misalnya  ًل١menjadi qîla  

Vocal (u) panjang = Û misalnya  ْٚدmenjadi dûnaxi  

Khusus untuk bacaan ya‟ nisbat, maka tidak boleh digantikan dengan “î”, 

melainkan tetap ditulis dengan“iy” agar dapat menggambarkan ya‟ nisbat 

diakhirnya. Begitu juga untuk suara diftong, wawu dan ya‟ setelah fathah ditulis 

dengan “aw” dan “ay”. Perhatikan contoh berikut:  

Diftong (aw) =  ٛـmisalnya  لٛيmenjadi qawlun  

Diftong (ay) =  ـ١ــmisalnya  خ١شmenjadi khayrun 

C. Ta’ marbûthah (ة)  

Ta‟ marbûthah ditransliterasikan dengan “t” jika berada ditengah kalimat, tetapi 

apabila Ta‟ marbûthah tersebut berada di akhir kalimat, maka ditransliterasikan 

dengan menggunankan “h” misalnya اٌشعٍح اٌّذسعح menjadi alrisalat li al-

mudarrisah, atau apabila berada di tengah-tengah kalimat yang terdiri dari susunan 

mudlaf dan mudlaf ilayh, maka ditransliterasikan dengan kalimat berikutnya, 

misalnya ٌٍٍٗفٟ سحّح  menjadi fi rahmatillâh.  

D. Kata Sandang dan Lafdh al-jalâlah  

Kata sandang berupa “al” ( اي(ditulis dengan huruf kecil, kecuali terletak di 

awal kalimat, sedangkan “al” dalam lafadh jalâlah yang berada di tengah-tengah 

kalimat yang disandarkan (idhafah) maka dihilangkan.  
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ABSTRAK 

 

Desy Lidya Alsha (2023) :  Pengaruh Strategi Islamic Marketing Mix 

Terhadap Loyalitas Melalui Keputusan Nasabah 

(StudiKasus Pada Produk Gadai Syariah PT. 

Pegadaian Syariah Cabang  Ahmad Yani 

Pekanbaru) 

 

 Penelitian ini  dilatarbelakangi semakin berkembangnya gadai syariah, kini 

lembaga keuangan lainnya seperti perbankan, mulai menawarkan produk gadai 

syariah kepada para nasabahnya, sehingga dibutuhkan strategi pemasaran yang 

jitu  agar pegadaian syariah mampu bersaing dengan lembaga keuangan 

lainnya dan terciptanya loyalitas nasabah. Penelitian ini bertujuan untuk 

mengetahui adakah pengaruh islamic marketing mix terhadap keputusan dan 

loyalitas nasabah dalam menggunakan jasa gadai syariah di PT. Pegadaian 

(Persero) Cabang Syariah Ahmad Yani Pekanbaru. Jenis penelitian yang 

digunakan adalah penelitian kuantitatif. Sumber data berasal dari data primer 

dan data skunder dengan metode pengumpulan data menggunakan teknik 

obeservasi, wawancara, dokumentasi, dan angket. Populasi penelitian adalah 

nasabah yang menggunakan jasa gadai syariah di PT. Pegadaian (Persero) 

Cabang Syariah Ahmad Yani Pekanbaru sebanyak 4.923 nasabah dengan 

sampel penelitian diambil sebanyak 150 responden. Teknik analisis data yang 

digunakan adalah SEM-PLS dengan menggunakan SmartPLS 4.0, meliputi 

model pengukuran (outer model), R-Square, pengujian hipotesis dan 

signifikasnsi (inner model), F-square dan Q-square. Hasil penelitian 

menyatakan bahwa variabel produk, promosi, bukti fisik, dan sabar 

berpengaruh signifikan terhadap keputusan nasabah. Sedangkan variabel 

persepsi harga, lokasi, SDM, proses, dan janji tidak berpengaruh terhadap 

keputusan nasabah menggunakan produk gadai syariah di PT. Pegadaian 

(Persero) Cabang Syariah Ahmad Yani Pekanbaru. Variabel persepsi harga, 

SDM, dan janji berpengaruh signifikan terhadap loyalitas nasabah, sedangkan 

variabel produk, lokasi, promosi, proses, bukti fisik, dan sabar tidak 

berpengaruh terhadap loyalitas nasabah menggunakan produk gadai syariah di 

PT. Pegadaian (Persero) Cabang Syariah Ahmad Yani Pekanbaru. Variabel 

keputusan nasabah berpengaruh signifikan terhadap loyalitas nasabah 

menggunakan produk gadai syariah di PT. Pegadaian (Persero) Cabang Syariah 

Ahmad Yani Pekanbaru. 

 Kata Kunci : Bauran pemasaran syariah, keputusan nasabah, dan loyalitas 

nasabah. 
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ABSTRACT 

Desy Lidya Alsha (2023) :  The Influence of Islamic Marketing Mix 

Strategy on Loyalty Through Customer Decisions (Case Study of  Sharia 

Pawn Products PT. Pegadaian Syariah Ahmad Yani Branch Pekanbaru) 

 

 This research is motivated by the increasing development of sharia pawnshops, 

now other financial institutions such as banks are starting to offer sharia pawn 

products to their customers, so an effective marketing strategy is needed so that 

sharia pawnshops are able to compete with other financial institutions and 

create customer loyalty. This research aims to determine whether there is an 

influence of Islamic marketing mix on customer decisions and loyalty in using 

sharia pawn services at PT. Pegadaian (Persero) Sharia Branch Ahmad Yani 

Pekanbaru. The type of research used is quantitative research. Data sources 

come from primary data and secondary data with data collection methods using 

observation, interviews, documentation and questionnaire techniques. The 

research population is customers who use sharia pawn services at PT. 

Pegadaian (Persero) Ahmad Yani Pekanbaru Sharia Branch had 4,923 

customers with a research sample of 150 respondents. The data analysis 

technique used is SEM-PLS using SmartPLS 4.0, including measurement 

models (outer model), R-Square, hypothesis and significance testing (inner 

model), F-square and Q-square. The research results state that product, 

promotion, physical evidence and patience variables have a significant 

influence on customer decisions. Meanwhile, the variables of price perception, 

location, human resources, process, and promises have no influence on 

customers' decisions to use sharia pawn products at PT. Pegadaian (Persero) 

Sharia Branch Ahmad Yani Pekanbaru. The variables of price perception, HR, 

and promises have a significant effect on customer loyalty, while the variables 

of product, location, promotion, process, physical evidence, and patience have 

no effect on customer loyalty using sharia pawn products at PT. Pegadaian 

(Persero) Sharia Branch Ahmad Yani Pekanbaru. Customer decision variables 

have a significant effect on customer loyalty using sharia pawn products at PT. 

Pegadaian (Persero) Sharia Branch Ahmad Yani Pekanbaru.  

 Keywords: Sharia Marketing Mix, Customer Decisions, and Customer 

Loyalty. 
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 خلاصح

(: ذأش١ش اعرشاذ١ع١ح اٌّض٠ط اٌرغ٠ٛمٟ الإعلاِٟ ػٍٝ اٌٛلاء ٖٕٕٓد٠غٟ ١ٌذ٠ا أٌشا )

 ِٓ خلاي لشاساخ

اٌؼّلاء )دساعح حاٌح ٌّٕرعاخ اٌش٘ٓ اٌششػٟ فٟ فشع  

 أحّذ ٠أٟ ت١ىأثاسٚ ٌّىاذة اٌش٘ٛٔاخ اٌششػ١ح(

 

اٌثحس ٘ٛ اٌرطٛس اٌّرضا٠ذ ٌّىاذة اٌش٘ٓ اٌششػ١ح، ٚا٢ْ تذأخ  اٌذافغ ٚساء ٘زا

اٌّإعغاخ اٌّا١ٌح الأخشٜ، ِصً اٌثٕٛن، فٟ ذمذ٠ُ ِٕرعاخ اٌش٘ٓ اٌششػٟ ٌؼّلائٙا، ٌزٌه 

ٕ٘ان حاظح ئٌٝ اعرشاذ١ع١ح ذغ٠ٛك فؼاٌح حرٝ ذرّىٓ ِىاذة اٌش٘ٓ اٌششػ١ح ِٓ اٌرٕافظ ِغ 

خٍك ٚلاء اٌؼّلاء. ٠ٙذف ٘زا اٌثحس ئٌٝ ذحذ٠ذ ِا اٌّإعغاخ اٌّا١ٌح الأخشٜ. اٌّإعغاخ ٚ

ئرا واْ ٕ٘ان ذأش١ش ٌٍّض٠ط اٌرغ٠ٛمٟ الإعلاِٟ ػٍٝ لشاساخ اٌؼّلاء ٚٚلائُٙ فٟ اعرخذاَ 

خذِاخ اٌش٘ٓ اٌششػٟ فٟ فشع ت١عادا٠اْ اٌشش٠ؼح أحّذ ٠أٟ ت١ىأثاسٚ. ٚٔٛع اٌثحس 

أاخ الأ١ٌٚح ٚاٌث١أاخ اٌصا٠ٛٔح ِغ اٌّغرخذَ ٘ٛ اٌثحس اٌىّٟ. ذأذٟ ِصادس اٌث١أاخ ِٓ اٌث١

طشق ظّغ اٌث١أاخ تاعرخذاَ ذم١ٕاخ اٌّلاحظح ٚاٌّماتلاخ ٚاٌرٛش١ك ٚالاعرث١اْ. تٍؾ ِعرّغ 

٢ٕٖٗاٌثحس   ٓ٘ٔػ١ّلاً اعرخذِٛا خذِاخ اٌش٘ٓ اٌششػٟ ِغ ػ١ٕح تحس ِىٛٔح ِٓ  

تّا  ٫ٓٗ SmartPLS تاعرخذاَ SEM PLS ِشاسوًا. ذم١ٕح ذح١ًٍ اٌث١أاخ اٌّغرخذِح ٟ٘

، ٚاخرثاس اٌفشض١اخ ٚالأ١ّ٘ح R فٟ رٌه ّٔارض اٌم١اط )إٌّٛرض اٌخاسظٟ(، ِٚشتغ

ذش١ش ٔرائط اٌثحس ئٌٝ أْ ِرغ١شاخ إٌّرط  .Q ِٚشتغ F )إٌّٛرض اٌذاخٍٟ(، ِٚشتغ

ٚاٌرش٠ٚط ٚالأدٌح اٌّاد٠ح ٚاٌصثش ٌٙا ذأش١ش وث١ش ػٍٝ لشاساخ اٌؼّلاء. ٚفٟ اٌٛلد ٔفغٗ، فاْ 

صٛس اٌغؼش ٚاٌّٛلغ ٚاٌّٛاسد اٌثشش٠ح ٚاٌؼ١ٍّح ٚاٌٛػٛد لا ذإشش ػٍٝ لشاساخ ِرغ١شاخ ذ

اٌؼّلاء لاعرخذاَ ِٕرعاخ اٌش٘ٓ اٌششػٟ فٟ فشع ت١عادا٠اْ )ت١شع١شٚ( أحّذ ٠أٟ ت١ىأثاسٚ 

اٌشش٠ؼح. ئْ ِرغ١شاخ ئدسان اٌغؼش ٚاٌّٛاسد اٌثشش٠ح ٚاٌٛػٛد ٌٙا ذأش١ش وث١ش ػٍٝ ٚلاء 

رغ١شاخ إٌّرط ٚاٌّٛلغ ٚاٌرش٠ٚط ٚاٌؼ١ٍّح ٚالأدٌح اٌّاد٠ح ٚاٌصثش اٌؼّلاء، فٟ ح١ٓ أْ ِ

١ٌظ ٌٙا أٞ ذأش١ش ػٍٝ ٚلاء اٌؼّلاء تاعرخذاَ ِٕرعاخ اٌث١ذق اٌششػٟ فٟ ت١عادا٠اْ 

)ت١شع١شٚ(. أحّذ ٠أٟ ت١ىأثاسٚ فشع اٌشش٠ؼح. ٌّرغ١شاخ لشاس اٌؼ١ًّ ذأش١ش وث١ش ػٍٝ ٚلاء 

ٌششػٟ فٟ فشعاٌؼّلاء تاعرخذاَ ِٕرعاخ اٌش٘ٓ ا  

ت١عادا٠اْ )ت١شع١شٚ( أحّذ ٠أٟ ت١ىأثاسٚ اٌشش٠ؼح   

اٌّض٠ط اٌرغ٠ٛمٟ اٌششػٟ، لشاساخ اٌؼّلاء، ٚلاء اٌؼّلاء اٌىٍّاخ اٌّفراح١ح:  
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BAB I 

PENDAHULUAN 

  

A. Latar Belakang Masalah 

Perkembangan bisnis saat ini ditandai dengan persaingan yang semakin 

meningkat. Oleh karena itu, peran pemasaran menjadi semakin penting. Keberhasilan 

suatu perusahaan ditentukan oleh keberhasilan pemasarannya. Pemasaran adalah 

kunci sukses sebuah perusahaan. 

Untuk mencapai keberhasilan pemasaran perusahaan, maka setiap perusahaan 

harus mengarahkan kegiatan usahanya untuk menghasilkan produk yang dapat 

memberikan kepuasan kepada nasabah, sehingga dalam jangka panjang perusahaan 

mendapatkan keuntungan/laba yang diharapkannya. Untuk mendapatkan keuntungan 

tersebut, perusahaan harus mempertahankan dan meningkatkan penjualannya, melalui 

usaha mencari dan membina nasabah, serta usaha menguasai pasar. Kegiatan ini 

hanya dapat dilakukan jika bagian pemasaran perusahaan memiliki strategi yang jitu 

untuk memanfaatkan peluang-peluang pemasaran sedemikian rupa sehingga posisi 

perusahaan di pasar tetap terjaga dan sekaligus dapat ditingkatkan.  

Dengan strategi pemasaran yang baik, maka tujuan perusahaan dapat tercapai 

secara efektif dan efisien. Strategi pemasaran perlu dilakukan karena didalam suatu 

pasar terdapat banyak pembeli yang berbeda-beda keinginan dan kebutuhannya.  

Pemasaran (marketing) adalah aspek penting dalam sebuah praktik bisnis. 

Praktik bisnis tidak hanya menitikberatkan pada persoalan penjualan produk yang 

berkualitas dan memenuhi kebutuhan dan keinginan pelanggan saja, namun juga 

terdapat proses jalinan komunikasi yang kontinu yaitu proaktif membina rangkaian 
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jaringan bisnis melalui pemasaran produk atau jasa yang dapat berkesan pada 

pelanggan. Dalam kaidah Islam pemasaran yang baik adalah praktik pemasaran yang 

didasarkan pada aturan dan nilai-nilai Islam dan tidak bertentangan dengan sumber 

hukum Islam. Diantara berbagai aspek pemasaran yang kompleks, salah satu yang 

cukup memberikan kontribusi bagi upaya perusahaan mencapai efektifitas 

memasarkan produk adalah bauran pemasaran (marketing mix). Bagi banyak praktisi, 

bauran pemasaran ini sering dianggap sebagai keseluruhan konsep marketing 

Bauran pemasaran (marketing mix) memiliki pengertian yaitu kumpulan alat 

pemasaran praktis terkendali yang dipadukan perusahaan untuk menghasilkan respon 

yang diinginkannya di pasar sasaran. Bauran pemasaran terdiri dari semua hal yang 

dapat dilakukan perusahaan untuk mempengaruhi permintaan produknya. Berbagai 

kemungkinan ini dapat dikelompokkan menjadi sembilan variable yang disebut 

dengan “9P” product (produk), price perception (persepsi harga), place (tempat), dan 

promotion (promosi), people (orang), process (proses), physical evidence (bukti fisik), 

patience (sabar), dan terakhir promise (janji). Dengan kata lain, antara product dan 

price adalah komponen dari tawaran (offers), sedangkan place dan promotion adalah 

komponen dari akses (acces). Karena itu, marketing mix yang dimaksud adalah 

bagaimana mengintegrasikan tawaran dari perusahaan (company`s acces). 
1
 

Konsep marketing dalam bauran pemasaran atau marketing mix antara lain 

variabel produk. Produk adalah segala sesuatu yang  dapat ditawarkan kepada pasar 

untuk mendapatkan perhatian, dimiliki, digunakan atau dikonsumsi, yang meliputi 

barang secara fisik maupun jasa. Suatu produk/jasa merupakan variabel bauran 

pemasaran yang pertama yang seharusnya menjadi fokus utama para pebisnis. 

                                                 
1 Hermawan Kertajaya & Muhammad Syakir Sula, Syariah Marketing, (Bandung: PT.  

Mizan, 2006) hlm. 177 
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Proses transaksi marketing mix lainnya yakni variabel harga. Harga merupakan 

suatu nilai tukar yang dapat disamakan dengan uang atau barang lain untuk manfaat 

yang diperoleh dari suatu produk/jasa bagi seseorang atau kelompok pada waktu 

tertentu dan tempat tertentu. 

Lokasi adalah area dimana perusahaan menyalurkan produk atau jasa yang 

tersedia bagi nasabah. Pemilihan lokasi dapat dipertimbangkan melalui beberapa hal 

penting, yaitu kemudahan lokasi untuk dijangkau oleh konsumen, visibilitas atau 

lokasi dapat dilihat jelas dalam jarak pandang normal, kemudahan menuju ke lokasi, 

dan area parkir yang luas. 

Proses transaksi marketing mix lainnya yakni promosi. Promosi adalah usaha 

perusahaan untuk mempengaruhi dengan merayu calon konsumen/pembeli, melalui 

pemakaian segala unsur acuan pemasaran. Semakin menarik promosi yang dilakukan 

oleh suatu perusahaan maka akan semakin mempengaruhi konsumen untuk membeli 

produk atau jasa yang disebarkan oleh perusahaan tersebut. 

Elemen marketing mix lainnya yaitu orang (people) adalah karyawan penyedia 

produk atau jasa layanan maupun penjualan, atau orang-orang yang terlibat langsung 

maupun tidak langsung dalam prosesnya. Selanjutnya bukti fisik (physical evidance) 

merupakan keadaan atau kondisi yang di dalamnya dapat menggambarkan situasi 

geografis dan lingkungan institusi, dekorasi, ruangan, suara, aroma, cahaya, cuaca, 

pelatakan dan layout. Proses (process) adalah gabungan semua aktivitas umumnya 

terdiri dari prosedur, jadwal pekerjaan, aktivitas, dan hal-hal rutin dimana jasa 

dihasilkan dan disampaikan kepada konsumen. 
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Menurut Samir Abuznaid dalam penelitiannya mengemukakan bahwa, literatur 

pemasaran Internasional yang mencakup berbagai aspek bauran pemasaran Islam, 

yakni dua unsur janji dan kesabaran telah ditambahkan ke dalam 7P bauran pemasaran 

konvensional. Yang mana dalam penelitian ini memberikan perspektif praktis untuk 

memahami dan menerapkan berbagai bahan pemasaran campuran dari pespektif Islam 

dalam Islam setiap kegiatan bisnis harus taat pada dua prinsip, yaitu: pertama, taat 

pada aturan atau tatanan moral yang telah ditetapkan Allah SWT, dan Kedua, empati, 

mensyukuri rahmat rahmat dan ciptaan Allah SWT, dengan jalan menahan diri dari 

tindakan yang merugikan orang lain dan mencegah penyebaran praktik yang tidak etis.  

Implikasi dari prinsip tersebut maka bauran pemasaran dalam Islam terdiri dari 

bauran pemasaran konvensional 7P (Product, promotion, place, price, people, 

physical evidence dan process) yang kemudian ditambahkan promise (janji) dan 

patience (kesabaran).
2
 

Elemen marketing mix janji (promise) dalam bauran pemasaran jasa menurut 

pandangan Islam berkaitan dengan kepatuhan syariah suatu perusahaan jasa tersebut, 

berjanji untuk menghormati, menghormati waktu, manajemen memiliki komitmen 

yang baik terhadap konsumennya, mampu berkomunikasi dengan baik, tidak 

memalsukan janji dan memiliki jaringan pemasaran yang luas. Sabar (patiance) 

adalah elemen dalam bauran pemasaran jasa menurut pandangan Islam terkait dengan 

karyawan yang memperlakukan pelanggan dengan sabar, memiliki keterampilan 

berkomunikasi dengan baik, mendengarkan keluhan pelanggan dan siap membantu 

pelanggan dengan sabar. 

                                                 
2 Samir Abuznaid, Islamic Marketing : Addessing The Muslim Market, Journal AnNajah  

Univ.J.Res (humanities), Vol. 26, 2012, hlm. 2 
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Variabel keputusan nasabah adalah tindakan dari konsumen untuk mau membeli 

atau tidak terhadap produk. Dari berbagai faktor yang mempengaruhi konsumen 

dalam melakukan pembelian suatu produk atau jasa, biasanya konsumen selalu 

mempertimbangkan kualitas, harga dan produk sudah yang sudah dikenal oleh 

masyarakat.
3
 

Banyak faktor yang dapat mempengaruhi keputusan nasabah, terutama jika 

mempertimbangkan perbedaan perilaku setiap individu dalam proses pembelian. Oleh 

karena itu, penting bagi pelaku bisnis/pemasar untuk lebih memahami perilaku 

nasabah demi tercapainya tujuan perusahaan. Salah satu strategi pemasaran yang 

paling efektif digunakan oleh perusahaan adalah strategi bauran pemasaran. 

(marketing mix). Bauran pemasaran sebagai strategi untuk mempengaruhi konsumen 

melalui tindakan-tindakan yang konkret dengan rencana dan pengawasan yang 

matang
4
 

Variabel selanjutnya adalah loyalitas nasabah, memiliki arti komitmen yang 

dipegang teguh dalam menggunakan suatu produk atau jasa yang disertai dengan 

pembelian ulang. Loyalitas dalam Islam disebut dengan al wala. Secara etimologi 

bermakna mencintai, menolong, mengikuti dan mendekat kepada sesuatu. Loyalitas 

pelanggan dalam Islam terjadi apabila aktivitas muamalah tersebut dapat memberi 

manfaat berupa keuntungan bagi kedua belah pihak yang melakukan. 

Loyalitas nasabah mempunyai peran penting dalam menentukan keberhasilan 

suatu perusahaan. Keberhasilan suatu perusahaan salah satunya bisa dilihat dengan 

meningkatnya profit. Profit ikut menentukan eksisitensi perusahaan. Bertambah atau 

                                                 
3  Lisa Nurjanah, Pengaruh Bauran Pemasaran Syariah Terhadap Keputusan Konsumen 

Membeli Produk Pada Sentra Oleh-Oleh Makanan Di Pasar Wisata Pekanbaru, Tesis, UIN Suska 

Riau, 2021. 
4 Indiryo Gitosudarmo, Manajemen Pemasaran, (Yogyakarta: BPFE, 2014) hlm. 168 
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meningkatnya profit setiap periode juga ikut menentukan citra suatu penyedia jasa di 

mata masyarakat. Sehingga masyarakat percaya apabila bertransaksi atau 

menggunakan produk dari suatu perusahaan. 

Loyalitas akan tercapai bilamana kepuasan terbentuk dalam benak pelanggan. 

Loyalitas merupakan manifestasi dan kelanjutan kepuasan pelanggan dalam 

menganalisa kinerja pemasaran perusahaan. Kinerja pemasaran perusahaan 

diwujudkan dalam marketing mix.
5
 

Pegadaian syariah merupakan suatu lembaga keuangan non bank berdasarkan 

prinsip syariah yang menyalurkan pembiayaan kepada masyarakat dengan syarat 

adanya barang yang harus digadaikan. Berdirinya pegadaian syariah diharapkan agar 

masyarakat terhindar dari pegadaian gelap, rentenir, pengijon, dan lain sebagainya. 

Pegadaian syariah dapat dijadikan pilihan bagi masyarakat untuk memperoleh 

pinjaman dengan syarat yang mudah dan dalam jangka waktu yang singkat. Pegadaian 

syariah juga membantu masyarakat untuk memperoleh dana pinjaman yang terhindar 

dari unsur riba. 

Pegadaian syariah dalam menjalankan operasionalnya berpegang kepada 

prinsip syariah. Payung hukum gadai syariah dalam hal pemenuhan prinsip-prinsip 

syariah berpegang pada fatwa DSN-MUI No.25/DSNMUI/III/2002 tanggal 26 Juni 

2002 tentang rahn yang menyatakan bahwa pinjaman dengan menggadaikan barang 

sebagai jaminan utang dalam bentuk rahn diperbolehkan, dan fatwa DSN-MUI No.26/ 

                                                 
5  Alfian Ade Prasetyo, Analisis Pengaruh Marketing Mix Terhadap Loyalitas Nasabah 

Dengan Kepuasan Sebagai Variabel Intervening (Studi Pegadaian Syariah Semarang ,Tesis, UIN 

Walisongo Semarang, 2019. 
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DSN-MUI/III/2002 Tentang Gadai Emas sedangkan dalam aspek kelembagaan tetap 

menginduk kepada peraturan pemerintah No.10 Tahun 1990 Tanggal 10 April 1990. 
6
 

PT. Pegadaian (Persero) Cabang Syariah menawarkan produk-produk yang 

berprinsip syariah kepada masyarakat di antaranya yaitu Rahn (Gadai syariah), Arrum 

Haji (pembiayaan untuk keberangkatan haji), Arrum BPKB (pembiayaan untuk usaha 

mikro kecil), Amanah (pembiayaan untuk membeli kendaraan), Mulia (layanan 

penjualan logam mulia secara tunai atau angsuran), Tabungan emas (layanan jual – 

titip emas logam mulia),  Multi Pembayaran Online (layanan pembayaran berbagai 

tagihan bulanan seperti listrik, telepon, dan lain sebagainya secara online),  jasa titipan 

dan taksiran (layanan jasa penitipan barang berharga dan jasa penaksiran karatase dan 

kualitas perhiasan). 

Pegadaian syariah menyediakan fasilitas pinjaman gadai secara syariah dengan 

sistem gadai yang diberikan ke seluruh golongan nasabah untuk kebutuhan konsumtif 

maupun produktif dengan jaminan barang-barang perhiasan yang terbuat dari emas 

dan permata, kendaraan bermotor, barang elektronik, dan kendaraan bermotor. 

Prosedur pengajuan gadai syariah diawali dengan datangnya nasabah ke kantor 

pegadaian syariah, membawa syarat-syarat seperti fotocopy KTP atau kartu identitas 

resmi lainnya, nasabah datang ke outlet atau cabang pegadaian syariah dan membawa 

marhun (agunan), nasabah melakukan pengisian formulir rahn, marhun (agunan) dari 

nasabah akan ditaksir oleh penaksir atau petugas pegadaian syariah, nasabah 

menandatangani Surat Bukti Rahn (SBR), dan nasabah akan mendapatkan uang 

pinjaman secara tunai atau ditransfer. Prosedur pinjaman sangat cepat, hanya 

                                                 
6 Andi Soemitra, Bank & Lembaga Keuangan Syariah, (Jakarta: Prenadamedia Group, 2010), 

hlm. 389 
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membutuhkan waktu kurang lebih lima belas menit dana yang diinginkan nasabah 

sudah bisa diterima.
7
 

Semakin berkembangnya gadai syariah, maka lembaga keuangan syariah lainnya 

seperti perbankan, mulai menawarkan produk gadai syariah kepada para nasabahnya. 

Hampir semua bank syariah telah menyediakan produk gadai syariah. Tak dapat 

dihindari lagi, persaingan usaha di produk gadai syariah ini semakin kompetitif. PT 

Pegadaian Syariah dituntut mampu bersaing dengan lembaga-lembaga keuangan 

syariah lainnya. Dibutuhkan strategi-strategi pemasaran yang jitu demi tercapainya 

tujuan dan harapan yang telah ditetapkan. 

Adanya banyak pesaing, pegadaian syariah diminta untuk lebih memperkuat 

strategi yang dimilikinya untuk memancing daya tarik nasabah untuk menggunakan 

berbagai produk yang ditawarkan. Apalagi di masa yang sekarang ini dimana era 

digital yang semua serba dimudahkan dalam satu waktu saja. Pesaing yang dihadapi 

oleh pegadaian syariah adalah perusahaan pemberi pinjaman dengan menggunakan 

sistem fintech online yang sedang berkembang pesat popularitasnya. Tentunya dengan 

penawaran syarat yang sederhana dan tanpa jaminan,yang membuat  masyarakat 

mudah tergiur untuk menggunakan layanan ini. 

Pegadaian syariah sebagai lembaga keuangan syariah yang menjual produk-

produk syariah diminta untuk mampu menerapkan pemasaran syariah dalam 

memasarkan produknya.  Salah satu produknya adalah rahn. 

Rahn yaitu penguasaan barang milik peminjam oleh pemberi pinjaman sebagai 

jaminan.
8
 Rahn adalah “menjadikan suatu barang yang mempunyai nilai harta benda 

                                                 
7 https://sahabat.pegadaian.co.id/rahn/ diakses tanggal 14 Februari 2023 
8 Mardani, Hukum Bisnis Syariah, (Jakarta. : Prenadamedia Group, 2014), hlm.202 

https://sahabat.pegadaian.co.id/rahn/
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sebagai jaminan utang yang dipenuhi dari harganya ketika utang tersebut tidak bisa 

dibayar”.
9
 

Rahn juga didasarkan pada Hadis Nabi SAW, yakni 

 ًٍ ا ئٌَِٝ أظََ ًِ ٍّٞ طؼََا ْٓ ٠َُٙٛدِ ِِ َُ اشْرشََٜ  عٍََّ َٚ  ِٗ ُ ػ١ٍََْ َّٟ صٍََّٝ اللََّّ َّْ إٌَّثِ سَََُٕ٘ٗ أَ دِسْػَُٗ  َٚ .  

“Sesungguhnya, Nabi shallallahu „alaihi wa sallam membeli bahan makanan dari 

seorang yahudi dengan cara berutang, dan beliau menggadaikan baju besinya.” 

(HR. Al-Bukhari No. 2513 dan Muslim No. 1603).  

ئِ٘اٌَحٍَ ػ َٚ َُ تخُِثْضِ شَؼ١ِشٍ  عٍََّ َٚ  ِٗ ُ ػ١ٍََْ ِّٟ صٍََّٝ اللََّّ شَٝ ئٌَِٝ إٌَّثِ َِ  ُ ُْٕٗ أََّٔٗ ُ ػَ َٟ اللََّّ عَٕخَِحٍ  ْْ أَٔظٍَ سَضِ

ذِ  َّ ٌْ ٍّٞ تاِ ْٕذَ ٠َُٙٛدِ ٌمَذَْ سََ٘ٓ دِسْػًا ٌَُٗ ػِ َٚ ِٗ ٍِ ْ٘ ُْٕٗ شَؼ١ِشًا لِأَ ِِ أخََزَ  َٚ ٠ٕحَِ   

“Anas Ibn Malik suatu saat mendatangi Rasulullah dengan membawa roti gandum 

dan sungguh Rasulullah SAW telah menangguhkan baju besi kepada orang Yahudi 

di Madinah ketika beliau  mengambil (meminjam) gandum dari orang Yahudi 

tersebut untuk keluarga Nabi.”  

 

Hadis di atas secara jelas menggambarkan fakta sejarah bahwa pada zaman 

Rasulullah SAW gadai telah dipraktekkan secara luas. Hadis tersebut menegaskan 

Rasulullah SAW pernah melakukan utang piutang dengan orang Yahudi untuk sebuah 

makanan dan kemudian beliau menggadaikan (menjaminkan) baju besinya sebagai 

penguat kepercayaan dari transaksi tersebut. Hal tersebut merupakan sebuah landasan 

hadis yang cukup kuat bahwa gadai adalah suatu yang dianggap sah dalam fiqh 

muamalah. 
10

 

Rahn dalam hukum Islam dilakukan secara sukarela atas dasar tolong 

menolong dan tidak untuk semata-mata mencari keuntungan. Sedangkan gadai 

menurut hukum perdata, disamping berprinsip tolong-menolong juga menarik 

keuntungan melalui sistem bunga atau sewa modal yang ditetapkan di muka. Dalam 

hukum Islam tidak dikenal istilah “bunga uang” dengan demikian dalam transaksi 

                                                                                                                            
 
9 Ade Sofyan Mulazid,  Kedudukan Sistem Pegadaian Syariah, (Jakarta : Prenadamedia Group, 

2016) hlm. 2 
10 M. Yazid Afandi,. 2009. Fiqh Muamalah. Logung Pustaka, Yogyakarta. hlm. 151 
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rahn tidak dikenakan tambahan pembayaran atas pinjaman yang diterimanya. Namun 

demikian masih dimungkinkan bagi penerima gadai untuk memperoleh imbalan 

berupa sewa tempat penyimpanan marhun (barang jaminan/agunan).
11

 

PT. Pegadaian (Persero) Cabang Syariah cabang Ahmad Yani yang beralamat di 

Jl. Harapan Raya adalah salah satu dari beberapa cabang pegadaian syariah yang 

menggunakan prinsip syariah dalam operasionalnya, yang mana salah satunya yaitu 

menawarkan produk gadai syariah  (Rahn). 

Kantor PT. Pegadaian (Persero) Cabang Syariah Ahmad Yani Pekanbaru memiliki 

6 Unit PT. Pegadaian (Persero) Cabang Syariah (UPS) di antaranya : 

Tabel 1.1 

UPS PT. Pegadaian (Persero) Cabang Syariah Ahmad Yani Pekanbaru 

No. Nama UPS Alamat 

1. UPS Dahlia Jl.Dahlia No. 24 A, Kec.Sukajadi, Pekanbaru 

2. UPS Harapan Raya Jl.Imam Munandar No. 136E, Tangkerang, Kec.Tenayan 

Raya, Pekanbaru 

3. UPS Gobah Jl.S.Parman No. 36 Pekanbaru 

4. UPS Simpang 

Rumbai 

Jl.Sekolah No.19, Kec.Rumbai Pesisir, Pekanbaru 

5. UPS Paus Ujung Jl.Paus Ujung, Pekanbaru 

6. UPS Payung 

Sekaki 

Jl.Darma Bakti No. 9a, Kec. Payung Sekaki, Pekanbaru 

 

                                                 
11 Erliyanti, Analisis Efisiensi Praktek Gadai Syari‟ah Di Pegadaian Syari‟ah Kecamatan Kota 

Kuala Simpang - Kabupaten Aceh Tamiang , TESIS, Institut Agama Islam Negeri Sumatera Utara 

Medan ,2010 
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Berikut ini merupakan data jumlah nasabah dan perkembangan omset di kantor 

PT. Pegadaian (Persero) Cabang Syariah Ahmad Yani Pekanbaru dari tahun 2020-

2022. 

Tabel 1.2 

Data Jumlah Nasabah dan Perkembangan Omset di Kantor PT. Pegadaian 

(Persero) Cabang Syariah Ahmad Yani Pekanbaru dari Tahun 2020 – 2022 

No. Tahun Nasabah gadai  

syariah (rahn) 

Persentase 

(%) 

Omset Persentase 

(%) 

1.  2020 5.126 35% Rp. 40.406.430.000 34% 

2.  2021 4.739 32% Rp. 36.831.086.000 31% 

3.  2022 4.923 33% Rp.41.982.686.000 35% 

 Jumlah 14.788 100% Rp.119.220.202.000 100% 

Sumber : PT. Pegadaian ( Persero) Cabang Syariah Ahmad Yani Pekanbaru, 2023 

Berdasarkan tabel 1.2 di atas, dapat dilihat bahwa dalam 3 tahun terakhir yaitu 

tahun 2020-2022 jumlah nasabah rahn mengalami fluktuasi yaitu tidak tetap atau 

berubah-ubah, mengalami penurunan dan juga peningkatan. Pada tahun 2020 jumlah 

nasabah rahn 5.126 dengan omset berjumlah Rp. 40.406.430.000. Pada tahun 2021 

jumlah nasabah  rahn mengalami penurunan menjadi 4.739 dengan jumlah omset Rp. 

36.831.086.000 , dan di tahun 2022 jumlah nasabah rahn meningkat sehingga menjadi 

4.923 nasabah dengan jumlah omset Rp.41.982.686.000.  

Alasan peneliti mengambil lokasi penelitian di PT. Pegadaian Syariah Ahmad 

Yani Pekanbaru karena dalam perjalanannya Pegadaian Syariah Ahmad Yani telah 

diakui keberadaannya sebagai lembaga pemberdayaan umat. Masyarakat merasakan 

Pegadaian Syariah Ahmad Yani memberikan pelayanan yang lebih baik daripada 

pegadaian konvensional. Selain itu, biaya pegadaian syariah lebih murah dan tidak 
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memberatkan nasabah. Hal ini dikarenakan prinsip pegadaian syariah yang tidak 

membebankan bunga sehingga biayanya tidak terlalu mahal dibandingkan dengan 

pegadaian konvensional.  

Menurut penjelasan pimpinan Pegadaian Cabang Syariah Ahmad Yani ada 

beberapa perbedaan antara pegadaian syariah dan konvensional yaitu dari segi produk 

dan akadnya. Untuk pegadaian konvensional melayani semua produk pegadaian 

sedangkan pegadaian syariah hanya melayani produk syariah saja. Hampir semua 

produk pegadaian sudah mendapat penyesuaian sehingga sesuai dengan prinsip 

syariah. Secara mendasar perbedaan pegadaian syariah dan pegadaian konvensional 

adalah pada akadnya. Lazimnya, dasar hukum pegadaian syariah adalah menggunakan 

akad gadai rahn yang menyesuaikan fatwa Dewan Syariah Nasional (DSN). Pada 

pegadaian konvensional, masa perhitungan sewa adalah per 15 hari besarnya dihitung 

dari uang pinjaman, sedangkan pada pegadaian syariah menggunakan prinsip biaya 

pemeliharaan atau mu‟nah yang dihitung setiap 10 hari, besarnya dihitung 

berdasarkan nilai taksiran barang yang dijadikan jaminan. 

Target pemasaran dari produk rahn adalah dengan cara lebih fokus memasarkan 

produk ke orang muslim, namun kenyataanya nasabah di pegadaian syariah tidak 

hanya orang muslim saja tetapi ada juga yang non muslim. Penyaluran pinjaman atas 

dasar hukum gadai syari‟ah dengan pasaran sasaran adalah seluruh golongan nasabah 

dengan cara mudah, cepat, aman, dan hemat, sesuai dengan motonya “Mengatasi 

masalah tanpa masalah”.
 12

 

Berdasarkan wawancara peneliti dengan nasabah, menurut penjelasan dari 

beberapa nasabah yang paling sering menggunakan pinjaman gadai atau rahn bahwa 

                                                 
12 Wawancara  peneliti dengan pimpinan PT. Pegadaian CPS Ahmad Yani Pekanbaru pada 

tanggal 9 Januari 2023, pukul 11:00 wib. 
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faktor yang menyebabkan mereka menggunakan jasa pinjaman gadai ini adalah adalah 

proses pemberian uang pinjaman yang cepat, dan barang jaminan aman. Selain itu 

tempatnya yang nyaman, pelayanan yang bagus sehingga nasabah merasa terbantu. 

Kemudian proses transaksi yang dilakukan juga sudah sesuai dengan prinsip syariah 

karena tidak ada riba, sehingga hal tersebut yang memutuskan nasabah untuk 

menggunakan jasa gadai di Pegadaian Syariah Ahamad Yani. 
13

 

Pegadaian Syariah Ahmad Yani berusaha dengan sangat hati-hati dalam 

memasarkan produknya, karena persaingan antar sesama lembaga keuangan sangat 

ketat sehingga masing-masing lembaga juga berlomba-lomba untuk menarik perhatian 

nasabah, dan memiliki cara yang berbeda untuk menarik calon nasabahnya. 

Berdasarkan penelitian terdahulu oleh Ni‟matussolihah, meneliti variabel Bauran 

Pemasaran Syariah 7P dalam penelitian yang dilakukannya bahwa ada pengaruh yang 

positif dan signifikan pada produk HNI HPAI, sedangkan secara parsial pada variabel 

harga dan bukti fisik ditemukan berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat 

beli, sementara sisanya yaitu variabel produk, tempat, promosi, SDM dan proses 

ditemukan tidak berpengaruh signifikan terhadap minat beli
14

. 

Berdasarkan penelitian terdahulu oleh Lisa Nurjanah, meneliti variabel Bauran 

Pemasaran Syariah 9P, dalam penelitian yang dilakukannya bahwa secara parsial dan 

simultan terdapat pengaruh yang positif dan signifikan antara bauran pemasaran 

                                                 
13 Wawancara  peneliti dengan nasabah PT. Pegadaian CPS Ahmad Yani Pekanbaru pada 

tanggal  13 Februari 2023, pukul 14. 15 wib. 
14 Ni‟matussolihah, Pengaruh Strategi Islamic Marketing Mix Terhadap Minat Beli Dan  

Keputusan Pembelian (Studi Kasus Pada Produk HNI HPAI (Halal Network International 

Herba Penawar Alwahida Indonesia) di Kota Pekanbaru), Tesis, 2020 
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syariah terhadap keputusan membeli produk pada sentra oleh-oleh makanan di Pasar 

Wisata Pekanbaru.
 15

 

Dari uraian di atas dapat disimpulkan bahwa pada penelitian ini terfokus pada 

variabel dependen yaitu keputusan nasabah. Adapun persamaan penelitian ini dengan 

penelitian sebelumnya yaitu terdapat pada variabel independen yaitu bauran 

pemasaran (marketing mix).  

Berdasarkan hasil penelitian terdahulu di atas, penulis mendapati memang banyak 

penelitian yang berkaitan dengan pengaruh marketing mix terhadap keputusan 

nasabah, dan minat beli. Namun dalam penelitian ini, peneliti mereplikasi ulang 

mengenai islamic marketing mix terhadap loyalitas nasabah melalui keputusan 

nasabah menggunakan produk gadai syariah di PT. Pegadaian Syariah Cabang Ahmad 

Yani Pekanbaru dengan menggunakan variabel pemasaran dengan konsep pemasaran 

syariah diambil dari penelitian terdahulu yakni Ni‟matussolihah. 

Dari latar belakang masalah di atas, maka penulis teratarik untuk melakukan 

penelitian dengan judul “Pengaruh Strategi Islamic Marketing Mix Terhadap 

Loyalitas Melalui Keputusan Nasabah (Studi Kasus Pada Produk Gadai Syariah 

PT. Pegadaian Syariah Cabang Ahmad Yani Pekanbaru)”  

 

 

                                                 
15  Lisa Nurjanah, Pengaruh Bauran Pemasaran Syariah Terhadap Keputusan Konsumen 

Membeli Produk Pada Sentra Oleh-Oleh Makanan Di Pasar Wisata Pekanbaru, Tesis, UIN 

Suska Riau, 2021. 
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B. Identifikasi Masalah 

Berdasarkan latar belakang di atas maka dapat diidentifikasi masalah sebagai 

berikut : 

1. Jumlah nasabah dan omset pada PT. Pegadaian (Persero) Cabang Syariah Ahmad 

Yani dalam 3 tahun terakhir mengalami fluktuasi. 

2. Lembaga keuangan syariah lainnya, mulai menawarkan produk gadai syariah 

kepada para nasabahnya 

3. Lahan parkir atau lokasi yang agak terbatas dan sempit. 

4. Promosi yang kurang maksimal 

5. Nasabah pada PT. Pegadaian (Persero) Cabang Syariah Ahmad Yani tidak hanya 

orang muslim saja tetapi ada juga yang non muslim. 

6. Pegadaian syariah harus lebih memperkuat strategi pemasaran yang dimilikinya 

untuk memancing daya tarik nasabah untuk menggunakan produk yang 

ditawarkan.  

C. Batasan Penelitian 

Agar fokus penelitian ini terarah dengan baik, maka ditetapkan batasan masalah 

penelitian yakni hanya berfokus pada kajian Pengaruh Strategi Islamic Marketing Mix 

Terhadap Loyalitas Melalui Keputusan Nasabah Studi Kasus Pada Produk Gadai 

Syariah  di Kantor PT. Pegadaian (Persero) Cabang Syariah Ahmad Yani Pekanbaru. 

D. Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang di atas, maka rumusan masalah penelitian ini yang 

akan dikaji dalam penelitian ini adalah sebagai berikut : 

1. Bagaimana pengaruh Islamic marketing mix 9P (product, price, place, 

promotion, people, process, physical evidence, patience, promise) secara parsial 
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terhadap keputusan nasabah  menggunakan produk  gadai syariah di PT. 

Pegadaian (Persero) Cabang Syariah Ahmad Yani Pekanbaru? 

2. Bagaimana pengaruh Islamic marketing mix 9P (product, price, place, 

promotion, people, process, physical evidence, patience, promise) secara parsial 

terhadap loyalitas nasabah menggunakan produk  gadai syariah di PT. Pegadaian 

(Persero) Cabang Syariah Ahmad Yani Pekanbaru? 

3. Bagaimana pengaruh variabel keputusan nasabah terhadap loyalitas nasabah 

menggunakan produk  gadai syariah di PT. Pegadaian (Persero) Cabang Syariah 

Ahmad Yani Pekanbaru? 

E. Tujuan dan ManfaatPenelitian  

1) Tujuan Penelitian 

Berdasarkan rumusan masalah di atas, maka penelitian ini bertujuan sebagai 

berikut : 

1. Untuk menganalisis pengaruh Islamic marketing mix 9P (product, price, place, 

promotion, people, process, physical evidence, patience, promise) secara parsial 

terhadap keputusan nasabah menggunakan produk  gadai syariah di PT. 

Pegadaian (Persero) Cabang Syariah Ahmad Yani Pekanbaru  

2. Untuk menganalisis pengaruh Islamic marketing mix 9P (product, price, place, 

promotion, people, process, physical evidence, patience, promise) secara parsial 

terhadap loyalitas nasabah menggunakan produk  gadai syariah di PT. Pegadaian 

(Persero) Cabang Syariah Ahmad Yani Pekanbaru  

3. Untuk menganalisis pengaruh variabel keputusan nasabah terhadap loyalitas 

nasabah menggunakan produk  gadai syariah di PT. Pegadaian (Persero) Cabang 

Syariah Ahmad Yani Pekanbaru 

 

2) Manfaat Penelitian 

Hasil penelitian ini diharapkan mampu memberikan manfaat bagi beberapa pihak 

diantaranya sebagai berikut : 
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a. Manfaat ilmiah 

1) Kegiatan riset ini hendaknya dapat melengkapi berbagai hasil penelitian yang 

telah ada sebelumnya sehigga memperkaya khazanah pengetahuan di bidang 

ekonomi syariah. 

2) Memberikan sumbang saran kepada lembaga yang diteliti dalam menganalisa 

permasalahan yang ada di lapangan serta mencari solusi terbaik.  

3) Riset ini merupakan kegiatan untuk memperkaya khazanah bacaan bagi 

praktisi dan mahasiswa ekonomi syariah, dan juga diharapkan bermanfaat bagi 

lembaga atau instutisi yang berkaitan dengan objek penelitian, dan sebagai 

referensi bagi peneliti selanjutnya. 

b. Manfaat praktis 

1) Hasil penelitian ini dapat dijadikan bahan pertimbangan dan masukan  bagi 

PT. Pegadaian (Persero) Cabang Syariah Ahmad Yani Pekanbaru dalam 

rangka meningkatkan strategi pemasaran agar mampu bersaing dengan 

perusahaan yang terus bermunculan. 

2) Hasil penelitian diharapkan memberikan dukungan nyata pada 

pengembangan wawasan dan peningkatan ilmu pengetahuan di Program 

Studi Ekonomi Syariah pada Program Pascasarjana Universitas Islam Negeri 

Sultan Syarif Kasim Riau 

F. Sistematika Penulisan 

  Sistematika penulisan laporan penelitian yang disajikan menjadi karya tulis 

ilmiah berupa tesis ini adalah sebagai berikut: 
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BAB I:  PENDAHULUAN 

Bab ini memuat penjelasan Latar Belakang Masalah; Identifikasi 

Masalah; Rumusan Masalah; Tujuan Penelitian; Manfaat Penelitian; 

dan Sistematikan Penulisan.  

BAB II:  LANDASAN  TEORI 

Bab ini menguraikan tentang Landasan Teori; Penelitian Relevan; Konsep 

Operasional; Kerangka Penelitian;  dan Hipotesis Penelitian. 

BAB III:  METODE PENELITIAN 

Bab ini berisikan tentang Jenis Penelitian; Lokasi Penelitian; Subjek 

dan Objek Penelitian; Populasi dan Sampel; Sumber Data; Teknik 

Pengumpulan Data; Teknik Pengolahan Data; dan Teknik Analisis 

Data. 

BAB IV:  HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

  Bab ini berisikan tentang Gambaran Umum Objek Penelitian; Identitas 

 Responden; Deskripsi Variabel; Analisis Partial Least Square; Analisis 

dan Pembahasan  

BAB V: PENUTUP 

  Bab ini berisikan tentang Kesimpulan dan Saran 
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BAB II 

  LANDASAN  TEORI 

 

A. Strategi Pemasaran Syariah 

1. Pengertian Pemasaran Syariah 

Menurut Hermawan Kartajaya dan Muhammad Syakir Sula Pemasaran 

Syariah adalah sebuah disiplin bisnis strategis yang mengarahkan proses penciptaan, 

penawaran dan perubahan value dari suatu inisiator kepada stakeholdersnya, yang 

dalam keseluruhan prosesnya sesuai dengan akad dan prinsip-prinsip muamalah 

(business) dalam Islam. 
16

 

Hal ini berarti bahwa dalam pemasaran syariah, seluruh proses baik proses 

penciptaan, penawaran, maupun perubahan nilai (value), tidak boleh ada hal-hal yang 

bertentangan dengan akad dan prinsip-prinsip muamalah Islam. Sepanjang hal tersebut 

dapat dijamin, dan penyimpangan prinsip-prinsip muamalah Islami tidak terjadi dalam 

suatu transaksi atau dalam proses suatu bisnis, maka bentuk transaksi apapun dalam 

pemasaran dapat dibolehkan
17

 

Pemasaran (marketing) adalah aspek penting dalam sebuah praktik bisnis. 

Praktik bisnis tidak hanya menitikberatkan pada persoalan penjualan produk yang 

berkualitas dan memenuhi kebutuhan dan keinginan pelanggan saja, namun juga 

terdapat proses jalinan komunikasi yang kontinu yaitu proaktif membina rangkaian 

jaringan bisnis melalui pemasaran produk atau jasa yang dapat berkesan pada 

pelanggan. Dalam kaidah Islam pemasaran yang baik adalah praktik pemasaran yang 

                                                 
16 Hermawan Kartajaya Dan Muhammad Syakir Sula, Syariah Marketing, (Bandung: PT.  

Mizan pustaka, 2006), hlm. 26-27 
17  Nur Fadilah, Pengertian, Konsep, dan Strategi Pemasaran Syari‟ah, Jurnal Salimiya, 

Volume 1, Number 2, Juni 2020, hlm.198 
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dilandasi oleh kaidah dan nilai-nilai Islam serta tidak bertentangan dengan sumber 

hukum Islam. 

Abusnaid yang merumuskan definisi pemasaran syariah (Islamic Marketing) 

berdasarkan Al-Qur‟an, Hadis, literature Islam dan wawancara dengan ulama sebagai 

berikut: “keputusan yang bijaksana dalam rangka memuaskan kebutuhan pelanggan 

melalui perilaku yang baik, menyuguhkan produk atau jasa yang sehat (halal) dengan 

persetujuan dua belah pihak (penjual dan pembeli) guna mencapai kesejahteraan 

material dan spiritual, dunia dan akhirat melalui media iklan yang beretika”
18

 

Adapun menurut Abdullah pemasaran dalam perspektif syariah adalah segala 

aktivitas bisnis dalam bentuk kegiatan penciptaan nilai yang memungkinkan 

pelakunya bertumbuh serta mendayagunakan kemanfaatannya yang dilandasi dengan 

kejujuran, keadilan, keterbukaan, dan keikhlasan sesuai proses yang berprinsip pada 

akad bermuamalah islami.
19

 

2. Konsep Dasar Pemasaran Islam 

Konsep dasar spritualisasi marketing adalah tata oleh cipta, rasa, hati, dan 

karsa (implementasi) yang dibimbing oleh integritas keimanan, ketakwaan, dan 

ketaatan kepada syariat Allah SWT. Dalam al-quran dapat lihat bagaimana ajaran 

Islam mengatur kehidupan bisnis (pemasaran) seorang muslim.
20

 Yang mana, 

dijelaskan dalam surat An- Nisa ayat 29 : 

 ْٓ َْ ذعَِاسَجً ػَ ْٛ ْْ ذىَُ ٰٓ اَ ًِ الِاَّ ٌْثاَطِ ُْ تاِ ُْ ت١َْٕىَُ اٌىَُ َٛ ِْ ا اَ ْٰٓٛ ا لَا ذأَوٍُُْ ْٛ ُٕ َِ َٓ اٰ اَ اٌَّز٠ِْ لَا ٠ٰٰٓا٠َُّٙ َٚ  ۗ ُْ ْٕىُ ِِّ ذشََاضٍ 

ا ًّ ُْ سَح١ِْ َْ تىُِ َ وَا َّْ اّللَّٰ ُْ ۗ اِ ْٔفغَُىُ ا اَ ْٰٓٛ  ذمَْرٍُُ

                                                 
18 Nur Asnawi, Muhammad Asnan Fanani, Pemasaran Syariah, (Depok: Rajawali Pers,  

2017),  hlm.12-121 
19  Nurul Huda, Khamim Hudori, dkk, Pemasaran Syariah (Teori dan Aplikasi),(Jakarta : 

Kencana, 2017), hlm. 47 
20 Ali Hasan, Marketing Bank Syariah, (Ghalia Indonesia, Bogor, 2010), hlm. 12 
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Artinya :“Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu saling memakan harta 

sesamamu dengan jalan yang batil, kecuali dengan jalan perniagaan yang Berlaku 

dengan suka sama-suka di antara kamu. dan janganlah kamu membunuh dirimu, 

Sesungguhnya Allah adalah Maha Penyayang kepadamu.(Q.S An.Nisa :29) 

Ayat diatas menjelaskan bahwa unsur konsep pemasaran dalam Islam itu 

adalah seperti kata laata` kulu amwalakum bainakum bilbaatili artinya janganlah 

kamu makan dengan cara batil yaitu menjelaskan artinya bahwa kebutuhan dan 

keinginan untuk memperoleh produk (permintaan) tidak diperbolehkan dengan cara 

yang batil (bohong, tipu, rampok, curi dan korupsi) dan kata illa an takuunu tijaratan 

antaraadin minkum artinya kecuali dilakukan melalui pertukaran (barang dari 

marketer uang dari konsumen) proses pertukaran unit (barang dan uang) inilah yang 

disebut dengan transaksi yang dialakukan dengan cara suka sama suka.
21

 

Konsep Islam memahami bahwa pasar dapat berperan efektif dalam kehidupan 

ekonomi bila prinsip persaingan bebas dapat berlaku secara efektif. Ada beberapa sifat 

yang membuat Nabi Muhammad berhasil dalam melakukan bisnis yaitu : 

a) Shiddiq artinya benar/jujur, dalam berdagang Nabi Muhammad selalu dikenal 

sebagai seorang pemasar yang jujur dan benar dalam menginformasikan 

produknya. 

b) Amanah artinya dapat dipercaya, saat menjadi pedagang Nabi Muhammad 

selalu mengembalikan hak milik atasannya, baik itu berupa hasil penjualan 

maupun atau sisa barang.  

c) Fathanah artinya cerdas, dalam hal ini pemimpin yang mampu memahami, 

menghayati, dan mengenal tugas dan tanggung jawab bisnisnya dengan sangat 

baik. 

                                                 
21 Ibid, hlm.13 
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d) Tabligh artinya menyampaikan, jika seorang pemasar harus mampu 

menyampaikan keunggulan-keunggulan produk dengan menarik dan tepat 

sasaran tanpa meninggalkan kejujuran dan kebenaran
22

 

 

3. Islamic Marketing Mix (Bauran Pemasaran Islam)  

Pemasaran syariah merupakan pemasaran spiritual yang dikenal dengan istilah 

“bisikan nurani” dan panggilan hati yang berupa aspek kejujuran, empati, cinta, dan 

kepedulian terhadap sesama. 
23

 

Bauran pemasaran Islam adalah sebuah disiplin bisnis strategis yang 

keseluruhan prosesnya tidak boleh bertentangan dengan akad prinsip-prinsip 

muamalah (bisnis) dalam Islam. 
24

 

Dalam pemasaran konvensional bauran pemasaran identik dengan 4P yang 

dikonsepkan oleh Kotler. Namun demikian tidak tertutup kemungkinan masih banyak 

tambahan variabel yang dikarenakan oleh dinamisasi pasar dan jumlah bauran 

pemasaran itu sendiri. seiring perkembangan zaman, Zeithhmal, Bitner, dan Gremler 

menambahkan 3 komponen marketing mix dalam penelitian Saeful Bahri yang terdiri 

dari people, physical evidence, dan process. Hal yang sama dialami oleh para ahli 

pemasaran yang menformulasikan bauran pemasaran dalam perspektif Islam. Dalam 

perspektif Islam, marketing mix telah di identifikasi oleh beberapa ahli. Namun, secara 

umum para ahli telah merumuskan dan dapat dijadikan sebagai panduan tentang 

bauran pemasaran syariah yang selalu ada dalam rumusan beberapa ahli antara lain 

                                                 
22 Mustafa Edwin Nasution, Pengenalan Ekslusif  Ekonomi Islam, (Jakarta: Prenada Media  

Group, 2014), hlm. 160. 
23 Fandy Tjiptono. Strategi Pemasaran, Edisi 3. (Yogyakarta,: ANDI, 2008), hlm. 6 
24 Zainal, Veithfal Rifa‟i. Antonio, Muhammad Syafi‟i. Islamic Business  

Management Praktik Manajemen Bisnis yang Sesuai Syariah Islam. (Yogyakarta: 

BPFE,2014)hlm, 35 
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yaitu produk (product), harga (price), tempat (place), promosi (promotion), sumber 

daya manusia/SDM (people), proses (process), dan bukti fisik (physical evidence).
25

 

Bauran pemasaran syariah tidak jauh berbeda dengan bauran pemasaran pada 

umumnya, perbedaannya hanya terletak pada implementasinya, karena setiap variabel 

dalam bauran pemasaran syariah pelaksanaannya didasarkan atas perspektif Islam. 

Berikut adalah penejelasan  komponen bauran pemsaaran dalam perspektif Islam :
26

 

a. Produk (Product) 

 Produk adalah segala sesuatu yang  dapat ditawarkan kepada pasar untuk 

mendapatkan perhatian, dimiliki, digunakan atau dikonsumsi, yang meliputi 

barang secara fisik maupun jasa. Suatu produk/jasa merupakan variabel bauran 

pemasaran yang pertama yang seharusnya menjadi fokus utama para pebisnis. 

Seorang pebisnis Muslim harus mampu membaca kondisi pasar dan menciptakan 

produk yang dibutuhkan pasar tersebut (who's the buyer). Hal itulah yang menjadi 

salah satu pembeda antara strategi pemasaran syariah dengan pemasaran 

konvensional. Strategi pemasaran konvensional dirasa hanya sekadar berlomba-

lomba menciptakan dan menawarkan produk baru tanpa melihat kebutuhan pasar 

pada saat itu. Selain itu, halalnya suatu produk/jasa yang ditawarkan pun menjadi 

keunggulan tersendiri dalam bauran pemasaran syariah. Secara umum, semua 

praktik dan tindakan Muslim diklasifikasikan berdasarkan kategori berikut : 

1) Halal (permissible). Kategori halal memiliki tiga tingkatan: 

a) Wajib (duty). Seorang Muslim yang tidak melakukan suatu hal yang 

sifatnya wajib akan berdosa. Tanpa melakukan hal-hal yang bersifat wajib 

ini, dapat dikatakan suatu perusahaan berarti tidak memenuhi shariah-

                                                 
25 Nur Asnan Fanani, Op, Cit, hlm. 160-161 
26  Nurul Huda, Khamim Hudori, dkk, Pemasaran Syariah (Teori dan Aplikasi),(Jakarta : 

Kencana, 2017), hlm.  123-132 
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compliant. Implikasinya: perusahaan harus melakukan hal-hal yang 

sifatnya wajib tersebut. Salah satu contohnya adalah mengedepankan sikap 

jujur dan transparansi. 

b) Mandub (likeable), Sifatnya adalah boleh dan tidak berdosa jika 

ditinggalkan. Mandub dapat disebut sebagai supplementary halal. 

Implikasinya adalah jika memungkinkan perusahaan dapat melakukan hal-

hal yang sifatnya mandub tersebut. Contohnya adalah membantu dan 

berusaha bekerja keras.  

c) Makruh (despised). Hal-hal yang makruh berarti tidak disukai atau 

dianjurkan oleh agama, dan biasanya dipilih sebagai jalan/solusi terakhir. 

Implikasi dihindari jika memungkinkan. Salah satu contoh umum hal yang 

bersifat makruh adalah perceraian. 

2) Mushtabeh (doubted). Seorang Muslim harus menahan diri dari tindakan 

atau hal yang meragukan. Hal yang meragukan berarti statusnya tidak 

jelas apakah hal tersebut dibolehkan atau tidak dalam Islam. Pebisnis 

harus menahan diri dari keterlibatannya dalam kegiatan yang meragukan 

agar tidak dipandang tidak bermoral oleh pesaing dan terutama oleh 

pelanggan. 

3) Haram (not permissible). Segala tindakan yang sangat jelas dilarang oleh 

Islam, baik secara eksplisit maupun implisit. Mereka yang terlibat dalam 

tindakan haram ini akan berdosa. 

Bahari, dkk menjelaskan Ketika seorang pebisnis mengutamakan kebutuhan 

pasar dalam menciptakan produk, maka win-win condition akan terbentuk, 

kebutuhan konsumen akan terpenuhi, dan keuntungan yang besar akan dialami oleh 

pebisnis. Di samping itu, adanya keadilan dalam pendistribusian produk sangat 
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penting untuk menghindari inflasi harga akibat adanya penimbunan yang dilakukan 

oleh beberapa pihak. 

b. Persepsi Harga (Price) 

Persepsi harga adalah pandangan atau persepsi mengenai harga bagaimana 

pelanggan memandang harga tertentu (tinggi, rendah, atau wajar) mempengaruhi 

pengaruh yang kuat terhadap maksud membeli dan kepuasan membeli. 
27

 

Persepsi harga merupakan segala bentuk biaya moneter yang dikorbankan oleh 

konsumen untuk memproleh, memiliki, memanfaatkan sejumlah kombinasi dari 

barang beserta pelayanan dari suatu produk. Tinjauan terhadap persepsi harga 

semakin penting karena setiap harga yang ditawarkan oleh perusahaan akan sangat 

berpengaruh pada tingkat permintaan akan suatu produk, maka dengan itu pihak 

perusahaan harus dengan sangat berhati-hati dalam menetapkan harga suatu 

produk. 
28

 

Salah satu keunggulan yang harus dimiliki dalam persaingan suatu industri 

adalah kualitas produk yang dapat memenuhi keinginan konsumen. Bila tidak 

sesuai dengan spesifikasi maka suatu produk akan ditolak. Sekalipun produk 

tersebut masih dalam batas toleransi yang telah ditentukan maka produk tersebut 

sebaiknya perlu menjadi catatan untuk menghindari terjadinya kesalahan yang 

lebih besar diwaktu yang akan datang.  

Sedangkan harga merupakan suatu nilai tukar yang dapat disamakan dengan 

uang atau barang lain untuk manfaat yang diperoleh dari suatu produk/jasa bagi 

seseorang atau kelompok pada waktu tertentu dan tempat tertentu. Sederhananya, 

                                                 
27 Ismail dan Trimarti, “Membangun Model Konseptual Faktor Sinergitas Perilaku  Konsumen 

Dalam Konteks Pembelian Implusive Secara Online”, Al Tijarah: Vol. 6 No.3 Desember 2020, 

hlm.14 
28 Hasan, Ali, Marketing, Cet. 1, (Media Presindo : Yogyakarta, 2013), hlm.521 
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harga merupakan cerminan nilai jual atas produk/jasa yang telah melalui proses 

produksi. Penetapan harga sepenuhnya ditentukan oleh penjual. Hal itu 

menjadikan komponen bauran pemasaran syariah ini menjadi sumber penghasilan 

dan keuntungan bagi penjual. Pemasaran syariah mengatur penetapan harga yang 

sesuai dengan perspektif Islam. Aturan penetapan harga tersebut adalah sebagai 

berikut: 

1) Seorang penjual dilarang menjual pada harga yang lebih tinggi daripada 

biaya input dan margin keuntungan. Tindakan mendapat keuntungan yang 

tidak wajar melalui penetapan harga yang tinggi tanpa adanya perubahan 

kualitas yang lebih baik dan/atau penambahan kuantitas, sama saja dengan 

maisir atau perjudian. Maisir dalam bahasa Arab secara harfiah adalah 

memperoleh sesuatu dengan sangat mudah tanpa kerja keras atau mendapat 

keuntungan tanpa bekerja. Maisir sangat dilarang dalam Islam. 

2) Praktik diskriminasi harga juga dilarang dalam Islam. Penjual tidak 

diperbolehkan menetapkan harga yang berbeda kepada dua orang pembeli 

atau lebih atas barang yang sama. Perlakuan semacam itu disebut riba. 

3) Manipulasi harga tidak dibenarkan dalam sudut pandang pemasaran 

syariah. Salah satu contoh manipulasi harga adalah pemilik berpura-pura 

menjadi "pembeli" atas barang yang dijualnya dengan cara memuji-muji 

barang miliknya, sehingga pembeli lain percaya dan rela membayar dengan 

harga tinggi. Penimbunan produk dan pembatasan produksi yang 

mengakibatkan kenaikan harga sangat dilarang dalam Islam. Namun 

demikian, Islam tidak melarang adanya pembatasan produksi dan kontrol 

harga ketika menyangkut tujuan memenuhi kebutuhan pasar. 
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4) Perbedaan tingkat harga di antara sesama penjual dapat memengaruhi 

kondisi pasar secara menyeluruh. Pada kondisi pasar persaingan sempurna 

di mana barang yang dijual bersifat homogen dengan banyak penjual dan 

pembeli, harga dengan sendiri akan terbentuk melalui mekanisme pasar. 

Ketika ada salah satu penjual dalam pasar tersebut menaikkan harga 

produknya di atas harga pasar atau sebaliknya, ia menjual produknya 

dengan harga di bawah harga pasar, maka yang akan terjadi adalah distorsi 

pasar. Distorsi pasar akan memacu kondisi ekonomi menjadi tidak efisien 

sehingga mengganggu agen ekonomi dalam memaksimalkan kesejahteraan 

sosial dengan maksud memaksimalkan kesejahteraan mereka sendiri. 

c. Lokasi (Place)  

Lokasi adalah area dimana perusahaan menyalurkan produk atau jasa yang 

tersedia bagi nasabah. Lokasi atau distribusi diakui sebagai salah satu kunci sukses 

dalam strategi pemasaran yang efektif. Lokasi yang strategis dan mudah dijangkau 

oleh pelanggan dalam jual beli merupakan representasi dari prinsip dasar Islam 

bahwa manusia sebagai wakil allah SWT di muka bumi harus mengelola sumber 

daya yang ada dengan cara yang adil. Telah dijelaskan bahwa tindakan 

penimbunan dan monopoli untuk mendominasi saluran distribusi dengan niat 

untuk mendapatkan keuntungan sangat dilarang dalam Islam.  

Pemerataan atau keadilan distribusi produk dalam praktiknya adalah menjaga 

kelancaran saluran distribusi yang ada untuk memastikan bahwa produk tersebut 

sampai kepada pelanggan terakhir dan dapat memenuhi kebutuhan mereka. Hal 

tersebut berlaku pula atas reseller (penjual yang menjual barang milik agen lain 

dengan margin keuntungan tertentu). Tempat di mana produsen menjual 

barangnya harus mudah dijangkau oleh pelanggan. Konteks "mudah dijangkau" 
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dalam hal ini tidak hanya secara fisik saja, akan tetapi dalam hal kenyamanan, ke- 

mudahan memperoleh informasi, dan adanya fasilitas transportasi yang aman 

dalam pengiriman barang ke tempat pelanggan. 

Tidak dapat dipungkiri bahwa peningkatan kualitas pelayanan distribusi akan 

menambah beban biaya produksi, tetapi hal tersebut akan diikuti oleh kepuasan, 

kepercayaan, dan loyalitas pelanggan. Kepuasan, kepercayaan dan loyalitas 

pelanggan pada akhirnya akan meningkatkan jumlah unit penjualan yang secara 

otomatis meningkatkan laba penjualan. 

d. Promosi (Promotion) 

 Promosi adalah usaha perusahaan untuk mempengaruhi dengan merayu 

calon konsumen/pembeli, melalui pemakaian segala unsur acuan pemasaran. 

Dalam era bisnis yang kompetitif saat ini, sangat tidak mudah menjual sesuatu 

tanpa adanya promosi. Pelanggan tidak hanya ingin membeli produk/jasa, tetapi 

juga ingin mendapat kan manfaat yang menarik dan unik dari produk/jasa yang 

ditawarkan
29

. Tidak dapat dimungkiri bahwa promosi penjualan meningkatkan 

penerimaan (keuntungan) dan membuka peluang bisnis untuk ekspansi ke pasar 

potensial. Namun, untuk mendapatkan semua itu banyak para pelaku bisnis yang 

masih menyimpang dari moral, etika dan aturan-aturan yang ada, bahkan pelaku 

bisnis muslim sekalipun. Rahman, berpendapat bahwa mereka lebih memuji 

produk mereka, memberikan janji palsu tentang manfaat produk, dan tindakan 

promosi lain yang melanggar ajaran Islam.
30

 

Pada dasarnya, promosi dalam pemasaran syariah harus beretika dan terbuka. 

Kebenaran dalam setiap informasi tentang produk yang dipasarkan adalah inti dari 

                                                 
29 Rahman, Muhammad Khailur, dkk. Ethical Implications of Sales Promotion in Malaysia : 

Islamic Perspective, Journal of Business Law and Ethics, Vol.2, No.1, 2014, hlm. 13 
30 Ibid. 
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promosi pemasaran syariah. Perilaku tersebut didasarkan pada ajaran Al-Quran 

dan Hadis di mana segala sesuatu yang dikerjakan oleh seorang muslim pasti 

bersifat vertikal yaitu, ada pertanggungjawaban perilaku manusia kepada Allah 

SWT. Oleh karenanya, penjual dan/atau pemasar berkewajiban untuk 

mengungkapkan semua informasi, termasuk kerusakan barang kepada pembeli 

yang tidak dapat dilihat secara kasat mata. Pernyataan palsu, melebih- lebihkan, 

dan menutup-nutupi ialah perilaku yang dilarang keras dalam proses penjualan. 

Saat ini, sangat sedikit penjual yang menjunjung tinggi kejujuran mengenai 

produk yang mereka jual, dan akhirnya pembelilah yang merugi. Pembeli 

mendapatkan barang yang tidak sesuai dengan kualitas barang yang dijanjikan 

oleh si penjual. Dalam jangka pendek mungkin hal tersebut tidak dirasa dam- 

paknya oleh penjual yang bersangkutan, namun dalam jangka panjang, 

ketidakjujuran yang terus menerus dilakukan selama berpromosi akan berdampak 

pada berkurangnya pelanggan dan tidak menutup kemungkinan adanya tuntutan 

dari para pelanggan yang merasa dibohongi dan dirugikan. 
31

 

Salah satu bentuk etika dalam berpromosi lainnya adalah tidak melakukan 

promosi manipulatif, di mana penjual (pemasar) membujuk pelanggan dengan 

memanfaatkan kebutuhan emosional mereka, bukan dengan kebutuhan rasional. 

Perilaku promosi manipulatif ini menggunakan naluri dasar pelanggan sehingga 

muncul perilaku impulsif terhadap produk tertentu, yang mana kondisi tersebut 

menguntungkan pihak penjual dan pemasar karena mendapat penjualan 

(keuntungan) yang lebih baik. 

Teradapat enam prinsip dalam menerapkan kegiatan pemasaran. Prinsip-

prinsip tersebut adalah kebenaran, kepercayaan, ketulusan, persaudaraan, ilmu 

                                                 
31 Ibid. 
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pengetahuan dan teknologi, dan keadilan. Apabila keenam prinsip tersebut di 

aplikasikan pada komponen promosi dan komponen bauran pemasaran syariah 

lainnya maka, tujuan perusahaan akan dengan mudah tercapai. Kegiatan produksi, 

yang dimulai dari perencanaan, penetapan harga dan strategi distribusi, dan 

promosi yang digunakan wajib sesuai dengan Al-Quran dan Hadis
32

. 

Dalam promosi terdapat beberapa aktivitas yang dilakukan. Pada umumnya, 

promosi dapat dilakukan dengan 5 cara, yaitu:
33

 

a) Penjualan pribadi (personal selling), adalah kegiatan promosi berupa 

pertemuan antar individu yang bertujuan untuk menciptakan, memperbaiki, 

menguasai atau mempertahankan hubungan baik antara penjual dan 

pembeli
34

. 

b) Periklananan,  dalam ekonomi Islam mempromosikan suatu produk melalui 

iklan haruslah berdasarkan pada kebenaran dan kejujuran. Islam melarang 

segala bentuk penipuan. Oleh karena itu setiap pengelola wajib bersikap 

jujur dan benar dan dalam beriklan. Dilarang berlaku curang, menipu, dan 

bersumpah palsu. Meskipun ada kebebasan mengenai bentuk penyampaian 

informasi suatu produk, namun kreasi penyampaian tetap dibatasi oleh 

pertanggungjawaban secara horizontal dan vertikal sekaligus. Kebebasan 

yang tak terbatas tentu akan membawa dampak negatif meskipun terlihat 

menguntungkan dalan jangka waktu yang singkat. 
35

 

                                                 
32 Bahari, Ali Mohd, dkk, Marketing Mix From Islamic Marketing Persperctive, International 

Islamic University of Malaysia , 2012 
33 Buchari Alma dan Donni Juni Priansa, Manajemen Pemasaran dan Pemasaran Jasa  

,Op, Cit, hlm. 230 
34 Lupiyadi Rambat dan A Hamdani, Manajemen Pemasaran Jasa. (Jakarta: Salemba  

Empat, 2006), hlm. 123 
35 Muhammad Alimin, Etika dan perlindungan Konsumen dalam Ekonomi Islam,  

(Yogyakarta: BPFE, 2004), hlm. 274 
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c) Publikasi adalah aktivitas berupa kabar yang dimuat di koran, radio atau 

televisi. Kabar berita ini dibuat oleh wartawan media tanpa dipungut 

bayaran. Biasanya para pengusaha mengadakan temu wicara dengan para 

wartawan kemudian beritanya akan tampil di televisi. 
36

Publikasi merupakan 

bagian penting dari usaha membangun hubungan dengan masyarakat. 

d) Promosi penjualan adalah bentuk aktivitas penyampaian dengan 

menggunakan alat peraga seperti: peragaan, pameran, demontrasi, hadiah, 

contoh barang dan sebagainya. Promosi penjualan dapat dipraktekkan 

dengan pemberian potongan harga, kontes, kupon, atau sampel spanduk. 

Penggunaan alat tersebut akan memberi tiga dampak positif, yaitu:  

(a) Komunikasi, yakni penyampaian informasi yang mampu menarik 

minat calon pembeli  

(b) Insentif, yakni memberikan motivasi dan rasa antusias terhadap 

calom pembeli untuk segera membeli produk yang ditawarkan.  

(c) Investasi, yakni mengharapkan calon pembeli segera melakukan 

pembelian. Prinsip Islam dalam promosi penjualan yaitu kepercayaan 

dan suka sama suka tanpa adanya paksaan. Seorang pebisnis harus 

memiliki pengetahuan mengenai hukum jual beli agar kedua belah 

pihak baik penjual maupun pembeli tidak ada yang merasa dirugikan. 

Jual beli hukumnya mubah, artinya diperbolehkan selama transaksi 

tersebut dilakukan tanpa paksaaan, suka sama suka. 

e) Hubungan masyarakat merupakan upaya mempererat silaturrahim dengan 

masyarakat, dengan selalu memberikan informasi apa yang telah dilakukan 

oleh lembaga, dan rencana apa yang akan dilaksanakan dimasa  

                                                 
36 Buchari Alma dan Donni Juni Priansa, Manajemen Pemasaran dan Pemasaran Jasa,  
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yang akan datang. Adanya penyampaian informasi tersebutakan menarik 

perhatian masyarakat terhadap organisasi perusahaan. 

e. Sumber Daya Manusia/SDM (people) 

People atau orang adalah karyawan penyedia produk atau jasa layanan maupun 

penjualan, atau orang-orang yang terlibat langsung maupun tidak langsung dalam 

prosesnya.
37

 

Dalam praktek pemasaran, SDM memegang peranan penting baik itu sebagai 

produsen maupun konsumen. Seorang marketer dituntut untuk jujur dan 

bertanggung jawab terhadap produk yang ditawarkannya. Marketer muslim harus 

menjalin hubungan yang baik terhadap supplier, karyawan, partner bisnis, 

konsumen dan masyarakat. Marketer muslim juga harus memperhatikan bisnisnya 

dengan baik, seperti pesan Rasulullah SAW untuk menghindari produk yang tidak 

dibenarkan dalam Islam, meninggalkan barang yang sifatnya syubhat 

(meragukan), bersikap terbuka dan jujur ketika melakukan penjualan, tidak 

berbohong, dan dilarang melakukan tindak spekulasi atau gharar. 

Seorang pemasar dalam Islam harus memiliki rasa tanggung jawab kepada 

Allah SWT, pada masyarakat, pada kemaslahatan diri sendiri, dan juga 

bertanggung jawab terhadap lingkungan.
 38

 

Dalam Islam, kegiatan pemasaran harus menampilkan sikap yang baik, 

memelihara hubungan baik antar sesama, meminimalkan penyalahgunaan, dan 

berupaya mencipatakan kemasalahatan bersama. Seperti yang dicontohkan oleh 

Nabi Muhammad SAW yaitu berdagang dengan jujur sehingga dapat dipercaya 

oleh konsumen. 
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Education, Inc, 2016. 
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Adapun manusia (people) yang berstatus sebagai konsumen, dia hanya ingin 

mencukupi kebutuhan, baik bagi dirinya sendiri maupun keluarganya, serta 

menyelesaikan tanggungannya dan memberikan pelayanan kepada masyarakat. 

Oleh sebab itu, jika ada keterbukaan dan sikap jujur antara produsen dan 

konsumen, maka kedua belah pihak akan saling melengkapi dan memperoleh 

keuntungan yang kemudian akan menghadirkan keberkahan. 

Dalam Islam, SDM merupakan sumber daya yang harus memiliki beberapa 

kategori yang seharusnya ada pada diri seorang marketer: 
39

 Pertama, dalam 

melakukan setiap kegiatan harus selalu bersikap jujur dan tidak boleh curang. 

Kedua, sikap profesional dalam dalam setiap pekerjaan atau tindakan yang 

dilakukan. Ketiga, Rasulullah memberi contoh untuk selalu menjaga hubungan 

baik dengan baik konsumen, menjaga silaturrahim dengan baik merupakan salah 

satu seni dalam berdagang yang secara tidak langsung akan berdampak pada 

peninngkatan omset . 
40

 

f. Proses (process) 

Proses merupakan gabungan semua aktivitas umumnya terdiri dari prosedur, 

jadwal pekerjaan, aktivitas, dan hal-hal rutin dimana jasa dihasilkan dan 

disampaikan kepada konsumen.
41

 

Elemen proses meliputi prosedur, mekanisme, alur kegiatan dalam pelayanan. 

Proses juga menggambarkan bagaimana produk atau jasa ditampilkan sampai pada 

pengguna akhir. Dalam elemen proses, seorang marketer harus memiliki integritas 

intelektual dan tingkat kesadaran yang lebih tinggi kepada konsumen. Marketer 

                                                 
39 Gunara Sudibyo, Marketing Muhammad SAW, (Bandung: PT. Karya Kita, 2007),  

hlm.92  
40 Ibid, hlm. 94 
41 Lupiyoadi, Rambat. 2014. Manajemen Pemasaran jasa. Jakarta : Salemba Empat. 
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harus mampu membangun kepercayaan, komunikasi dan mempraktekkan nilai-

nilai etika mendasar yang dapat meningkatkan kepercayaan konsumen. Seorang 

marketer juga harus memiliki beberapa nilai-nilai dasar, seperti kejujuran, 

tanggung jawab, keadilan, rasa hormat, keterbukaan dan kemasyarakatan.
42

 

Perkataan karyawan atau marketer harus sejalan dengan perbuatan mereka, 

marketer harus bertindak sesuai dengan aturan moral dalam Islam seperti dilarang 

berbohong, melebih-lebihkan baik itu tentang manfaat, ketersediaan, maupun 

persaingan dari suatu produk. Selain itu, dilarang pula bersumpah atas nama Allah 

untuk mempromosikan produk. 
43

 

Nabi Muhammad SAW telah memberikan teladan bagaimana cara beliau 

memberikan layanan pada konsumen dalam penyampaian produk dan jasa yang 

merupakan tanggung jawab berupa amanah. Oleh sebab itu, praktek proses yang 

baik akan membawa efek positif berupa kepuasan konsumen.
44

 

g. Bukti Fisik (Phisical Edivence) 

Physical evidence atau lingkungan fisik merupakan keadaan atau kondisi yang 

di dalamnya dapat menggambarkan situasi geografis dan lingkungan institusi, 

dekorasi, ruangan, suara, aroma, cahaya, cuaca, pelatakan dan layout.
45

 

Bukti fisik yang menjadi ukuran bauran pemasaran adalah: pertama, fasilitas 

eksterior meliputi: desain eksterior, signage (simbol, arah, petunjuk), parkir, 

pemandangan, dan lingkungan sekitarnya. Kedua, fasilititas interior meliputi 

unsur-unsur desain interior, peralatan yang digunakan untuk melayani pelanggan 

                                                 
42 Nur Asnawi dan Muhammad Asnan Fanani, Op, Cit, hlm. 171 
43 Samir Abuznaid, Loc, Cit. 
44 Ibid, hlm. 172 
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secara langsung atau digunakan untuk menjalankan bisnis. Ketiga, tangible other 

(bukti fisik lain). Bukti fisik perusahaan, kartu nama, alat tulis, pendukung proses, 

tagihan, laporan, penampilan karyawan, seragam, dan brosur. 
46

. 

Ruangan atau tempat penjualan yang sederhana, bersih, dan fasilitas yang 

baik akan mendorong pelanggan untuk menjadi loyal terhadap sebuah produk. 

Tidak dibenarkan menjadikan ruangan atau tempat penjualan produk sebagai 

tempat perjudian, diskotik atau menampilkan tontonan yang tidak baik. Selain itu, 

ruangan yang terdapat kaligrafi berupa potongan ayat Al-qur‟an maupun hadits di 

di dinding akan membuat pelanggan merasa nyaman dan senang.
47

 

h. Sabar (Patience) 

Sabar dalam bauran pemasaran jasa menurut pandangan Islam terkait dengan 

karyawan yang memperlakukan pelanggan dengan sabar, memiliki ketrampilan 

berkomunikasi dengan baik, mendengarkan keluhan pelanggan dan siap membantu 

pelanggan dengan sabar.
48

 

Melalui sikap bersahabat dan murah hati akan mencairkan suasana dan akan 

memberikan ketentraman dalam melakukan pekerjaan sehari- hari. Perintah agar 

kaum muslimin berlemah lembut, sopan santun manakala berbicara dan melayani 

pelanggan juga terdapat dalam Al-Qur‟an.  

Patience (kesabaran) elemen marketing mix sebagai kunci dalam melakukan 

komunikasi. Salah satu sifat marketer muslim yang baik adalah sabar, dan sabar 

adalah sifat yang disukai oleh allah swt. Sabar dalam praktik pemasaran berupa 
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teliti dalam menangani pelanggan, sabar dalam mendengar keluhan pelanggan, 

sabar dalam melayani permintaan pelanggan, bersahabat dalam menyampaikan 

informasi spesifikasi produk. 

i. Janji (Promise) 

Promise (janji) dalam bauran pemasaran jasa menurut pandangan Islam 

berkaitan dengan kepatuhan syariah suatu perusahaan jasa tersebut, berjanji untuk 

menghormati, menghormati waktu, manajemen memiliki komitmen yang baik 

terhadap konsumennya, mampu berkomunikasi dengan baik, tidak memalsukan 

janji dan memiliki jaringan pemasaran yang luas.
49

 

Janji berhubungan erat dengan kepercayaan. Janji adalah ucapan yang 

menunjukkan kesanggupan dan kesadaran untuk berbuat sesuatu. Memegang 

teguh dan menepati janji dalam segala urusan baik urusan dagang yang kecil juga 

dilakukan oleh Rasulullah Saw.
50

 

Seruan menepati janji bersifat wajib dengan kata lain, orang yang tidak 

menepati janji tanpa disertai oleh alasan-alasan yang dibolehkan syariat akan 

mendapatkan dosa. Pertama, dosa terhadap orang yang telah kita berikan sebuah 

janji yang tidak ditepati yang berimplikasi pada terluka hatinya. Kedua, dosa kita 

kepada Allah yang mejadi saksi perjanjian antara kita dan orang lain.
51
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50 Gunara Sudibyo, Marketing Muhammad SAW, (Bandung: PT. Karya Kita, 2007),  
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4. Perbandingan Konsep Pemasaran Konvensional dan Syariah 

Perbandingan pemasaran syariah dengan pemasaran konvensional dapat dijelaskan 

beberapa hal antara lain: 

a. Konsep dan filosofi Dasar, Pemasaran konvensional merupakan pemasaran 

yang bebas nilai dan tidak mendasarkan pada nilai-nilai ilahiyah dalam segala 

aktivitas pemasarannya. Pemasar hanya lebih fokus pada pencapaian target 

penjualan yang telah ditetapkan perusahaan. Dalam pemasaran syariah seorang 

pemasar harus merasakan bahwasanya setiap aktivitas pemasarannya ia selalu 

diawasi oleh Allah SWT, sehingga sangat berhati-hati dalam menjaga aktivitas 

pemasarannaya.  

b. Etika pemasar, pemasar syariah sangat memegang teguh etika dalam 

melakukan pemasaran kepada calon konsumennya. Sangat menghindari 

kebohongan, berlebihan dalam promosi, menjaga kejujuran dan janji. 

Dibandingkan pemasaran konvensional cenderung bebas nilai sehingga seorang 

pemasar bebas menggunakan cara-cara meskipun bertentangan dengan syariah. 

c. Pendekatan dengan konsumen, konsumen dalam pemasaran syariah diletakkan 

sebagai mitra yang sejajar. Perusahaan tidak menjadikan konsumen sebagai 

“sapi perah” untuk membeli produknya. Olehnya tidak boleh melakukan 

aktivitas pemasaran yang merugikan konsumen. Selalu berupaya menciptakan 

nilai produk yang positif dan umpan balik dari konsumennya. Sebaliknya pada 

pemasaran konvensional cenderung konsumen diletakkan sebagai objek untuk 

mencapai target penjualan semata. Konsumen terkadang dirugikan dengan 

dengan janji yang berbeda dengan realitas. 

d. Cara pandang terhadap pesaing, dalam pemasaran syariah setiap perusahaan 

dapat bersaing secara sehat dan masing-masing punya peluang untuk 
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berkembang dengan baik tanpa menjatuhkan pesaingnya. Pesaing merupakan 

mitra yang turut dalam menyukseskan implementasi ekonomi syariah. Hal 

berbeda pada pemasaran konvensional cenderung menganggap pesaing sebagai 

pihak lawan yang harus dimatikan karena dapat menghambat laju perusahaan.  

e. Budaya kerja, budaya kerja yang harus diaplikasikan adalah bagaimana budya 

kerja yang dituntunkan oleh Rasulullah SAW, yaitu memiliki sifat kejujuran 

(shiddiq), cerdas atau kompeten (fathonah), bertanggung jawab (amanah) dan 

mampu menyebarluaskan dan mengkomunikasikan aktivitas kerja yang baik 

(tabligh).
52

 

B. Keputusan Nasabah 

1.Pengertian Keputusan Nasabah 

Keputusan adalah suatu hal yang diputuskan konsumen untuk memutuskan 

pilihan atas tindakan pembelian barang atau jasa. hasil pemutusan suatu ketepatan 

yang dipilih berdasarkan beberapa alternatif. Keputusan juga dapat diartikan untuk 

memutuskan suatu kesimpulan. Sedangkan keputusan nasabah adalah hal sesuatu yang 

diputuskan konsumen untuk memutuskan pilihan atas tindakan pembelian barang atau 

jasa. Atau suatu keputusan setelah melalui beberapa proses yaitu pengenalan 

kebutuhan, pencarian informasi, dan melakukan evaluasi alternatif yang menyebabkan 

timbulnya keputusan yaitu keputusan konsumen untuk menjadi nasabah atau tidak.
53

 

2. Tahap-Tahap Dalam Proses Pengambilan Keputusan 

Beberapa proses pengambilan keputusan untuk menggunakan jasa yang 

dilakukan nasabah yaitu: 
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a. Menganalisis kebutuhan dan keinginan. Pengambilan keputusan oleh nasabah 

untuk menggunakan suatu jasa ini diawali oleh adanya kesadaran atas pemenuhan 

kebutuhan dan keinginan.  

b. Pencarian informasi Pada tahap ini konsumen melakukan pencarian informasi 

tentang keberadaan jasa yang diinginkannya. Proses pencarian ini dilakukan 

dengan mengumpulkan semua informasi yang berhubungan dengan jasa yang 

diinginkan. Dari berbagai informasi yang diperoleh, nasabah akan melakukan 

seleksi atas alternatif-alternatif yang tersedia.  

c. Penilaian dan seleksi terhadap alternatif. Pada proses seleksi inilah yang 

disebut sebagai tahap evaluasi informasi. Dengan menggunakan berbagai kriteria 

yang ada dalam benak nasabah, setelah satu produk yang dipilih untuk digunakan. 

d. Keputusan untuk menggunakan jasa. Bagi nasabah yang mempunyai 

keterlibatan tinggi terhadap jasa yang diinginkan, proses pengambilan keputusan 

akan mempertimbangkan berbagai hal, diantaranya mengenai harga dan tingkat 

kebutuhan.  

e. Perilaku setelah memutuskan penggunaan jasa. Dengan digunakannya jasa 

tertentu, proses evaluasi belum berakhir karena nasabah akan melakukan evaluasi 

pasca penggunaan jasa. Proses evaluasi ini akan menentukan apakah nasabah 

merasa puas atau tidak atas penggunaanya. Seandaianya nasabah merasa puas, 

maka kemungkinan untuk menggunakannya kembali pada masa depan akan 

terjadi, sementara jika nasabah tidak puas atas keputusan menggunakan jasanya, 

maka akan mencari kembali berbagai informasi jasa.
54
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C. Pengertian Loyalitas Pelanggan 

Fandy Tjiptono mendefiniskan loyalitas ialah individu yang menggunakan 

produk dengan cara membeli dari lebih dari satu kali. Tegasnya loyalitas adalah 

respon konsumen yang berwujud kesetiaan atas penggunaan barang atau jasa
55

. 

Loyalitas Pelanggan merupakan komitmen pelanggan terhadap suatu merk dan 

pemasok, berdasarkan sikap yang positif dan tercermin dalam pembelian yang 

konsisten. Menurut Juni Priansa menyatakan bahwa loyalitas adalah keputusan 

konsumen untuk secara sukarela terus berlangganan dengan perusahaan tertentu dalam 

jangka waktu yang lama.  

1.  Keuntungan konsumen yang loyal yaitu biaya melayani konsumen loyal akan 

lebih murah.  

2. Karakteristik konsumen yang loyal, konsumen yang loyal merupakan aset 

penting bagi perusahaan, hal ini dapat dilihat dari karakteristik yang 

dimilikinya.
56

 

Menurut  Kotler  dan  Keller, loyalitas    merupakan    suatu    komitmen    yang 

dipegang secara mendalam oleh konsumen untuk membeli  atau  mendukung  kembali  

produk  atau jasa yang disukai di masa depan meski pengaruh situasi     dan     usaha     

pemasaran     berpotensi menyebabkan    konsumen    beralih.    Loyalitas pelanggan  

merupakan  ukuran  yang  lebih  dapat diandalkan   untuk   memprediksi   

pertumbuhan penjualan dan keuangan. 

Menurut Kotler & Keller, Indikator loyalitas konsumen meliputi yaitu : 

1)  Repeat Purchase (kesetiaan terhadap pembelian produk). 

2) Retention (ketahanan terhadap pengaruh yang negatif mengenai perusahaan) 
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3) Referalls   (mereferensikan    secara    total esistensi perusahaan) 

Pelanggan  yang  loyal  merupakan  aset  bagi perusahaan,  hal  ini  dapat  dilihat  

berdasarkan karakteristik yang dimiliknya. Loyalitas pelanggan  bisa  muncul  karena  

adanya  kepuasan pelanggan   sebagai   akibat   dari   layanan   yang berkualitas  

dalam  memenuhi  harapan  pelanggan sehingga  tidak  beralih  ke  produk  lain.  

Loyalitas pelanggan merupakan  suatu  ukuran  yang  bisa diandalkan   untuk   

memprediksi   pertumbuhan dimasa yang akan datang bagi suatu perusahaan.
57

 

D. Pegadaian Syariah 

1. Pengertian Pegadaian Syariah 

Dalam Islam, gadai berasal dari kata bahasa Arab al-Rahn yang berarti tetap 

(al-tsubut wa al-dawam). Disebut tetap karena barang gadai ada pada pemberi 

pinjaman hingga utang dibayar. Gadai juga berarti jaminan, utang, gadaian, barang 

yang digadaikan, hipotek, atau al-habs (penahanan), yaitu menahan salah satu harta 

milik peminjam sebagai jaminan atas pinjaman yang diterimanya. Kata arhana berarti 

menjadikan sesuatu sebagai jaminan utang. Arti gadai juga adalah pinjam meminjam 

uang dengan menyerahkan barang dan dengan batas waktu. Rahn juga diartikan 

dengan menggadaikan atau merungguhkan.
58

 

Pegadaian Syariah dalam istilah fiqh disebut dengan rahn. Rahn yaitu 

penguasaan barang milik peminjam oleh pemberi pinjaman sebagai jaminan. 
59

 

Pegadaian syariah adalah pegadaian yang menjalankan operasionalnya 

berpegang kepada prinsip syariah, yaitu penyerahan barang yang dilakukan oleh 

muqtaridh (orang yang berhutang) sebagai jaminan atas hutang yang diterimanya. 

Demikian dengan, pihak yang memberi hutang memperoleh jaminan untuk 
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mengambil kembali seluruh atau bagian piutangnya apabila peminjam tidak mampu 

membayar hutangnya, dengan beberapa ketentuan.
60

 

Pegadaian Syariah dalam menjalankan operasionalnya berpegang kepada 

prinsip syariah. Payung hukum gadai syariah dalam hal pemenuhan prinsip-prinsip 

syariah berpegang pada fatwa DSN-MUI No.25/DSNMUI/III/2002 tanggal 26 Juni 

2002 tentang rahn yang menyatakan bahwa pinjaman dengan menggadaikan barang 

sebagai jaminan utang dalam bentuk rahn diperbolehkan, dan fatwa DSN-MUI No.26/ 

DSN-MUI/III/2002 Tentang Gadai Emas sedangkan dalam aspek kelembagaan tetap 

menginduk kepada peraturan pemerintah No.10 Tahun 1990 Tanggal 10 April 1990. 
61

 

2. Dasar Hukum Rahn 

Sebagai salah satu jenis akad dalam Fiqh Muamalah, akad rahn terdapat dalam 

Al-Quran :
62

 

١ٍْإَُدِّ ا ُْ تؼَْضًا فَ َٓ تؼَْضُىُ ِِ ْْ أَ ِ مْثُٛضَحٌ ۖ فاَ َِ  ٌْ ُْ ذعَِذُٚا وَاذثِاً فشَِ٘اَ ٌَ َٚ ٰٝ عَفشٍَ  ُْ ػٍََ ْٕرُ ْْ وُ ئِ ٌَّزِٞ َٚ

ثُ  ٍْ ٌُ لَ ُ آشِ ٙاَ فأََِّٗ ّْ ْٓ ٠ىَْرُ َِ َٚ ٙاَدَجَ ۚ  ٛا اٌشَّ ُّ لَا ذىَْرُ َٚ  ۗ ُ َ سَتَّٗ ١ٌْرََّكِ اللََّّ َٚ أرََُٗ  َِ َٓ أَ ِّ َْ اؤْذُ ٍُٛ َّ ا ذؼَْ َّ ُ تِ اللََّّ َٚ  ۗ ُٗ

 ٌُ  ػ١ٍَِ

Artinya : “Dan apabila  kamu dalam perjalanan (dan bermu'amalah tidak secara 

tunai) sedang kamu tidak memperoleh seorang penulis, maka hendaklah ada 

barang tanggungan yang dipegang (oleh yang berpiutang). Akan tetapi jika 

sebagian kamu mempercayai sebagian yang lain, maka hendaklah yang dipercayai 

itu menunaikan amanatnya (utangnya) dan hendaklah ia bertakwa kepada Allah 

Tuhannya; dan janganlah kamu (para saksi) menyembunyikan persaksian. Dan 

barangsiapa yang menyembunyikannya, maka sesungguhnya ia adalah orang yang 

berdosa hatinya; dan Allah Maha Menganalisis apa yang kamu kerjakan” (Q.S Al- 

Baqarah : 283)  

 

Ayat di atas adalah lanjutan dari ayat Al-Quran sebelumnya yang 

membicarakan tentang transaksi utang - piutang yang menganjurkan untuk dicatat 
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oleh seorang pencatat. Perlunya seorang pencatat ini sebagai suatu pegangan bagi 

kedua belah pihak (kreditur dan debitur) jika kelak terdapat perselisihan. Ia adalah  

pengikat amanah masing-masing pihak untuk tidak mudah saling mengkhianati 

sesama. Sebagai kelanjutan dari ayat sebelumnya, ayat di atas memberikan jalan 

keluar saat transaksi tersebut dilakukan di tengah perjalanan dan tidak ditemukan 

seorang pencatat. Jika hal tersebut terjadi, maka debitur dapat menggadaikan 

(menjaminkan) barang yang dimilikinya. Maka, pesan yang terkandung dalam ayat 

tersebut secara jelas menunjukkan bolehnya (atau bahkan anjuran) untuk 

melakukan akad gadai bagi kedua orang yang melakukan transaksi utang – 

piutang, sebagai pengikat amanah masing – masing pihak. 
63

 

Disamping ayat al –Qur‟an, rahn juga didasarkan pada Hadis Nabi SAW : 

 ًٍ ا ئٌَِٝ أظََ ًِ ٍّٞ طؼََا ْٓ ٠َُٙٛدِ ِِ َُ اشْرشََٜ  عٍََّ َٚ  ِٗ ُ ػ١ٍََْ َّٟ صٍََّٝ اللََّّ َّْ إٌَّثِ سَََُٕ٘ٗ أَ دِسْػَُٗ  َٚ .  

 

“Sesungguhnya, Nabi shallallahu „alaihi wa sallam membeli bahan makanan dari 

seorang yahudi dengan cara berutang, dan beliau menggadaikan baju besinya.” 

(HR. Al-Bukhari No. 2513 dan Muslim No. 1603).  

ئِ٘اٌَحٍَ ػ َٚ َُ تخُِثْضِ شَؼ١ِشٍ  عٍََّ َٚ  ِٗ ُ ػ١ٍََْ ِّٟ صٍََّٝ اللََّّ شَٝ ئٌَِٝ إٌَّثِ َِ  ُ ُْٕٗ أََّٔٗ ُ ػَ َٟ اللََّّ عَٕخَِحٍ  ْْ أَٔظٍَ سَضِ

ذِ  َّ ٌْ ٍّٞ تاِ ْٕذَ ٠َُٙٛدِ ٌمَذَْ سََ٘ٓ دِسْػًا ٌَُٗ ػِ َٚ ِٗ ٍِ ْ٘ ُْٕٗ شَؼ١ِشًا لِأَ ِِ أخََزَ  َٚ ٠ٕحَِ   

 “Anas Ibn Malik suatu saat mendatangi Rasulullah dengan membawa roti 

gandum dan sungguh Rasulullah SAW telah menangguhkan baju besi kepada 

orang Yahudi di Madinah ketika beliau  mengambil (meminjam) gandum dari 

orang Yahudi tersebut untuk keluarga Nabi.”  

ِٗ ئرَِا ْٙشُ ٠شُْوَةُ تِٕفَمَرَِ َُ    اٌظَّ عٍََّ َٚ  ِٗ ُ ػ١ٍََْ ِ صٍََّٝ اللََّّ َْ  ػٓ    أتَِٟ ٘ش٠َُْشَجَ    لاَيَ    سَعُٛيِ اللََّّ وَا

ػَ  َٚ شُْ٘ٛٔاً,  َِ  َْ ِٗ ئرَِا وَا ُٓ اٌذَّسِّ ٠شُْشَبُ تِٕفَمَرَِ ٌثََ َٚ شُْ٘ٛٔاً,  ٠شَْشَبُ إٌَّفمَحَُ َِ َٚ ٍَٝ اٌَّزِٞ ٠شَْوَةُ   

“Rasulullah SAW bersabda : Tunggangan (kendaraan) yang digadaikan boleh 

dinaiki dengan menanggung biayanya dan binatang ternak yang digadaikan dapat 

diperah susunya dengan menanggung biayanya. Bagi yang menggunakan 
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kendaraan dan memerah susu wajib menyediakan biaya perawatan dan 

pemeliharaan”. (Shahih Muslim)  

Tiga hadis di atas secara jelas menggambarkan fakta sejarah bahwa pada 

zaman Rasulullah SAW gadai telah dipraktekkan secara luas. Hadis pertama dan 

kedua menegaskan Rasulullah SAW pernah melakukan utang piutang dengan 

orang yahudi untuk sebuah makanan. Kemudian beliau menggadaikan 

(menjaminkan) baju besinya sebagai penguat kepercayaan dari transaksi tersebut, 

sedangkan Hadis ketiga Rasulullah SAW telah menegaskan akan hak dan 

kewajiban bagi pihak-pihak yang melakukan akad gadai. Murtahin dapat 

memanfaatkan kendaraan yang digadaikan kepadanya, selama ia mau merawatnya. 

Hal - hal tersebut merupakan sebuah landasan Hadis yang cukup kuat bahwa gadai 

adalah suatu yang dianggap sah dalam Fiqh Muamalah
64

.  

3. Ketentuan Hukum Gadai Syariah 

Menurut Fathurrahman Djamil, Rukun dan Syarat Gadai Syariah (Rahn), 

yaitu:
65

 

a) Rukun Rahn ,  yaitu : 

Para ulama fiqh  berbeda pendapat dalam menetapakan rukun rahn, namun 

bila digabungkan, menurut jumhur ulama rukun rahn ada lima, yaitu : rahin 

(orang yang menggadaikan); murtahin (orang yang menerima gadai); 

marhun/rahn (objek/barang gadai); marhun bih (utang); dan sighat (ijab-qabul). 

b) Syarat-syarat Rahn, yaitu : 

Para pihak dalam pembiayaan rahn (rahin dan murtahin) dengan syarat-syarat: 

cakap bertindak menurut hukum (ahliyyah). Pernyataan kesepakatan (sighat ijab 

qabul) dengan syarat tidak boleh terkait dengan masa yang akan datang dan 
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syarat-syarat tertentu. Utang (marhun bih) dengan syarat wajib dibayar kembali 

oleh debitur (rahin) kepada kreditur (murtahin), utang boleh dilunasi dengan 

agunan, utang harus jelas dan tertentu (dapat dikuantifikasikan atau dihitung 

jumlahnya). Barang (marhun) dengan syarat harus bernilai harta dan dapat 

diperjualbelikan, jelas dan tertentu,  milik sah orang yang berutang, tidak terkait 

dengan hak orang lain, merupakan harta yang utuh, tidak bertebaran di beberapa 

tempat, boleh diserahkan baik materi maupun manfaatnya. 

4. Fatwa DSN-MUI tentang Ketentuan Umum Gadai Syariah 

Menurut Soemitra, Fatwa DSN-MUI No.25 /DSN-MUI/III/2002 tentang gadai 

syariah harus memenuhi ketentuan umum berikut:
66

 

a. Murtahin (penerima barang) mempunyai hak untuk menahan marhun (barang) 

sampai semua utang rahin (yang menyerahkan barang) dilunasi. 

b. Marhun dan  manfaatnya tetap menjadi milik rahin. Pada prinsipnya, marhun tidak 

boleh dimanfaatkan oleh Murtahin kecuali seizin rahin, dengan tidak mengurangi 

nilai marhun dan pemanfaatannya itu sekedar pengganti biaya pemeliharaan dan 

perawatannya. 

c. Pemeliharaan dan penyimpanan marhun pada dasarnya menjadi kewajiban rahin, 

namun dapat dilakukan juga oleh murtahin, sedangkan biaya dan pemeliharaan 

penyimpanan tetap menjadi kewajiban rahin. 

d. Besar biaya pemeliharaan dan penyimpanan marhun tidak boleh ditentukan 

berdasarkan jumlah pinjaman. 

e. Penjualan marhun 

1) Apabila jatuh tempo, Murtahin harus memperingatkan rahin untuk segera 

melunasi utangnya. 

                                                 
66  Andi. Soemitra, Bank & Lembaga Keuangan Syariah. (Jakarta : Prenadamedia  

Group,2010), hlm. 391 
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2) Apabila rahin tetap tidak dapat melunasi utangnya, maka marhun dijual 

paksa/dieksekusi melalui lelang sesuai syariah. 

3) Hasil penjualan marhun digunakan untuk melunasi utang, biaya pemeliharaan 

dan penyimpanan yang belum dibayar serta biaya penjualan. 

4) Kelebihan hasil penjualan menjadi milik rahin dan kekurangan nya menjadi 

kewajiban rahin. 

5. Perbedaan Pegadaian Syariah dengan Pegadaian Konvensional  

Berikut adalah perbedaan antara pegadaian syariah dengan pegadaian konvensional :
67

 

Tabel 2.1 

Perbedaan Pegadaian Syariah dan Pegadaian Konvensional 

No. Pegadaian Syariah Pegadaian Konvensional 

1. 
Kegiatan usahanya tidak menerapkan 

sistem bunga dan objeknya halal 

Kegiatan usahanya menerapkan sistem 

bunga 

2. Kelebihan lelang barang jaminan 

dikembalikan 

Kelebihan lelang barang jaminan tidak 

dikembalikan  

3. Akomodatif atas keanekaragaman 

jenis barang jaminan 

Tidak akomodatif atas keanekaragaman 

jenis barang jaminan 

4. Pengawasan oleh DPS dan DSN-

MUI 

Tidak dibawah pengawasan oleh DPS 

dan DSN-MUI 

5. Penyelesaian perselisihan 

(persengketaan) oleh Basyarnas dan 

Peradilan Agama 

Penyelesaian perselisihan 

(persengketaan) oleh Badan Arbitrase 

Nasional Indonesia (BANI) dan 

Peradilan Umum 

 

 

 

 

                                                 
67 Ade Sofyan. Mulazid,  hlm.35 
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6. Akad Perjanjian Gadai 

Pada dasarnya Pegadaian Syariah berjalan di atas dua akad transaksi Syariah 

yaitu:  

a. Akad Rahn. Rahn yang dimaksud adalah menahan harta milik si peminjam 

sebagai jaminan atas pinjaman yang diterimanya, pihak yang menahan 

memperoleh jaminan untuk mengambil kembali seluruh atau sebagian 

piutangnya. Dengan akad ini pegadaian menahan barang bergerak sebagai 

jaminan atas utang nasabah.  

b. Akad Ijarah.Yaitu akad pemindahan hak guna atas barang dan atau jasa melalui 

pembayaran upah sewa, tanpa diikuti dengan pemindahan kepemilikan atas 

barangnya sendri. Melalui akad ini dimungkinkan bagi Pegadaian untuk 

menarik sewa atas penyimpanan barang bergerak milik nasabah yang telah 

melakukan akad.  

Adapun ketentuan atau persyaratan yang menyertai akad tersebut meliputi: 

a. Akad. Akad tidak mengandung syarat fasik/bathil seperti murtahin mensyaratkan 

barang jaminan dapat dimanfaatkan tanpa batas.  

b. Marhun Bih (Pinjaman). Pinjaman merupakan hak yang wajib dikembalikan 

kepada murtahin dan bisa dilunasi dengan barang yang dirahnkan tersebut. Serta, 

pinjaman itu jelas dan tertentu. 

c) Marhun (barang yang dirahnkan). Marhun bisa dijual dan nilainya seimbang 

dengan pinjaman, memiliki nilai, jelas ukurannya,milik sah penuh dari rahn, tidak 

terkait dengan hak orang lain, dan bisa diserahkan baik materi maupun 

manfaatnya.  
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d) Jumlah maksimum dana rahn dan nilai likuidasi barang yang dirahnkan serta 

jangka waktu rahn ditetapkan dalam prosedur. 

e) Rahn dibebani jasa manajemen atas barang berupa biaya asuransi, biaya 

penyimpanan, biaya keamanan, dan biaya pengelolaan serta administrasi. 

Untuk dapat memperoleh layanan dari pegadaian syariah, masyarakat hanya 

cukup menyerahkan harta geraknya (emas, berlian, kendaraan, dan lain-lain) untuk 

dititipkan disertai dengan copy tanda pengenal. Kemudian staf penaksir akan 

menentukan nilai taksiran barang bergerak tersebut yang akan dijadikan sebagai 

patokan perhitungan pengenaan sewa simpanan (jasa simpan) dan plafon uang 

pinjaman yang dapat diberikan. Taksiran barang ditentukan berdasarkan nilai intrinsik 

dan harga pasar yang telah ditetapkan oleh Perum Pegadaian. Maksimum uang 

pinjaman yang dapat diberikan adalah sebesar 90% dari nilai taksiran barang. 

Setelah melalui tahapan ini, Pegadaian Syariah dan nasabah melakukan akad 

dengan kesepakatan:  

1) Jangka waktu penyimpanan barang dan pinjaman ditetapkan selama maksimum 

empat bulan.  

2) Nasabah bersedia membayar jasa simpan sebesar Rp90,- (sembilan puluh rupiah) 

dari kelipatan taksiran Rp10.000,- per 10 hari yang dibayar bersamaan pada saat 

melunasi pinjaman. 

3) Membayar biaya administrasi yang besarnya ditetapkan oleh pegadaian pada saat 

pencairan uang pinjaman. Nasabah dalam hal ini diberikan kelonggaran untuk: 

a) Melakukan penebusan barang/pelunasan pinjaman kapan pun sebelum jangka 

waktu empat bulan, 

b) Mengangsur uang pinjaman dengan membayar terlebih dahulu jasa simpan 

yang sudah berjalan ditambah bea administrasi,  
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c) Atau hanya membayar jasa simpannya saja terlebih dahulu jika pada saat 

jatuh tempo nasabah belum mampu melunasi pinjaman uangnya.  

Jika nasabah sudah tidak mampu melunasi utang atau hanya membayar jasa 

simpan, maka pegadaian syariah melakukan eksekusi barang jaminan dengan cara 

dijual, selisih antara nilai penjualan dengan pokok pinjaman, jasa simpan dan pajak 

merupakan uang kelebihan yang menjadi hak nasabah. Nasabah diberi kesempatan 

selama satu tahun untuk mengambil uang kelebihan, dan jika dalam satu tahun 

ternyata nasabah tidak mengambil uang tersebut, Pegadaian Syariah akan 

menyerahkan uang kelebihan kepada Badan Amil Zakat sebagai ZIS.
68

 

7. Operasionalisasi Pegadaian Syariah 

Implementasi operasi Pegadaian Syariah hampir bermiripan dengan Pegadaian 

konvensional. Seperti halnya Pegadaian konvensional, Pegadaian Syariah juga 

menyalurkan uang pinjaman dengan jaminan barang bergerak. Prosedur untuk 

memperoleh kredit gadai syariah sangat sederhana, masyarakat hanya menunjukkan 

bukti identitas diri dan barang bergerak sebagai jaminan, uang pinjaman dapat 

diperoleh dalam waktu yang tidak relatif lama (kurang lebih 15 menit saja). Begitupun 

untuk melunasi pinjaman, nasabah cukup dengan menyerahkan sejumlah uang dan 

surat bukti rahn saja dengan waktu proses yang juga singkat.  

a. Jenis barang yang digadaikan 

 Prinsip utama barang yang digunakan untuk menjamin adalah barang yang 

dihasilkan secara halal tidak melanggar syariat Islam,. Adapun barang barang 

yang biasa digunakan sebagai jaminan yaitu barang perhiasan, barang elektronik, 

barang rumah tangga, kendaraan, barang-barang lain yang mempunyai nilai. 

                                                 
68Purnama Putra, Wiwik Hasbiyah, hlm . 215-217 
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b. Penaksiran barang gadai  

Besarnya dana yang diperoleh nasabah dari pegadaiaan yaitu tergantung dari 

besarnya nilai dari barang yang digadaikan. Barang yang diterima dari calaon 

nasabah terlebih dahulu ditaksir oleh pertugas penaksir untuk menentukan nilai 

barang tersebut. Dalam melaksanakan penaksiran terhadap nilai dari suatu barang, 

pihak pegadaiaan memiliki petugas penaksir tersendiri, yaiu yang memiliki 

kriteria: 

1) Memiliki pengetahuan tentang jenis barang gadai yang sesuai dengan syariat 

dan yang bertentangan dengan syariat.  

2) Mampu memberikan penaksiran secara akurat atas nilai barang gadai sehingga 

tidak merugikan salah satu dari kedua belah pihak.  

3) Memiliki sarana dan prasarana penunjang dalam memperoleh keakuratan 

penilaian barang gadai. Dalam hal penaksiaran terhadap barang gadai pada 

pegadaian syariah terbagi menjadi tiga level tanggung jawab penentuan 

taksiran.  

a) Golongan A dilakukan oleh penaksir yunior, dengan besaran taksiran 

antara 100.000-500.000. 

b) Golongan B dan C dilaksanakan oleh penaksir madya, untuk golongan 

B, besarnya taksiran antara 510.000-1.000.000. dan untuk golongan D, 

1.050.000-5.000.000.  

c) Golongan D dan E penaksiaran dilakukan oleh penaksir senior, untuk 

golongan D, besarnya taksiran yaitu 5.050.000-10.000.000. sedangkan untuk 

golongan E yaitu lebih dari 10.000.000. 
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c. Pelunasan  

Pelunasan dilakuakan dengan cara nasabah membayar pokok pinjaman dan 

jasa simpanan sesuai dengan tarif yang telah ditentukan. Macam-macam jenis 

pelunasan pada pegadaian syariah terdiri dari, pelunasan penuh, ulang gadai, tebus 

sebagian. Namun pada dasarnya nasabah dapat melunasi kewajibannya setiap 

waktu tanpa harus menunggu waktu jatuh tempo. Setelah melakuakan pelunasan 

terhadap kewajibannya nasabah dapat menganbil kembali barang yang telah 

diserahkan sebagai barang gadaian. 

d. Penjualan barang gadai  

Penjualan barang gadai adalah upaya pengembalian uang pinjaman beserta 

jasa simpanan yang tidak dilunasi sampai batas waktu yang telah di tentukan. 

Penjualan barang gadaian dilakukan setelah pemberitahuan dilakukan. Apabila 

setelah dilakukan penjualan barang gadaian oleh pihak pegadaiaan ternyata masih 

ada kelebihan uang, setelah dikurangi dengan pinjaman dan biaya simpanan, maka 

kelebihan tadi dikembalikan kepada pemilik barang gadaian atau nasabah. Namun 

apabila dalam jangka waktu satu tahun tidak dilakukan pengambilan maka akan 

disalurkan kepada lembaga ZIS. 

e. Pemanfaatan barang gadai  

Dalam hal pemanfaatan barang gadaian oleh pihak pemegang barang gadai, di 

antara ulama terdapat perebedaan pendapat. Menurut ulam Mazhab Hanafi dan 

Hambali, penerima barang gadaian boleh memanfaatkan barang gadai atas utang 

dengan seizin dari pemilik barang tersebut, karena pemilik barang tersebut berhak 

mengizinkan kepada siapa saja yang dikehendaki untuk mengunakan hak 

miliknya. Menurut Imam Malik dan Imam Syafi‟i, manfaat dari barang jaminan 
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secara mutlak adalah hak dari yang menggadaikan barang, demikian pula biaya 

pengurusan terhadap barang jaminan adalah kewajiban dari yang menggadaikan 

barang. Adapun ketentuan ketentuan operasional dari pegadaian syariah, pihak 

pegadaian dilarang untuk memanfaatkan barang gadaian sekalipun diizinkan olah 

pemilik barang.
69

 

8. Tujuan dan Manfaat Pegadaian  

Sifat usaha pegadaian pada prinsipnya menyediakan pelayanan bagi kemanfaatan 

masyarakat umum dan sekaligus memupuk keuntungan berdasarkan prinsip-prinsip 

pengelolaan yang baik. Menurut Soemitra, perum pegadaian bertujuan sebagai 

berikut: 

a. Turut melaksanakan dan menunjang pelaksanaan kebijaksanaan dan program 

pemerintah dibidang ekonomi dan pembangunan nasional pada umumnya 

melalui penyaluran uang pembiayaan atau/pinjaman atas dasar hukum gadai. 

b. Pencegahan praktik ijon, pegadaian gelap, dan pinjaman tidak wajar lainnya. 

c. Pemanfaatan gadai bebas bunga pada gadai syariah memiliki efek jaring 

pengaman sosial karena masyarakat yang butuh dana mendesak tidak lagi 

dijerat pinjaman/pembiayaan berbasis bunga. 

d. Membantu orang-orang yang membutuhkan pinjaman dengan syarat mudah. 

Adapun manfaat pegadaian, antara lain : 

1) Bagi nasabah; tersedia dana dengan prosedur yang relatif lebih sederhana dan 

dalam waktu yang lebih cepat dibandingkan dengan pembaiayaan/ kredit 

perbankan. Disamping itu, nasabah juga mendapat manfaat penaksiran nilai 

                                                 
69 Ibid., hlm. 219-221 
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suatu barang bergerak secara profesional. Mendapatkan fasilitas penitipan 

barang bergerak yang aman dan dapat dipercaya. 

2) Bagi perusahaan pegadaian ; 

a) Penghasilan yang bersumber dari sewa modal yang dibayarkan oleh 

peminjam dana; 

b) Penghasilan yang bersumber pada ongkos yang dibayarkan oleh nasabah 

memperoleh jasa tertentu. Bagi bank syariah yang mengeluarkan produk 

gadai syariah dapat mendapat keuntungan dari pembebanan biaya 

administrasi dan biaya sewa tempat penyimpanan emas. 

c) Pelaksanaan misi perum pegadaian sebagai BUMN yang bergerak di 

bidang pembiayaan berupa pemberian bantuan kepada masyarakat yang 

memerlukan dana dengan prosedur yang relatif sederhana; 

d) Berdasrkan PP No.10 Tahun 1990, laba yang diperoleh digunakan untuk: 

(1) Dana pembangunan semesta (55%). 

(2) Cadangan umum (20%). 

(3) Cadangan tujuan (5%) 

(4) Dana sosial (20%).
70

 

9. Produk-produk PT. Pegadaian Syariah  

Dalam Annual Report PT. Pegadaian disebutkan ada beberapa produk 

pegadaian syariah pada PT. Pegadaian (Persero) Cabang Syariah. Produk-produk 

tersebut antara lain :  

a) Gadai Syariah (Ar-Rahn) yaitu sistem gadai berprinsip syariah yang diberikan 

kepada semua golongan nasabah, baik untuk kebutuhan konsumtif maupun 

kebutuhan produktif. Rahn merupakan solusi terpercaya untuk mendapatkan 
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pinjaman secara syar‟i, mudah, cepat, dan aman. Untuk mendapatkan kredit, 

nasabah hanya perlu membawa identitas (KTP/ SIM/Paspor) dan agunan berupa 

perhiasan emas, emas batangan, berlian terikat perhiasan, mobil, sepeda motor, 

laptop, handphone, dan barang elektronik lainnya. Pinjaman yang diberikan mulai 

dari Rp50.000 dengan pengenaan biaya pemeliharaan (mu‟nah) mulai 0,47% (dari 

taksiran) per 10 hari dengan jangka waktu kredit maksimum 120 hari, dan dapat 

diperpanjang dengan cara mengangsur ataupun mengulang gadai, serta dapat 

dilunasi sewaktu-waktu dengan perhitungan mu‟nah proporsional selama masa 

pinjaman. 

b) Arrum (Ar Rahn  untuk Usaha Mikro Kecil) yaitu pembiayaan syariah bagi 

pengusaha mikro, kecil, dan menengah untuk menggunakan skema angsuran 

bulanan dengan jaminan BPKB dan Emas dan bisa dilunasi sewaktu-waktu. 

Produk Arrum pada bisnis Syariah meliputi Arrum Emas (barang jaminan berupa 

emas lantakan atau perhiasan), Arrum Mikro (jaminan BPKB kendaraan untuk 

pelaku usaha), Arrum Haji (jaminan emas untuk pendaftaran porsi haji) dan Arrum 

Safar (jaminan emas dan barang berharga lainnya) 

c) Amanah yaitu pembiayaan yang diperuntukkan guna pembelian/ kepemilikan 

kendaraan bermotor baru atau bekas pakai sesuai dengan prinsip syariah kepada 

karyawan, pengusaha UMKM serta profesional dokter, bidan dan notaris. Jangka 

waktu angsuran 12, 18, 24, dan 36 bulan untuk sepeda motor, serta 12, 18, 24, 36, 

48, dan 60 bulan untuk mobil dengan tarif mu‟nah 0,9% per bulan flat dari harga 

kendaraan. 

d) Mulia yaitu penyediaan sarana investasi emas bagi masyarakat melalui 

pembiayaan kepemilikan logam mulia secara angsuran dalam jangka waktu 

tertentu. Logam mulia yang ditawarkan berlogo PT Antam maupun logo PT 
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Pegadaian dengan ukuran mulai dari 5 gram, 10 gram, 25 gram, 50 gram, 100 

gram, 250 gram, hingga 1 kilogram. Apabila pembiayaan belum dilunasi, logam 

mulia yang dibeli disimpan di Pegadaian sebagai jaminan. 

e) Tabungan Emas yaitu penyediaan layanan jual, beli, dan titip emas logam mulia 

secara ritel mulai dari pecahan 0,01 gram, di mana pembelian emas tersebut 

dicatat dalam suatu rekening tabungan emas. Fisik emas dapat dicetak apabila 

akumulasi emas yang ditabung minimal mencapai 5 gram. 

f) Multi Pembayaran Online (MPO) yaitu layanan transaksi keuangan bagi 

masyarakat dalam melakukan berbagai aktivitas pembayaran, di antaranya 

pembayaran listrik, telepon, air, angsuran kendaraan, pembelian pulsa, token 

listrik, serta tiket kereta api. 

g) Jasa Taksiran yaitu layanan yang diberikan kepada masyarakat yang ingin 

menganalisis karatase, kualitas, serta taksiran harga perhiasan, emas dan berlian 

baik untuk keperluan investasi atau keperluan bisnis. 

h) Jasa Titipan yaitu pemberian pelayanan kepada masyarakat yang ingin menitipkan 

barang-barang atau surat berharga yang dimiliki dengan keamanan terjamin dan 

tarif kompetitif.
71

 

E. Penelitian Relevan 

Adapun beberapa hasil penelitian terdaulu yang relevan atau berhubungan dengan 

penelitian yang dilakukan oleh peneliti saat ini, sebagai berikut: 

 

 

                                                 
71 Annual Report Pegadaian, Laporan Tahunan PT.Pegadaian, (Jakarta: PT.Pegadaian, 2021), 

hlm. 56-57 
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Tabel 2.2 

Matriks Penelitian Terdahulu 

 

No. Judul Penelitian Variabel Hail Penelitian 

1. Pengaruh Strategi 

Islamic 

Marketing Mix 

Terhadap Minat 

Beli Dan 

Keputusan 

nasabah (Studi 

Kasus Pada 

Produk HNI 

HPAI (Halal 

Network 

International 

Herba Penawar 

Alwahida 

Indonesia) di 

Kota Pekanbaru) 

(Ni‟matussholiha

h, Tesis, UIN 

Suska Riau, 

2020)
 72

 

Variabel Independen : 

Marketing Mix 7P 

 

Variabel Dependen :  

Keputusan Pembelian 

 

 

 

Variabel Intervening : 

Minat Beli 

 

Hasil penelitian ini menunjukkan 

bahwa secara simultan terdapat 

pengaruh yang positif dan 

signifikan antara strategi Islamic 

marketing mix terhadap minat beli. 

Secara simultan terdapat pengaruh 

yang positif dan signifikan antara 

strategi Islamic marketing mix 

keputusan nasabah. Variabel minat 

beli berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap keputusan 

nasabah, hal ini bisa dilihat dari 

nilai t hitung < t tabel (8,659 > 

1,984), 210 dengan nilai sig 

sebanyak 0,000 (0,000 < 0,05) 

dengan nilai koefisien sebanyak 

90,9%. Pengaruh Islamic marketing 

mix terhadap keputusan nasabah 

melalui minat beli sebagai variabel 

intervening menunjukkan bahwa 

ada pengaruh antara variabel harga 

(price), tempat (place), promosi 

(promotion) dan bukti fisik 

(physical evidence) terhadap 

keputusan nasabah setelah melalui 

minat beli sebagai variabel 

intervening. Sedangkan pada 

variabel produk (product), SDM 

(people), proses (process), tidak 

ada pengaruh terhadap keputusan 

nasabah setelah melalui minat beli 

sebagai variabel intervening 

2. Analisis 

Pengaruh 

Marketing Mix 

Terhadap 

Variabel Independen : 

Marketing Mix 4P 

 

 

Hasil penelitian menunjukkan 

bahwa variabel product 

berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap loyalitas nasabah, variabel 

                                                 
72  Ni‟matussolihah, Pengaruh Strategi Islamic Marketing Mix Terhadap Minat Beli Dan 

Keputusan nasabah (Studi Kasus Pada Produk HNI HPAI (Halal Network International Herba 

Penawar Alwahida Indonesia) di Kota Pekanbaru), Tesis,UIN Suska Riau, 2020. 
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Loyalitas 

Nasabah Dengan 

Kepuasan 

Sebagai Variabel 

Intervening 

(Studi Pegadaian 

Syariah 

Semarang) 

(Alfian Ade 

Prasetyo dengan 

judul ,Tesis, UIN 

Walisongo 

Semarang, 2019)
 

73
 

Variabel Dependen :  

Loyalitas Nasabah 

 

Variabel Intervening : 

Kepuasan 

place berpengaruh positif tetapi 

tidak signifikan terhadap loyalitas 

nasabah, place berpengaruh positif 

dan signifikan terhadap loyalitas 

nasabah melalui kepuasan. 

Sementara variabel product, price, 

dan promotion berpengaruh positif 

tetapi tidak signifikan terhadap 

loyalitas nasabah melalui kepuasan. 

Kepuasan berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap loyalitas 

nasabah. Hal ini ditunjukkan nilai 

koefesien 0,375 dengan P-value 

0,008 (<5%) 

3. Pengaruh 

Marketing Mix 

Dan Etika Bisnis 

Islam Terhadap 

Loyalitas 

Nasabah Dengan 

Keputusan 

Menjadi Nasabah 

Sebagai Variabel 

Intervening 

(Studi pada BRI 

Syariah, Bank 

Muamalat dan 

Bank Jateng 

Syariah) di Kota 

Semarang) 

(Abdus Salam 

dalam jurnal 

Studi Ekonomi 

dan Bisnis Islam 

Vol. 2 No. 2, 

2020)
 74

 

Variabel Independen : 

Marketing Mix, Etika 

Bisnis 

 

Variabel Dependen :  

Loyalitas Nasabah 

 

Variabel Intervening : 

Keputusan Menjadi 

Nasabah 

Hasil penelitian menunjukkan 

bahwa marketing mix dan etika 

bisnis Islam berpengaruh positif 

dan signifikan terhadap keputusan 

menjadi nasabah. Marketing mix 

berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap loyalitas nasabah, etika 

bisnis islam tidak berpengaruh 

signifikan terhadap loyalitas 

nasabah, keputusan menjadi 

nasabah berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap loyalitas 

nasabah, keputusan menjadi 

nasabah mampu memediasi 

hubungan antara marketing mix 

dengan loyalitas nasabah, 

keputusan menjadi nasabah mampu 

memediasi hubungan antara etika 

bisnis Islam dengan loyalitas 

nasabah 

                                                 
73  Alfian Ade Prasetyo, Analisis Pengaruh Marketing Mix Terhadap Loyalitas Nasabah 

Dengan Kepuasan Sebagai Variabel Intervening (Studi Pegadaian Syariah Semarang ,Tesis, 

UIN Walisongo Semarang, 2019. 

 74  Abdus Salam, Pengaruh Marketing Mix Dan Etika Bisnis Islam Terhadap Loyalitas 

Nasabah Dengan Keputusan Menjadi Nasabah Sebagai Variabel Intervening Studi pada BRI 

https://journal.iaisambas.ac.id/index.php/Sebi/issue/view/17
https://journal.iaisambas.ac.id/index.php/Sebi/issue/view/17
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3. Pengaruh 

Kualitas Produk, 

Promosi, Dan 

Kualitas Layanan 

Terhadap 

Keputusan 

Nasabah Untuk 

Memilih 

Tabungan 

Mudharabah Di 

BMT 

Agromadani 

Rokan Hilir 

Nurhakiki, 

Tesis,UIN Suska 

Riau, 2022)
 75

 

 

Variabel Independen : 

Kualitas Produk, 

Promosi, Dan Kualitas 

Layanan  

 

Variabel Dependen :  

Keputusan Nasabah  

Hasil penelitian menunjukkan 

bahwa secara parsial variabel 

kualitas produk, promosi, dan 

kualitas layanan berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap 

keputusan menabung di BMT 

Agromadani . Variabel bebas yang 

paling dominan mempengaruhi 

keputusan menabung di BMT 

agromadani adalah variabel 

Kualitas Layanan sebesar 0.354 

atau 35.4 % Selanjutnya diikuti 

variabel promosi sebesar 0.351 atau 

35.1 % dan terakhir adalah variabel 

kualitas produk sebesar 0.281 atau 

28.1% 

4. Pengaruh Bauran 

Pemasaran 

Syari‟ah 

Terhadap 

Keputusan 

nasabah 

Perumahan Di 

Kota Pekanbaru 

(Solahuddin 

Tesis, UIN Suska 

Riau, 2020)
 76

 

 

Variabel Independen : 

Bauran Pemasaran 

Syari‟ah (9P) 

 

Variabel Dependen :  

Keputusan Nasabah 

oleh Hasil penelitian menunjukkan 

bahwa variabel produk (X1), harga 

(X2), lokasi (X3), promosi (X4), 

manusia (X5), proses (X6), bukti 

fisik (X7), janji (X8), sabar (X9) 

secara parsial berpengaruh positif 

terhadap keputusan nasabah 

perumahan di Kota Pekanbaru. 

Secara simultan variabel produk 

(X1), harga (X2), lokasi (X3), 

promosi (X4), manusia (X5), proses 

(X6), bukti fisik (X7), janji (X8), 

sabar (X9) berpengaruh secara 

bersama - sama terhadap keputusan 

nasabah perumahan di Kota 

Pekanbaru. Variabel bebas yang 

paling dominan mempengaruhi 

pembelian perumahan di Kota 

                                                                                                                            
Syariah, Bank Muamalat dan Bank Jateng Syariah) di Kota Semarang, Jurnal Studi Ekonomi 

dan Bisnis Islam Vol. 2 No. 2, 2020 
75 Nurhakiki, Pengaruh Kualitas Produk, Promosi, Dan Kualitas Layanan Terhadap Keputusan 

Nasabah Untuk Memilih Tabungan Mudharabah Di BMT Agromadani Rokan Hilir, Tesis,UIN 

Suska Riau, 2022 

 
76  Solahuddin, Pengaruh Bauran Pemasaran Syari‟ah Terhadap Keputusan Pembelian 

Perumahan Di Kota Pekanbaru, Tesis, UIN Suska Riau, 2020 

https://journal.iaisambas.ac.id/index.php/Sebi/issue/view/17
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Pekanbaru adalah variabel harga 

sebesar 6,502. 

5. Analisis Strategi 

Pemasaran 

Syariah Terhadap 

Keputusan 

Nasabah 

Menggunakan 

Produk Gadai Di 

Tinjau Dari 

Perspektif 

Ekonomi Islam 

Pada PT. 

Pegadaian 

(Persero) UPS 

Sibuhuan 

Sumatera Utara. 

(Marnotua 

Hasibuan, 

Tesis,UIN Suska 

Riau, 2019)
 77

. 

Variabel Independen : 

Strategi Pemasaran 

Syari‟ah  

 

Variabel Dependen :  

Keputusan Nasabah 

Hasil penelitian ini menunjukkan 

bahwa strategi pemasaran syari‟ah 

secara simultan berpengaruh positif 

terhadap keputusan nasabah 

menggunakan produk gadai pada 

PT. Pegadaian (Persero) UPS. 

Sibuhuan. Dimana F Hitung = 

3.936 > F tabel = 2.40. Dan strategi 

pemasaran PT. Pegadaian (Persero) 

UPS. Sibuhuan telah sesuai dengan 

perspektif ekonomi islam 

6. Pengaruh Bauran 

Pemasaran 

Syariah Terhadap 

Keputusan 

Konsumen 

Membeli Produk 

Pada Sentra 

Oleh-Oleh 

Makanan Di 

Pasar Wisata 

Pekanbaru,. 

Lisa 

Nurjanah,Tesis, 

UIN Suska Riau, 

2021.
 78

 

Variabel Independen : 

Bauran Pemasaran 

Syari‟ah (9P) 

 

Variabel Dependen :  

Keputusan Konsumen 

Hasil penelitian menunjukkan 

bahwa secara parsial Variabel 9P 

berpengaruh positif dan signifikan 

antara bauran pemasaran syariah 

terhadap keputusan membeli 

produk pada sentra oleh-oleh 

makanan di Pasar Wisata 

Pekanbaru. Secara simultan 

Variabel 9P berpengaruh secara 

bersama-sama terhadap keputusan 

membeli produk pada sentra oleh-

oleh makanan di Pasar Wisata 

Pekanbaru. 

                                                 
77  Marnotua Hasibuan, Analisis Strategi Pemasaran Syariah Terhadap Keputusan 

NasabahMenggunakan Produk Gadai Di Tinjau Dari Perspektif Ekonomi Islam Pada PT. 

Pegadaian (Persero) UPS Sibuhuan Sumatera Utara, Tesis,UIN Suska Riau, 2019. 
78  Lisa Nurjanah, Pengaruh Bauran Pemasaran Syariah Terhadap Keputusan Konsumen 

Membeli Produk Pada Sentra Oleh-Oleh Makanan Di Pasar Wisata Pekanbaru, Tesis, UIN Suska 

Riau, 2021. 
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F. Konsep Operasional 

Variabel yang dianalisis dalam penelitian ini dibedakan menjadi variabel 

dependen dan variabel independen. Adapun pembagiannya adalah: 

1. Variabel Terikat (Dependen Variable) adalah variabel terikat yang 

keberadaannya dipengaruhi variabel lainnya. Variasi perubahan variabel 

dependen ditentukan oleh variasi perubahan variabel independen. Variabel 

dependen disebut juga dengan variabel (Y) dan dalam penelitian ini variabel 

dependen adalah loyalitas nasabah. 

2. Variabel Bebas (Independen Variable) adalah variabel bebas yang nantinya 

akan mempengaruhi variabel dependen. Variabel ini biasanya dinotasikan 

dengan simbol (X). Dalam penelitian ini variabel independen adalah 

marketing mix syariah yang terdiri product, price, promotion, place, people, 

process, physical evidence, patient dan promise. 

3. Variabel intervening (antara) adalah variabel yang mempengaruhi hubungan 

antara variabel terikat dan variabel bebas yang akan menjadi hubungan yang 

tidak langsung dan tidak dapat diamati dan diukur. Variabel ini merupakan 

variabel penyela (antara) variabel terikat dengan variabel bebas, sehingga 

variabel bebas tidak langsung mempengaruhi berubahnya atau timbulnya 

variabel dependen. Variabel intervening dalam penelitian ini adalah keputusan 

nasabah. 
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Tabel 2.3 

Variabel Penelitian, Definisi Operasional, Indikator 

No. Variabel 

Penelitian 

Definisi 

Operasaional 

Variabel 

Indikator Skala 

Pengukuran 

1.  Produk / 

product 

(X1) 

Produk adalah segala 

sesuatu yang  dapat 

ditawarkan kepada 

pasar untuk 

mendapatkan 

perhatian, dimiliki, 

digunakan atau 

dikonsumsi, yang 

meliputi barang secara 

fisik maupun jasa. 

(Nurul Huda, Khamim 

Hudori, dkk, 2017 : 

123) 

1 Daya Tahan/ 

Jaminan 

2. Keandalan 

3. Ketepatan 

4. Kemudahan 

5. Kualitas/mutu 

produk/halal 

6.Pelayanan 
7. Prosedur 
mudah,cepat 
dan aman. 

8. Produk 

menguntungkan, adil, 

dan berkah 

9. Kemudahan 

transaksi 

Likert 

2.  Harga yang 

diperspsika

n / price  

(X2) 

Persepsi harga adalah 

pandangan atau 

persepsi mengenai 

harga bagaimana 

pelanggan 

memandang harga 

tertentu (tinggi, 

rendah, atau wajar) 

mempengaruhi 

pengaruh yang kuat 

terhadap maksud 

membeli dan 

kepuasan membeli. 

(Ismail dan Trimarti, 

2020 : 14) 

1. Kesesuaian harga 

dengan kualitas  

produk  

2. Harga bersaing  

3. Daya beli 

konsumen  

4.Keterjangkauan 

harga 

Likert 

3.  Lokasi / 

place 

(X3) 

Lokasi adalah area 

dimana perusahaan 

menyalurkan produk 

atau jasa yang tersedia 

bagi nasabah.(Nurul 

Huda, Khamim 

Hudori, dkk, 2017 : 

1. Akses  

2. Visibilitas  

3. Tempat parkir 

yang luas  

4. Lokasi berada 

pada lalu lintas  

5. Ekspansi  

6. Lingkungan yang 

Likert 
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131) mendukung 

4.  Promosi / 

promotion 

(X4) 

Promosi adalah usaha 

perusahaan untuk 

mempengaruhi dengan 

merayu calon 

konsumen/pembeli, 

melalui pemakaian 

segala unsur acuan  

pemasaran. (Nurul 

Huda, Khamim 

Hudori, dkk, 2017 : 

132) 

1. Iklan  

2. Promosi Penjualan  

3. Penjualan 

personal  

4.Public Relation 

Likert 

5.  SDM/ 

People 

(X5) 

Orang yang 

memainkan peranan 

dalam penyajian 

layanan yang dapat 

mempengaruhi 

persepsi konsumen 

(Zeithaml, A., A. 

Valerie, 2009 : 26) 

1.Etika  

2. Pelayanan  

3. Jujur  

 

Likert 

6.  Proses/ 

process 

(X6)  

 

Cara yang dilakukan 

pemasar untuk 

menarik konsumen 

dengan menunjukkan 

bagaimana produk 

disajikan sampai ke 

tangan konsumen 

(Payne. A, S 

2006:31).  

1. Kecepatan 

pelayanan  

2. Kesigapan dalam  

transaksi 

Likert 

7. Bukti Fisik/ 

physical 

evidance 

(X7)  

 

Beberapa atribut 

berwujud yang 

ditampilkan untuk 

mempengaruhi 

keputusan konsumen 

untuk membeli 

(Hurriyati,R,2002:45 

1.Exterior 

Appearance 

(tampilan luar)  

2. Interior 

Appearance  

(tampilan dalam) 

Likert 

8. Janji/ 

promise 

(X8)  

 

Ucapan yang 

menunjukkan 

kesanggupan dan 

kesadaran untuk 

berbuat sesuatu 

(Samir Abuznaid,2012 

1. Kepercayaan  

2.Menghormati 

waktu 

Likert 
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: 1495).  

9. Sabar/ 

paience  

Elemen yang penting 

dalam industri jasa 

yang mana sebagai 

dasar dari komunikasi 

yang baik di dalam 

kegiatan pemasaran, 

komunikasi yang baik 

(efektif dan efesien) 

merupakan kunci 

dasar untuk 

memperoleh 

kesuksesan dalam 

pemasaran (Gunara 

Sudibyo, 2007 :112) 

1. Komunikasi  

yang  

baik  

2. Mendengarkan  

pelanggan 

Likert 

10. Loyalitas 

Nasabah 

Loyalitas nasabah 

adalah keputusan 

nasabah  untuk secara 

sukarela terus 

berlangganan dengan 

perusahaan tertentu 

dalam jangka waktu 

yang lama ( Juni 

Priansa, 2017:215) 

1.Melakukan  

membelian  

secara berulang  

dan menunjukkan  

kekebalan  

terhadap tarikan  

dari pesaing 

2.Mereferensi  

kepada orang lain  

3.Membicarakan  

hal-hal yang  

posotif kepada  

orang lain 

Likert 

11. 

 

Keputusan 

Nasabah 

Keputusan nasabah 

adalah hal sesuatu 

yang diputuskan 

konsumen untuk 

memutuskan pilihan 

atas tindakan 

pembelian barang atau 

jasa. Atau suatu 

keputusan setelah 

melalui beberapa 

proses yaitu 

pengenalan 

kebutuhan, pencarian 

informasi, dan 

melakukan evaluasi 

alternatif yang 

1. Menganalisis  

kebutuhan dan  

keinginan  

2. Pencarian 

informasi 

3. Penilaian dan  

seleksi terhadap  

alternatif  

4. Keputusan  

untuk  

menggunakan  

jasa/produk  

5. Perilaku setelah  

memutuskan  

penggunaan  

jasa 

Likert 



64 

 

 

menyebabkan 

timbulnya keputusan 

yaitu keputusan 

konsumen untuk 

menjadi nasabah atau 

tidak. (Umar Husein, 

2002: 45). 

 

G. Kerangka Penelitian 

Kerangka pemikiran merupakan hubungan antar variabel yang dari berbagai teori 

yang telah dijelaskan.
79

Secara umum kerangka pemikiran bertujuan untuk 

mengungkapkan objek penelitian dalam bentuk kerangka variabel yang diteliti.  

Dengan demikian dalam kerangka penelitian ini dikemukakan variabel yang akan 

diteliti yaitu produk, harga, tempat, promosi, sumber daya manusia (SDM), proses, bukti 

fisik, janji, dan sabar sebagai variabel independen, terhadap loyalitas nasabah sebagai 

variabel dependen, dan keputusan nasabah sebagai variabel intervening. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                 
79 Sugiyono, Metode penelitian Pendekatan kuantitatif, kualitatif dan R&D, (Bandung:  

Alfabeta, 2010), hlm. 89 
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Gambar 2.1 

Kerangka Pemikiran 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

1. Pengaruh Strategi Marketing Mix Syariah Terhadap Keputusan Nasabah 

 Penelitian terdahulu yang dilakukan oleh Lisa Nurjanah, menunjukkan bahwa 

secara parsial Variabel 9p (Marketing Mix Syariah) berpengaruh positif dan 

signifikan antara bauran pemasaran syariah terhadap keputusan membeli produk 

pada sentra oleh-oleh makanan di Pasar Wisata Pekanbaru. Pengaruh loyalitas 

dengan keputusan nasabah. Secara simultan Variabel 9p berpengaruh secara 

bersama-sama terhadap keputusan membeli produk pada sentra oleh-oleh makanan 

di Pasar Wisata Pekanbaru.
80

 

                                                 
80  Lisa Nurjanah, Pengaruh Bauran Pemasaran Syariah Terhadap Keputusan Konsumen 

Membeli Produk Pada Sentra Oleh-Oleh Makanan Di Pasar Wisata Pekanbaru, Tesis, UIN Suska 

Riau, 2021. 

Produk (X1) 

Harga (X2) 

Janji (X8) 

Bukti Fisik (X7) 

Lokasi (X3) 

Proses (X6) 

Promosi (X4) 

SDM  (X5) 

Loyalitas Nasabah 

 (Y) 

 

Sabar (X9) 

Keputusan Nasabah 

 (Z) 
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2. Pengaruh  Strategi Marketing Mix Syariah Terhadap Loyalitas Nasabah 

Penelitian terdahulu yang dilakukan oleh Abdus Salam , menunjukkan bahwa 

marketing mix berpengaruh positif dan signifikan terhadap loyalitas nasabah, 

dengan nilai koefisien sebesar 0,491 dan P-value sebesar <0,001. Artinya apabila 

marketing mix meningkat sebesar 1% maka loyalitas nasabah akan ikut meningkat 

sebesar 0,491%.
81

 

3. Pengaruh Keputusan Nasabah Terhadap Loyalitas Nasabah 

Penelitian terdahulu yang dilakukan oleh Akhmad Darmawan, Khanjaryati 

Khasanah, dan Sri Rejeki menunjukkan bahwa keputusan menabung berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap loyalitas pelanggan. Adanya pengaruh keputusan 

menabung terhadap loyalitas pelanggan di sebabkan keputusan menabung 

merupakan salah satu wujud interaksi nasabah dengan pelayanan baik.
82

 

H. Hipotesis Penelitian  

Hipotesis merupakan suatu pernyataan yang harus  di uji kebenarannya, maka 

hipotesis masih bersifat sementara dan masih harus di uji kebenarannya melalui 

pengumpulan dan penganalisaan data. 

1. Diduga Islamic marketing mix berpengaruh terhadap keputusan nasabah 

menggunakan produk gadai syariah di PT. Pegadaian (Persero) Cabang Syariah 

Ahmad Yani Pekanbaru  

                                                 
81  Abdus Salam, Pengaruh Marketing Mix Dan Etika Bisnis Islam  Terhadap Loyalitas 

Nasabah Dengan Keputusan  Menjadi Nasabah Sebagai Variabel Intervening (Studi Pada Bri 

Syariah, Bank Muamalat Dan Bank Jateng Syariah) Di Kota Semarang, Jurnal SEBI Vol.2, No.2, 

2020. 
82 Akhmad Darmawan,Khanjaryati Khasanah , Sri Rejeki, Penerapan Marketing Mix Terhadap 

Loyalitas Pelanggan Bank Syariah Mandiri Di Purwokerto Dengan Keputusan Menabung Sebagai 

Variabel Intervening, Jurnal Ilmiah Keuangan dan Perbankan, Jurnal Fidusia, Volume 2 Nomor 1 

- April 2019. 
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2. Diduga Islamic marketing mix berpengaruh terhadap loyalitas nasabah 

menggunakan produk gadai syariah di PT. Pegadaian (Persero) Cabang Syariah 

Ahmad Yani Pekanbaru 

3. Diduga variabel keputusan nasabah berpengaruh terhadap loyalitas nasabah 

menggunakan produk gadai syariah di PT. Pegadaian (Persero) Cabang Syariah 

Ahmad Yani Pekanbaru 
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

 

A. Jenis Penelitian 

Dalam penelitian ini, peneliti menggunakan metode penelitian yakni 

penelitian lapangan (field research). Penelitian lapangan (field research) adalah 

jenis penelitian yang mempelajari fenomena dalam lingkungannya yang 

alamiah.
83

 

Pendekatan dalam penelitian ini adalah pendekatan penelitian kuantitatif. 

Pendekatan kuantitatif adalah suatu proses menemukan suatu pengetahuan yang 

menggunakan data berupa angka sebagai alat menemukan keterangan mengenai 

apa yang ingin diketahui.
84

 

B. Lokasi Penelitian 

Adapun lokasi penelitian oleh peneliti adalah PT. Pegadaian (Persero) Cabang 

Syariah Ahmad Yani Pekanbaru. Perusahaan ini berlokasi di Jl.Harapan Raya 

Pekanbaru. 

C. Subjek dan Objek Penelitian 

Sebagai subjek penelitian ini adalah nasabah gadai syariah (rahn) PT. 

Pegadaian (Persero) Cabang Syariah Ahmad Yani  Pekanbaru, sedangkan objek 

dalam penelitian ini adalah produk Gadai Syariah di PT. Pegadaian (Persero) 

Cabang Syariah Ahmad Yani  Pekanbaru 

 

                                                 
83 Dedy Mulyana, Metodologi Penelitian Kualitatif (Paradigma Baru Ilmu Komunikasi 

dan Ilmu Sosial Lainnya), Bandung:Remaja Rosdakarya, 2004, hlm. 160 
84 Husein Umar, Metode Penelitian Untuk Skripsi Dan Tesis bisnis, (Jakarta: Rajawali  

Pers, 2011), hlm. 37 
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D. Populasi dan Sampel 

1. Populasi  

Populasi adalah keseluruhan subjek penelitian
85

. Populasi adalah totalitas 

semua nilai yang mungkin, hasil menghitung ataupun pengukuran kuantitatif 

maupun kualitatif dari pada karakteristik tertentu mengenai sekumpulan objek 

yang lengkap dan jelas yang ingin dipelajari sifat-sifatnya
86

.  

Dalam penelitian ini yang dijadikan populasi adalah nasabah yang 

menggunakan produk rahn  di Kantor PT. Pegadaian (Persero) Cabang Syariah 

Ahmad Yani Pekanbaru tahun 2022 yang berjumlah 4.923 nasabah.  

2. Sampel 

Sampel adalah bagian dari elemen-elemen populasi yang terpilih.
87

 

Dalam menentukan ukuran sampel penelitian, Slovin memasukkan unsur 

kelonggaran ketidaktelitian karena kesalahan pengambilan sampel yang masih 

dapat ditoleransi. Dari jumlah di atas, maka penulis melakukan pengambilan 

sampel. Adapun jumlah sampel ditentukan berdasarkan rumus Slovin. 
88

 

 n =  
 

        
 

 

 

                                                 
85 Suharsimi Arikunto, Prosedur Penelitian Suatu Pendekatan Praktik, (Jakarta : Reineka  

Cipta, 2010), hlm. 172. 
86 Nabilah, Amalina, Pengaruh Profitabilitas, Pertumbuhan Penjualan, Dan Inventory 

Intensity Terhadap Agresivitas Pajak Pada Perusahaan Manufaktur Subsektor Industri Dasar 

Dan Kimia Yang Terdaftar Di Bursa Efek Indonesia Tahun 2015-2019. Skripsi, Sekolah 

Tinggi Ilmu Ekonomi Indonesia, 2021, hlm. 23 
87 Anwar Sanusi, Metodelogi Penelitian Bisnis.  (Jakarta : Salemba Empat, 2011),.hlm. 87 
88 Ibid. 
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Keterangan : 

n =  Ukuran Sampel 

N = Ukuran Populasi  

e = toleransi ketidaktelitian (dalam persen) 

Dalam  penelitian ini jumlah populasi (N) = orang, dengan nilai toleransi 

ketidaktelitian (e) sebesar 10 % maka ukuran sampel : 

n =  
 

        
 

n = 
     

             
 

n = 98,00 => 98 

Secara statistika dinyatakan bahwa ukuran sampel yang semakin besar 

diharapkan akan memberikan hasil yang semakin baik. Dengan sampel yang 

besar, mean dan standar deviasi yang diperoleh mempunyai probabilitas yang 

tinggi untuk menyerupai mean dan standar deviasi populasi. Hal ini karena jumlah 

sampel ada kaitannya dengan pengujian hipotesis statistika. Meskipun menurut 

rumus slovin sampel minimal sebanyak 98, namun dalam penelitian ini sampel 

dilebihkan mengingat banyaknya jumlah variabel yang diteliti. 
89

 

Jadi dalam penelitian ini ukuran sampelnya yaitu 150 nasabah yang 

menggunakan produk gadai syariah (rahn) di PT. Pegadaian (Persero) Cabang 

Syariah Ahmad Yani Pekanbaru. Dalam penelitian ini pengambilan sampel 

                                                 
89 Hajar, Ibnu. 1996. Dasar-Dasar Metodologi Penelitian Kwantitatif Dalam Pendidikan. 

Jakarta: Raja Grafindo Persada 
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menggunakan metode purposive sampling, yaitu cara pengambilan sampel yang 

didasarkan pada pertimbangan-pertimbangan tertentu.
90

 

E. Sumber Data 

Sumber data yang digunakan dalam penelitian ini adalah : 

1) Data primer adalah data yang didapat dari sumber pertama, baik dari 

sumber individu atau perseorangan seperti hasil dari wawancara atau hasil 

pengisian kuesioner yang biasa dilakukan oleh peneliti.
91

 Dalam penelitian 

ini, data primer yang digunakan berupa wawancara kepada pimpinan, 

karyawan, dan nasabah di Pegadaian Syariah Cabang Ahmad Yani 

Pekanbaru. 

2) Data sekunder adalah data yang sudah tersedia dan dikumpulkan oleh 

pihak lain.
92

 Sumber data sekunder yang digunakan dalam penelitian ini 

adalah dokumen pegadaian syariah, dan literatur buku yang mendukung 

peneliti sebagai dasar teoritik dalam melakukan analisis. 

 

F. Teknik Pengumpulan dan Pengolahan Data 

1. Teknik Pengumpulan Data 

Untuk melengkapi data yang diperlukan dalam penelitian ini maka metode 

pengumpulan data yang digunakan adalah : 

                                                 
90 Anwar Sanusi, Metodologi,hlm.95 
91 Umar, Metode Penelitian untuk Skripsi dan Tesis Bisnis. (Jakarta : PT.Raja Grafindo 

Persada, 2014), hlm. 42 

 
92 Anwar Sanusi, Metodologi,hlm.104 



72 

  

 

 

a. Teknik observasi adalah aktivitas pengamatan yang peneliti lakukan secara 

langsung dengan mengunjungi lokasi penelitian guna memperoleh data yang 

sesuai fokus penelitian. 
93

 

b. Wawancara adalah teknik yang dilakukan dengan cara tanya jawab secara 

lisan dan bertatap muka langsung antara seorang atau beberapa orang yang 

diwawancarai. 
94

Dalam wawancara ini akan diperoleh data dari pimpinan 

cabang PT. Pegadaian (Persero) Cabang Syariah Ahmad Yani. Wawancara ini 

dilakukan untuk menggali data tentang hal-hal yang berkaitan dengan strategi 

pemasaran pada PT. Pegadaian (Persero) Cabang Syariah Ahmad Yani. 

c. Dokumentasi adalah teknik pengumpulan data berupa dokumen penting yang 

diperlukan untuk penelitian, seperti catatan, data arsip, serta catatan lain yang 

berkaitan dengan objek penelitian di lapangan
95

. Pada penelitian ini peneliti 

mengumpulkan semua data dari dokumen apa saja yang diperlukan dari 

Pegadaian Syariah Cabang Ahmad Yani Pakanbaru guna mendukung 

penguatan data utama penelitian. 

d. Kuesioner adalah teknik pengumpulan data yang dalam bentuk penyajian 

beberapa pertanyaan atau pernyataan tertulis yang ditujukan pada responden 

untuk dijawab. Skala pengukuran yang dipakai dalam penelitian ini adalah 

Skala Likert. Skala Likert digunakan untuk mengukur sikap, pendapat, dan 

persepsi seseorang atau kelompok orang tentang fenomena sosial. Dalam skala 

                                                 
93 Sugiyono, Metode Penelitian Pendidikan (Kuantitatif, Kualitatif, Kombinasi, R&D, dan 

Penelitian Pendidikan), (Bandung: Alfabeta, 2019), hlm. 412 
94 Muhammad, Metodologi Penelitian Ekonomi Islam Pendekatan Kuantitatif, (Jakarta:  

Rajawali Pers, 2008), hlm. 103.    
95  Masyhuri dan Zainuddin, Metode Penelitian, Pendekatan Praktis dan Aplikatif,  

(Jakarta: Rajawali Press, 2010), hlm.30 
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likert maka variabel yang akan diteliti dijelaskan menjadi indikator variabel, 

kemudian indikator tersebut dijadikan sebagai dasar untuk membuat item 

pertanyaan atau pernyataan. 

2. Teknik Pengolahan Data 

Dalam suatu penelitian, data merupakan hal yang sangat penting. Sebelum 

melakukan penyebaran angket/kuesioner, penetuan skala pengukuran 

kuesioner adalah langkah pertama yang dilakukan agar mempermudah proses 

pengolahan data yang menggunakan software PLS versi 4, sebuah software 

yang dirancang untuk membantu mengolah data secara statistik. Angket yang 

diajukan kepada responden adalah angket yang bersifat tertutup. Angket 

diajukan dengan menggunakan skala Likert meliputi skor 1 sampai 5. 

a. Sangat Setuju/SS : diberi bobot 5  

b. Setuju : diberi bobot 4  

c. Netral : diberi bobot 3  

d. Kurang Setuju : diberi bobot 2  

   e. Tidak Setuju : diberi bobot 1 

G. Teknik Analisis Data  

Teknik analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah Structural 

Equation Model (SEM) dengan alat analisis data untuk pengujian hipotesis adalah 

Partial Least Square (PLS) menggunakan aplikasi perangkat lunak SmartPLS ver 

4.0  PLS merupakan alat yang handal untuk menguji model prediksi karena 

memiliki keunggulan yaitu tidak mendasarkan pada berbagai asumsi, dapat 

digunakan pada data yang mengalami masalah dengan asumsi klasik seperti tidak 
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berkontribusi normal, masalah multikolinieritas dan masalah autokorelasi, dapat 

digunakan untuk ukuran sampel yang kecil dan dapat digunakan untuk konstruks 

formatif dan reflektif.
96

 

PLS adalah analisis persamaan structural berbasis varian yang secara stimultan 

dapat melakukan pengujian model pengukuran (outer model) sekaligus pengujian 

model structural (inner model). Model pengukuran digunakan untuk uji validitas 

dan reliabilitas melalui proses literasi algoritma sehingga dihasilkan parameter 

model pengukuran, termasuk R2 sebagai ketepatan model prediksi. Sedangkan 

model struktural digunakan untuk memprediksi hubungan kausalitas antar 

variabel laten melalui proses bootstrapping yang menghasilkan parameter uji t-

statistik untuk memprediksi adanya hubungan kausalitas.
97

 

Dalam SEM variabel kunci yang menjadi perhatian adalah variabel laten 

(laten variabels) atau konstruk laten. Variabel laten merupakan konsep abstrak 

sebagai contohperilaku orang, sikap, perasaan dan motivasi. Variabel laten ini 

hanya dapat diamati secara tidak langsung dan tidak sempurna melalui efeknya 

pada variabel teramati. SEM mempunyai dua jenis variabel laten yaitu eksogen 

dan endogen. SEM membedakan kedua jenis variabel ini berdasarkan atas 

keikutsertaan mereka sebagai variabel terikat pada persamaan-persamaan dalam 

model. Variabel eksogen selalu muncul sebagai variabel bebas pada semua 

persamaan yang ada dalam model. Sedangkan variabel endogen merupakan 

                                                 
96  Willy Abdillah dan Jogiyanto Hartono, Partial Least Square (PLS): Alternatif 

Structural Equation Modeling (SEM) Dalam Penelitian Bisnis, (Yogyakarta: Andi, 2015), h. 

38. 
97 Ibid., h. 42. 
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variabel terikat pada paling sedikit satu persamaan dalam model, meskipun semua 

persamaan sisanya variabel tersebut adalah variabel bebas. 

Teknik analisis dalam penelitian ini menggunakan teknik PLS yang dilakukan 

dengan dua tahap yaitu:  

1. Model Pengukuran (Outer Model)  

Outer Model merupakan model pengukuran untuk menilai validitas, parameter 

model pengukuran (validitas konvergen, validitas diskriminan, composite 

reliability dan cronbach‟s alpha), termasuk nilai R2 sebagai parameter 

ketepatan model prediksi.
98

 

a. Uji Validitas dan Reliabilitas  

Uji validitas dan reliabilitas menunjukan ketepatan dan kecermatan alat ukur 

dalam melakukan fungsi ukurnya serta dapat menunjukkan apakah hasil penelitian 

dapat diterima dengan kriteria-kriteria tertentu. Prosedur pengujian validitas 

adalah convergent validity yaitu dengan mengkorelasikan skor item (component 

score) dengan construct score yang kemudian menghasilkan nilai loading factor. 

Nilai loading factor dikatakan tinggi jika komponen berkorelasi lebih dari 0,7 

dengan konstruk yang ingin diukur. 

Discriminant validity dari model pengukuran dengan reflektif indikator dinilai 

berdasarkan cross loading pengukuran dengan konstruk. Model mempunyai 

discriminant validity yang baik jika setiap nilai loading dari setiap indikator 

variabel laten memiliki nilai loading yang paling besar daripada nilai loading 

                                                 
98 Ibid., h. 57. 
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variabel laten lainnya. Metode lain untuk menilai discriminant validity adalah 

membandingkan nilai square root of Average Variance Extracted (AVE) setiap 

konstruk dengan korelasi antara variabel lainnya dalam model
99

. Untuk lebih jelas 

lagi dapat dilihat pada tabel di bawah ini : 

Tabel 3.1 

Parameter Uji Validitas dan Reliabilitas 

Uji Validitas Parameter Rule of Thumbs 

Convergent Loadingfactor >0,7 

Discriminant Korelasi variabel laten 

Cross loading 

Nilai loading variabel laten>variabel 

laten lainnnya. 

>0,7 dalam satu variabel 

Kriteria validitas dan reliabilitas juga dapat dilihat dari nilai reliabilitas 

suatu konstruk dan nilai Average Variance Extracted (AVE) dari masing-masing 

konstruk. Reliabilitas menyatakan sejauh mana hasil atau pengukuran dapat 

dipercaya serta memberikan hasil pengukuran yang relatif konsisten. Konstruk 

dikatakan memiliki reliabilitas yang tinggi jika nilai composite reliability di atas 

0,7 dan AVE berada diatas 0,5 serta cronbach‟s alpha harus lebih dari 0,6
100

. 

Perhatikan tabel di bawah ini. 

Tabel 3.2 

Parameter Uji Validitas dan Reliabilitas 

Parameter Rule of Thumbs 

Composite reliability 

Average Varianc Extracted (AVE) 

Cronbachs Alpha 

>0,7 

>0,5 

>0,6 

 

 

                                                 
99 Ibid., h. 62 
100 Ibid., h. 63 
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2. Model Struktural (Inner Model)  

Model struktural (inner model) merupakan model untuk memprediksi 

hubungan kausalitas antar variabel laten
101

. Tujuan dari uji model struktural (inner 

model) adalah melihat korelasi antara konstruk yang diukur yang juga merupakan 

uji t dari partial least square itu sendiri. Nilai R2 digunakan untuk mengukur 

tingkat variasi perubahan variabel bebas terhadap variabel terikat. Semakin tinggi 

nilai R2 berarti semakin baik model prediksi dari model penelitian yang diajukan. 

Adapun kriteria batasan nilai R-Square sebesar 0,75 (kuat), 0,50 (moderat) dan 

0,25 (lemah).
102

 

Kemudian langkah selanjutnya adalah estimasi koefesien jalur yang 

merupakan nilai estimasi untuk hubungan jalur dalam model struktural yang 

diperoleh dengan prosedur bootstrapping dengan nilai yang dianggap signifikan 

jika nilai t statistik lebih besar dari 1,96 (significacnce pada alpha 5%) dengan 

kriteria sebagai berikut:  

- Jika nilai t statistik > t tabel maka pengaruh yang terjadi adalah signifikan dan 

hipotesis nol ditolak. Jika nilai t statistik < t tabel maka pengaruh yang terjadi 

adalah tidak signifikan dan hipotesis nol diterima. Ada beberapa perhitungan lain 

dalam model ini, sebagai berikut:  

a. Prediction Relevance (Q-Square), pengujian ini dilakukan untuk mengetahui 

kapabilitas prediksi tentang seberapa baik nilai yang dihasilkan. Nilai Q-Square 

                                                 
101 Imam Ghozali dan Hengky Latan, Partial Least Square: Konsep, Teknik dan Aplikasi 

Menggunakan Program SmartPLS 3.0 untuk Penelitian Empiris, (Semarang: Universitas 

Diponegoro, 2015), h. 77 
102 Ibid., h. 80. 
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lebih besar dari 0 (nol) menunjukkan bahwa model mempunyai nilai predictive 

relevance, sedangkan Q-Square kurang dari 0 (nol) menunjukkan bahwa model 

kurang memiliki predictive relevance. Apabila nilai yang didapatkan 0,02 (kecil); 

0,15 (sedang) dan 0,35 (besar). 

b. Effect Size (F-Square), digunakan untuk melihat pengaruh prediktor variabel 

laten pada level struktural. Adapun interprestasi nilai F-Square yaitu 0,02 

memiliki pengaruh kecil, 0,15 memiliki pengaruh moderat dan 0,35 memiliki 

pengaruh besar pada level struktural.
103

 

                                                 
103 Ibid., h. 81. 
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BAB V 

PENUTUP 

A. Kesimpulan 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui Pengaruh Strategi Islamic 

Marketing Mix Terhadap Loyalitas Melalui Keputusan Nasabah (Studi Kasus 

Pada Produk Gadai Syariah PT. Pegadaian Syariah Cabang Ahmad Yani 

Pekanbaru). Berdasarkan pembahasan yang telah diuraikan, dapat diambil 

beberapa kesimpulan sebagai berikut : 

1. Variabel yang ditemukan berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

nasabah adalah variabel produk, promosi, bukti fisik, dan sabar, sedangkan 

variabel persepsi harga, lokasi, SDM, proses, dan janji tidak berpengaruh 

terhadap keputusan nasabah menggunakan produk gadai syariah di PT. 

Pegadaian (Persero) Cabang Syariah Ahmad Yani Pekanbaru. 

2. Variabel persepsi harga, SDM, dan janji berpengaruh signifikan terhadap 

loyalitas nasabah, sedangkan variabel produk, lokasi, promosi, proses, bukti 

fisik, dan sabar tidak berpengaruh terhadap loyalitas nasabah menggunakan 

produk gadai syariah di PT. Pegadaian (Persero) Cabang Syariah Ahmad 

Yani Pekanbaru. 

3. Variabel keputusan nasabah berpengaruh signifikan terhadap loyalitas 

nasabah menggunakan produk gadai syariah di PT. Pegadaian (Persero) 

Cabang Syariah Ahmad Yani Pekanbaru. 
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B. Saran 

1. Bagi PT. Pegadaian (Persero) Cabang Syariah Ahmad Yani Pekanbaru agar 

memperhatikan faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan dan loyalitas 

nasabah dengan tujuan supaya nasabah produk gadai syariah (rahn) semakin 

meningkat. 

2. Bagi PT. Pegadaian (Persero) Cabang Syariah Ahmad Yani Pekanbaru agar 

lebih memperhatikan harga yang ditetapkan perlu diimbangi dengan 

penghantaran nilai kepada nasabah sehingga dapat bersaing dengan 

kompetitor lain, tempat perlu diperbaiki baik dari segi fasilitas yang 

ditawarkan dalam bertransaksi serta lingkungan di area luar seperti tempat 

parkir yang dibuat lebih luas dan nyaman, lebih meningkatkan pelayanan dan 

proses dalam bertransaksi agar nasabah memutuskan untuk menggunakan jasa 

gadai syariah. 

3. PT. Pegadaian (Persero) Cabang Syariah Ahmad Yani Pekanbaru diharapkan 

selalu melakukan aktivitas pemasaran sesuai dengan prinsip syariah untuk 

tercapainya peningkatan loyalitas nasabah terhadap produk gadai syariah 

4. Bagi peneliti selanjutnya diharapkan untuk menambah jumlah sampel dan 

menambah variabel lain, serta menggunakan teknik penelitian yang berbeda, 

sehingga dapat memberikan referensi lebih baik untuk penelitian selanjutnya. 
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Kuesioner Penelitian 

 

KUESIONER PENELITIAN 

 

Kepada : Saudara/i Nasabah Produk Rahn / Gadai Syariah Pegadaian 

Syariah Cabang Ahmad Yani Pekanbaru  

Assalamaualaikum Warahmatullahi Wabarakatuh  

Dengan Hormat,  

 Saya Desy Lidya Alsha mahasiswi Pascasarjana Program Studi Magister 

Ekonomi Syariah UIN SUSKA RIAU, yang saat ini sedang melakukan 

penelitian dalam rangka penulisan tesis  dengan judul “Pengaruh Strategi 

Islamic Marketing Mix Terhadap Loyalitas Melalui Keputusan Nasabah (Studi 

Kasus Pada Produk Gadai Syariah Pt. Pegadaian Syariah Cabang Ahmad Yani 

Pekanbaru)”  

Dalam rangka untuk melengkapai data yang dibutuhkan maka untuk itu 

izinkanlah sekiranya saya meminta keluangan waktu saudara/i untuk mengisi 

kuesioner yang saya berikan. 

Data yang dikumpulkan semata-mata digunakan  untuk keperluan 

penelitian dan akan dijamin kerahasiannya. 

Atas kebaikan dan kerjasamanya saya ucapkan terimakasih.  

Wassalamualaikum, Warrahmatullahi Wabarakatuh.  

Hormat Saya,  

 

Desy Lidya 

Alsha 

NIM. 

22190323479 
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A.  Petunjuk Pengisian 

1. Kuesioner ini terdiri atas data dari responden, dan dilanjutkan dengan 

berapa butir pernyataan, Saudara/i cukup memilih salah satu jawaban dengan 

menggunakan tanda atau simbol ()  

2. Alternatif pilihan jawaban adalah sebagai berikut:  

SS  : Sangat Setuju    

S  : Setuju      

N : Netral      

TS  : Tidak Setuju      

STS : Sangat Tidak setuju     

 

B. Identitas Responden        

 

1. Jenis Kelamin  

☐ Laki-laki     ☐ Perempuan  

 

2. Usia  

☐ < 20 tahun     ☐ 41 – 50 Tahun  

☐ 21 – 30 Tahun   ☐ > 50 Tahun 

☐ 31 – 40 Tahun  
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3. Pendidikan Terakhir   

☐ SD      ☐ S1  

☐ SMP     ☐ S2  

☐ SMA     ☐ S3  

☐ Diploma  

 

4. Pekerjaan      

☐ Mahasiswa     ☐ TNI/Polri  

☐ PNS     ☐ Pengusaha 

☐ Pegawai Swasta    ☐ Lainnya, sebutkan…… 

 

5. Pendapatan perbulan  

☐ < Rp.500.000     ☐  Rp. 3.000.000 – Rp. 

4.000.000  

☐ Rp. 500.000 – Rp.1.000.000   ☐  Rp. 4.000.000 – Rp. 

5.000.000  

☐ Rp. 1.000.000 – Rp. 2.000.000   ☐  > Rp. 5.000.000, 

Sebutkan……….  

☐ Rp. 2.000.000 – Rp. 3.000.000 

6. Sejak tahun berapa anda menjadi nasabah di Cabang Pegadaian Syariah 

Ahmad Yani Pekanbaru? ___________ 

7. Apakah saudara/i pernah menggunakan produk rahn (gadai syariah) di 

Cabang Pegadaian Syariah Ahmad Yani Pekanbaru? ___________ 

8. Selain produk rahn (gadai syariah), produk apalagi yang pernah anda gunakan 

di Cabang Pegadaian Syariah Ahmad Yani Pekanbaru?___________ 

DAFTAR PERNYATAAN KUESIONER 

Variabel Produk (X1) 

N Pernyataan S S N T S
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o. S S TS 

1

. 

Produk gadai emas 

dan jasa lainnya di 

Pegadaian Syariah 

Cabang Ahmad Yani 

bermanfaat bagi nasabah  

     

2

. 

Produk gadai emas 

dan jasa lainnya di 

Pegadaian Syariah 

Cabang Ahmad Yani 

Pekanbaru sesuai dengan 

kebutuhan nasabah 

     

3

. 

Pegadaian Syariah 

Cabang Ahmad Yani 

memberikan jaminan 

keamanan kepada 

nasabahnya 

     

4

. 

Produk gadai emas 

dan jasa lainnya di 

Pegadaian Syariah 

Cabang Ahmad Yani 

lebih dikenal dikalangan 

masayarakat 

     

5

. 

Dengan adanya gadai 

emas dan jasa lainnya di 

Pegadaian Syariah 

Cabang Ahmad Yani 

bisa transaksi secara 

halal 

     

6

. 

Pegadaian Syariah 

Cabang Ahmad Yani 

memberikan pelayanan 

yang baik kepada 

nasabahnya 

     

7

. 

Prosedur gadai emas 

dan jasa lainnya di 

Pegadaian Syariah 

Cabang Ahmad Yani 

lebih mudah,cepat, dan 

aman. 

     

8

. 

Produk gadai emas 

dan jasa lainnya di 

Pegadaian Syariah 

Cabang Ahmad Yani 

Pekanbaru sudah sesuai 

dengan prinsip syariah 
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9

. 

Produk gadai emas 

dan jasa lainnya di 

Pegadaian Syariah 

Cabang Ahmad Yani 

Pekanbaru 

menguntungkan,adil dan 

berkah 

     

1

0. 

Kemudahan 

bertransaksi di Pegadaian 

Syariah Cabang Ahmad 

Yani Pekanbaru 

     

 

 

 

Variabel Persepsi Harga (X2) 

N

o. 

Pernyataan S

S 

S N T

S 

S

TS 

1

. 

Tarif mu‟nah (biaya 

pemeliharaan) untuk 

rahn (gadai syariah) dan 

jasa lainnya yang 

ditawarkan Pegadaian 

Syariah Cabang Ahmad 

Yani dapat bersaing 

dengan jasa gadai 

lainnya 

     

 

 

2

. 

Tarif mu‟nah (biaya 

pemeliharaan) untuk 

rahn (gadai syariah) dan 

jasa lainnya yang 

ditawarkan Pegadaian 

Syariah Cabang Ahmad 

Yani Pekanbaru dapat 

dijangkau oleh semua 

kalangan nasabah 

 

     

3

.  

Gadai syariah (rahn) 

dan jasa lainnya di 

Pegadaian Syariah 

Cabang Ahmad Yani 

Pekanbaru biaya 

administrasinya lebih 

murah dibandingkan jasa 

gadai lainnya 
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4

. 

Meskipun ada 

perbedaan harga tarif 

mu‟nah (biaya 

pemeliharaan)  dan biaya 

administrasi dengan jasa 

gadai lainnya, tetapi saya 

masih tetap 

menggunakan jasa gadai 

di Pegadaian Syariah 

Cabang Ahmad Yani 

Pekanbaru 

     

 

Variabel Lokasi  (X3) 

N

o. 

Pernyataan S

S 

S N T

S 

S

TS 

1

. 

Pegadaian Syariah 

Cabang Ahmad Yani 

Pekanbaru memiliki 

lokasi yang mudah di 

akses 

     

2

. 

Lokasi Pegadaian 

Syariah Cabang Ahmad 

Yani Pekanbaru sangat 

startegis 

     

3

. 

Lingkungan  

Pegadaian Syariah 

Cabang Ahmad Yani 

Pekanbaru memiliki 

potensi bagus 

kedepannya untuk usaha 

     

4

. 

Lokasi Pegadaian 

Syariah Cabang Ahmad 

Yani Pekanbaru aman 

dan nyaman 

     

5

. 

Tersedianya berbagai 

alat transprotasi menuju 

lokasi Pegadaian Syariah 

Cabang Ahmad Yani 

Pekanbaru 

     

 

Variabel Promosi (X4) 

N

o. 

Pernyataan S

S 

S N T

S 

S

TS 

1 Saya menjadi      
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. nasabah produk gadai 

syariah (rahn) di 

Pegadaian Syariah 

Cabang Ahmad Yani 

Pekanbaru karena brosur 

yang sangat menarik  

2

. 

Saya menjadi 

nasabah produk gadai 

syariah (rahn) di 

Pegadaian Syariah 

Cabang Ahmad Yani 

Pekanbaru karena 

penawaran langsung 

yang dilakukan petugas 

 

     

3

. 

Saya tertarik menjadi 

nasabah gadai syariah 

(rahn) karena Pegadaian 

Syariah Cabang Ahmad 

Yani Pekanbaru 

melakukan kegiatan 

sosial dan keagamaan 

     

4

. 

Saya menjadi 

nasabah produk gadai 

syariah (rahn) di 

Pegadaian Syariah 

Cabang Ahmad Yani 

Pekanbaru karena 

informasi dari mulut ke 

mulut 

     

5

.  

Saya menjadi 

nasabah produk gadai 

syariah (rahn) di 

Pegadaian Syariah 

Cabang Ahmad Yani 

Pekanbaru karena hadiah 

yang ditawarkan 

     

 

Variabel SDM/Orang  (X5) 

N

o. 

Pernyataan S

S 

S N T

S 

S

TS 

1

. 

Karyawan Pegadaian 

Syariah Cabang Ahmad 

Yani Pekanbaru selalu 

sopan ketika melayani 
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nasabah 

2

. 

Karyawan Pegadaian 

Syariah Cabang Ahmad 

Yani Pekanbaru ramah 

dan santun 

     

3

. 

Karyawan Pegadaian 

Syariah Cabang Ahmad 

Yani Pekanbaru selalu 

murah senyum 

     

4

.  

Karyawan Pegadaian 

Syariah Cabang Ahmad 

Yani Pekanbaru bersikap 

jujur saat menerangkan 

produk gadai syariah 

pada nasabah 

     

5

. 

Karyawan Pegadaian 

Syariah Cabang Ahmad 

Yani Pekanbaru 

berpenampilan syar‟i dan 

rapi  

     

 

Variabel Proses (X6) 

N

o. 

Pernyataan S

S 

S N T

S 

S

TS 

1

. 

Proses pendaftaran 

menjadi nasabah cepat 

     

2

. 

Saat bertransaksi 

saya dilayani dengan 

cepat 

     

3

. 

Karyawan Pegadaian 

Syariah Cabang Ahmad 

Yani Pekanbaru  

melayani nasabahnya 

secara sigap 

     

4

.  

Saya merasa senang 

karena karyawan 

Pegadaian Syariah 

Cabang Ahmad Yani 

Pekanbaru  melayani 

dengan cepat dalam 

proses transaksi 

     

Variabel Bukti Fisik (X7) 

N

o. 

Pernyataan S

S 

S N T

S 

S

TS 

1 Terdapat musholla di      
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. kantor cabang Pegadaian 

Syariah Cabang Ahmad 

Yani Pekanbaru  

2

. 

Kantor cabang 

Pegadaian Syariah 

Cabang Ahmad Yani 

Pekanbaru memiliki 

arsitektur Islam 

     

3

. 

Lingkungan di kantor 

Pegadaian Syariah 

Cabang Ahmad Yani 

Pekanbaru bersih 

     

4

. 

Kantor cabang 

Pegadaian Syariah 

Cabang Ahmad Yani 

Pekanbaru memiliki 

ruang tunggu nasabah 

yang nyaman 

     

5

. 

Tempat parkir di 

sekitar kantor cabang 

Pegadaian Syariah 

Cabang Ahmad Yani 

Pekanbaru aman
 
 

     

6

. 

Kantor cabang 

Pegadaian Syariah 

Cabang Ahmad Yani 

Pekanbaru memiliki tata 

ruang (layout) yang baik 

     

7

. 

Kantor cabang 

Pegadaian Syariah 

Cabang Ahmad Yani 

Pekanbaru memiliki 

peralatan kantor lengkap 

sehingga mendukung 

transaksi 

     

 

Variabel Janji (X8) 

N

o. 

Pernyataan S

S 

S N T

S 

S

TS 

1

. 

Karyawan Pegadaian 

Syariah Cabang Ahmad 

Yani Pekanbaru 

senantiasa konsisten 

dalam menjaga 

kepercayaan nasabah 
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2

. 

Karyawan Pegadaian 

Syariah Cabang Ahmad 

Yani Pekanbaru 

memiliki komitmen 

untuk meningkatkan 

kepercayaan kepada para 

nasabahnya 

     

3

. 

Saya merasa 

karyawan Pegadaian 

Syariah Cabang Ahmad 

Yani Pekanbaru 

memiliki manajemen 

waktu yang baik 

     

4

. 

Karyawan Pegadaian 

Syariah Cabang Ahmad 

Yani Pekanbaru  memilik 

manajemen hubungan 

yang baik dengan 

nasabah 

     

 

Variabel Sabar (X9) 

N

o. 

Pernyataan S

S 

S N T

S 

S

TS 

1

. 

Karyawan Pegadaian 

Syariah Cabang Ahmad 

Yani Pekanbaru selalu 

memperlakukan nasabah 

dengan sabar 

     

2

. 

Karyawan Pegadaian 

Syariah Cabang Ahmad 

Yani Pekanbaru mampu 

berkomunikasi dengan 

baik pada semua nasabah 

     

3

. 

Karyawan Pegadaian 

Syariah Cabang Ahmad 

Yani Pekanbaru selalu 

sabar mendengarkan 

keluhan nasabah 

     

4

. 

Saya mearasa 

karyawan Pegadaian 

Syariah Cabang Ahmad 

Yani Pekanbaru selalu 

siap membantu nasabah 

untuk menjelaskan 

produk rahn ((gadai 
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syariah) dan jasa 

lainnnya kepada 

nasabahnya 

 

Variabel Keputusan Nasabah  

N

o. 

Pernyataan S

S 

S N T

S 

S

TS 

1

. 

Saya tidak berfikir 

lama untuk menjadi 

nasabah  

gadai syariah (rahn)  

dan jasa lainnya  di 

Pegadaian Syariah 

Cabang Ahmad Yani 
Pekanbaru 

     

2

. 

Saya mengumpulkan 

informasi terlebih dahulu  

sebelum memutuskan 

untuk menjadi nasabah  

gadai syariah (rahn)  

dan jasa lainnya  di 

Pegadaian Syariah 

Cabang Ahmad Yani 

Pekanbaru 

     

3

. 

Ketika saya 

dihadapkan pada 

beberapa pilihan  

produk gadai lainnya, 

saya akan tetap memilih  

produk gadai syariah 

(rahn)  dan jasa lainnya  

di Pegadaian Syariah 

Cabang Ahmad Yani 
Pekanbaru 

     

4

. 

Menurut saya, 

keputusan menjadi 

nasabah  

gadai syariah (rahn)  

dan jasa lainnya  di 

Pegadaian Syariah 

Cabang Ahmad Yani 

Pekanbaru adalah 

keputusan yang tepat 

karena produk gadainya 

tanpa riba 
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5

. 

Saya tidak menyesal 

karena telah memutuskan  

untuk menjadi 

nasabah produk gadai 

syariah (rahn)  dan jasa 

lainnya  di Pegadaian 

Syariah Cabang Ahmad 

Yani Pekanbaru 

     

 

Variabel Loyalitas Nasabah 

N

o. 

Pernyataan S

S 

S N T

S 

S

TS 

1

. 

Saya melakukan 

transaksi berulang di 

Pegadaian  

Syariah Cabang 

Ahmad Yani Pekanbaru 

     

2

. 

Pegadaian Syariah 

Cabang Ahmad Yani 

Pekanbaru adalah pilihan 

pertama dalam 

memenuhi kebutuhan 

saya 

     

3

. 

Saya menceritakan 

pengalaman baik produk  

gadai syariah (rahn) dan 

jasa lainnya di Pegadaian 

Syariah Cabang Ahmad 

Yani Pekanbaru ke 

kerabat saya/ orang lain 

     

4

. 

Saya 

merekomendasikan 

produk  gadai syariah 

(rahn) dan jasa lainnya 

di Pegadaian Syariah 

Cabang Ahmad Yani 

Pekanbaru ke kerabat 

saya/ orang lain 
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Lampiran 2  

Rekapitulasi Data Kuesioner 

N

o

. 

X

1

.

1 

X

1

.

2 

X

1

.

3 

X

1

.

4 

X

1

.

5 

X

1

.

6 

X

1

.

7 

X

1

.

8 

X

1

.

9 

X

1

.

1

0 

X

2

.

1 

X

2

.

2 

X

2

.

3 

X

2

.

4 

X

3

.

1 

X

3

.

2 

X

3

.

3 

X

3

.

4 

X

3

.

5 

X

4

.

1 

X

4

.

2 

X

4

.

3 

X

4

.

4 

X

4

.

5 

X

5

.

1 

X

5

.

2 

X

5

.

3 

X

5

.

4 

X

5

.

5 

1 4 4 3 3 4 4 4 3 3 4 3 3 3 3 5 4 5 3 5 3 4 4 4 2 4 4 3 4 3 

2 4 4 2 4 4 4 4 4 4 4 2 4 4 5 4 4 4 4 5 3 2 2 5 2 4 4 4 4 4 

3 5 5 5 4 4 4 5 4 4 5 3 5 5 4 5 3 5 4 5 5 4 5 5 5 4 4 3 5 4 

4 4 4 3 3 5 5 5 5 5 5 3 5 5 4 5 4 4 5 4 3 4 4 4 2 4 4 4 4 3 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 4 4 5 5 5 5 5 

6 5 4 5 4 5 5 4 4 4 4 3 4 4 3 4 5 4 4 4 4 4 4 4 2 5 4 4 5 3 

7 4 4 4 3 3 5 4 4 4 4 4 4 5 5 5 4 3 4 5 4 4 4 5 2 4 4 3 5 4 

8 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 2 4 2 4 4 4 3 4 4 2 2 4 4 1 4 4 3 5 3 

9 5 5 5 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 5 5 3 4 4 4 3 5 5 3 4 4 4 4 4 

1

0 
4 4 3 3 5 5 4 5 4 4 3 4 3 4 4 4 3 4 3 4 2 2 2 1 4 4 3 3 3 

1

1 
4 4 4 5 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

1

2 
5 5 4 4 5 4 4 5 5 5 5 5 5 5 4 4 3 4 4 2 4 5 5 2 4 5 3 5 3 

1

3 
4 4 4 3 4 5 5 5 3 4 4 4 3 4 4 4 3 4 4 3 4 4 4 2 4 4 4 4 4 

1

4 
4 4 3 4 4 5 5 4 4 5 4 4 4 4 5 4 4 4 5 3 4 4 4 2 4 4 3 5 3 

1

5 
4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 

1

6 
4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 5 4 4 4 4 3 4 4 2 2 4 4 3 4 4 

1

7 
4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 2 4 4 4 2 4 4 4 4 4 
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N

o

. 

X

1

.

1 

X

1

.

2 

X

1

.

3 

X

1

.

4 

X

1

.

5 

X

1

.

6 

X

1

.

7 

X

1

.

8 

X

1

.

9 

X

1

.

1

0 

X

2

.

1 

X

2

.

2 

X

2

.

3 

X

2

.

4 

X

3

.

1 

X

3

.

2 

X

3

.

3 

X

3

.

4 

X

3

.

5 

X

4

.

1 

X

4

.

2 

X

4

.

3 

X

4

.

4 

X

4

.

5 

X

5

.

1 

X

5

.

2 

X

5

.

3 

X

5

.

4 

X

5

.

5 

1

8 
4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 2 3 4 2 4 4 4 4 4 

1

9 
5 5 4 4 4 5 5 5 5 5 5 4 4 5 5 5 5 5 5 5 5 4 4 4 5 5 5 5 5 

2

0 
4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 3 4 4 4 3 3 2 3 2 4 4 4 4 4 
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