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ABSTRAK 

Skripsi yang berjudul ’’Strategi Pemasaran Produk Gadai Syari’ah 

dalam Menarik Minat Nasabah Unit Gadai Syari’ah Pada PT. Pegadaian 

Syari’ah Plaju (studi kasus)’’ ini ditulis oleh Novita Sari, NIM: 642017015, 

sebagai pembimbing satu Dr. Hoirul Amri, M.E.Sy dan pembimbing dua 

Hendri Nur Alam, S.E., M.Si. tahun 2021. Metode penelitian adalah metode 

kualitatif dengan jenis penelitian deskripstif.  

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa: Metode penelitian yang 

dilakukan dengan menggunakan pendekatan kualitatif yang bertujuan untuk 

mengungkap gejala secara kontektual melalui kumpulan data dan memanfatakan 

diri peneliti sebagai instrument kunci. Untuk mengetahui kumpulan data maka 

metode-metode yang diperlukan yaitu dengan menggunakan metode Observasi 

merupakan salah satu metode pengumpulan data yang menggunakan pengamatan 

terhadap objek penelitian melaui metode observasi seorang peneliti dapat 

mengamati gejala-gejala yang terjadi di lapangan.  Metode Wawancara adalah 

proses diperoleh untuk mengumpulkan informasi dengan menggunakan cara tanya 

jawab bisa sambil tatap muka ataupun melalui telekomunikasi untuk memperoleh 

informasi secara mendalam tentang sebuah isu atau tema yang diangkat dalam 

penelitian. Metode dokumentasi adalah metode pengumpulan data dengan cara 

membaca dan menguntip dokumen-dokumen  yang ada dan dipandang sebagai 

relevan sesuai kondisi yang ada.  

Perum pegadaian merupakan salah satu badan usaha di Indonesia yang 

secara resmi mempunyai izin untuk melaksanakan kegiatan lembaga keuangan 

berupa pembiayaan dalam bentuk penyaluran dana kemasyarakat atas dasar 

hukum gadai. Dalam sistem pembiayaan itulah menyalurkan dana kemasyarakat 

perum pegadaian menerapkan strategi pegadaian. Pegadaian Syari’ah adalah 

pegadaian dalam menjalankan operasionalnya berpegang kepada prinsip Syari’ah. 

Strategi pemasaran produk gadai Syari’ah mampu menarik minat nasabah yang 

dilakukan oleh unit pegadaian Syari’ah Plaju Ahmad Yani, dengan menggunakan 

berbagai macam strategi yaitu: pertama, strategi dalam bidang produk, kedua 

strategi dalam bidang harga, ketiga strategi dalam bidang distribusi, dan terakhir 

strategi dalam bidang promosi. Dari hasil penelitian penulis, implementasi dari 

strategi pemasaran produk gadai Syari’ah dapat membantu dalam penambahan 

nasabah. Ini dapat dilihat dari terus meningkatnya jumlah nasabah, uang 

pinjaman/omzet dari jumlah barang jaminan yang di peroleh oleh Pegadaian 

Syari’ah cabang Plaju Ahmad Yani.  
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang  

Islam merupakan suatu sistem dan jalan hidup yang utuh dan terpadu. 

Islam memberikan panduan yang dinamis terhadap semua aspek kehidupan 

sektor bisnis dan transaksi keuangan. Hal ini terlihat dengan menggunakan 

sistem prinsip Syari’ah, karena diharapkan dengan menggunakan prinsip 

Syari’ah Islam dapat memberikan maslahat bagi umat manusia dan salah satu 

kelebihan dari lembaga keuangan Syari’ah adalah tidak boleh meminta 

kelebihan dari pokok pinjaman, karena hal yang demikian itu termasuk Riba.
1
 

Sebagaimana kita ketahui bahwa Riba dalam Islam itu sangatlah diharamkan. 

Perkembangan lembaga-lembaga keuangan Islam di Indonesia dapat 

dikategorikan cepat dan menjadi salah satu faktor tersebut adalah adanya 

keyakinan pada masyarakat Muslim bahwa perbankan konvesional itu 

mengandung unsur Riba yang dilarang oleh agama Islam. Dalam al-quran surat 

Alb-Qarah Ayat 276 yang berbunyi: 

 

Artinya: Allah memusnahkan riba dan menyuburkan sedekah. Dan Allah tidak 

menyukai setiap orang yang tetap dalam kekafiran, dan selalu berbuat dosa. 

 

Dan Al-Quran Surat Ali Imran ayat 130 yang berbunyi: 

 

                                                                                                                                     

Artinya : Wahai orang-orang yang beriman! Janganlah kamu memakan riba dengan 

              berlipat ganda dan bertakwalah kepada Allah agar kamu beruntung 

                                                             
1
 Zainul Arifin, Dasar Manajemen Perbankan Syari’ah, (Malang: Alvabet, 2002) hal. 8 
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Namun hendaknya kita tidak mengabaikan salah satu lembaga lainnya 

ditengah perkembangan lembaga keuangan ini, lembaga keuangan ini adalah 

pegadaian. Perum pegadaian merupakan salah satu badan usaha di Indonesia 

yang secara resmi mempunyai izin untuk melaksanakan kegiatan lembaga 

keuangan berupa pembiayaan dalam bentuk penyaluran dana kemasyarakat 

atas dasar hukum gadai. Dalam sistem pembiayaan itulah menyalurkan dana 

kemasyarakat perum pegadaian menerapkan strategi pegadaian. Strategi dalam 

kamus Bahasa Indonesia adalah ilmu siasat perang. Istilah strategi berasal dari 

kata Yunani, strategeta (stratus : militer dan ag = memimpin), artinya seni atau 

ilmu untuk menjadi seorang jenderal, dimana jenderal dibutuhkan untuk 

memimpin suatu angkatan perang agar selalu dapat memenangkan perang. 

Strategi juga bisa diartikan sebagai rencana untuk pembagi dan pengguna 

kekuatan militer dan material pada daerah-daerah tertentu untuk mencapai 

tujuan tersebut. 

Strategi menurut Steiner dan Meiner,’’Strategi adalah penetapan misi 

perusahaan, penetapan sasaran organisasi dengan meningkatkan kekuatan 

eksternal dan internal, perumusan kebijakan dan implementasinya secara cepat 

sehingga tujuan dan sasaran utama organisasi akan tercapai.
2
 Strategi adalah 

komprehensif atau orientasi tindakan jangka pengalokasian sumber daya 

organisasi untuk mencapai tujuan. Strategi ini menunjukkan arah tujuan jangka 

panjang organisasi dan cara pencapaiannya serta cara pengalokasian sumber 

daya atau lebih adalah rencana jangka panjang suatu perusahaan untuk 

                                                             
2
 Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran, (Yogyakarta: Andi Press, 2001) hal. 3 
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mencapai tujuan. Sedangkan Pemasaran merupakan proses sosial dan 

manajerial dimana individu dan kelompok memperolah apa yang mereka 

butuhkan dan inginkan melalui penciptaan dan pertukaran produk serta nilai 

dengan pihak lain. Didalamnya terdapat konsep yang ditawarkan seperti 

kebutuhan, keinginan, dan permintaan, produk-produk (barang, layanan, dan 

ide), biaya dan kepuasan, pertukaran dan transaksi, hubungan dan jaringan 

pasar dan para pemasar.  

Menurut Philip Kotler, Pemasaran adalah bekerja dengan pasar untuk 

mewujudkan pertukaran yang potensial dengan maksud memuaskan kebutuhan 

dan keinginan manusia.Sehingga dapat dikatakan bahwa keberhasilan 

pemasaran merupakan kunci kesuksesan dari suatu perusahaan
3
. Menurut 

William J. Stanton mendefinisikan pemasaran dalam dua pengertian besar 

yaitu: 

1. Dalam arti kemasyarakatan, pemasaran adalah setiap kegiatan tukar 

menukar yang bertujuan untuk memuaskan keinginan masyarakat. 

2. Dalam arti bisnis, pemasaran adalah sebuah system dari kegiatan bisnis 

yang dirancang untuk merencanakan, memberi harga, mempromosikan 

dan mendistribusikan jasa serta barang-barang pemuas keinginan pasar.  

Dari beberapa pengertian diatas yang dikemukakan oleh para penulis, dapat 

gambaran bahwa strategi pemasaran pada hakikatnya merupakan serangkaian 

upaya yang ditempuh dalam rangka mencapai tujuan tertentu. Tujuan strategi 

pemasaran bukanlah hal sederhana dan sepihak untuk konsumen saja. Tetapi 

                                                             
3
 Philip Kotler, Manajemen Pemasaran di Indonesia, (Jakarta: Salemba Empat, 2001 M) 

hal. 14 
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tujuan sebernarnya adalah demi kepentingan perusahaan juga. Konsumen yang 

puas karena kebutuhannya terpenuhi akan merupakan pelanggan yang 

menguntungkan perusahaan. Dengan kata lain, tujuan pemasaran adalah untuk 

memahami pelanggan sedemikian rupa sehingga produk atau jasa itu cocok 

dengan pelanggan. Idealnya pemasaran harus menghasilkan pelanggan  

membeli yang dibutuhkan selanjutnya adalah menyediakan produk atau jasa 

itu. Tujuan utama konsep pemasaran adalah melayani konsumen dengan 

mendapatkan sejumlah laba, atau dapat dikatakan sebagai perbandingan antara 

penghasilan dengan biaya yang layak. Ini berbeda dengan konsep penjualan 

yang menitikberatkan pada keinginan perusahaan. Jadi strategi pemasaran 

adalah memilih dan menganalisis pasar sasaran yang merupakan suatu 

kelompok orang yang ingin  dicapai oleh suatu perusahaan dan menciptakan 

suatu bauran masyarakat yang cocok dan dapat memuaskan pasar sasaran 

tersebut. Sejak manusia berada dimuka bumi produksi juga menyertainya. 

Menurut Adiwarman Karim sesungguhnya produksi lahir dan tumbuh dari 

menyatunya manusia dengan alam. Dalam bahasa Arab arti produksi adalah al-

Intaj dari akar kata Nataja yang berarti mewujudkan atau mengadakan sesuatu 

atau pelayanan jasa yang jelas dengan menuntut adanya bantuan penggabungan 

unsur-unsur produksi yang terbingkai dalam waktu terbatas.
4
 

Menurut M.N.Shiddiqi, sebagaimana dikutip oleh Rustam Effendi, produksi 

dalam Islam mempunyai beberapa tujuan yaitu, a)pemenuhan kebutuhan individu 

secara wajar, b)pemenuhan kebutuhan keluarga, c)bekal untuk generasi mendatang, 

                                                             
4
 Adiwarman Karim, Ekonomi Mikro Islam, (Jakarta: PT. Raja Grafindo Persada, 2007)  

hal. 102. 
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dan d)bantuan kepada masyarakat dalam rangka beribadah kepada Allah SWT. Ada 

beberapa prinsip produksi dalam Islam, ialah pertama memproduksi barang dan jasa, 

kedua mencegah kerusakan dibumi, ketiga ketersediaan sumber daya alam, keempat 

terjadinya keseimbangan antara aktivitas  produksi untuk kehidupan dunia akhirat, 

dilandasi dengan akhlak dan moral dan lain sebagainya. Pegadaian menurut kitab UU 

Hukum Perdata pasal 1150 disebutkan’’ Gadai adalah suatu hak yang diperoleh 

seorang berpiutang atas suatu barang bergerak, yang diserahkan kepadanya oleh 

seorang berutang atau orang lain atas namanya, dan memberikan kekuasaan kepada 

orang berpiutang itu untuk mengambil pelunasan dari barang tersebut secara 

didahulukan daripada orang berpiutang lainnya dengan pengecualian biaya untuk 

melelang barang tersebut dan biaya telah dikeluarkan untuk menyelamatkannya 

setelah barang itu digadaikan, biaya mana harus didahulukan. Pegadaian merupakan 

salah satu alat alternatif pendanaan yang sangat efektif karena tidak memerlukan 

persyaratan rumit atau yang dapat menyulitkan nasabah untuk memperoleh dana 

pinjaman. Cukup dengan membawa barang jaminan yang bernilai ekonomis 

masyarakat sudah bisa mendapatkan dana untuk mendapatkan kebutuhuannya, baik 

secara produktif maupun konsumtif.
5
  

Disamping itu pencairan dana terlihat cepat dan sangat mudah. Pegadaian 

Syari’ah adalah pegadaian dalam menjalankan operasionalnya berpegang kepada 

prinsip Syari’ah. Payung hukum Gadai Syari’ah dalam hal pemenuhan prinsip 

Syari’ah  berpegang pada Fatwa DSN MUI No. 25/ DSN-MUI/III/2002 tanggal 26 

juni 2002 menyatakan bahwa pinjaman dengan menggadaikan barang sebagai jaminan 

utang dalam bentuk Rahn dibolehkan. Istilah Rahn dalam pengoperasiannya 

menggunakan dua metode yaitu Ujrah atau Fee Based Income, dan Mudharabah (bagi 

                                                             
5
 Eko Suprayitno, Ekonomi Mikro Perspektif Islam, (Malang: UIN Malang Press, 2008 ) 

hal. 178. 
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hasil). Jenis barang yang diterima sebagai barang jaminan pada prinsipnya adalah 

barang bergerak.
6
  

Keberadaan Pegadaaian Syari’ah pada awalnya didorong oleh perkembangan 

dan keberhasilan lembaga-lembaga keuangan Syari’ah. Disamping itu juga dilandasi 

oleh kebutuhan masyarakat indonesia terhadap hadirnya sebuah pegadaaian yang 

menerapkan prinsip-prinsip Syari’ah. Minat masyarakat untuk memanfaatkan jasa 

Pegadaian Syari’ah cukup besar. Pegadaian Syari’ah tidak menekankan pada 

pemberian bunga dari barang yang digadaikan. Meski tanpa bunga pegadaian Syari’ah 

tetap memperolah keuntungan sebagaimana sudah diatur oleh Dewan Syari’ah 

Nasional, yang memberikan biaya pemeliharaan dari barang digadaikan. Biaya itu 

dihitung dari nilai barang, bukan dari jumlah pinjaman. Pada umumnya masyarakat 

kurang memahami pemasaran, mereka melihat pemasaran sebagai sebuah penjualan. 

Padahal pemasaran ini mempunyai arti lebih luas karena pemasaran adalah suatu 

proses yang sudah teratur jelas untuk memikirkan dan merencanakan pasar. Proses 

pemasaran dapat diterapkan  tidak sekedar pada barang dan jasa, akan tetapi juga pada 

segala sesuatu yang dapat dipasarkan seperti ide, kejadian, organisasi tempat, dan 

kepribadian. Namun penting untuk ditekankan bentuk pemasaran tidak dimulai dengan 

suatu produk atau penawaran, tetapi dengan pencarian peluang pasar.
7
  

Strategi pemasaran antar konvensional dengan yang sesuai Syari’ah tentulah 

berbeda prosesnya, akan tetapi mempunyai tujuan yang sama yaitu bagaimana 

meningkatkan jumlah nasabah. Maju atau mundurnya perusahaan dapat dilihat dari 

strategi pemasaran mereka yang berdampak pada meningkatnya minat nasabah 

sehingga dapat meningkatkan jumlah nasabah dalam menggunakan produk jasa yang 

                                                             
 
6
 Dahlan Siamat, Manajemen Lembaga Keuangan, (Jakarta: Lembaga Penerbit Fakultas 

Ekonomi Universitas Indonesia,  2004) hal. 10. 
7
 Hermawan Kartajaya dan M.Syakir Sula, Syariah Marketing, (Bandung: Mizan, 2006) 

hal. 28. 
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dikeluarkan oleh perusahaan, atau dengan kata lain, dapat meningkatkan volume 

penjualan, sehingga pemasaran yang baik akan berdampak signifikan terhadap 

pendapatan perusahaan. Seperti kita ketahui pengetahuan masyarakat tentang 

keberadaan Pegadaian Syari’ah sudah cukup baik. Karena Pegadaian Syari’ah saat ini 

tidak bisa terbilang baru dan kantor cabang Syari’ah-pun sudah lumayan banyak, 

berdasarkan pengamatan dilapangan pertumbuhan Pegadaian Syari’ah menunjukkan 

peningkatan yang pesat semenjak pertama kali didirikannya Pegadaian Syari’ah yang 

dioperasikan pada 04 Januari 2003 di Unit Layanan Gadai Syari’ah Cabang Dewi 

Sartika, Jakarta Timur, hingga saat ini 2020 sudah banyak Pegadaian Syari’ah yang 

didirikannya dalam waktu 17tahun. Sehingga penulis ingin mengetahui strategi 

pemasaran apa yang digunakan oleh Pegadaian Syari’ah atas produk gadai Syari’ah 

sehingga tumbuh menjadi pesat dan dapat menarik minat nasabah dalam 

menggunakan jasa tersebut.  

Berdasarkan uraian diatas, maka pembahasan ini layak untuk diangkat dan 

dikaji melalui penelitian dengan topik strategi pemasaran, dan menuangkannya ke 

dalam bentuk skripsi dengan judul ‘’Strategi Pemasaran Produk Gadai Syari’ah 

Dalam Menarik Minat Nasabah Unit Gadai Syari’ah Pada PT. Pegadaian 

Syari’ah Plaju’’ 

 

B. Rumusan Masalah  

Berdasarkan latar belakang masalah diatas, maka peneliti merumuskan 

permasalahan yang akan ditelitisebagai berikut : 

1. Apakah strategi pemasaran produk Gadai Syari’ah dapat membantu dalam 

penambahan nasabah di Unit Pegadaian Syari’ah pada PT. Pegadaian 

Syari’ah Plaju ? 



8 
 

 
 

2. Bagaimana strategi pemasaran yang efektif dalam menarik minat nasabah di 

Pegadaian Syari’ah pada PT. Pegadaian Syari’ah Plaju ? 

3. Bagaimana strategi pemasaran produk Gadai Syari’ah mampu menarik 

minat nasabah di Unit Pegadaian Syariah pada PT. Pegadaian Syari’ah 

Plaju? 

 

C. Tujuan dan Manfaat Penelitian 

Adapun tujuan penelitian yang ingin dicapai dalam penelitian ini yaitu : 

1. Tujuan Penelitian 

a. Untuk mengetahui  strategi pemasaran yang efektif dalam menarik minat 

nasabah di Pegadaian Syari’ah pada PT. Pegadaian Syari’ah Plaju  

b. Untuk mengetahui Sejauh mana strategi pemasaran produk Gadai Syari’ah 

mampu menarik minat nasabah di Unit Pegadaian Syari’ah pada PT. 

Pegadaian Syari’ah Plaju  

c. Untuk mengetahui strategi pemasaran produk Gadai Syari’ah dapat 

membantu dalam penambahan nasabah di Unit Pegadaianpada PT. 

Pegadaian Syari’ah Plaju  

2. Manfaat Penelitian 

Adapun Manfaat dari penelitian ini yaitu : 

a. Manfaat Teoritis 

Secara teoritis, hasil penelitian diharapkan dapat memperkaya khazanah 

keilmuan dibidang ekonomi dan dapat memberikan kontribusi pemikiran 
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dan pengembangan ilmu pengetahuan, umumnya pada Pegadaian Syari’ah 

dan khusunya pada Fakultas Agama Islam Prodi Ekonomi Syari’ah. 

 

b. Manfaat Praktis  

Dengan tersusun rapinya skripsi ini, diharapkan dapat memberikan 

informasi dan manfaat yaitu : 

1) Bagi Peneliti 

Dari Hasil penelitian ini dapat dijadikan bahan masukan dalam memahami 

tentang strategi pemasaran produk gadai Syari’ah dan Sejauh mana strategi 

pemasaran produk Gadai Syari’ah mampu menarik minat nasabah pada 

unit Pegadaian Syari’ah pada PT. Pegadaian Syari’ah Plaju  

2) Bagi Masyarakat 

Hasil penelitian ini dapat dijadikan sebagai bahan pertimbangan bagi 

masyarakat plaju khususnya dan masyarakat lainnya umumnya dalam hal 

strategi pemasaran produk Gadai Syari’ah mampu menarik minat nasabah. 

3) Bagi Fakultas 

Dari hasil penelitian ini diharapkan dapat digunakan sebagai bahan 

referensi bacaan untuk menambah wawasan pengetahuan mengenaistrategi 

pemasaran produk Gadai Syari’ah mampu menarik minat nasabah  dan 

dapat juga digunakan sebagai referensi bagi peneliti lain yang ingin 

mengembangkan penelitian lebih lanjut 
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D. Kerangka Teori  

Gadai dalam fiqh disebut Rahn, yang menurut bahasa adalah nama 

barang yang dijadikan sebagai jaminan kepercayaan. Sedangkan menurut 

Syara’ artinya menyendara sejumlah harta yang diserahkan sebagai jaminan 

secara hak, tetapi dapat diambil kembali sebagai tebusan. Menurut kitab 

Undang-undang Hukum Perdata pasal 1150, Gadai adalah suatu hak diperoleh 

seorang yang berpiutang atas suatu barang bergerak, yang diserahkan 

kepadanya oleh seorang berutang atau orang lain atas namanya, dan yang 

memberikan kekuasaan kepada orang berpiutang itu untuk mengambil 

pelunasan dari barang tersebut secara didahulukan daripada orang yang 

berpiutang lainnya dengan pengecualian biaya untuk melelang barang tersebut 

dan biaya yang telah dikeluarkan untuk menyelamatkannya setelah barang itu 

digadaikan, biaya mana harus didahulukan.
8
 

Sistem Gadai Syari’ah adalah sistem penyaluran pinjaman secara gadai 

yang didasarkan pada prinsip Syari’ah Islam dalam transaksi ekonomi, yaitu 

menghindari transaksi pinjaman uang yang mengandung unsur Riba. Strategi 

dalam kamus Bahasa Indonesia adalah ilmu siasat perang : siasat atau akal 

untuk mencapai tujuann yang telah direncanakan. Istilah strategi berasal dari 

kata Yunani strategeta (stratus : militer dan ag = memimpin), artinya seni atau 

ilmu untuk menjadi seorang jenderal, dimana jenderal dibutuhkan untuk 

memimpin suatu angkatan perang agar selalu dapat memenangkan perang. 

Strategi juga bisa diartikan sebagai rencana untuk pembagi dan pengguna 

                                                             
8
 Dahlan Siamat, Manajemen  Lembaga Keuangan, (Jakarta: Lembaga Penerbit Fakultas 

Ekonomi Universitas Indonesi, 2004) hal. 178 
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kekuatan militer dan material pada daerah-daerah tertentu untuk mencapai 

tujuan tersebut. 
9
  

Strategi menurut Steiner dan Meiner,’’Strategi adalah penetapan misi 

perusahaan, penetapan sasaran organisasi dengan meningkatkan kekuatan 

eksternal dan internal, perumusan kebijakan dan implementasinya secara cepat, 

sehingga tujuan dan sasaran utama organisasi akan tercapai.
10

 Dalam strategi 

pemasaran terdapat strategi acuan/bauran pemasaran (Marketing Mix) yang 

menetapkan komposisi terbaik dari ke-eempat komponen pemasaran. Untuk 

mencapai sasaran pasar yang dituju maka ke-empat unsur tersebut adalah : 

1. Strategi Produk, adalah menetapkan cara dan penyediaan produk yang tepat 

bagi pasar yang dituju, sehingga dapat memuaskan para konsumennya dan 

sekaligus dapat meningkatkan keuntungan perusahaan dalam waktu 

panjang. 

2. Strategi Harga, adalah peranan harga sangat penting terutama untuk 

menjaga dan meningkatkan posisi perusahaan di pasar yang tecermin dalam 

share pasar perusahaa, disamping untuk meningkatkan penjualan dan 

keuntungan perusahaan. 

3.  Strategi Distribusi, adalah usaha untuk mencapai tujuan dan sasaran 

perusahaan dibidang pemasaran, setiap perusahaan melakukan kegiatan 

penyaluran. Penyaluran merupakan kegiatan menyampaikan produk sampai 

ketangan pemakai atau konsumen pada waktu yang tepat. 

                                                             
9
 Indri, Hadis Ekonomi, (Jakarta: Kencana,  2015) hal. 150 

10
 Andri Soemitra, Bank dan Lembaga Keuangan Syari’ah, (Jakarta: Pramedia Group, 

2009)  hal. 226 
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4. Strategi Promosi, adalah perusahaan harus berusaha mempengaruhi 

konsumen, untuk menciptakan permintaan atas produk itu, kemudian 

dipelihara dan dikembangkan usaha tersebut dapat dilakukan melalui 

kegitan promosi.  

 

E. Metode Penelitian 

Untuk mencapai sasaran yang tepat bagi peneliti, maka peneliti memakai 

metode peneliti sebagai berikut : 

1. Jenis Penelitian  

a. Penelitian Kualitatif   

Penelitian Kualitatif merupakan penelitian yang bertujuan 

mengungkap gejala secara kontektual malalui kumpulan data dan 

memanfaatkan diri peneliti sebagai instrumen kunci. Sesuai dengan ruang 

lingkup penelitian, maka untuk memperolah data jumlah nasabah, penulis 

mengadakan penelitian kepusat referensi data di Pegadaian Syari’ah pada 

PT. Pegadaian Syari’ah Plaju. 

2. Sumber Data 

Adapun sumber data yang digunakan dalam penelitian ini adalah sebagai 

berikut : 

a. Data Primer,  

Data Primer merupakan informasi yang telah dikumpulkan peneliti 

langsung dari sumbernya, yaitu dari Pegadaian Syari’ah Plaju yang 
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berupa data tentang jumlah omzet/uang pinjaman, jumlah data nasabah, 

dan data jumlah barang jaminan. 

b. Data Sekunder  

Data Sekunder adalah data yang diperoleh dari literatur-literatur ke-

pustakaan, buku-buku, Marketing Syariah, dan mengatasi masalah Strategi 

Pemasaran Syari’ah. Atau dengan kata lain data Sekunder adalah informasi 

yang telah dikumpulkan pihak lain, jadi peneliti bertindak sebagai pemakai 

data. 
11

 

3.  Teknik Pengumpulan Data 

Teknik pengumpulan data Menurut Sugiono(2013-224)  adalah 

langkah paling strategis dalam penelitian atau alat bantu yang dipilih 

digunakan oleh peneliti dalam kegiatannya mengumpulkan data agar 

kegiatan tersebut menjadi sistematis dan dipermudah olehnya, karena tujuan 

utama dari penelitian adalah mendapatkan data.
12

 Ada beberapa teknik 

pengumpulan data ialah sebagai berikut : 

a) Wawancara, adalah proses diperoleh untuk mengumpulkan informasi 

dengan menggunakan cara tanya jawab bisa sambil tatap muka ataupun 

melalui telekomunikasi, pada hakikatnya wawancara merupakan kegiatan 

untuk memperoleh informasi secara mendalam tentang sebuah isu atau 

tema yang diangkat dalam penelitian. 

                                                             
11 Annur Saipul, Metodologi Penelitian Pendidikan, (Palembang: Noer Fikri Offset, 

2005) hal. 96 

 
12

 Sugiono, Metode Penelitian Pendidikan, (Bandung: Alfabeta, 2013) hal.25 
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b) Observasi, adalah suatu kegiatan untuk mendapatkan informasi yang 

diperlukan untuk menyajikan gambaran riil suatu peristiwa atau kejadian 

untuk menjawab pertanyaan penelitian. Secara umum observasi berarti 

pengamatan atau penglihatan.  

c) Dokumentasi, adalah metode pengumpulan data kualitatif sejumlah fakta 

dan data tersimpan dalam bahan yang berbentuk dokumentasi sebagian 

besar data berbentuk surat,catatan harian, arsip foto, hasil rapat, dan 

sebagainya. 

 

F. Sistematika Penulisan 

Sistematika penulisan ini disusun dalam lima bab, dimana setiap bab 

terdiri dari beberapa sub bab. Sistematika penulisan merupakan uraian secara 

garis besar mengenai hal-hal pokok yang dibahas, guna mempermudah dalam 

memahami dan melihat hubungan suatu bab dengan yang lainnya, adapun 

pedoman yang digunakan dalam penulisan skripsi ini adalah ‘’Buku 

PedomanPenulisan Skripsi’’ yang disusun oleh Tim Penulis Fakultas Agama 

Islam, di terbitkan oleh Fakultas Agama Islam Universitas Muhammadiyah 

Palembang (UMP). Uraian pada setiap bab adalah sebagai berikut : 

BAB I    : Berisikan pendahuluan dengan uraian mengungkapkan latar 

belakang masalah kajian skripsi ini, merumuskan rumusan 

masalah dan pembatasan masalah, menunjukkan tujuan dan 

manfaat penelitian,  metode penelitian, tinjauan pustaka, dan 

terakhir sistematika penulisan 
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BAB II    : Berisikan tinjauan umum tentang Pegadaian Syari’ah, yang    

didalamnya menguraikan pengertian gadai Syari’ah, landasan 

hukum gadai Syari’ah, rukun gadai Syari’ah, syarat sah gadai 

Syari’ah, persamaan dan perbedaan antara gadai Syari’ah 

dengan gadai konvensional. Dan juga strategi pemasaran yang 

membahas tentang pengertian gadai Syari’ah, fungsi dan 

tujuan strategi pemasaran, segmenting, targeting, positioning, 

bauran pemasaran (Marketing Mix), dan yang terakhir strategi 

pemasaran yang efektif dalam menarik minat nasabah. 

BAB III   : Berisikan gambaran umum mengenai perusahaan pegadaian 

Syari’ah pada PT. Pegadaian Syari’ah Plaju yang berisikan 

tentang sejarah singkat dan perkembangan, visi dan misi, 

struktur organisasi, dan produk-produk yang dihasilkan.  

BAB  IV   : Berisikan tentang studi kasus bagaimana strategi pemasaran  

yang efektif dalam menarik minat nasabah , dan sejauh mana 

strategi pemasaran produk gadai syariahpada PT. Pegadaian 

Syari’ah Plaju. 

Bab V      : Pada bab ini ialah bagian penutup yang berisikan tentang  

kesimpulan dan saran yang didapat dari penelitian tersebut 

yang dapat mendukung kesempurnaan skripsi ini kepada pihak 

yang terkait bagi masyarakat, bagi Pegadaian Syari’ah dan 

Pembaca.  
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