
Strategi Pemasaran pada PT Pegadaian … - 47

` JAEM 1( 3) (2025) ;47-53

JURNAL AKUTANSI,EKONOMI DAN
MANAJEMEN
https://jurnal.licheninstitute.org/index.php/jaem

ANALISIS STRATEGI PEMASARAN PADA PT PEGADAIAN (PERSERO) CABANG
SAKRA

Gina Sonia1, Sulaeman2
1,2,3PS Manajemen UNDIKMA, (Mataram), (Indonesia)
Corresponding author email: : ginas7664@gmail.com

History Article

Article history:
Received Januari 23,
2025
Approved Februari
28, 2025

ABSTRAC
This research aims to find out how the Trusted Product
MarketingStrategyin An Effort to Attract Customer Interest and
to find out whether the marketingstrategyimplemented by the
sakra Branch Sharia Pawnshop can increase the number
ofcustomers. This type of research is field research with a
qualitative approach. Thedatasource in this study consists of
primary and secondary data obtained frominterviewswith
Managers and Employees at sakra Branch Sharia Pawnshop,
and documentationandsourced from literature research in the
form of reading books and other sourcesrelevant to this
research. This study resulted in the following findings: First,
themarketing strategy used by sakra Branch Sharia Pawnshop
using 4Pstrategies: Products, Price, Place, and Promotion.
Second, the marketing strategy that has beencarried out by
sakra Branch Sharia Pawnshop was able to attract customer
interest and increase the number of customers. This is
evidenced by the increase in the number ofcustomers of trust
products from 2021-2024
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ABTRAK
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui bagaimana Strategi
PemasaranProduk Amanah Dalam Upaya Menarik Minat
Nasabah dan untuk mengetahui apakahstrategi pemasaran yang
diterapkan oleh Pegadaian Syariah Cabang sakra tersebut dapat
meningkatkan jumlah nasabah. Jenis penelitian ini adalah
penelitian lapangan(fieldresearch) dengan pendekatan kualitatif.
Sumber data dalam penelitian ini terdiri dari data primer dan
sekunder yang diperoleh dari hasil wawancara dengan Manager
danKaryawan pada Pegadaian Syariah Cabang sakra, dan
dokumentasi serta yangbersumber dari penelitian kepustakaan
berupa buku bacaan dan sumber lainnyayangrelevan dengan
penelitian ini. Penelitian ini menghasilkan temuan sebagai
berikut: Pertama, startegi pemasaran yang digunakan oleh
Pegadaian Syariah Cabangsakramenggunakan strategi 4P:
Produk, Price, Place,dan Promotion. Kedua, strategi
pemasaranyang telah dilakukan oleh Pegadaian (1), Syariah
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Cabang sakra ternyata mampu menarikminat nasabah dan
meningkatkan jumlah nasabah. Ini terbukti dengan
peningkatanjumlahnasabah produk amanah dari tahun 2021-
2024. Kunci:Strategi Pemasaran, Produk Amanah, Minat
Nasabah

INTRODUCTION
Pegadaian syariah merupakan salah satu bentuk lembaga keuangan non

bankyangdiperuntukan bagi masyarakat luas yang membutuhkan dana dalamwaktu segera.
Pegadaian syariah menyediakan fasilitas pembiayaan dengan syarat jaminan tertentusesuai
prinsip syariah. Jaminan tersebut digadaikan kemudian di taksir oleh pihak lembaga. Nilai
taksiran jaminan sangat berpengaruh dengan seberapa besar nilai jumlah pinjaman. Gadai
merupakan salah satu kategori dari perjanjian hutang piutang yang mana
untuksuatukepercayaan dari orang yang berpiutang, maka orang yang berhutang
menggadaikanbarangnya sebagai jaminan terhadap hutangnya itu. Konsep ini
dalamfiqhislamdikenal dengan istilah rahnatau gadai.

Dalam pekembangannya, pegadaian syariah punya peranan yang sangat besar
dalamkehidupan masyarakat, khususnya untuk golongan menengah ke bawah. Di
Indonesiaterbitnya PP/10 Tanggal 1 April 1990 dapat dikatakan menjadi tonggak awal
kebangkitanpegadaian, satu hal yang perlu dicermati bahwa PP/10 menegaskan misi
yangharusdi emban oleh pegadaian untuk mencegah praktik riba, misi ini tidak
berubahhinggaterbitnya PP/103/2000 yang dijadikan sebagai landasan kegiatan usaha
perumpegadaian sampai sekarang. Setelah melalui kajian panjang, akhirnya
disusunlahsuatukonsep pendirian unit Layanan Gadai islam sebagai langkah awal
pembentukandivisi khusus yang menangani kegiatan usaha islam.

Tabel 1. Jumlah Nasabah Pegadaian Cabang Sakra

pemasaran secara umum adalah upaya memasarkan sebuah produk, baik itubarangatau
jasa, dengan mengguakan pola rencana dan taktik tertentu sehinggajumlahpenjualan menjadi
lebih tinggi. Menurut Kotler dan Armstrong menyatakanbahwapemasaran adalah proses sosial
dan manajerial yang membuat individu dan kelompokmemperoleh sesuatu yang mereka
butuhkan dan inginkan lewat penciptaan dan pertukarantimbal balik produk dan nilai dengan
orang lain. Menurut WilliamJ. Stantonmenyatakan bahwa pemasaran adalah sistem total dari
kegiatan bisnis untuk merencanakan, menentukan harga, mempromosikan dan
mendistribusikan barang- barang yang dapat memuaskan keinginan dan jasa baik kepada
konsumen saat ini maupun konsumen potensial

Salah satunya di Sakra PT.Pegadaian sakra (persero) juga memiliki produkpembiayaan
syariah yaitu produk amanah. Pembiayaan amanah dari pegadaiansyariahadalah pembiayaan
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berprinsip syariah kepada karyawan tetap maupun pengusahamikro, untuk memiliki motor
atau mobil dengan cara angsuran. Produk ini merupakan salahsatusolusi untuk karyawan tetap
dan pengusaha mikro sehingga dapat memiliki kendaraanpribadi secara syariah.

Table 2 Jumlah Nasabah Produk Amanah PT. Pegadaian Cabang Sakra

Sumber : Pegadaian Cabang Cakra, 2024
Dapat dilihat dari data jumlah nasabah diatas bahwa produk amanah memiliki peminat

yang cukup baik namun bisa dikatakan masih relatif rendah jika dibandingkandengan jumlah
nasabah pada pegadaian syariah cabang sakra setiap tahunnya. Beberapa kendala mungkin
dirasa dalam produk ini dan perlu adanya pembenahansecaramenyeluruh, melihat produk ini
masih lemah untuk bersaing dengan produk pembiayaanlainnya, dari segi pelayanan maupun
pemasaran. Berdasarkan penjelasandiatas, penulis tertarik untuk melakukan penelitian dengan
judul “Analisis Strategi PemasaranProduk Amanah Dalam Upaya Menarik Minat Nasabah
Pada PT. Pegadaian SyariahCabang Sakra”.

METHODE
Penelitian ini membahas tentang analisis strategi pemasaran produk

amanahdalamupaya menarik minat nasabah pada PT. Pegadaian Syariah Cabang sakra.
Penelitianini menggunakan metode kualitatif deskriptif yang menggunakan data berupa
wawancara, filedan dokumen dari hasil pengamatan peneliti. Dalam penelitian ini akan
lebihbanyakmenggunakan hasil wawancara mulai dari pengumpulan data, penafsiran
datadanhasil akhir dari pengolahan data penelitian.Sumber data primer merupakandatayang
diperoleh secara langsung dari sumbernya. Dalam penelitian ini, dataprimer diperoleh dengan
cara mengambil data dokumen di kantor PT. Pegadaian SyariahCabangsakra khususunya data
nasabah produk amanah (Pembiayaan Kendaraan Bermotor). Sumber data primer yaitu data
yang tidak diusahakan sendiri pengumpulannya olehpenulis. Dalam penelitian ini, data
sekunder diperoleh dari dokumen-dokumen PT. PegadaianSyariah Cabang sakra yang terkait
dengan masalah penelitian berupa catatandantantang StrategiPemasaran Produk Amanah Di
PT. Pegadaian Syariah Cabangsakrabaik data tersebut dipublikasikan maupun data yang tidak
dipublikasikan

RESULT AND DISCUSSION
Strategi Pemasaran Produk Amanah Dalam Upaya Menarik Minat Nasabah PadaPT.
PegadaianSyariah Cabang sakra

Strategi pemasaran merupakan cara perusahaan untuk menarik minat masyarakat agar
mau menjadi nasabah dan menggunakan produk yang ditawarkanoleh perusahaan, serta
mempertahankan nasabah agar tetap terus menggunakanproduk-produk yang ditawarkan oleh
perusahaan. Strategi pemasaran produk amanah (pembiayaan kendaraan bermotor syariah)
yangdiimplementasikan oleh pegadaian syariah cabang sakra yaitu menggunakan
marketingmixyaitu sejumlah alat-alat pemasaran yang digunakan perusahaan untuk
menyakinkanobjek pemasaran atau target pasar yang dituju
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Strategi dalam bidang produk (product)
Strategi produk yang dilakukan oleh Pegadaian Syariah Cabang sakradalamupaya

meningkatkan jumlah nasabah adalah dengan cara pengembangan pengadaanproduk dan
pengoptimalan layanan.Produk Amanah pada pegadaian syariah cabangsakra merupakan
produk pembiayaan pembelian kendaraan motor/mobil baruyangdipruntukan bagi karyawan
dan pegawai, hal ini sesuai dengan yang diungkapkan olehBapakFerdiansah Pomalingo
selaku pimpinan pegadaian syariah cabang sakra tentangprodukAmanah:“Produk Amanah itu
suatu pembiayaan pembelian kendaraan motor ataumobil baru yang diperuntukan khusus bagi
karyawan/pegawai sama pegawai BUMN. Namununtuk saat ini Kendaraan yang bisa kita
biayai itu seperti pada kendaraan roda dua (sepedamotor) dan kendaraan roda empat dengan
jenis seperti avanza, dan pic up, tidaktermasuk jenis truck dan mobil angkutan umum

Dari hasil wawancara tersebut dapat diketahui bahwa produk amanah
merupakanproduk pembiyaan kendaraan motor atau mobil yang dikhususkan bagi
karyawanataupegawai BUMN yang ingin memiliki kendaraan pribadi sendiri.Produk amanah
merupakansolusi yang tepat bagi masyarakat khususnya karyawan dan pengusaha
mikrountukmemenuhi kebutuhannya dalam kepemilikan kendaraan secara angsuran. Ada
beberapakeunggulan yang ada pada produk amanah ini diantaranya adalah
jaminanBPKBkendaraan bisa digunakan untuk pembelian kendaraan roda dua maupunempat,
pembayaran angsuran dilakukan setiap bulan, uang pinjaman variatif mulai dari
Rp1jutahingga Rp 450 juta, DP yang diberikan pegadaian syariah cabang gorontalo bisa
dikatakansangat kompetitif mulai dari 10% untuk motor dan 20% untuk mobil. Tenor 12-
60bulanrate +/-1% dan berbasis syariah.
Oleh karena itu dengan hadirnya produk Amanah dikalangan masyarakat ini khususnya bagi
para karyawan/pegawai pemerintahan dan dengan strategi dalambidangproduk ini diharapkan
mampu menarik minat nasabah untuk menggunakanprodukAmanah pada pegadaian syariah
cabang sakra
Strategi dalam bidang harga (price)

Penetapan strategi harga pada pegadaian syariah cabang sakra dengancaramemberikan
uang muka yang ringan, memotong biaya mu’nahatau tarif ijarah.“Iya,kaloproduk amanah itu
kan berbeda dengan financial pembiayaan kendaraan yang lain. Jadi kalo itu sebenarnya kita
sudah memberikan harga terjangkau, itu kita memberikanuangmukanya itu sebesar 10-20%
dari harga cashnya”.30Bapak Imran Riski Luka mengatakanbahwa produk amanah ini
merupakan produk yang berbeda dari produk pembiayaankendaraan yang lain. Pegadaian
syariah cabang gorontalo juga telah memberikanhargayang terjangkau untuk produk amanah
ini, yaitu dengan uang muka sebesar 10-20%dari harga cashnya.“di pegadaian syariah kan
tidak menerapkan bunga, jadi kalo di sini ituhanyaada biaya pemeliharaan barang atau biaya
mu’nah. Kalo untuk amanah itubiayamu’nahnya 1% x harga kendaraan, terus dibayar
perbulan”
Strategi dalam bidang tempat (place)

PT. Pegadaian syariah cabang sakra lokasinya sangat strategis danmudahdijangkau
oleh nasabah karena lokasinya persis di dekat dengan pusat perbelanjaanMatahariMall dan
Hotel Maqna yang ada di sakra, sesuai dengan lokasi yang strategisini maka diharapkan dapat
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menarik minat masyarakat untuk menjadi nasabah karenalokasi yang sangat strategis dan
mudah ditempuh.Pegadaian syariah cabang sakra jugatelahmembuka UPC (Unit Pelayanan
Cabang) kecil agar mudah dijangkau oleh nasabahyang membutuhkan dana cepat untuk
memenuhi semua kebutuhan baik konsumtifmaupun produktif. Strateginya yaitu dengan cara
mendekatkan produk amanah kepadamasyarakat dengan membukaunit-unit pelayanan,
sehingga dapat memudahkanbagi konsumen yang sedang mencari produk yang dibutuhkan.
Strategi dalam bidang promosi (promotion)
Dalam hal ini promosi yang dilakukan oleh Pegadaian Syariah Cabangsakradalam
memasarkan produk amanah untuk menarik minat masyarakat dengan cara:

A) Melalui periklanan (advertising), yaitu promosi yang dilakukandalambentuk tayangan
atau gambar atau kata-kata yang tertuang dalamiklanmajalah, spanduk, brosur, leafet,
souvenir seperti, payung, kalender, bajudan lain-lain.

B) Melalui Publisitas (publicity), yang dilakukan di depan para calon nasabahmelalui
kegiatan sponsorship terhadap suatu kegiatan amal, social atauolahraga.
Mempromosikan produk amanah, marketing pegadaian syariahmelakukan strategi
marketing melalui pameran atau expo, saat acaratertentu untuk memperkenalkan
produk amanah agar diminati oleh kalanganmasyarakat

C) Melalui penjualan pribadi (personal selling), yaitu promosi ini dilakukanoleh
karyawan pegadaian syariah setempat dalammelayani sertaikut mempengaruhi
nasabah, seperti dengan cara door-to-door menemui konsumen secara langsung dan
datang ke kantor atau intansi-intansi yangsudah ditargetkan

D) Melalui internet (teknologi), yaitu promosi ini dilakukanuntukmemasarkan produk
melalui internet dengan tujuan promosi, branding, meningkatkan penjualan juga
mempengaruhi konsumen untuk membeli ataumengunakan baik itu barang maupun
jasa, dengan cara membuat iklansuatu produk yang akan dipasarkan setelah itu
dipubilakasikanmelalui media sosial seperti Instagram, Facebook, Whatsap, Website,
Email danlain-lain.

Implementasi Strategi Pemasaran Produk Amanah
Dalam Meningkatkan Jumlah NasabahStrategi pemasaran yang

dilakukanolehpegadaian syariah cabang sakra dengan strategi pemasaran produk, strategi
pemasaranharga, strategi pemasaran tempat, dan strategi pemasaran promosi ternyatadapat
menarik minat dan meningkatkan jumlah nasabah. Ini dibuktikan dengan peningkatanjumlah
nasabah yang dimiliki pegadaian syariah cabang sakra. Berikut disajikanperkembangan
peningkatan jumlah nasabah amanah pegadaian syariah cabang sakra. Table Perkembangan
Jumlah Nasabah Produk Amanah Tahun 2021-2024

Table Perkembangan Jumlah Nasabah Produk Amanah Tahun 2021-2024

Sumber : Pegadaian cabang sakra, (2024)
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Tabel di atas menerangkan tentang jumlah nasabah yang menggunakanprodukamanah
pada pegadaiansyariah cabang sakra yang mengalami peningkatan dalamkurunwaktu lima
tahun 2021-2024. Perkembangan jumlah nasabah relatif mengalami peningkatan yang pada
tahun 2021 yaitu 44 orang, tetapi pada tahun 2022 mengalami penurunan jumlah nasabah
yaitu 41 orang. Tetapi pada tahun 2023 mengalami peningkatanmenjadi 58 orang, serta
peningkatan cukup signifikan terjadi pada tahun 2024 menjadi 404orang

Sumber : pegadaian cabang sakra, (2024)
pada setiap produk yang ada di PT. Pegadaian Syariah Cabang sakra tahun2024. Dapat

dilihat bahwa produk yang paling banyak diminati adalah Gadai dan TabunganEmas yang
memiliki jumlah nasabah paling banyak hingga mencapai 4.356orang. Namun, produk lain
juga memiliki presentase yang cukup baik dan produk yangpalingsedikit diminati adalah
produk kreasi ultra mikro yang memiliki jumlah nasabahhanya120 orang dan produk kreasi
multiguna yang memiliki jumlah nasabah sebanyak 29padatahun 2024.

Dari dua tabel di atas, dapat disimpulkan strategi pemasaran yang dilakukanoleh
pegadaian syariah cabang sakra ternyata mampu menarik minat nasabahuntukmenggunakan
produk-produk pada pegadaian syariah dan secara otomatismeningkatkan jumlah nasabah
pada pegadaian syariah cabang sakra. Hal ini mengindikasikan bahwa pada awalnya
masyarakat belum begitu tertarik denganadanyaproduk-produk yang ditawarkan oleh
pegadaian syariah, tetapi seiring berjalannyawaktumasyarakat sudah mulai tertarik untuk
menggunakan produk-produk yangditawarkan oleh pegadaian syariah.

CONCLUSION
Berdasarkan hasil pembahasan yang telah dikemukakan mengenai analisis strategi

pemasaran produk amanah dalam upaya menarik minat nasabah pada PT. PegadaianSyariah
Cabang sakra, maka dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut: 1. Strategi pemasaran yang
dilakukan oleh pegadaian syraiah denganmemasarkan produk amanah, pihak pegadaian
melakukan strategi marketingyang baik, melalui segmentasi dan target pasar. Pegadaian
syariahjugamelakukan bauran pemasaran, meliputi 4 variabel bauran pemasaranyaitu,
product, price, place dan promotions. 2. Strategi pemasaran yang dilakukan oleh Pegadaian
Syariah Cabangsakra ternyata mampu meningkatkan jumlah nasabah. Ini terbukti
denganpeningkatan jumlah nasabah yang dimiliki Pegadaian Syariah Cabangsakra, dalam
kurun waktu empat tahun yaitu tahun 2021-2024.
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