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PEDOMAN TRANSLITERASI ARAB-LATIN DAN 

SINGKATAN 

A. Transliterasi Arab-Latin 

Daftar huruf bahasa Arab dan transliterasinya ke dalam huruf latin dapat 

dilihat pada tabel berikut: 

1. Konsonan  

Huruf Arab Nama Huruf Latin Nama 

 Alif  Tidak dilambangkan Tidak dilambangkan ا

 Ba  B Be ب

 Ta  T Te ت

 ṣa ṣ es (dengan titik diatas) ث

 Jim  J Je ج

 ḥa ḥ ha (dengan titik di bawah) ح

 Kha  Kh ka dan ha خ

 Dal  D De د

 Żal Ż zet (dengan titik di atas) ذ

 Ra  R Er ر

 Zai  Z Zet ز

 Sin   S Es س

 Syin  Sy es dan ye ش

 ṣad ṣ es (dengan titik di bawah) ص

 ḍad ḍ de (dengan titik di bawah) ض

 ṭa ṭ te (dengan titik di bawah) ط

 ẓa ẓ zet (dengan titik di bawah) ظ

 ain „ apostrof terbalik„ ع

 Gain  G Ge غ

 Fa  F Ef ف

 Qaf  Q Qi ق

 Kaf  K Ka ك

 Lam  L El ل

 Mim  M Em م

 Nun  N En ن

 Wau  W We و

 Ha  H Ha ه

 Hamzah  „ Apostrof ء

 Ya  Y Ye ى

Hamzah (ء) yang terletak di awal kata mengikuti vokalnya tanpa diberi 

tanda apa pun. Jika ia terletak di tengah atau di akhir, maka ditulis dengan 

tanda („). 
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2. Vokal  

Vokal bahasa Arab, seperti vokal bahasa Indonesia, terdiri atas vokal 

tunggal atau monoftong dan vokal rangkap atau diftong. 

Vokal tunggal bahasa Arab yang lambangnya berupa tanda atau harakat 

transliterasinya sebagai berikut: 

Tanda Nama Huruf Latin Nama 

 fatḥah a A ا  

 kasrah i I ا  

 ḍammah u U ا  

Vokal rangkap bahasa Arab yang lambangnya berupa gabungan antara 

harakat dan huruf, transliterasinya berupa gabungan huruf, yaitu: 

Tanda Nama Huruf Latin Nama 

ىْ   َ  fathah dan yā‟ Ai a dan i 

 fatḥah dan wau Au a dan u ى وْ 

Contoh: 

 kaifa : ك ي فْ 

ل  haula : ه و 

3. Maddah  

Maddah atau vokal panjang yang lambangnya berupa harakat dan huruf, 

transliterasinya berupa huruf dan tanda, yaitu: 

Harakat dan 

Huruf 

Nama  Huruf dan 

Tanda 

Nama  

...  ا  ... ىْ   َْ  
fatḥah dan alif 

atau yā‟ 

ā a dan garis di atas 

 ىْ 
Kasrah dan yā‟ ī i dan garis di atas 

 نوُ
ḍammah dan wau ū u dan garis di atas 

اتْ   māta : م 

ي م   ramā : ر 

 qīla : ق ي مْ 
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تُْ  yamūtu : ي مُو 

4. Tā‟marbūtah 

Transliterasi untuk tā‟marbūṭah ada dua, yaitu: tā‟marbūṭah yang hidup 

atau mendapat harakat fatḥah, kasrah, dan ḍamma, transliterasinya adalah [t]. 

Sedangkan tā‟marbūṭah yang mati atau mendapat harakat sukun 

transliterasinya adalah [h]. 

Kalau kata yang berakhir dengan tā‟marbūṭah diikuti oleh kata yang 

menggunakan kata sandang al- serta bacaan kedua kata itu terpisah, maka 

tā‟marbūṭah itu transliterasinya dengan ha (ha). 

Contoh: 

ف الْ  ةالأ ط  ض  و   rauḍah al-aṭ fāl : ر 

ه ة ي ى ةا ن ف اض  د   al-madīnah al-fāḍilah : ا ن م 

ة م  ك   al-ḥikmah :  ا ن ح 

5. Syaddah (Tasydīd) 

Syaddah atau tasydīd yang dalam sistem tulisan Arab dilambangkan 

dengan sebuah tanda tasydīd (  ّ ), dalam translitersi ini dilambangkan dengan 

perulangan huruf (konsonan ganda) yang diberi tanda syaddah. 

Contoh: 

ب  ى ا  rabbanā : ر 

ي ى ا  najjainā : و جَّ

قْ   al-ḥaqq : ا ن ح 

مْ   nu‟ima : وعُ  

دُوْ   aduwwun„ : ع 

Jika huruf ى ber-tasydid di akhir sebuah kata dan didahulukan oleh 

huruf kasrah (  ىىى ىىىى), maka ia ditransliterasi seperti huruf maddah menjadi ī. 

Contoh: 

يْ  ه   Alī (bukan „Aliyy atau „Aly)‘ : ع 

ب يْ   Arabī (bukan „Arabiyy atau „Araby)„ : ع ر 

6. Kata Sandang  

Kata sandang dalam sistem tulisan Arab dilambangkan dengan huruf ال 

(alif lam ma‟rifah).Dalam pedoman transliterasi ini, kata sandang 
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ditransliterasi seperti biasa, al-, baik ketika diikuti oleh huruf syamsi yah 

maupun huruf qamariyah.Kata sandang tidak mengikuti bunyi huruf langsung 

yang mengikutinya dan dihubungkan dengan garis mendatar (-). 

Contoh: 

سُْ  al-syamsu (bukan asy-syamsu): ا نشَّم 

ن ة ن ز   al-zalzalah (al-zalzalah) : ا نزَّ

 al-falsafah : ا ن ف ه س ف ة

 al-bilādu ا ن ب لا دْ 

7. Hamzah  

Aturan transliterasi huruf hamzah menjadi apostrof („) hanya berlaku 

bagi hamzah yang terletak di tengah dan akhir kata. Namun, bila hamzah 

terletak di awal kata, ia tidak dilambangkan, karena dalam tulisan Arab ia 

berupa alif. 

Contoh: 

نْ   ta‟murūna : ت أ مُرُو 

عُْ  ‟al-nau : ا نىَّو 

ءْ   syai‟un : ش ي 

تُْ ر   umirtu : أمُ 

8. Penulisan Kata Arab yang Lazim Digunakan dalam Bahasa Indonesia  

Kata, istilah atau kalimat Arab yang transliterasinya adalah kata, istilah 

atau kalimat yang belum dibakukan dalam bahasa Indonesia. Kata, istilah atau 

kalimat yang suadah lazim dan menjadi bagian dari perbendaharaan bahasa 

Indonesia, atau sering ditulis dalam tulisan bahasa Indonesia, atau lazim 

digunakan dalam dunia akademik tertentu, tidak lagi ditulis menurut cara 

transliterasi diatas. Misalnya, kata al-Qur‟an (dari al-Qur‟ān), alhamdulillah, 

dan munaqasyah.Namun, bila kata-kata tersebut menjadi bagian dari satu 

rangkaian teks Arab, maka harus ditransliterasi secara utuh. Contoh: 

Syarh al-Arba‟īn al-Nawāwī 

Risālah fī Ri‟āyah al-Maṣlaḥah 
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9. Lafż al-Jalālah (الله) 

Kata “Allah” yang didahului pertikel seperti huruf jarr dan huruf 

lainnya atau berkedudukan sebagai muḍāf ilaih (frasa nominal), 

ditransliterasi tanpa huruf hamzah. 

Contoh: 

ي هُْالله ْ dīnullāhد   billāhب اللْ 

Adapun tā‟ marbūṭah di akhir kata yang disandarkan kepada lafż 

al-jalālah, ditransliterasi dengan huruf [t]. Contoh: 

ة الله ْ م  ح  ْر  ْف ي   hum fī raḥmatillāhهُم 

 

10. Huruf Kapital  

Walau sistem tulisan Arab tidak mengenal huruf kapital (All Caps), 

dalam transliterasinya huruf-huruf tersebut dikenai ketentuan tentang 

penggunaan huruf kapital berdasarkan pedoman ejaan Bahasa Indonesia yang 

berlaku (EYD). Huruf kapital, misalnya, digunakan untuk menuliskan huruf 

awal nama diri (orang, tmpat, bulan) dan huruf pertama pada permulaan 

kalimat. bila nama diri didahului oleh kata sandang (al-), maka yang ditulis 

dengan huruf kapital tetap huruf awal nama diri tersebut, bukun huruf awal 

kata sandangnya. Jika terletak pada awal kalimat, maka huruf A dari kata 

sandang tersebut menggunakan huruf kapital (Al-). Ketentuan yang sama juga 

berlaku untuk huruf awal dari judul referensi yang didahului oleh kata sandang 

al-, baik ketika ia ditulis dalam teks maupun dalam catatan rujukan (CK, DP, 

CDK, dan DR). Contoh: 

Wa mā Muḥammadun illā rasūl 

Inna awwala baitin wudi‟a linnāsi lallażī bi Bakkata mubārakan 

Syahru Ramaḍān al-lażī unzila fihi al-Qur‟ān 

Naṣīr al-Dīn al-Ṭūsī 

Naṣr Ḥāmid Abū Zayd 

Al-Ṭūfī 

Al-Maṣlaḥah fī al-Tasyrī al-Islāmī 
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Jika nama resmi seseorang menggunakan kata Ibnu (anak dari) dan Abū 

(bapak dari) sebagai anak kedua terakhirnya, maka kedua nama terakhir itu 

harus disebutkan sebagai nama akhir dalam daftar pustaka atau agtar referensi. 

Contoh: 

 

 

 

 

B. Daftar Singkatan  

Beberapa singkatan yang dibakukan adalah: 

swt.  : subḥānahū wa ta „ālā 

saw.   : ṣallallāhu „alaihi wa sallam 

as   : „alaihi al-salām    

H   : Hijrah 

M   : Masehi 

SM  : Sebelum Masehi 

1   :Lahir tahun (untuk orang yang masih hidup saja) 

W   : Wafat tahun 

QS.../...:4  : QS al-Baqarah/2:4 atau QS Āli „Imrān3:4 

HR  : Hadis Riwayat 

 

 

 

 

 

 

Abū al-Walīd Muḥammad ibn Rusyd, ditulis menjadi: Rusyd, Abū al-

Walīd Muḥammad (bukan: Rusyd, Abū al-Walīd Muḥammad 

Ibnu) 

Naṣr Ḥāmid Abū Zaīd, ditulis menjadi: Abū  Zaī, Naṣr Ḥāmid (bukan: 

Zaīd Naṣr Ḥamīd Abū) 
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ABSTRAK 
 

 

Leni Miftahul Jannah, 2022.“Analisis Risiko Pemasaran Produk MuliaPada 

Pegadaian Syaria Luwu”. Skrispi Program Studi 

Perbankan Syariah Fakultas Ekonomi dan Bisnis 

Islam Institut Agama Islam Negeri Palopo. Dibimbing 

Oleh Hendra Safri.  

 

   Skripsi ini membahas tentang Analisis Risiko Pemasaran Produk Mulia 

Pada Pegadaian Syaria Luwu. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui 

bagaimana risiko dalam pemasaran produk mulai di pegadaian syariah Luwu. 

Penelitian ini menggunakan penelitian kualitatif deskriptif. Sumber data penelitian 

ini diperoleh dari sumber data primer dan data sekunder dengan teknik observasi, 

dokumentasi dan wawancara. Instrumen penelitian atau alat yang digunakan untuk 

mengambil data dalam penelitian ialah handphone, kamera, dan pedoman 

wawancara. Teknik analisis data yang digunakan adalah reduksi data, penyajian 

data dan penarikan kesimpulan. 

   Dari hasil penelitian ini, risiko dalam pemasaran produk mulai di 

pegadaian syariah Luwu ada tiga, diantaranya persentase biaya promosi, tingkat 

penjualan per salesperson, rasio konsumen dan total salesperson. Dari ke tiga 

indikator tersebut menunjukan bahwa tingkat risiko dalam pemasaran produk 

mulia termasuk dalam kategori rendah dan sudah memenuhi peraturan yang 

diterapkan oleh pihak pegadaian syariah cabang Luwu. Namun hal yang perlu 

diperhatikan khususnya pada pemasaran produk mulia dimana kurangnya 

keyakinan nasabah terhadap produk mulia sehingga nasabah kurang yakin dalam 

mengambil keputusan, seperti calon nasabah yang menganggap bahwa produk 

mulia memiliki angsuran yang begitu besar yang akan bertambah angsuran demi 

angsuran, padahal faktanya angsuran produk mulia bersifat flat tidak naik dan 

tidak turun.hal tersebut dapat berisiko terhadap produk. Hal ini perlu diperhatikan 

agar calon nasabah dapat lebih percaya untuk mengambil sebuah produk yang ada 

dipegadian syariah cabang Luwu. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang 

Pemasaran merupakan bagian dari manajeman perusahaan dan juga salah 

satu faktor yang sangat penting, karena pemasaran akan mempengaruhi secara 

langsung terhadap kelancaran maupun keberhasilan perusahaan dalam mencapai 

tujuannya. Penting bagi perusahaan untuk mengatahui strategi pemasaran yang 

tepat dan sesuai untuk produk yang akan dijual di pasaran. Dengan strategi 

pemasaran tepat dan sesuai maka produk akan mudah diterima calon konsumen 

sehingga calon konsumen membeli produk yang akan dijual. Selain strategi 

pemasaran perusahaan perlu mengetahui posisi produk yang dijual. Posisi disini 

menujukkan perbandingan mengenai pangsa pasar dan pertumbuhan pasar dari 

para pesaingan produk yang sejenis dari perusahaan lain. 

Keberhasilan perusahaan dalam memasarkan produk-produk sangat 

tergantung pada kiat-kiat dan strategi pemasaran yang dilakukan karena dengan 

penerapan strategi pemasaran yang tepat, perusahaan dapat menciptakan dan 

memelihara serta mengembangkan permintaan konsumen secara menyakinkan 

dan berkesinambungan.Apabila omset penjualan mengalami peningkatan yang 

lambat, maka harus dianalisis apakah hal tersebut disebabkan oleh kurang 

efektifnya strategi pemasaran yang dilakukan atau mungkin di pengaruhi oleh 

selera dan perilaku konsumen yang sudah berubah, oleh karna itu hal tersebut 

dapat menimbulkan risiko dan kendala dalam melakukan pemasaran sebuah 

produk. 
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Pegadaian syariah sendiri merupakan lembaga keuangan syariah yang 

bergerak dalam memasarkan produk berupa pinjaman kepada nasabah dengan 

Implementasi operasional pegadaian yang hampir mirip dengan pegadaian 

konvensional.Seperti halnya pegadaian konvensional, pegadaian syariah juga 

menyalurkan uang pinjaman dengan jaminan barang bergerak. Nasabah dapat 

memperoleh dana yang diperlukan dalam waktu yang relatif cepat, proses 

administrasi dan penaksiran hanya kurang lebih 15 menit, dan dana pinjaman 

dapat diterima nasabah kurang dari 1 jam.
1
 

Pegadaian Syariah merupakan salah satu dari produk keuangan 

syariah.Dimana Gadai (rahn) merupakan salah satu jenis transaksi perjanjian 

dalam utang piutang untuk meraih kepercayaan dari kreditur.Barang jaminan tetap 

milik orang yang menggadaikan, namun dikuasai oleh penerima gadai
2
. 

Praktik seperti ini sebenarnya telah ada sejak zaman Rasulullah Saw, dan 

pernah melakukannya pula.Hukum kebolehan gadai telah disepakati 

ulama.Namun, mengingat kompleksnya kelembagaan yang dapat menyebabkan 

realita bergeser, praktik gadai yang melembaga ini perlu dicermati agar tetap tidak 

keluar dari fiqh rahn itu sendiri.Dengan mulai membaiknya iklim dan minat 

masyarakat dalam bidang pegadaian mengakibatkan tingkat persaingan di dunia 

pegadaian menjadi semakin ketat.Strategi pemasaran merupakan salah satu senjata 

bagi perusahaan untuk menghadapi persaingan pasar.
3
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Adapun produk pegadaian syariah yang dipasarkan oleh perusahan ini 

adalah produk mulia, produk tabungan emas, rahn peduli dan yang pasti pinjaman 

dana, salah satu produk pegadaian syariah yang dibahas dalam penelitian ini 

adalah produk mulia yakni emas mulia batangan yang dapat dicicil untuk investasi 

masa depan nasabah, keuntungan yang didapatkan dalam memilih produk mulia 

yaitu sistemnya meringankan nasabah untuk membeli emas, tersedia pilihan emas 

batangan dengan berat mulai dari 5 gram sampai 1 kilogram, uang muka mulai 

10% sampai dengan 90%, diangsur secara teratur dengan jumlah flat dan jangka 

waktu angsurannya mulai dari 3 bulan sampai 36 bulan.
4
 

Pegadaian syariah sendiri memiliki aplikasi pegadaian syariah digital yang 

banyak manfaatnya termasuk dalam pembayaran cicilan dan pelunasan produk 

mulia, dengan aplikasi tersebut nasabah dapat melakukan transaksi produk mulai 

melalui handphone hanya dengan mengajukan data diri dan KTP atau 

paspor.sehingga mekanisme transaksi produk mulia sangatlah mudah dan cepat 

dengan menggunakan aplikasi pegadaian syariah digital, selain itu nasabah juga 

dapat mengunjungi outlet terdekat dengan membawa mengisi data diri dan 

membawa KTP serta membayar  biaya admin sebesar Rp.5000. 

Tabel 4.1 

Data Nasabah Logam Mulia CPS Luwu  

NO Tahun Jumlah Nasabah 

1 2017 20 

2 2019 36 
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3 2019 40 

4 2020 46 

5 2021 61 

Sumber Data : Pegadaian Syariah Luwu 

Pada observasi awal yang dilakukan oleh peneliti di pegadaian syariah 

yang ada di Luwu, memberikan sebuah gambaran atas fenomena yang terjadi, hal 

ini karna produk mulia yang dikeluarkan oleh pegadaian syariah Luwu sendiri 

memiliki peminat yang banyak dari beberapa nasabah, banyaknya peminat atas 

produk mulia tentu tak luput dari manajemen risiko yang ada pada pemasaran 

yang dilakukan oleh marketing pegadaian syariah, hal ini sesuai dibuktikan dalam 

wawancara bersama dengan staff bagian marketing pegadaian syariah mengatakan 

bahwa dalam mengaplikasikan manajemen risiko pada produk mulia, pegadaian 

terlebih dulu memberikan dulu reputasi yang bagus dalam masyarakat dan juga 

mempercayai pegadaian yang beroperasi secara syariah, selain itu Pegadaian 

Syariah di Luwu  juga menganalisis ancaman pada resiko yang tentunya akan 

mempengaruhi pemasaran produk mulia seperti kurangnya minat masyarakat 

dalam mencicil emas pada pegadaian syariah. tidak semua SDM memahami betul 

tentang perbedaan pegadaian konvensional dan syariah, dan resiko hilangnya 

emas asli dalam pemasaran, masalah tersebut juga didukung dalam penelitian 

Randi dan Kasfyul Mahali dalam judul Analisis Potensi dan Kendala Pegadaian 

Syariah di Kota medan
5
, yang menjelaskan bahwa kelemahan tersebut dapat 

mempengaruhi aktivitas jual beli produk mulia, sehingga pegadaian syariah Luwu 
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juga harus siap-siap menerima risiko dan kendala yang selalu berkaitan dengan 

manajemen resiko dalam memasarkan produk mulia khususnya di Luwu, terlebih 

lagi bahwa produk mulia merupakan investasi jangka panjang yang sangat 

diminati masyarakat Luwu, terutama pada kelas atas dan kelas menengah. 

Dari uraian diatas peneliti tertarik untuk meneliti risiko dan kendala dalam 

pemasaran produk mulia dengan menarik judul yaitu Analisis Risiko Pemasaran 

Produk Mulia Pada Pegadaian Syaria Luwu. 

B. Batasan Masalah 

Adapun batasan masalah yang akan dibahas dalam skripsi ini adalah 

skripsi ini akan membahas tentang Risiko dan Kendala dalam pemasaran produk 

mulia yang ada di Pegadaian Syariah Luwu. 

C. Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang yang telah diuraikan, maka dapat dirumuskan 

masalah sebagai berikut: 

Bagaimanakah risiko dalam pemasaran produk mulia pegadaian syariah di 

Luwu? 

D. Tujuan Penelitian 

Berdasarkan rumusan masalah yang ada di atas, tujuan penelitian ini 

dilakukan sebagai berikut: 

Untuk mengetahui risiko dalam pemasaran produk mulia pegadaian 

syariah di Luwu 
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E. Manfaat Penelitian 

Dalam setiap penelitian yang ada diharapkan dapat memberikan 

manfaat dan kontribsusi bagipihak-pihak terkait secara umum, dan kepada 

peneliti secara khusus.Adapau manfaat dalam penelitian ini adalah 

sebagai berikut: 

1. Manfaat Teoritis 

Melalui penelitian ini, dapat memberikan pengetahuan dan 

informasi tentang analisis risiko dan kendala dalam pemasaran produk mulia 

pegadaian syariah di Luwu, serta penelitian ini dapat juga menjadi salah satu 

rujukan dalam menulis karya ilmiah atau sejenisnya, baik sebagai pembanding 

maupun sebagai literatur. 

2. Manfaat Praktis 

a. Bagi Penulis 

Hasil penelitian ini diharapkan dapat menjawab semua pertanyaan 

dari semua kalangan terutama bagi mahasiswa, pengajar, nasabah dan 

masyarakat tentang risiko dan kendala pemsaran produk mulia pegadaian 

syariah di Luwu. 

b. Bagi Mahasiswa 

Dapatmemberikan pengetahuan dan wawasan mengenai analisis 

risiko dan kendala dalam pemasaran produk mulia perbankan syariah di 

Luwu. 
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c. Bagi Institusi 

Penelitian ini akan berguna sebagai informasi atau sebagai bahan 

evaluasi bagi Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam IAIN Luwu khususnya 

mahasiswa untuk mengembangkan penelitian tentang analisis risiko dan 

kendala dalam pemasaran produk mulia pegadaian syariah di Luwu. 
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BAB II 

KAJIAN TEORI 

A. Penelitian Terdahulu Yang Relevan 

Adapun dalam menyusun penelitian ini, tidak luput dari hasil penelitian 

terdahulu yang relevan demi menunjang teori dan penelitia ini, peneliti 

mengemukakan hasil sebelumnya dengan masalah yang diangkat, dimana peneliti 

belum menemukan judul serupa oleh karna ini dibawah ini beberapa penelitian 

terdahulu yang serupa dengan penelitian ini:  

1. Idzhar Jaya Nugraha, Akmal Riyadi Wastra dan Lislis Imamah Ichdayati, 

dengan judul Strategi Penangana Risiko Oprasional Pemasaran Produk Teh 

Celup Hijau Walini 20 Industry Hilir The PT Perkebunan Nusantara VIII, 

Bandung Jawa Barat. Penelitian ini menyimpulkan bahwa Pada Berdasarkan 

metode nilai standar didapatkan nilai tertinggi dari ketiga penyebab risiko 

oprasional adalah risiko system kerja sama (26,4%) dan nilai probabillitas 

terendah adalah risiko sumberdaya manusia (15,4%) probabilitas risiko per 

kejadian stagnasi produk, distributor telat melakukan pembayaran, kurangnya 

informasi penyajian teh kelalaian promosi memiliki probabilitas tertinggi 

risiko sumber daya manusia memiliki dampak atau kerugian terbesar dengan 

nilai Rp 102.615.683 sedangkan kerugian terkecil dialami oleh proses dengan 

nilai Rp 78.436.664 dampak tersebut dapat dihitung melaului metode value at 

risk (VAR).
6
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PT Perkebunan Nusantara VIII, Bandung Jawa Barat, Jurnal, 2020 



9 
 

 
 

2. Ratih Ardia Sari, dengan judulAnalisis Manajemen Risiko Pada Industri 

Kecil Rotan Di Kota Malang. Hasil penelitian ini menyimpulkan bahwaHasil 

penelitian menunjukan bahwa risiko supply dan risiko pemasaran berada pada 

zona merah sehingga membutuhkan perhatian khusus, sedangkan risiko 

oprasional berada pada zona kuning yang tidak terlalu berpengaruh.
7
 

3. M. Farid Wajdi, Anto Agus Setyawan, Syamsudin dan Muzakar Isa, dengan 

judul Manajemen Risiko Bisnis UMKM Di Kota Surakarta. Menyimpulkan 

bahwa Yang dilakukan berdasar risiko bencana dengan aspek bisnis 

terpenting yang terkena bencana adalah 1. Alat produksi 2. Tempat produksi. 

3. Permodalan. 4. Hasil produksi. dan alternative tindakan antisipasi bencana: 

1. Menyisikan sebagian penghasilan untuk berjaga jaga 40%. 2. Menyusun 

prosedur standar kerja yang aman 35%. 3. Kerja sama dengan pihak lain 15%. 

4. Membeli polis asuransi 5%. 5. Lainnya 5%.
8
 

B. Landasan Teori 

1. Risiko 

a. Pengertian Risiko 

Definisi risiko menurut Kamus Besar Bahasa Indonesia (KBBI) adalah 

akibat yang kurang menyenangkan (merugikan, membahayakan) dari suatu 

perbuatan atau tindakan. Menurut Arthur J. Keown, risiko adalah prospek suatu 

hasil yang tidak disukai (operasional sebagai deviasi standar).
9
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Definisi risiko menurut Hanafirisiko merupakan besarnya penyimpangan 

antara tingkat pengembalian yang diharapkan (expected return –ER) dengan 

tingkat pengembalian aktual (actual return).
10

 

Menurut Emmaett J. Vaughan dan Curtis M. Elliott
11

, risiko didefinisikan 

sebagai;  

1) Kans kerugian – the chance of loss 

2) Kemungkinan kerugian – the possibility of loss 

3) Ketidakpastian – uncertainty 

4) Penyimpangan kenyataan dari hasil yang diharapkan – the dispersion of 

actual from expected result  

5) Probabilitas bahwa suatu hasil berbeda dari yang diharapkan – the 

probability of any outcome different from the one expected  

Atau dapat diambil kesimpulan bahwa definisi risiko adalah suatu kondisi 

yang timbul karena ketidakpastian dengan seluruh konsekuensi tidak 

menguntungkan yang mungkin terjadi. 

b. Manajemen risiko 

 Untuk menemukan risiko-risiko potensial digunakan pendekatan yang 

terorganisir seperti manajemen risiko.Selanjutnya dapat diketahui dampak 

buruk dan pengembangan rencana respon yang sesuai untuk mengatasi risiko-

risiko potensial.
12

Manajemen risiko merupakan sebuah rangkaian kegiatan 

yang berhubungan dengan risiko.Dimana di dalamnya terdapat perencanaan 
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(planning), identifikasi (identification), penilaian (assessment), analisa 

(analysis), penanganan (handling), dan pemantauan (monitoring), terhadap 

risiko. 

 Manajemen risiko harus dilakukan sejak awal dengan didukung informasi 

tersebut.Sehingga kondisi usaha yang sesungguhnya dapat menjadi jelas 

sebelum terlambat dan dapat terhindar dari kegagalan yang lebih besar. Melalui 

manajemen risiko akan dilakukan metode yang tepat untuk menghindari atau 

mengurangi besarnya kerugian yang diderita akibat risiko. Manajemen risiko 

yang baik dapat menghindari semaksimal mungkin biaya–biaya yang terpaksa 

harus dikeluarkan akibat terjadinya suatu peristiwa yang merugikan dan 

sebaliknya menunjang keuntungan perusahaan. 

 Menurut Kasidi secara tidak langsung, manajemen risiko memberikan 

manfaat sebagai berikut : 

1) Memberikan pemahaman tentang risiko, efek dan keterkaitannya secara 

lebih baik dan pasti sehingga menambah keyakinan dalam pengambilan 

keputusan.  

2) Meminimalisir jumlah kejadian di luar dugaan dan memberikan gambaran 

tentang akibat negatifnya sehingga mengurangi ketegangan dan kesalah 

pahaman.  

3) Menangkal timbulnya hal-hal dari luar yang dapat menggangu kelancaran 

operasional  

4) Membantu menyediakan sumber daya dengan baik  

5) Menimbulkan kedamaian pikiran dan ketenangan kerja dalam bekerja.  
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6) Meningkatkan kesan publik perusahaan sebagai wujud tanggung jawab 

sosial perusahaan terhadap karyawan dan masyarakat  

7) Menstabilkan pendapatan
13

 

Proses manajemen risiko mencakup langkah sebagai berikut : 

1) Menentukan konteks 

Penetapan konteks manajemen risiko bertujuan untuk 

mengidentifikasi serta mengungkapkan sasaran organisasi, lingkungan 

dimana sasaran hendak dicapai, stakeholders yang berkepentingan, dan 

keberagaman kriteria risiko. Hal-hal tersebut akan membantu untuk 

mengungkapkan dan menilai sifat dan kompleksitas dari risiko. 

2) Identifikasi risiko 

Pada tahap ini pihak manajemen risiko perusahaan harus melakukan 

identifikasi mengenai kemungkinan-kemungkinan risiko yang akan timbul. 

Risiko bisa datang dari internal maupun eksternal. Untuk melakukan 

identifikasi risiko sangat tidak mudah. Karena selain harus melakukan 

identifikasi risiko pada masa sekarang juga akan lebih baik jika melakukan 

identifikasi risiko untuk masa yang akan datang. 

3) Penilaian risiko  

penilaian risiko meliputi tahapan identifikasi risiko yang bertujuan 

untuk mengidentifikasi risiko-risiko yang dapat memengaruhi pencapaian 

sasaran organisasi. Berdasarkan risiko-risiko yang telah teridentifikasi 
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dapat disusun sebuah daftar risiko untuk kemudian dilakukan pengukuran 

risiko untuk melihat tingkatan risiko. 

4) Pengendalian risiko 

Pengendalian risiko yang berupa perencanaan atas mitigasi risiko-

risiko untuk mendapatkan alternatif solusinya sehingga penanganan risiko 

dapat diterapkan secara efektif dan efisien. Beberapa alternatif 

pengendalian risiko yang dapat diambil antara lain yang bertujuan untuk 

menghindari risiko, memitigasi risiko untuk mengurangi kemungkinan 

atau dampak, mentransfer risiko kepada pihak ketiga (risk sharing) dan 

menerima risiko (risk acceptance). 

5) Komunikasi dan konsultasi  

Komunikasi dan konsultasi, untuk menjamin tersedianya dukungan 

yang memadai dari setiap kegiatan manajamen risiko, dan menjadikan 

setiap kegiatan mencapai sasarannya dengan tepat.Proses lainnya adalah 

monitoring dan review yang bertujuan untuk memastikan bahwa 

implementasi manajemen risiko berjalan sesuai dengan perencanaan serta 

sebagai dasar untuk melakukan perbaikan secara berkala terhadap proses 

manajemen risiko. 

6) Pemantauan dan tinjau ulang 

Pemantaun dan tinjau ulang tahapan ini bertujuan untuk mengetahui 

perubahan dan seberapa efektif sistem dilaksanakan. Pemantauan 

pengendalian risiko perlu dilakukan minimal setiap tiga bulan. 
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 Flanagan dan Norman mengemukakan langkah pertama dalam proses 

manajemen risiko adalah identifikasi risiko. Kualitas dari analisis kualitatif 

sangat ditentukan oleh identifikasi risiko.Kemudian risiko dikelola dengan baik 

sehingga tidak menjadi ancaman terhadap tujuan yang ingin dicapai
14

. 

c. Identifikasi Risiko 

 Menurut Darmawi tahapan pertama dalam proses manajemen risiko adalah 

tahap identifikasi risiko. Identifikasi risiko merupakan suatu proses yang secara 

sistematis dan terus menerus dilakukan untuk mengidentifikasi kemungkinan 

timbulnya risiko atau kerugian terhadap kekayaan, hutang, dan personil 

perusahaan
15

.  

 Proses identifikasi risiko ini mungkin adalah proses yang terpenting, 

karena dari proses inilah, semua risiko yang ada atau yang mungkin terjadi 

pada suatu proyek, harus diidentifikasi.  

 Masih menurut Darmawi proses identifikasi harus dilakukan secara cermat 

dan komprehensif, sehingga tidak ada risiko yang terlewatkan atau tidak 

teridentifikasi. Dalam pelaksanaannya, identifikasi risiko dapat dilakukan 

dengan beberapa teknik, antara lain:  

1) Brainstorming  

2) Questionnaire  

3) Industry benchmarking 

4) Scenario analysis  

5) Risk assessment workshop 
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6) Incident investigation  

7) Auditing  

8) Inspection  

9) Checklist  

10) HAZOP (Hazard and Operability Studies)
16

 

  Adapun cara – cara pelaksanaan identifikasi risiko secara nyata dalam 

sebuah proyek adalah : 

1) Membuat daftar bisnis yang dapat menimbulkan kerugian.  

2) Membuat daftar kerugian potensial. Dalam checklist ini dibuat daftar 

kerugian dan peringkat kerugian yang terjadi.  

3) Membuat klasifikasi kerugian. 

a. Kerugian atas kekayaan (property).  

1) Kekayaan langsung yang dihubungkan dengan kebutuhan untuk 

mengganti kekayaan yang hilang atau rusak.  

2) Kekayaan yang tidak langsung, misalnya penurunan permintaan, 

image perusahaan, dan sebagainya.  

b. Kerugian atas hutang piutang, karena kerusakan kekayaan atau 

cideranya pribadi orang lain.  

c. Kerugian atas personil perusahaan. Misalnya akibat kematian, 

ketidakmampuan, usia tua, pengangguran, sakit, dan sebagainya. 

Kategori-kategori risiko yang dikemukakan oleh Al Bahar dan Crandall 

(1990), dimodifikasi sedemikian rupa sehingga sesuai dengan kondisi yang 
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diinginkan, yaitu risiko yang diperhitungkan dari sudut pandang perusahaan 

developer properti. Adapun kategori risiko tersebut dimodifikasi sehingga 

menjadi sebagai berikut : 

1) Finansial dan Ekonomi. Yang termasuk dalam kategori ini misalnya 

fluktuasi tingkat inflasi dan suku bunga, perubahan nilai tukar, kenaikan 

upah pekerja, dan lain sebagainya.  

2) Politik dan Lingkungan. Yang termasuk dalam kategori ini misalnya 

perubahan dalam hukum dan peraturan, perubahan politik, perang, 

embargo, bencana alam, dan lain sebagainya.  

3) Konstruksi Yang termasuk dalam kategori ini misalnya kecelakaan kerja, 

pencurian, perubahan desain, dan sebagainya. 

 Untuk mengukur risiko, adapun beberapa indikator yang dapat 

mengukur risiko dalam pemasaran menurut CRMS Indonesia: 

1) Presentase biaya promosi  

Poin utama yang harus diperhatikan adalah seberapa besar presentase 

biaya promosi yang akan dilakukan  pada bisnis. Jangan sampai jumlahnya 

 melebihi total profit yang diperoleh perusahaandalam satu tahun atau 

kurun waktu tertentu. Untuk menghitung presentase biaya promosi yaitu 

membagi biaya promosi dengan total penjualan lalu dikalikan dengan 

100% untuk mendapatkan indikator yang sesuai. Biaya promosi yang baik 

adalah 10% jika lebih dari itu maka tingkat risikonya semakin tinggi. 

Untuk menentukan persentase biaya promosi yaitu : 

    Biaya promosi. 
Persentase Biaya Promosi =                                × 100%    

    Total penjualan.    
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2) Tingkat penjualan per salesperson  

Bagi para pebisnis pemula tentunya akan berat untuk menentukan 

berapa salespeson yang harus dipekerjakan serta membayar gaji pokok 

mereka. Untuk mengetahuinya anda bisa mendapatkan angka atau 

indikator yang sesuai dengan cara membagi pendapatan bersih dengan 

total petugas sales yang dipekerjakan. Untuk menentukan Tingkat 

penjualan per salesperson yaitu : 

                                                     Pendapatan bersih    
Tingkat penjualan per salesperson =  

                                                     Total petugas sales  

3) Rasio konsumen dan total salesperson 

Petugas sales memegang peran penting. Salah satunya adalah harus 

dapat memahami kebutuhan konsumen dan meyakinkan bahwa produk 

atau jasa perusahaan dapat memuaskan kebutuhan para pelanggan. Untuk 

mendapatkan rasio yang tepat antara jumlah konsumen dan total petugas 

sales yaitu untuk membandingkan jumlah keduanya untuk proses 

penjualan yang efektif.
17

 

2. Kendala 

 Dalam kamus besar bahasa Indonesia kendala berarti halangan, rintangan, 

faktor atau keadaan yang membatasi, menghalangi, atau mencegah pencapaian 

sasaran; kekuatan yang memaksa pembatalan pelaksanaan. Sedangkan kendala 

yang dimaksud dalam penelitian ini adalah kendala yang dialami oleh guru 

dalam pembelajaran baik perencanaan maupun dalam pelaksanaan kegiatan 
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pembelajaran Kendala juga biasanya juga sering disebut hambatan, adapun 

beberapa indikator yaitu:  

a. Pencapaian sasaran  

b. Kelancaran Operasional 

3. Produk Mulia  

 Produk mulia yakni emas mulia batangan yang dapat dicicil untuk 

investasi masa depan nasabah, keuntungan yang didapatkan dalam memilih 

produk mulia yaitu sistemnya meringankan nasabah untuk membeli emas, 

tersedia pilihan emas batangan dengan berat mulai dari 5 gram sampai 1 

kilogram, uang muka mulai 10% sampai dengan 90%, diangsur secara teratur 

dengan jumlah flat dan jangka waktu angsurannya mulai dari 3 bulan sampai 

36 bulan.
18

 

4. Pemasaran 

a. Pengertian Pemasaran 

Pemasaran merupakan salah satu kegiatan pokok yang dilakukan 

perusahaan dalam rangka mencapai tujuan yaitu mempertahankan 

kelangsungan hidup untuk berkembang, dan mendapatkan laba.Pemasaran juga 

merupakan faktor penting dalam memenuhi kebutuhan konsumen.Untuk itu 

kegiatan pemasaran harus dapat memberikan kepuasan konsumen jika 

perusahaan tersebut menginginkan usahanya tetap berjalan terus atau 

menginginkan konsumen mempunyai pandangan yang baik terhadap 

perusahaan. Definisi pemasaran menurut William J. Stanton yang dikutip oleh 
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Swastha dan Handoko: Pemasaran adalah suatu sistem keseluruhan dari 

kegiatankegiatan usaha yang ditujukan untuk merencanakan, menentukan 

harga, mempromosikan, dan mendistribusikan barang dan jasa yang dapat 

memuaskan kebutuhan baik kepada pembeli yang ada maupun pembeli 

potensial
19

. Pengertian pemasaran menurut Kotler: “adalah proses sosial dan 

manajerial dimana individu dan kelompok mendapatkan kebutuhan dan 

keinginan mereka dengan menciptakan, menawarkan, dan menukarkan produk 

yang bernilai satu sama lain”.
20

 

Berdasarkan definisi diatas dapat disimpulkan bahwa pemasaran 

mempunyai arti yang lebih luas daripada penjualan, pemasaran mencakup 

usaha perusahaan yang ditandai dengan mengidentifikasi kebutuhan konsumen 

yang perlu dipuaskan, menentukan harga produk yang sesuai, menentukan cara 

promosi dan penjualan produk tersebut. Jadi, pemasaran juga merupakan 

kegiatan saling berhubungan sebagai suatu system untuk menghasilkan laba. 

Pemasaran merupakan hal yang sangat penting bagi keberhasilan suatu 

perusahaan.Terdapat falsafah dalam pemasaran yang disebut sebagai konsep 

pemasaran. Basu Swastha dan Hani Handoko mendefinisikan konsep 

pemasaran sebagai berikut: “Konsep pemasaran adalah sebuah falsafah bisnis 

yang menyatakan bahwa pemuasan kebutuhan konsumen merupakan syarat 

ekonomi dan sosial bagi kelangsungan hidup perusahaan”. Definisi tersebut 

dapat disimpulkan bahwa tujuan dari konsep pemasaran adalah memberikan 

kepuasan terhadap keinginan dan kebutuhan konsumen.Konsep pemasaran 
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tersebut dapat dicapai dengan usaha mengenal dan merumuskan keinginan dan 

kebutuhan konsumen.Perusahaan dalam memenuhi keinginan dan kebutuhan 

konsumen harus menyusun kebijaksanaan produk, harga, promosi dan 

distribusi yang tepat sesuai dengan keadaan konsumen sasarannya.
21

 

b. Defenisi manajemen pemasaran 

Seluruh perusahaan menginginkan bahwa seluruh kegiatan yang 

dijalankan berjalan dengan baik, berkembang dan mendapatkan laba yang 

maksimal.Langkah untuk mencapai hal tersebut diperlukan pengelolaan yang 

baik dalam melaksanakan seluruh kegiatan pemasaran, pengelolaan dalam 

rangka melaksanakan kegiatan tersebut yang dikenal dengan istilah manajemen 

pemasaran. 

 Philip Kotler dalam Basu Swastha mendefinisikan manajemen pemasaran 

sebagai berikut: Manajemen pemasaran adalah penganalisaan, perencanaan, 

pelaksanaan dan pengawasan program-program yang ditujukan untuk 

mengadakan pertukaran dengan maksud untuk mencapai tujuan organisasi
22

. 

Hal ini sangat tergantung pada penawaran organisasi dalam memenuhi 

kebutuhan dan keinginan pasar tersebut serta menentukan harga, mengadakan 

pelayanan dan distribusi yang efektif untuk memberitahu, mendorong serta 

melayani pasar.  Definisi ini menjelaskan bahwa manajemen pemasaran 

merupakan suatu proses yang menyangkut analisis, perencanaan dan 
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pelaksanaan serta pengawasan program-program yang ditujukan untuk 

melayani pasar sesuai dengan kebutuhan dan keinginan pasar. 

c. Tujuan Pemasaran 

 Volume penjualan yang menguntungkan merupakan tujuan pemasaran, 

artinya laba dapat diperoleh melalui pemuasan konsumen.Laba dapat membuat 

perusahaan tumbuh dan berkembang, menggunakan kemampuan yang lebih 

besar kepada konsumen serta memperkuat kondisi perekonomian secara 

keseluruhan.Laba merupakan tujuan umum dari perusahaan.Tujuan pemasaran 

merupakan wujud rencana yang terencana yang terarah di bidang pemasaran 

untuk memperoleh suatu hasil yang optimal. 

5. Pegadaian Syariah 

a. Pengertian gadai syariah 

 Gadai adalah menjadikan suatu benda bernilai menurut pandangan syara‟ 

sebagai tanggungan utang, dengan adanya benda yang menjadi tanggungan itu 

seluruh atau sebagian utang dapat diterima
23

 . 

 Secara umum pengertian usaha gadai adalah kegiatan menjaminkan barang 

– barang berharga kepada pihak tertentu, guna memperoleh sejumlah uang dan 

barang yang dijaminkan akan ditebus kembali sesuai dengan perjanjian antara 

nasabah dan lembaga gadai
24

. Menurut bahasa, gadai (al-rahn) berarti al – 

tsubut dan al-habs yaitu penetapan dan penahanan.Ada pula yang menjelaskan 

bahwa rahn adalah terkurung.Sedangkan rahn secara harfiah adalah tetap, 

kekal, dan jaminan. Sedangkan secara istilah rahn adalah apa yang disebut 
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dengan barang jaminan, agunan, cagar, atau tanggungan
25

. Rahn adalah akad 

yang objeknya menahan harga terhadap sesuatu hak yang mungkin diperoleh 

bayaran dengan sempurna darinya.
26

Ar-rahn adalah menahan salah satu harta 

milik si peminjam sebagai jaminan atas pinjaman yang diterimanya.Barang 

yang ditahan tersebut memiliki nilai ekonomis. 

b. Landasan Hukum Pegadaian Syariah 

1) Al-Quran QS. Al-baqarah (2):283 

 

 

 

 

 

 Terjemahnya : 

 “Jika kamu dalam perjalanan (dan kamu melaksanakan muamalah tidak 

secara tunai) sedang kamu tidak memperoleh seorang penulis, 

makahendaklah ada barang tanggungan yang dapat dijadikan sebagai 

pegangan (oleh yang mengutangkan), tetapi jika sebagian kamu 

mempercayai sebagian yang lain, maka hendaklah yang dipercaya itu 

menunaikan amanat (utangnya) dan hendaknya ia bertakwa kepada Allah 

SWT, Tuhannya. Dan janganlah kamu menyembunyikan kesaksian, karena 

barang siapa menyembunyikannya, sungguh, hatinya kotor (berdosa).Allah 

Maha Mengetahui apa yang kamu kerjakan.” 

 

 Berdasarkan pada ayat diatas dijelaskan bahwa diperbolehkannya 

meminjam harta dengan sebuah jaminan yang berupa benda sebagai 

tanggungan, dan peminjam harta tersebut berkewajiban untuk membayar 

utangnya. 
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2) al-Hadis 

 Hadis Nabi riwayat al-Bukhari dan Muslim dari 'Aisyah RA, ia berkata: 

 

 

Terjemahnya: 

 "Sesungguhnya Rasulullah SAW pernah membeli makanan dengan 

berutang dari seorang Yahudi, dan Nabi menggadaikan sebuah baju besi 

kepadanya."
27

 

 

 Berdasarkan hadis diatas menjelaskan bahwa Nabi Muhammad SAW 

pernah memperaktikan akad gadai atau ar – rahn dengan menggadaikan maju 

besinya untuk mendapatkan harta (uang) dan membelanjaknya untuk membeli 

makan, jadi tidak dapat dipungkiri lagi bahwa gadai di perbolehkan dalam 

Islam. 

3) Ijma para ulama 

Berdasarkan FATWA DEWAN SYARI‟AH NASIONAL Nomor 92/DSN-

MUI/IV/2014 Tentang Pembiayaan yang Disertai Rahn (al-Tamwil al-Mautsuq 

bi al-Rahn) Para ulama semuanya sependapat, bahwa 15 perjanjian gadai 

hukumnya mubah (boleh). Berikut beberapa pendapat ulama tentang Rahn (al-

Tamwil alMautsuq bi al-Rahn) yaitu 
28

: 

a) Pendapat Ibnu Qudamah: "Mengenai dalil ijma' umat Islam sepakat (ijma') 

bahwa secara garis besar akad rahn (gadai/penjaminan utang) 

diperbolehkan." 
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b) Pendapat al-Khathib al-Syirbini: "Pemberi gadai boleh memanfaatkan 

barang gadai secara penuh dengan syarat tidak mengakibatkan 

berkurangnya (nilai) barang gadai tersebut." 

c) Pendapat mayoritas ulama: "Mayoritas ulama berpendapat bahwa 

penerima gadai tidak boleh memanfaatkan barang gadai sama sekali." 

4) Ketentuan al-Ma'ayir al-Syar'iyyah No: 39 (2-3-3):  

Tidak boleh mengisyaratkan adanya jaminan dalam bentuk barang (akad 

al-rahn) terhadap akad yang bersifat amanat, antara lain akad wakalah, akad 

wadi'ah, akad musyarakah, akad mudharabah, dan obyek ijarah di tangan 

musta`jir. Apabila rahn dimaksudkan untuk dijadikan sumber pembayaran (hak 

Pemberi Amanah) ketika Pemegang Amanah melampaui batas, lalai dan/atau 

menyalahi syaratsyarat, maka akad rahn diperbolehkan. 

c. Rukun dan Syarat gadai syariah 

  Dalam sebuah hukum syariah pasti memiliki syarat dan rukunnya begitu 

pula dengan pegadaian syariah (ar-rahn) juga memiliki rukun dan syaratnya. 

Dalam gadai memiliki beberapa rukun antara lain : 

1) Akad ijab dan Kabul, seperti seseorang berkata “ aku gadaikan mejaku ini 

dengan harga Rp10.000,00” dan yang satu lagi menjawab “aku terima 

gadai mejamu seharga Rp10.000,00” atau bisa pula delakukan selain 

dengan kata – kata, seperti surat, isyarat, atau yang lainnya  

2) Aqid, yaitu yang menggadaikan (rahin) dan yang menerima gadai 

(murtahin). Adapun syarat bagi yang berakad adalah ahli tashruf, yaitu 
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mampu membelanjakan harta dan dalam hal ini memahami persoalan – 

persoalan yang berkaitan dengan gadai.  

3) Barang yang dijadikan jaminan (borg), syarat pada benda yang dijadikan 

jaminan barang itu tidak rusak sebelum janji hutang harus dibayar 

4) Ada utang, disyaratkan keadaan utang telah tetap.
29

 

d. Mekanisme Gadai Syariah 

  Setelah mengetahui rukun dan syarat gadai syariah (rahn), mekanisme 

gadai kemudian dilakukan dengan cara berikut.  

1) Melalui akad rahn, terjadi akad transaksi atau penaksiran barang (marhun) 

yang dimiliki nasabah  

2) Marhun memberikan hutang yang telah disepakati kepada Raahin 

3) Nasabah (Raahin) menyerahkan barang (Marhun) untuk digadaikan 

kepegadaian atau bank syariah (Murtahin) akan menyimpan dan merawat 

barang tersebut.
30

 

Dalam pegadaian syariah (rahn) marhun dan manfaatnya tetap menjadi 

milik rahin. Menurut Fatwa DSN No: 25/DSN-MUI/III/2002 Tentang Rahn 

Pada prinsipnya marhun tidak boleh dimanfaatkan oleh murtahin kecuali 

seizin rahin, dengan tidak mengurangi nilai marhun dan pemanfaatanya itu 

sekedar pengganti biaya pemeliharaan dan perawatannya 
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C. Kerangka Pikir 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

  

Gambar 2.1 Kerangka Pikir 

Dari gambar/bagan diatas, dapat dijelaskan perlu kita ketahui bahwa dalam 

sebuah pemasaran baik yang produk maupun jasa, pemasaran tidak akan luput 

dari risiko sehingga peneliti akan menganalisis risikodalam pemasaran produk 

mulia pegadaian syariah di Luwu. 

 

Pegadaian Syariah Luwu 

Risiko Dalam Pemasaran 

1. Presentase biaya promosi 

2. Tingkat penjualan per salesperson 

3. Rasio konsumen dan total salesperson 

 

 

Hasil Penelitian 



 

27 
 

BAB III 

METODE PENELITIAN 

A. Pendekatan dan  Jenis Penelitian 

 

Jenis penelitian yang digunakan adalah penelitian kualitatif.Penelitian yang 

bersifat deskriptif dan cenderung menggunakan analisis. Proses dan makna 

(perspektif subjek) lebih ditonjolkan dalam penelitian kualitatif. Landasan teori 

dimanfaatkan sebagai pemandu agar fokus penelitian sesuai dengan fakta di 

lapangan.Selain itu landasan teori ini juga bermanfaat untuk memberikan 

gambaran umum tentang latar penelitian dan sebagai bahan pembahasan hasil 

penelitian. 

B. Fokus penelitian 

Adapun fokus penelitian yang akan dibahas dalam penelitian ini adalah risiko 

dan kendala yang terjadi dalam pemasaran produk mulia di pegadaian syariah 

cabang luwu, dengan menggunakan pendekatan kualitatif dan mendeskripsikan 

hasil penelitian sedetail, ringkas dan jelas. 

C. Defenisi Istilah 

1. Kendala 

 Kendala adalah halangan, rintangan, atau gejala yang membatasi 

keleluasaan 

2. Produk Mulia 

 Produk Mulia adalah layanan penjualan emas batangan yang bisa 

dimanfaatkan masyarakat untuk untuk memenuhi berbagai kebutuhannya. 
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3. Risiko 

 Risiko menurut Kamus Besar Bahasa Indonesia (KBBI) adalah akibat 

yang kurang menyenangkan (merugikan, membahayakan) dari suatu perbuatan 

atau tindakan. Menurut Arthur J. Keown, risiko adalah prospek suatu hasil 

yang tidak disukai (operasional sebagai deviasi standar)
31

.  

 Definisi risiko menurut Hanafi, risiko merupakan besarnya penyimpangan 

antara tingkat pengembalian yang diharapkan (expected return –ER) dengan 

tingkat pengembalian aktual (actual return)
32

. 

4. Pemasaran 

 Pemasaran merupakan salah satu kegiatan pokok yang dilakukan 

perusahaan dalam rangka mencapai tujuan yaitu mempertahankan 

kelangsungan hidup untuk berkembang, dan mendapatkan laba. 

5. Pegadaian Syariah 

 Gadai adalah menjadikan suatu benda bernilai menurut pandangan syara‟ 

sebagai tanggungan utang, dengan adanya benda yang menjadi tanggungan itu 

seluruh atau sebagian utang dapat diterima 

D. Desain Penelitian 

Menggunakan metode kualitatif atau naturalistik karena dilakukan dalam 

keadaan ilmiah.Sugiyono menyatakan bahwa penelitian kualitatif adalah suatu 

metode yang digunakan untuk meneliti dalam keadaan alamiah, dimana penelitin 

adalah instrument kunci, teknik pengumpulan data dilakukan secara trigulasi 
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(gabungan), analisis data secara induktif, dan hasil penelitian kualitatif lebih 

menekankan pada makna daripada generalisasi. 

Objek alam yang dimaksud adalah objek apa adanya, tidak dimanifulasi 

sehingga kondisi saat memasuki objek, setelah diobjek dan setelah meninggalkan 

objek relatif tidak berubah. 

E. Data dan Sumber Data 

Adapun subjek/informan yang akan diperoleh dalam menyusun skripsi ini 

adalah sumber data primer, data primer merupakan data pertama kali yang 

dikumpulkan oleh peneliti melalui upaya dengan cara turun langsung dilapangan 

untuk melihat secara detail informasi yang akan didapatkan dalam hal ini peneliti 

akan mengambil informasi dengan teknik wawancara dan observasi, dalam 

wawancara sumber informan atau narasumber yakni pegawai staff bagian 

marketing pegadaian syariah luwu. 

F. Instrumen Penelitian 

 Penelitian ini menggunakan observasi dan wawancara dengan pihak 

pegadaian syariah cabang luwu.Dalam observasi, peneliti mengamati fenomena 

dan ikut merasakan dan kemudian memahani proses dengan didasarkan pada 

pengetahuan dan gagasan yang telah didapatkan sebelumnya. sedangkan 

wawancara adalah proses penghimpunan data dengan metode tanya jawab dengan 

cara yang sistematis. Pertanyaan yang diajukan telah disusun terlebihdahulu oleh 

peneliti dan juga telah disiapkan jawaban yang nantinya akan memberikan 

gambaran tentang kondisi obyek dan subjek yang diteliti. 
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G. Teknik Pengumpulan Data 

Adapun teknik pengumpulan data yang dilakukan dalam penelitian ini adalah 

dengan teknik wawancara (interview) secara langsung pada lokasi penelitian, 

dengan memberikan beberapa pertanyaan kepada subjek informan secara lisan dan 

akan diubah dalam sebuah kata-kata yang mendeskripsikan suatu informasi dari 

subjek informan 

H. Pemeriksaan Keabsahan Data 

Menurut Sugiyono, penelitian kualitatif condong pada aspek validitas. Data 

yang ditemukan selama di lapangan bisa tidak akurat atau tidak valid apabila tidak 

ditemukan perbedaan yang signifikan antara permasalahan yang diambil peneliti 

dengan realita dilapangan. Sehingga dalam menguji keabsahan data yang 

dilakukan oleh peneliti, dalam penelitian kualitatif, tidak hanya satu, tetapi 

terdapat banyak cara yang dapat dilakukan. Diantaranya adalah: 

2. Tringulasi data 

 Merupakan cara untuk memeriksa keabsaham data, degan memanfaatkan 

suatu hal yang lain. Terdapat 4 macam tringulasi yang dapat digunakan 

sebagai cara untuk memeriksa data, diantaranya: metode, penyidik, teori 

maupun pemanfaatan sumber. 

3. Perpanjangan Keikutsertaan  

 Perpanjangan keikutsertaan merupakan salah satu teknik penguji keabsaan 

data dimana peneliti tetap berada di lapangan hingga pengambilan data 

permasalahan yang diteliti benar-benar terkumpul.Hal ini bertujuan untuk 

meminimalisir kekeliruan dan menghindari pengaruh kejadian yang sesaat 
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dan tidak biasa.Perpanjangan keikutsertaan mengharuskan peneliti untuk 

turut serta pada lokasi yang dijadikan penelitian.Keikutsertaan tersebut 

dengan tujuan untuk membangun komunikasi yang baik, antara peneliti 

dengan subjek, sehingga dapat mempengaruhi tingkat validitas data yang 

diperoleh. 

4. Ketekunan Pengamatan  

 Ketekunan pengamatan merupakan salah satu teknik pengujian keabsaan 

data, yang bertujuan untuk mencari intepretasi yang berkaitan dengan 

proses menganalisis dan mencari pengaruh yang dapat diperhitungkan 

maupun yang tidak dapat diperhitungkan, dalam penelitian. Teknik ini 

bertujuan juga untuk menemukan karakteristik yang berkaitan dengan 

permasalahan yang sedang diteliti untuk kemudian dijelaskan secara 

rinci.
33

 

I. Teknik Analisis Data 

Teknik analisa data dalam kasus ini mengunakan analisa data dalam penelitian 

ini deskriftif kualitatif. Penelitian ini akan menggunakan empat metode analisis, 

yaitu: 

1. Pengumpulan data 

Pengumpulan data yang di peroleh dari hasil observasi, wawancara dan 

dokumentasi, dicatat dalam catatan lapangan yang terdiri dari dua bagian 

yaitu deskriftif dan reflektif. Catatan deskriptif adalah catatan alami, 

catatan apa yang dilihat, didengar, disaksikan oleh penulis. Catatan 
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reflektif adalah catatan yang berisi kesan, komentar dan tafsiran penulis 

sesuai dengan temuan. 

2. Reduksi data 

Setelah data terkumpul, selanjutnya di buat reduksi sebagai proses 

pemilihan, pemusatan perhatian pada penyederhanaan, pengabstrakan dan 

tranformasi data “kasar” yang muncul dari catatancatatan yang tertulis 

dilapangan. Reduksi data merupakan suatu bentuk analisa yang menajam, 

menggolongkan, mengarahkan, membuang yang tidak perlu dan 

mengorganisasi data dengan cara yang sedemikian rupa serta 

mengorganisasikan data sehingga memudahkan penulis menarik 

kesimpulan
34

 

3. Penyajian data 

Penyajian data dapat berupa tulisan atau kata-kata, gambar, grafik dan 

table. Tujuan sajian data adalah untuk menghubungkan informasi sehingga 

dapat menggambarkan keadaan yang terjadi.Dengan penyajian tersebut 

akan dapat dipahami apa yang terjadi dan apa yang harus dilakukan, 

menganalisis ataukah tindakan berdasarkanpemahaman yang didapat dari 

penyajian-penyajian tersebut.
35

 

4. Conclusion (penarikan kesimpulan) 

Penarikan kesimpulan dilakukan selama penelitian berlangsung seperti 

halnya proses reduksi data, setelah data dan catatan-catatan lapangan 
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terkumpul cukup memadai maka selanjutnyadiambil kesimpulan 

sementara. data harus diuji kebenarannya, kecocokannya, yakni yang 

merupakan validitasnya apabila benar benar lengkap maka diambil 

kesimpulan akhir. 
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BAB IV 

DESKRIPSI DAN ANALISIS DATA 

A. Deskripsi Data 

1. Sejarah singkat perusahaan 

Sejarah berdirinya pegadaian mulai berdiri terjadi saat Vereenigde 

Oost Indische Compagne (VOC) suatu maskapai perdagangan dari 

Belanda datang ke Indonesia pada abad ke-18.Bank Van Leening adalah 

lembaga kredit yang memberikan kredit dengan sistem gadai yang 

didirikan oleh VOC untuk memperlancar perekonomiannya.Bank Van 

Leening yang pertama didirikan di Batavia pada tanggal 20 Agustus 1746 

berdasarkan keputusan Gubernur Jenderal Van Imholf.Setelah VOC 

dibubarkan pada tahun 1800, Indonesia berada dibawah pemerintahan 

Belanda. Pemerintah Belanda melalui Gubernur Jenderal Daendels 

mengeluarkan peraturan yang berisi barang apa saja yang bisa digadaikan 

seperti emas, perak, kain dan sebagian perabot rumah tangga, yang dapat 

disimpan dalam waktu yang relatif singkat.  

Saat Inggris mengambil alih kepemerintahan atas Indonesia dari 

Belanda (1811-1816), Gubernur Jenderal Thomas Stamford Raffles 

membubarkan Bank Van Leening dan mengeluarkan peraturan yang 

menyatakan bahwa siapa saja dapat mendirikan pegadaian dengan izin dari 

pemerintah setempat. Pemerintah mendapatkan pendapatan tambahan dari 

hasil penjualan lisensi ini. 
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Pada tahun 1816 Belanda kembali berkuasa di Indonesia, 

Pemerintah Belanda melihat bahwa pegadaian yang didirikan saat masa 

pemerintahan Inggris banyak merugikan masyarakat, pemegang hak 

banyak melakukan penyelewengan, mengeruk keuntungan untuk diri 

sendiri dengan sewenang-wenang menetapkan bunga pinjaman. 

Berdasarkan penelitian yang dilakukan oleh lembaga penelitian yang 

dipimpin oleh Wolf Van Westernode pada tahun 1900 menyarankan agar 

pegadaian ditangani oleh pemerintah sendiri agar dapat melindungi 

masyarakat peminjam dan agar dapat memberikan manfaat yang lebih. 

Berdasarkan hasil penelitian tersebut, pemerintah Belanda mengeluarkan 

Staatsblad No. 131 tanggal 12 Maret 1901 yang pada prinsipnya mengatur 

bahwa pendirian pegadaian merupakan monopoli dan karena itu hanya 

bisa dijalankan oleh pemerintah. Berdasarkan undang-undang ini maka 

didirikanlah Pegadaian Negara Pertama di Kota Sukabumi (Jawa Barat) 

pada tanggal 1 April 1901.Selanjutnya setiap tanggal 1 April diperingati 

sebagai hari ulang tahun pegadaian. 

Sejak awal kemerdekaan Indonesia, pegadaian dikelola oleh 

pemerintah dan beberapa kali berubah status, yaitu sebagai Perusahaan 

Negara (PN) mulai 1 Januari 1961, kemudian berdasarkan PP N0.7/1969 

menjadi perusahaan Jawatan (Perjan) dan berdasarkan Peraturan 

PemerintahmN0.10/1990 (yang diperbaharui dengan Peraturan Pemerintah 

No. 103/2000) berubah lagi menjadi Perusahaan Umum (Perum). Pada 

tahun 2012, tepatnya 1 April 2012, bertepatan dengan ulang 38 tahun 
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Pegadaian ke 111, bentuk Badan Hukum Perum Pegadaian berubah dari 

Perum menjadi PT Pegadaian (Persero) sampai saat ini. Saat ini Pegadaian 

terus tumbuh memberikan layanan yang terbaik kepada masyarakat 

Indonesia. Bersamaan itu pula, kesadaran masyarakat (muslim) untuk 

bertransaksi ekonomi secara syariah mulai meningkat untuk bertransaksi 

bebas dari bunga dan kebutuhan masyarakat akan hadirnya pegadaian 

berbasis prinsip-prinsip syariah. Pegadaian Syariah Dewi Sartika Jakarta 

merupakan salah satu pegadaian syariah yang pertama kali beroperasi di 

Indonesia. Kehadiran pegadaian ini merupakan hal yang sangat dinantikan 

oleh masyarakat karena memberikan pinjaman dalam bentuk pemberian 

uang kepada masyarakat berdasarkan hukum gadai yang sesuai prinsip 

syariah. 

Pegadaian cabang Syariah  Luwu adalah lembaga keuangan Syariah 

non-bank yang merupakan bagian dari PT Pegadaian (Persero), beroperasi 

di provinsi Sulawesi selatan, tepatnya dikota palopo. Cabang Pegadaian 

Syariah  Luwu mulai beroperasi pada tanggal 19 Juli 2004 sampai 

sekarang. Dalam artian Cabang Pegadaian Syariah Luwu sudah beroperasi 

selama 14 tahun dan mampu bertahan hingga saat ini.Perkembangannya 

tiap tahun semakin meningkat. 

Adapun misi dari Pegadaian Syariah pada umumnya yaitu turut 

meningkatkan kesejahteraan masyarakat (nasabah) dari praktek gelap 

praktek riba dan pinjaman yang tidak wajar serta bertujuan dalam rangka 

pemenuhan atau untuk menjawab kebutuhan sebagai masyarakat muslim 
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di Indonesia yang menginginkan transaksi pinjam-meminjam yang sesuai 

dengan syariah Islam. Sedangkan visi dari Pegadaian Syariah adalah pada 

tahun 2013 pegadaian menjadi “Champion” dalam pembiayaan mikro dan 

kecil berbasis gadai fidusia bagi masyarakat golongan menengah kebawah. 

Pada mulanya praktik gadai (Rahn) hanya dilakukan oleh kalangan 

masyarakat sebagai salah satu bentuk interaksi dan transaksi muamalah di 

antara mereka ketika membutuhkan dana. Seiring dengan kemajuan di 

bidang ekonomi, muncul pemikiran untuk menjadikan kegiatan gadai 

melalui lembaga ekonomi, dan kemudian muncul lembaga berbentuk 

pegadaian yang jika dilihat dari geografis sangat memungkinkan ada 

sebuah lembaga yang berbentuk gadai yang mencoba dengan konsep 

Islam.Produk andalan yang ditawarkan oleh pegadaian Syariah adalah 

Gadai Syariah. Adapun slogan pegadaian secara umum yaitu mengatasi 

masalah tanpa masalah, memberikan solusi kepada masyarakat yang 

membutuhkan dana tanpa bunga pinjaman.  

2. Visi dan Misi Perusahaan  

Visi: “Sebagai solusi bisnis terpadu terutama berbasis gadai yang 

selalu menjadi market leader dan mikro berbasis fidusia selalu menjadi 

yang terbaik untuk masyarakat menengah ke bawah”. 

Misi: Memberikan pembiayaan yang tercepat, termudah, aman dan 

selalu memberikan pembinaan terhadap usaha golongan menengah 

kebawah untuk mendorong pertumbuhan ekonomi.  
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a. Memastikan pemerataan pelayanan dan infrastruktur yang memberikan 

kemudahan dan kenyamanan di seluruh Pegadaian dalam 

mempersiapkan diri menjadi pemain regional dan tetap menjadi pilihan 

utama masyarakat.  

b. Membantu pemerintah dalam meningkatkan kesejahteraan masyarakat 

golongan menengah kebawah dan melaksanakan usaha lain dalam 

rangka optimalisasi sumber daya perusahaan.  

3. Budaya Perusahaan Untuk mendukung terwujudnya visi dan misi 

perusahaan.  

Pegadaian telah menerapkan tata nilai dengan nama INTAN 

sebagai patokan dalam meningkatkan nilai-nilai budaya perusahaan yang 

harus dihayati dan dijalankan scara konsisten dalam keseharian oleh semua 

jajaran insan pegadaian. Pegadaian berkomitmen untuk menerapkan tata 

nilai INTAN yang diterjemahkan dalam 10 Perilaku Utama insan 

pegadaian sebagai berikut:  

a. Inovatif  

1) Berinisiatif, kreatif dan produktif  

2) Beriorentasi pada solusi bisnis  

b. Nilai Moral Tinggi  

1) Taat Beribadah  

2) Jujur dan berpikir positif  

c. Terampil  

1) Kompeten dibidang tugasnya  
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2) Selalu mengembangkan diri  

d. Adi Layanan  

1) Peka dan cepat tanggap  

2) Empatik, santun dan ramah  

e. Nuansa Citra  

1) Bangga sebagai insan pegadaian  

2) Bertanggung jawab atas asset dan reputasi perusahaan 
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4. Struktur Organisasi 

Struktur Organisasi PT Pegadaian (Persero)  

Cabang Pegadaian Syariah Luwu 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 4.1 Struktur Organisasi PT Pegadaian (Persero) Cabang Pegadaian 

Syariah Luwu  

Berdasarkan struktur organisasi PT Pegadaian (Persero) Pemimpin 

Cabang dibantu oleh Pengelola CPS (Cabang Pegadaian Syariah), Penaksir, 

Pimpinan Cabang 

Pegadaian Syariah 

Pengelola CPS Penaksir 

Kasir 

Pengelolah Marhun 

Pengelola Galeri 24 

Penjaga (Security) 

Office Boy 
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Pengelola Marhun, Kasir dan Customer Service. Adapun tugas tugasnya dapat 

diuraikan sebagai berikut: 

d. Pimpinan Cabang mempunyai tugas:  

1) Menyusun rencana pengembangan bisnis pada cabang syariah yang 

dikelolanya berdasarkan otensi daerah setepat untuk diusulkan kepada 

Deputi Bisnis.  

2) Menyusun rencana kerja, program, inisiatif strategis, dan rincian biaya 

untuk mendapatkan RKAP yang terintegrasi dengan baik dengan 

seluruh unit kerja yang dikelolanya meliputi:  

a) Target kinerja.  

b) Inisiatif strategis yang terintegrasi dengan tema RKAP yang 

ditetapkan.  

c) Pengembangan infrastruktur penunjang operasional sesuai 

kebutuhan.  

3) Menyusun KPI dan Target Setting berdasarkan RKAP yang telah 

disetujui dan melakukan cascading KPI kepada seluruh karyawan di 

unit kerjanya.  

4) Mengelola aset cabang syariah untuk mendukung efektivitas 

operasional kantor cabang syariah dalam mencapai target kinerja.  

5) Mengorganisir dan mengintegrasikan seluruh sumber daa yang ada di 

bawah koordinasinya untuk mencapai tujuan perusahaan melalui 

perencanaan, pelaksanaan, monitoring, evaluasi dan pengembangan 

bisnis berkelanjutan di cabang syariah yang dikelolanya.  
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6) Mengembangkan bisnis perusahaan sesuai dengan potensi cabang 

syariah yang dikelolanya termasuk melakukan sosialisassi di 

lingkungan yang memiliki potensi bisnis.  

7) Meyakini, memastikan dan mengendalikan operasional cabang syariah 

berjalan sesui ketentuan yang berlaku guna memberikan pelayanan 

yang baik kepada nasabah.  

8) Menetapkan besarnya taksiran dan uang pinjaman sesuai dengan 

ketentuan dan batas kewenangannya.  

9) Meyakini bahwa lelang telah dilaksanakan di cabang syariah sesuai 

ketentuan. 

10) Merencanakan, mengorganisasi, menyelenggarakan dan 

mengendalikan pengelolaan modal kerja cabang syariah, 

11) Melakukan pengendalian, pengawasan, pembinaan, motivasi, coaching 

and counseling untuk individu perorangan maupun seluruh karyawan 

dibawah koordinasinya (people manager).  

12) Mengelola operasional dan memastikan cabang syariah sebagai 

delivery channel atau titik layanan produk-produk Perusahaan agar 

dapat berjalan lancer sesai ketentuan dan SOP.  

13) Mengembangkan bisnis (business development) melalui strategi 

pelayanan dan strategi penjualan untuk mencapai target kinerja yang 

ditetapkan.  

14) Bertanggung jawab meningkatkan pelayanan dari sisi Service Level 

Agreement (SLA), menerapkan standar perilaku pelayanan, 
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menerapkan standar tampilan fisik dan peralatan cabang syariah yang 

dikelolanya sesuai dengan ketentuan.  

15) Melaksanakan pengawasan yang efektif atas operasional cabang 

syariah.  

16) Melakukan pemetaan potensi bisnis diseputar lingkungan cabang 

syariah (dengan radius tertentu) dan mendapatkan data poteni bisnis 

untuk penguatan program penjualan. 

17) Melakukan koordinasi dengan Deputy Bisnis dalam menyusun rencana 

kerja terkait dengan program penjualan yang akan dilaksanakan untuk 

mendukung upaya pencapaian kinerja.  

18) Mengusulkan Harga Pasar Setempat (HPS) kepada Deputi Bisnis. 

19) Memastikan soft collection telah dijalankan.  

20) Menyusun laporan sesuai ruang lingkup dan bidang tugasnya   

21) Melaksanakan Business Continuity Plan (BCP) sesuai kebijakan dari 

unit kerja terkait.  

22) Menyelesaikan tugas-tugas lainnya yang diberikan oleh atasan.  

e. Pengelola Unit Pelayanan Syariah bertugas:  

1) Membantu menyusun dan memetakan rencana pengembangan bisnis 

pada daerah tertentu atau lokasi yang dikelolanya berdasarkan potensi 

daerah setempat untuk diusulkan kepada atasan.  

2) Menyusun rencana kerja, program, inisiatif strategis, rincian biaya 

guna untuk mendapatkan RKAP yang terintegrasi dengan baik, sesuai 

ruang lingkup dan bidang tugasnya.  
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3) Menyusun KPI dan Terget Setting berdasarkan RKAP yang telah 

disetujui dan cascading KPI kepada seluruh karyawan di unit kerjanya.  

4) Mengorganisasi serta mengintegrasikan seluruh sumber daya yang ada 

di bawah koordinasinya untuk mencapai kinerja UPS dan fokus pada 

standarisasi pelayanan.  

5) Meyakini, memastikan dan mengendalikan operasional cabang syariah 

dapat berjalan sesuai ketentuan yang berlaku untuk memberikan 

pelayanan yang baik kepada nasabah.   

6) Melakukan pengendalian, pengawasan, pembinaan, motivasi, coaching 

and counseling baik untuk individu perorangan maupun seluruh 

karyawan di bawah koordinasinya (people manager).  

7) Mengelola operasional UPS sebagai titik layanan produk-produk 

perusahaan sesuai ketentuan, prosedur dan kebijakan operasional.  

8) Bertanggung jawab meningkatkan pelayanan baik dari sisi Service 

Level Agreement (SLA), menerapkan standar perilaku 

pelayanan,menerapkan standar tampilan fisik. Bangunan, infrastruktur, 

peralatan di UPS yang dikelolanya sesuai dengan ketentuan.  

9) Menetapkan besaran taksiran dan uang pinjaman kredit sesuai batas 

kewenangannya.  

10) Menangani barang jaminan sesuai dengan ketentuan dan SOP yang 

berlaku.  

11) Memonitor pinjaman yang jatuh tempo.  
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12) Menangani barang jaminan yang bermasalahan dan barang jaminan 

yang telah jatuh tempo.  

13) Membantu merencanakan, mengorganisasi, menyelenggarakan, dan 

mengendalikan kegiatan pelelangan di cabang syariah.  

14) Menyusun laporan operasional UPS mengenai keuangan, transaksi, 

administrasi maupun pelaporan lainnya.  

15) Melakukan pengawasan operasional untuk memastikan operasional 

UPS.  

16) Mengelola asset UPS dengan baik.  

17) Menyusun laporan sesuai ruang lingkup dan bidang tugasnya.  

18) Melaksanan Business Continuity Plan (BCP) sesuai kebijakan dari unit 

kerja terkait.  

19) Menyelesaikan tugas-tugas lainnya yang diberikan oleh atasan.  

f. Penaksir bertugas:  

1) Melaksanakan kegiatan penaksiran barang jaminan sesuai dengan 

kewenangannya secara cepat, tepat dan akurat.  

2) Menetapkan uang pinjaman berdasarkan atas hasil penaksiran barang 

jaminan, sesuai kewenangannya.  

3) Menyusun KPI dan Target Setting berdasarkan RKAP yang telah 

disetujui.  

4) Melaksanakan penaksiran terhadap barang jaminan yang akan dilelang 

secara cepat, tepat dan akurat untuk mengetahui mutu serta nilai, 
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dalam menentukan harga dasar barang jaminan yang akan dilelang atau 

sebagai Tim Taksir Ulang.  

5) Menyiapkan barang jaminan yang akan disimpan agar terjamin 

keamanannya. 

6) Mengoordinasikan, melaksanakan, dan mengawasi kegiatan 

administrasi dan penaksiran sesuai dengan ketentuan yang berlaku 

untuk mendukung kelancaran pelaksanaan operasional kantor cabang 

syariah.  

7) Melakukan monitoring kredit yang jatuh tempo.  

8) Menyusun laporan yang yang berkaitan dengan ruang lingkup dan 

bidang tugas penaksir.  

9) Melaksanan Business Continuity Plan (BCP) sesuai kebijakan dari unit 

kerja terkait.  

10) Menyelesaikan tugas-tugas lainnya yang diberikan oleh atasan.  

g. Pengelola Marhun bertugas:  

1) Membantu menyusun KPI dan Target setting sesuai rang lingkup dan 

bidang tugasnya.  

2) Melaksanakan pengelolaan barang jaminan untuk memastika barang 

jaminan sesuai dengan database administrasi barang jaminan yang 

tercatat atau saldo buku gudang.  

3) Melaksanakan pemeriksaan keadaan gudang penyimpanan barang 

jaminan untuk memastikan keamanan dan kebersihan gudang barang 

jaminan.   
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4) Menerima barang jaminan dari peugas yang berwenang dan meneliti 

isi barang jaminan untuk dicocokkan dengan dokumen administrasi tau 

daftar rincian barang jaminan sesui ketentuan.  

5) Mengeluarkan barang jaminan dan dokumen yang terkait dengan 

bisnis mikro atau bisnis emas untuk keperluan pelunasan, pemeriksaan 

serta keperluan lainnya sesuai ketentuan.  

6) Mengelola serta merawat barang jaminan dan gudang penyimpanan 

agar barang jaminan dalam kondisi baik, aman, dan terawatt.  

7) Melakukan pengurutan dan pengelompokan barang jaminan dan 

gudang bukan emas sesuai dengan rubrik dan bulan pinjamannya serta 

melakukan penyusunan sesuai dengan urutan Surat Bukti Rahn (SBR) 

dan melakukan penyimpanan secara tertib dan disiplin.  

8) Melakukan pencatatan mutasi penerimaan atau pengeluaran semua 

barang jaminan yang menjadi tanggung jawabnya.  

9) Menyimpan dokumen pinjaman mikro, bisnis emas dan jasa lainnya.  

10) Menyusun laporan atas pelaksanaan pekerjaan sesuai dengan ruang 

lingkup bidang tugasnya.  

11) Melaksanakan Business Continuity Plan (BCP) sesuai kebijakan dari 

unit kerja terkait.  

12) Menyelesaikan tugas-tugas lainnya yang diberikan oleh atasan.  

h. Kasir bertugas:  

1) Membantu menyusun KPI dan Target Setting sesuai ruang lingkup 

pekerjaan dan bidang tugasnya.  
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2) Melaksanakan pekerjaan penerimaan, perhitungan dan pembayaran 

uang serta melaksanakan tugas administrasi keuangan di unit kerja 

sesuai kewenangan dan SOP. 

3) Melaksanakan penerimaan pelunasan uang pinjaman dari nasabah 

sesuai dengan ketentuan yang berlaku  

4) Menerima uang dari hasil penjulan barang jaminan yang dilelang.  

5) Membayarkan uang pinjaman kredit kepada nasabah sesuai dengan 

ketentuan. 

6) Melakukan pembayaran atas pengeluaran kantor sesuai dokumen 

pembayaran yang ditetapkan.  

7) Melakukan penerimaan uang atas transaksi produk maupun 

kepentingan kantor berdasarkan dokumen atau bukti yang ditetapkan.  

8) Melakukan perhitungan, pencatatan dan administrasi atas penerimaan 

serta pengeluaran uang yag dikelolanya sesuai dengan SOP.  

9) Mengadministrasikan dokumen dan bukti transaksi lainnya sebagai 

dasar penerimaan dan pengeluaran uang kas sesuai prosedur yang 

ditetapkan.  

10) Menyusun laporan sesuai ruang lingkup dan bidang tugasnya.  

11) Melaksanakan Business Continuity Plan (BCP) sesuai kebijakan dari 

unit kerja terkait.  

12) Menyelesaikan tugas-tugas lainnya yang diberikan oleh atasan.  
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i. Pengelola galeri 24 bertugas:  

1) Membantu menyusun KPI dan Target Setting sesuai ruang lingkup 

pekerjaan dan bidang tugasnya.  

2) Melaksanakan pelayanan kepada nasabah, menyampaikan informasi 

mengenai produk dan pelayanan Perusahaan serta penanganan 

complain nasabah di konter Perusahaan untuk meningkatkan tingkat 

kepuasan nasabah.  

3) Menyiapkan sarana dan prasana yang dibutuhkan untuk mendukung 

pelaksanaan pekerjaan dalam melayani nasabah misalnya ketersediaan 

brosur, pamflet, tabel harga, tabel perhitungan serta marketing kits 

lainnnya.   

4) Mengelola nasabah atau walk in customer yang ada di konter dengan 

baik.  

5) Melaksanakan pelayanan kepada nasabah sesuai standar perilaku 

antara lain:  

a) Memberikan salam pembuka dan menanyakan kebutuhan 

nasabah.  

b) Memberikan penjelasan kepada nasabah dan memberikan solusi 

atas produk serta layanan yang dibutuhkan nasabah.  

c) Menanyakan konfirmasi kepada nasabah bantuan yang 

dibutuhkan.  

d) Memberikan salam penutup dan lain-lain.  

6) Melakukan pengelolaan nasabah dengan baik, meliputi:  
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a) Menghubungi nasabah yang jatuh tempo lelang.  

b) Menghubungi nasabah jatuh tempo uang kelebihan yang akan 

kadaluarsa.  

c) Menghubungi nasabah yang tidak aktif bertransaksi.  

7) Menyusun laporan sesuai ruang lingkup dan bidang tugasnya.  

8) Tugas pokok melaksanakan pelayanan terhadap penjualan dan 

pembelian kembali (buyback) Logam Mulia baik secara tunai atau 

angsuran.  

9) Melaksanan Business Continuity Plan (BCP) sesuai kebijaka dari unit 

kerja terkait.  

10) Menyelesaikan tugas-tugas lainnya yang diberikan oleh atasan 

5. Kegiatan Usaha  

PT Pegadaian (Persero) Cabang Pegadaian Syariah Luwu 

melakukan bermacam usaha yang tidak bertentangan dengan prinsip 

syariah. Peminjaman dana disalurkan kepada nasabah yang memerlukan 

dan halal. Kegiatan usaha PT Pegadaian (Persero) Cabang Pegadaian 

Syariah Luwu diantaranya:  

a. Pemberian Pinjaman (Gadai Syariah) kepada masyarakat 

menggunakan akad Rahn dan Ijarah, dengan mensyaratkan pemberian 

jaminan dengan menyerahkan barang bergerak maupun tidak bergerak 

seperti emas perhiasan, berlian, elektronik, dan kendaraan bermotor 

sebagai jaminan dan pemberian jaminan yang ditentukan oleh taksiran 

nilai dan jumlah dari barang yang digadaikan.  
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b. Penaksiran Nilai Barang, layanan penaksiran barang ini berupa 

penilaian suatu barang yang bergerak baik berupa perhiasaan, barang-

barang elektronik seperti handphone dan laptop serta kendaraan 

bermotor.  

c. Penitipan barang (Ijarah), Pegadaian Syariah juga menerima titipan 

barang dari masyarakat berupa emas perhiasan, surat-surat berharga 

seperti sertifikat tanah, dan barang-barang berharga lainnya. Atas jasa  

titipan ini Pegadaian Syariah akan mengenakan biaya penitipan pada 

nasabah yang menggunakan jasa ini.  

d. ARRUM (Ar-Rahn Untuk Usaha Mikro Kecil) adalah skim pemberian 

pinjaman berprinsip syariah yang berdasarkan hukum gadai (Rahn) 

bagi para pengusaha Mikro dan Kecil untuk memberikan modal kerja 

atau tambahan modal usaha dengan sistem angsuran dan menggunakan 

jaminan BPKB motor/mobil.  

e. MULIA (Murabahah Logam Mulia Investasi Abadi), adalah jenis 

pembiyaan yang memfasilitasi kepemilikan emas batangan melalui 

penjualan logam mulia secara tunai dan atau angsuran dengan proses 

cepat dan jangka waktu fleksibel.  

f. Tabungan Emas adalah produk layanan pembelian dan penjualan emas 

dengan fasilitas titipan dengan harga yang terjangkau. Layanan ini 

memberikan kemudahan kepada masyarakat untuk berinvestasi emas, 

hanya mulai dari +5000 nasabah sudah bisa menabung emas.  
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g. Amanah, adalah produk yang menawarkan baik bagi karyawan, 

pengusaha kecil dan nasabah untuk memiliki kendaraan pribadi secara 

syariah. Dengan pembayaran yang dapat diangsur dengan prinsip 

syariah dan melalui proses pembiyaan yang mudah.  

h. ARRUM Haji merupakan pembiayaan guna pendaftaran ibadah haji. 

Pemberian pinjaman guna pendaftaran haji ini dengan jaminan emas 

senilai Rp. 7.000.000,- dan bukti Setoran Awal Biaya Perjalanan 

Ibadah Haji (SA BPIH).  

i. RAHN Bisnis adalah fitur layanan pemberian pinjaman cepat dan 

aman yang tepat untuk pendanaan bisnis dengan agunan emas. Produk 

ini hadir bagi nasabah yang ingin menambah modal tetapi dengan cara 

menggadaikan barang.  

j. Multi Pembayaran Online, adalah jasa yang diberikan oleh pegadaian 

syariah kepada nasabah untuk melayani pembayaran berbagai macam 

tagihan seperti Listrik, Air (PDAM), telepon secara online. Layanan 

ini merupakan solusi pembayaran cepat yang memberikan kemudahan 

kepada nasabah dalam betransaksi.  

k. Remittance, merupakan layanan pengiriman dan penerimaan uang dari 

dalam dan luar negeri dengan biaya kompetitif. 

l. G LAB (Lab Gemologi Pegadaian) merupakan laboratorium untuk 

melakukan pengujian tentang keaslian dan jenis batu permata serta 

sertifikasi yang berguna untuk kepentingan investasi dan kepastian jual 
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beli permata. Karena bagi Pegadaian “Tiap butir permata tidak pernah 

sama”.  

m. Konsinyasi Emas adalah layanan titip jual emas batangan dipegadaian 

sehingga mejadikan investasi emas milik nasabah lebih aman karena 

disimpan dipegadaian. Keuntungan dari hasil penjualan emas batangan 

57 diberikan kepada nasabah, oleh sebab itu juga emas yang dimiliki 

lebih produktif.  

n. Mitra MPO (Pegadaian Mobile) merupakan program kemitraan dari 

pegadaian dimana nasabah pegadaian bisa mendapatkan peluang bisnis 

electronic payment langsung dari smartphone android yang dimiliki. 

B. Pembahasan Hasil Penelitian 

     1. Hasil wawancara dengan ibu adriani karyawan pegadaian syariah Luwu  

Adapun yang menjadi bahan kajian pada penelitian ini adalah terkait dengan 

Pemasaran Pegadaian syariah Luwu yang diperoleh melalui teknik wawancara 

dengan ibu Adriani selaku karyawan di pegadaian syariah Luwu. 

a. Pemasaran merupakan hal yang sangat penting bagi perusahaan, baik itu 

kecil maupun besar, karna pemasaran merupakan hal yang sangat membantu 

perusahaan dalam memperkenalkan produk mereka di masyarakat, dalam 

pemasaran sendiri hal yang tak bisa dihindarkan yakni risiko, yang dimana 

setiap hal yang dilakukan pasti akan selalu terhubung dengan risiko, baik diluar 

maupun didalam perusahaan. 
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Dalam hasil wawancara peneliti bersama dengan pihak pegadaian syariah 

cabang luwu atas nama adriani dengan posisi jabatan BPORO Pegadaian 

syariah Cabang luwu yang telah diwawancarai pada tanggal 13 September 

2021, sebelum membahas risiko pemasaran produk mulia, peneliti terlebih 

dahulu akan membahas sedikit tentang bagaimana pegadaian syariah cabang 

luwu melakukan sebuah promosi produk. 

Berdasarkan hasil wawancara bersama ibu adriani seorang wanita berumur 

30an, menjelaskan promosi produk mulia sebagai berikut: 

 “Dalam melakukan promosi, sosia media sih yang sering kami 

gunakan, juga menelpon nasabah yang memang sudah pernah mengambil 

produk yang ada dipegadaian syariah, kami tawarkan biasanya, kalau ada 

produk baru ini itu, selain itu orang kantor biasanya melakukan promosi 

diluar kantor, seperti ditempat keramaian seperti pesta,even acara 

perkampungan, intinya sih tempat-tempat yang ramai, bahkan biasa kami 

menawarkan sama nasabah yang datang kekantor untuk melakukan 

pembayaran angsuran, biasanya kami tawarkan produk baru ini” 

 

ibu adriani pada saat wawancara 13 September 2021. tepatnya hari senin 

jam kantor, dalam ungkapan wanita tersebut dapat disimpulkan bahwa, dalam 

melakukan promosi produk mulia, pegadaian syraiah cabang luwu melakukan 

promosi dengan memanfaatkan sosial media, nasabah yang telsh dulu 

bergsbung dan juga melakukan promosi diluar kantor dengan mempromosikan 

produk ditempat yang begitu ramai. dalam hasil wawancara ibu Adrian juga 

mengatakan bahwa dalam promosi produk mulia, pihak pegadaian juga 

menawarkan keunggulan-keunggulan produk mulia seperti yang diungkapkan 

dibawah ini: 

 “Selama melakukan promosi produk mulia, pegadaian sangat 

wajib menerangkan keunggulan-keunggulan produk mulia, ini yang akan 

membuat calon nasabah akan tertarik untuk mengambil produk, biasanya 
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keunggulan yang sering ditawarkan adalah cashback, dan juga diangsur 

secara teratur dengan jumlah flat, tidak naik dan tidak turun, karna 

kebanaykan calon nasabah banyak yang khawatir tentang hal itu, jika dipikir 

produk ini sangatlah bagus karna emasnya 24 karat, harganya pun kalau 

digadai ulang bisa naik” 

Ungkap ibu Adrian mengebu-ngebu, dalam ungkapan tersebut dapat 

disimpulkan bahwa keunggulan produk mulia yakni banyak cashbcak, angsuran 

secara teratur dengan jumlah flat dan emasnya 24 karat. 

 

b. Persentase biaya promosi  

     Poin utama yang harus diperhatikan adalah seberapa besar persentase 

biaya promosi yang akan dilakukan pada bisnis anda. Jangan sampai jumlahnya 

melebihi total profil yang diperoleh perusahaan dalam satu tahun atau kurun 

waktu tertentu.  

Pada dasarnya, biaya promosi adalah nilai yang dikorbankan atau 

dikeluarkan oleh suatu perusahaan untuk kepentingan promosi, yang berkaitan 

dengan pemasaran produk atau layanan yang ditawarkan oleh perusahaan. 

Biaya ini berperan dalam menunjang target penjualan. Biaya yang 

dikeluarkan untuk promosi, mempertimbangkan antara hasil atau dampak yang 

ingin diperoleh dengan budget yang dimiliki perusahaan. 

Berdasarkan hasil wawancara bersama Bapak itwan wancie selaku kepala 

unit micro menjelaskan apa saja yang termasuk ke dalam biaya-biaya promosi 

logam mulia.  

"Biasanya tujuan dari biaya promosi adalah seminar investasi emas atau 

cashbak uang muka di mana setiap biaya promosi di pegadaian syariah Luwu 

ada potongan uang muka.Jadi persentase biaya promosi itu jangan sampai 

biaya promosinya melebihi total profit yang di peroleh pegadaian syariah 
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.Biaya promosi yang baik adalah 10% untuk menentukan persentase biaya 

promosi. 

 

Biaya promosi.   100.000 000 
                            × 100%  =         × 100%  = 0,2 
Total penjualan.   500.000.000 
 

Dari hasil yang diperoleh Pegadaian syariah Luwu untuk biaya promosi 

logam mulia yaitu sebesar 0,2%, jumlah tersebut menunjukan bahwa biaya 

promosi logam mulia pegadaian syariah Luwu sangat bagus.Ini merupakan 

prosedur yang telah ditetapkan dipegadian syariah Luwu bahwa setiap biaya 

promosi investasi emas ada potongan uang muka dan biaya promosi yang baik 

adalah 10% persentase biaya promosi. 

c. Tingkat penjualan per salesperson  

     Bagi para pebisnis pemula tentunya akan berat untuk menentukan berapa 

salesperson yang harus dipekerjakan serta membayar gaji pokok mereka. Untuk 

bisa mengetahui pendapatan angka atau indikator yang sesuai dengan cara 

membagi pendapatan bersih dengan total petugas sales (salesman/SPG) yang 

diperjakan.  

Dalam menentukan gaji pokok sales atau persentase komisi karyawan, tentu 

jangan sampai perusahaan merugi.Oleh karena itu, perusahaan perlu melihat data 

historis penjualan persalesperson untuk menentukan hal tersebut. 

Berdasarkan hasil wawancara peneliti bersama Bapak itwan wancie selaku 

kepala unit micro tersebut. 

"Untuk gaji sales atau pendapatan di pegadaian syariah luwu para sales 

sebelumnya sudah ditentukan gaji pokoknya dari perusahaan dimana gaji 
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pokokpara sales dalam 1 bulan yaitu Rp 3.500.000 kemudian perusahaan akan 

menargetkan kepada para salessebanyak 600 JT perbulan apabila target 

tercapai maka penghasilan para sales bisa melebihi dari gaji pokok yang 

mereka dapatkan perbulannya. Apabila para sales tidak mencapai target maka 

para sales tetap akan menerima gaji mereka tiap bulannya yaitu Rp  

3.500.000”. 

Cara yang dilakukan oleh pegadaian syariah Luwu merupakan prosedur 

yang dilakukan bilamana para sales tidak mencapai target yang diberikan oleh 

perusahaan maka para sales tetap akan mendapat kan gaji pokok perbulan 

sebanyak  Rp. 3.500.000.  

d. Rasio konsumen dan total salesperson 

Petugas sales memegang peran penting.Salah satunya adalah harus dapat 

memahami kebutuhan konsumen dan meyakinkan bahwa produk atau jasa 

perusahaan dapat memuaskan kebutuhan para pelanggan. Untuk mendapatkan 

rasio yang tepat antara jumlah konsumen dan total petugas sales.  

Menurut Zallacco et al. (2009) salesperson skill sangat dibutuhkan dalam 

kegiatan penjualan.Berdasarkan evaluasi yang telah dilakukan, bahwa 

pengetahuan dan informasi yang dimiliki tenaga penjual, sangat diperlukan 

untuk membangun hubungan berkualitas dengan pelanggan. Kemampuan tenaga 

penjualan terlihat saat mereka mampu mempengaruhi pelanggan, yang tentunya 

akan mempengaruhi performance tenaga penjual. Menurut Altintas, 

kurtulmusoglu, Altintas, kaufmann, dan Alkibay (2017), mengatakan bahwa 

kemampuan tenaga penjual dalam menyesuaikan diri dengan pelanggan 

(beradaptasi) dapat memudahkan implementasi hubungan antara tenaga penjual 

dengan pelanggan. Dapat disimpulkan bahwa keahlian yang dimiliki tenaga 
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penjual akan menciptakan efektifitas kegiatan penjualan positif dan memberi 

keuntungan kepada perusahaan kepada perusahaan dari hasil penjualan yang 

tinggi. 

untuk proses penjualan yang efektif, jumlah konsumen dan total petugas 

sales itu harus dibandingkan untuk mencapai target penjualan. Berdasarkan hasil 

wawancara peneliti dengan bapak Itwan wancie bahwa: 

"Sales tidak ditentukan berapa konsumen yang mereka harus dapatkan 

tetapi sales hanya ditargetkan dari perusahaan sebanyak 600 JT perbulan 

apabila target mencapai atau melewati target maka omset yg dihasilkan sales 

akan dikali 1%. Jadi sales akan mendapatkan bonus dari omset yang mereka 

dapatkan, contohnya apabila sales mendapatkan omset sebanyak 10 JT maka 

akan dikali 10.000.000 × 1% = 100.000.” 

Ini merupakan contoh dari omset yang dicapai oleh sales selama 1bulan 

apabila sales mencapai target yang diberikan oleh perusahaan maka sales akan 

mendapatkan bonus dari perusahaan atas target yang dicapai oleh sales. 

 Dari hasil penelitian yang dilakukan oleh peneliti maka dapat disimpulkan 

bahwa tingkat risiko dalam pemasaran produk mulai di pegadaian syariah Luwu 

termasuk dalam kategori rendah dan sudah memenuhi peraturan yang diterapkan 

oleh pihak pegadaian syariah cabang Luwu. Namun hal yang perlu diperhatikan 

khususnya pada pemasaran produk mulia dimana kurang nya keyakinan nasabah 

terhadap produk mulia sehingga nasabah kurang yakin dalam mengambil 

keputusan, seperti calon nasabah yang menganggap bahwa produk mulia memiliki 

angsuran yang begitu besar padahal angsuran produk mulia bersifat flat hal 

tersebut dapat berisiko terhadap produk. Hal ini perluh diperhatikan agar calon 
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nasabah dapat lebih percaya untuk mengambil sebuah produk yang ada 

dipegadian syariah cabang Luwu. 
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BAB V 

PENUTUP 

A. Simpulan 

          Dari hasil penelitian risiko pemasaran produk mulia dipegadian syariah 

cabang Luwu yang dilakukan peneliti dapat disimpulkan yaitu: 

1. Presentase biaya promosi 

Pada dasarnya, biaya promosi adalah nilai yang dikorbankan atau dikeluarkan 

oleh suatu pegadaian untuk kepentingan promosi, yang berkaitan dengan 

pemasaran produk atau layanan yang ditawarkan oleh pegadaian syariah cabang 

Luwu. Biaya promosi berperan dalam menunjang target penjualan. Biaya yang 

dikeluarkan untuk promosi, mempertimbangkan antara hasil atau dampak yang 

ingin diperoleh dengan budget yang dimiliki pegadaian. Jadi presentase biaya 

promosi itu jangan sampai biaya promosinya melebihi total profit yang diperoleh 

pegadaian syariah cabang Luwu. Biaya promosi yang baik adalah 10% untuk 

menentukan persentase biaya promosi. 

2. Tingkat penjualan per salesperson 

Bagi para pebisnis pemula tentunya akan berat untuk menentukan berapa 

salesperson yang harus dipekerjakan serta membayar gaji pokok mereka. Dalam 

menentukan gaji pokok sales atau presentasi komisi karyawan di pegadaian, tentu 

jangan sampai pihak pegadaian merugi. Karena pegadaian perlu melihat data 

historis penjualan per sales person untuk menentukan hal tersebut. Para sales akan 
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ditargetkan dalam perbulan oleh pegadaian, apabila sales mencapai target maka 

penghasilan para sales bisa melebihi gaji pokok yang mereka dapatkan perbulan, 

sebaliknya apabila sales tidak mencapai target maka sales tetap akan menerima 

gaji mereka tiap bulan. 

3. Rasio konsumen dan total salesperson 

Sales memegang peranan penting salah satunya harus dapat memahami 

kebutuhan konsumen dan meyakinkan bahwa produk atau jasa perusahaan dapat 

memuaskan kebutuhan para pelanggan. Untuk mendapatkan rasio yang tepat 

antara jumlah konsumen dan total petugas sales itu harus dibandingkan untuk 

mencapai target penjualan. Apabila target mencapai atau melewati target maka 

omset yang dihasilkan sales akan dikali 1% jadi sales akan mendapatkan bonus 

dari omset yang mereka dapatkan. 

B. Saran 

Berdasarkan kesimpulan penelitian tentang Analisis Risiko Pemasaran 

Produk Mulia Pada  Pegadaian Syariah Luwu. Dimana ada beberapa saran 

mengenai risiko pemasaran produk mulia yaitu:  

Bagi pihak pegadaian syariah Luwu lebih ditingkatkan lagi cara 

mempromosikan produk mulia agar nasabah atau calon nasabah yakin dalam 

mengambil keputusan. Hal ini perlu diperhatikan agar calon nasabah dapat lebih 

percaya untuk mengambil sebuah produk yang ada di pegadaian syariah Luwu. 
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Lampiran 1 Pedoman Wawancara  

PEDOMAN WAWANCARA 

1. Berapakah jumlah biaya promosi produk  mulia pada pegadaian 

syariah Luwu? 

2. Berapakah jumlah total penjualan produk mulia pada pegadaian 

syariah Luwu? 

 

Biaya promosi 

    X  100% 

Total penjualan 

 

3. Apa saja yang termasuk ke dalam biaya-biaya promosi produk logam 

mulia pada pegadaian syariah Luwu? 

4. Berapakah jumlah konsumen yang harus dilayani oleh sales dalam 

mencapai target penjualan per bulan ? 

5. Berapakah target penjualan sales per bulan? 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 
 

Lampiran 2 Surat Izin Penelitian  

 

 



 

 
 

Lampiran 3 Surat Keterangan Wawancara 

 



 

 
 

Lampiran 4 Hasil Cek Turnitin 



 

 
 

Lampiran 5 Dokumentasi 
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