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ABSTRAK

Nur Qadri, Strategi Pemasaran Terhadap Peningkatan Market Share di Pegadaian
Syariah Sidrap. Dibimbimng oleh Sitti Jamilah Amin, selaku pembimbing utama dan
Damirah Selaku Pembimbing kedua.

Penelitian ini bertujuan untung mengatahui bagaima strategi pemasaran yang
dilakL)Jkan Pegadaian Syariah Sidrap -untuk meningkatkan Marke Share (pangsa
pasar

Jenis penelitian yang dig
ini diperoleh dari data prir
digunakan yaitu observa
yang digunakan yaitu pulan atau verifikasi.

Hasil peneli : trategl pemasaran yang
dilakukan__dalam _‘bentuk asaran oleh _Pegadaian 3 idrap untuk

etode kualitatif. Data dari penelitian
eknik pengumpulan data yang
adapun teknik analisis data

ap untuk
ayanan, meningkatkan p
asar yang telah dibangu

shre yakni
akukan guna

asaran, Market Share, F
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BAB |
PENDAHULUAN
11 Latar Belakang Masalah

Seiring perkembangan sistem perbankan syariah pada pertengahan tahun

1990-an di Indonesia, beberapa Le euangan Syariah tumbuh dan berkembang

dengan pesat di Indonesia 3 tidak mengabaikan salah satu

lembaga lainnya dite pangan lemba

an ini. Lembaga keuangan
1 masa pemerintahan F s pegadaian merupakan
aih  menjaadi

) tanggal 11

an Kedudukan PN Peg

anggl 1 Agustus 1969.

nya, bentuk Perusahaa

m Pegadaian berdasarkan tah No. 10

ggal 10 Apri

eruakan jaminan

. pemberi h jual barang

seperti ini telah ada sejak zaman Rasulullah SAW, dan Rasulullah sendiri pernah

LAndri Soemitra, Bank dan Lembaga Keuangan Syariah, (Jakarta: Kencana, 2009), h. 399.
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melakukannya. Gadai memunyi nilai sosial yang sangat tinggi dan dilakukan secara
sukarela atas dasar tolong menolong.?
Kantor PT. Pegadaian cabang UPS Sidrap di Sidenreng Rappang/Rapang,

Sulawesi Selatan melayani Gadai Syariah, Arrum, Amanah, EmasKu, Mulia, MPO

(Pembelian dan Pembayaran Tagi on, Listrik, Air, Tiket, Internet, TV
Berbayar, Pembayaran lura

berbagai layanan terkait

ah dan lainnya. Pada ini asabah bisa
atau kredit dengan ja surat BPKB
il, surat tanah dan lain an terjamin.
aian terdekat untuk meme ansial Anda,
jaman, dan . Anda juga
ervice atau 5es langsung
adai syariah
tetapi dapat
g pegadaian bagi

masyarakat golongan ekonomi lemah, yaitu membantu mereka yang membutuhkan

2Imam Mustofa. Figh Mu’amalah Kontemporer, (Jakarta: Rajawali Pers, 2016). h. 193

3Ade Sofyan Mulazid, Kedududukan Sistem Pegadaian Syariah. (Jakarta:Kementrian Agama
R12012), h 11-12.
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modal dengan cepat sehingga tidak perlu menjatuhkan alternatif pilihan yang jauh
lebih berat seperti mencari pinjaman kepada rentenir.*
Pegadaian syariah dalam operasionalnya menggunakan akad gadai rhan yang

mana akad ini mempersyaratkan adanya agunan untuk nasabah kepada pihak

pegadaian sebagai bentuk terpenuhin at-syarat gadai. Pada dasarnya lembaga

keuangan berpesan sebagai ang menjadi penghubung antara
pihak lembaga keua N nasabah deng operasikan dana simpanan

untuk menyalurkan b g membutuhkan dana.

rakat yang dapat menja A perusahaan

ini be dari perum pegadaia at ekonomi

a yang sulit ini tentuny: an ini sangat

melanjutkan kehidupan kehidupan

yadari akan n salah satu

asa kredit gadal. Y an kredit gac u pemberian

pinjaman d ukum gadai
ang di tetpidnaE?iAanirgerak).E’

ah akhir tahun

0 da umny %. Sedangkan

peningkatan Pegadaian Syariah tahun 2008 lebih rendah dibandingkan dengan

4Martono, Bank dan Lembaga Lainnya, (Yogyakarta : Ekonisia, 2002), h. 48.
SMartono, Bank dan Lembaga Lainnya, h. 47.
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Pegadaian Syariah mengalami peningkatan yang pesat dari tahun-ketahun.® Hingga
kini, eksistensi pegadaian syariah masih terlihat baik di beberapa kantor yang tersebar
di pelosok daerah.®

Kehadiran pegadaian syariah ke dalam suatu daerah tentunya bukan tanpa
sebab salah satu tujuannya adalah selain memberikan kontribusi untuk pembiayaan
masyarakat daerah, juga ingin mencari keuntungan bisnisnya. Secara garis besar,
dalam manajemen sebuah perusahaan tentunya berupaya beroperasi pada suatu
wilayah yang merupakan pusat target pasarnya atau pangsa pasar. Posisi distribusi
sangat menentukan jalanannya sebuah perusahaan dan dapat pula dijadikan sebagali
salah satu Indicator penunjang keberhasilan perusahaan. Perusahaan yang datang dan
membangun distribusi yang jauh dari pangsa pasar tentunya akan mengalami banyak
kesulitan dalam menyalurkan produknya. Kehadiran pegadaian Syariah merupakan
hal yang pasti yakni ingin menggaet pasar yang ada di Kabupaten Sidrap.

Observasi awal peneliti, menunujukkan kuantitas lembaga keuangan
pegadaian di beberapa daerah masih-kalah besar jika dibandingkan dengan lembaga
pembiayaan lainnya, seperti pembiayaan dari bank dan pembiayaan mikro
lainnya.Kuantitas yang minim-inilah yang membuat pegadaian syariah lambat untuk
dikenal oleh masyarakat luas: Dibandingkan dengan Bank BRI, Bank BRI merupakan
lembaga yang sangat famililar di kalangan masyarakat dengan persentase pemberian
bunga kredit kepada masyarakat yang masih rendah jika dibandigkan dengan
beberapa lembaga pembiayaan. Peneliti mengamati bahwa pembiayaan yang

dikeluarkan oleh pegadaian syariah masih dapat dikatakan mahal jika dibandingkan

8Angie, Menggenggam-Duna:Perkembangan-Pegadaian-Syariah-Diindonesia © http://Dunia-
Angie.Blogspot.Co.1d/2013/10/Menggenggam-Duna:Perkembangan-Pegadaian-Syariah-
Diindonesia.Html (31 Maret 2018).


http://dunia-/

dengan pembiayaan lainnya, yang mana Pegadaian Syariah membebankan biaya
administrasi dan biaya pemeliharaan yang justru lebih tinggi dari pembiayaan
lainnya.

Permasalahan tersebut semestinya mampu diatasi oleh lembaga terkait.

Membangun outlet/kantor yang ba perlu menjadi solusi satu-satunya untuk

menyaingi kuantitas pembi n.dengan menata  manajemen

promosi. Salah satu osi adalah asikan segala jenis produk
paru untuk menarik minat
yang dapat
mendukung
ibebankan kepada nas rendah dan

aan lainnya, sebab ap ringan atas

n yang mereka terima t bulkan minat

g lain untuk mencoba pr ariah, sebab

pasar atau enting untuk
ian dalam secara tidak
aan. Market
share usahaan.Hal
mendalam

dan mendetail terkait strategi pemasaran pada Pegadaian Syariah Kabupaten Sidrap

dalam maningkatkan kuantitas pangsa pasar.
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Bagaimana bentuk pemasaran dalam peningkatan market share di Pegadaian
Syariah Sidrap ?

Faktor yang mempengaruhi sistem pemasaran terhadap peningkatan Market

Share di Pegadaian Syariah Si

Bagaimana strategi tkan market Share di Pegadain

share di

plikasi sistem pemasara

yariah Sidrap.

ahuan tentang strategi pe i ian Syariah

a kerja khus di Lembaga

daian Syaria

al strategpﬁn Eplnﬁatkan M3 are.

ap mngenai

ap khsusnya

gerak untuk
meningkatkan pertumbuhan dan’perkembangan Lembaga Keuangan Syariah

khususnya Pegadaian Syariah.
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BAB Il

TINJAUAN PUSTAKA
2.1 Tinjauan Penelitian Terdahulu

Berdasarkan hasil penelusuran terhadap penelitian terdahulu ada beberapa

penelitian yang ditemukan serupa iliki keterkaitan pembahasan, tiap riset

tentunya memiliki bebera an konsep yang ingin diteliti.
Adapun beberapa dari berbagai sumber
diantaranya:

Jul “Strategi

isabah Pada

Dewi Satika”. Hasil pe mukan hasil

Implementasi strategi akukan oleh

ewi sartika ternyata ma nasabah, ini

n jumlah uang pinjaman/o ang jaminan
2t pegadaian
syariah juni 2007 ke

periode enjadi Rp

23.949. ber 2007 ke

periode 00.000.000.

Serta p 008 yakni Rp

33.100.000.000 dibandingkan periode Januari-Juni 2008 yakni Rp 19.751.000.000”."

"Faridatun Sa’adah. Skripsi“Strategi Pemasaran Produk Gadai Syariah Dalam Upaya Menarik
Minat Nasabah Pada Pegadaian Syariah Cabang Dewi Satika”. (Jakarta: UIN Syarif Hidayatullah
Jakarta).
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Penelitian Faridatun Sa’adah yang membedakan pada penelitian ini yakni
terletak pada tempat penelitian serta peneliti lebih fokus terhadap market share
sedangkan pada penelitian Faridatun Sa’adah fokus pada upaya menarik minat

nasabah.Sedangkan persamaan dari ketiga penelitian ini yakni sama-sama fokus

strategi pemasaran gadai dari masing g penelitian.

Kedua yakni skripsi Jhiratul Ulabab berjudul “Strategi
Pemasaran-pemasara Sadai i : ingkatkan Jumlah Nasabah
(Studi Kasus di Pega
g digunakan
strategi 4P:
romotion. Dalam hal pr gembangan
ARRUM (ar-Rahn u Kecil) dan
am hal harga, yaitu de ljarah dari
lap Rp 10.000 nilai taksir lam ribusi, yaitu
an Cabang). hal promosi,

eriklanan, be duk, souveni

aran yang tel

yata maP“nEP\HJRIE]asabah.l

aian Syariah

ini terletak
pada titik focus dimana Nadhiratul Ulbab fakus pada peningkatan jumlah nasabah

sedangkan pada penelitian ini fokus pada market share.Sedangkan persamaan dari

& Nadhiratul Ulbab. Skripsi “Strategi Pemasaran-pemasaran Produk Gadai Syariah dalam
Meningkatkan Jumlah Nasabah (Studi Kasus di Pegadaian Syariah Cabang Majapahit Semarang)”.
(Semarang. UIN Walisongo Semarang).
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ketiga penelitian ini yakni sama-sama fokus strategi pemasaran gadai dari masing-
masing penelitian.
Ketiga yakni skripsi yang ditulis Siti Khadijah berjudul “Strategi Pemasaran

Gadai Syariah Dalam Menarik Minat Nasabah”. Penelitian ini menghasilkan temuan

yakni: implementasi dan strategi sa duk gadai syariah mampu menarik minat

nasabah. Ini dapat dilihat da nlah nasabah. Uang pinjaman

Pegadaian Syariah Cabang

dirinya hingga saat in memiliki 5 buah UPC.

mperbanyak

strtegi adio, tv dan

kukan oleh Siti Khadij a yang jadi
ini adalah sama-sama m )i pemasaran

kan yang menjadi pembe

pada Unit
akukan pada

2.2.1. Strategi

% Siti Khadija, Skrisi, “Strategi Pemasaran Gadai Syari’ah dalam Menarik Minat Nasabah
(Penelitian pada Unit Pegadaian Syaria’ah Cabang Pondok Aren)”, (UIN Syarif Hidayatulah Jakarta).
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Kata “strategi” berasal dari bahasa Yunani, yaitu “strategos” (stratos = militer
dan ag = memimpin), yang berarti “generalship” atau sesuatu yang dikerjakan oleh
para jenderal perang dalam membuat rencana untuk memenangkan perang. Secara

umum, strategi sebagai cara mencapai tujuan. Strategi merupakan rencana jangka

panjang untuk mencapai tujuan. St 2rdiri atas aktivitas-aktivitas penting yang
diperlukan untuk mencapai

Michael Porter ~ompetitive Strategy dalam
alah sekumulan tindakan

atau ak 0 n ahli yang

rate atas ak aktivita enu saing serta

dek is untuk mencapai Ki ng skan  (sesuai
seb idasarkan pada analisi erint dan holistik.

isusun, semua unsur yan dala isasi sudah

k merealisas isi dan misi

rkan hasil st ng berhasil bkan strategi

tidak le i 30%. K antEP knitegi tidak ementasikan
dengan A 2 unsur dan
. Mengingat

keberadaan strategi adakalanya masih bersifat formal.!*

0Rachmat. Manajemen Strategik. (Bandung: Pustaka Setia, 2014). h.. 2.
Rachmat. Manajemen Strategik. (Bandung: Pustaka Setia, 2014). h.. 7.
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Strategi merupakan daya kreatifitas dan daya cipta (inovasi) serta merupakan
cara pencapaian tujuan yang sudah ditentukan oleh perusahaan.? Strategi menurut
Steiner dan Miner yakni strategi adalah penetapan misi perusahaan, penetapan

sasaran organisasi dengan meningkatkan kekuatan eksternal dan internal, perumusan

sasaran utama organisasi akan terca

Strategi adalah ko i tindakan jangka pengalokasian
sumber daya organis I tujuan. I menunjukkan arah tujuan
pengalokasian sumber

perusahaan

ses sosial dan manajeri
reka butuhkan dan in
nilai dengan pihak lain.}* Pe paya untuk
ggan, serta

perubahan

2pgus Hermawan. Komunikasi Pemasaran, ( Jakarta: Erlangga, 2012). h. 34.

13George Stainer dan John Minner. Manajemen Stratejik. (Jakarta: Erlangga), h.70.

14K otler dan Amstrong. Dasar-dasar Pemasaran. (Jakarta: Indeks, 2003). Edisi ke-9, jilid I,
h. 6.

5Usi Usmara. Pemikiran Kreatif Pemasaran. (Yogyakarta: Amara Books, 2008). h. 2.
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Konsep pemasaran berdasarkan definisi dari Philip Kotler adalah suatu proses
sosial dan menejerial yang didalamnya individu dan kelompok mendapatkan apa
yang mereka butuhkan dan inginkan dengan menciptakan, menawarkan, dan

mempertukarkan produk- produk yang bernilai dengan pihak lain. Di dalamnya

terdapat konsep yang ditawarkan ebutuhan, keinginan, dan permintaan,
produk-produk (barang-b value atau nilai, biaya dan

pasar dan para pemasar,

Juk atau jasa

ar pemikiran pemasar putuhan dan
tuhan manusia adalah ke Da kepuasan
ng didukung
oleh ke s n kebutuhan
dan kei an pre ala ( ditawarkan

aran dapat

ain yang di
dalamnya terjadi proses penciptaan, penawaran, dan pertukaran suatu produk demi

memenuhi kebutuhan dan keinginan. M. Syakir Sula mendefinisikan pemasaran

16K otler dan Armstrong. Dasar-dasar Pemasaran. (Jakarta: Indeks, 2003),.h.7.

Kotler dan Armstrong. Dasar-dasar Pemasaran. h.7-8.
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syariah sebuah disiplin bisnis strategi yang mengarahkan proses penciptaan,
penawaran, dan perubahan value dari suatu inisiator kepada stokeholders, yang dalam
keseluruhan prosesnya sesuai dengan akad dan prinsip muamalah (bisnis) dalam

Islam. Sehingga menurut Syakir, kata kunci dalam definisi pemasaran syariah adalah

bahwa dalam seluruh proses, bai penciptaan, proses penawaran, maupun

proses perubahan nilai (value ang bertentangan dengan akad

itu Allah
agar ‘ , alam bisnis
pr ciptaan, penawaran, da per nilai dalam

Pem
pem n menurut Philip Kotler adala iri d egi spesifik
untuk | asaran, pene i auran pema dan tingkat
emasaran.Dal i tuk elemen pemasaran

terdiri 0

ah pertama,
eluang yang

muncul di pasar.Kedua, targeting ad strategi mengalokasikan sumber daya

perusahaan secara efektif, karena sumber daya yang dimiliki terbatas.Ketiga,

8Hermawan Karta Jaya dan M. Syakir Sula. Syariah Marketing. (Bandung: Mizan, 2006), h.
26-27.

Kothler dan Amstrong.Dasar-dasar Pemasaran, (Jakarta: Prenhalindo, 2003). Edisi Revisi,
Jilid 1, h. 54.

OF STATE OF ISLAMIC INSTITUTE PAREPARE



15

positioning adalah strategi yang menyangkut bagaimana membangun kepercayaan,
keyakinan, dan kompetisi bagi pelanggan.?°
Srategi pemasaran merupakan cara atau pendekatan utama yang digunakan

oleh perusahaan dalam menjalankan aktivitas pemasaran. Sebelum dilakukan

penyusunan strategi perusahaan mempertimbangkan secara cermat dan

komprehensif berdasarkan inf ihasilkan dalam analisis strength,
uan/bauran pemasaran
komponen/
aka keempat

unsure
1. Str: menetapkan cara dan p
pa J di goga dapat memuaskan
euntungan perusahaan ang, melalui
enjaga dan
share pasar
keuntungan
kemampuan

umen.
Strategi Distribusi. Dalam usaha untuk mencapai tujuan dan sasaran perusahaan

di bidang pemasaran, setiap perusahaan melakukan kegiatan penyaluran.

2Hermawan Karta Jaya dan M. Syakir, Syariah Marketing. h. 165-172.

2L Tatik Suryai, Manajemen Pemasaran Strategi Bank Di Era Global Menciptakan Nilai
Unggul Untuk Kepuasan Nasabah, ( Jakarta: Kencana, 2017), h. 38.
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Penyaluran merupakan kegiatan menyampaikan produk sampai ke tangan si
pemakai atau konsumen pada waktu yang tepat.
4. Strategi Promosi. Suatu produk berapapun manfaat akan tetapi jika tidak dikenal

oleh konsumen, maka produk tersebut tidak akan diketahui manfaatnya dan

mungkin tidak dibeli oleh kon Oleh karena itu,kemudian dipelihara dan

dikembangkan. Usaha te nelalui kegiatan promosi.??
Strategi pema: donesia adalah ilmu siasat
atau akal untuk me
strategi ‘ memimpin),
artinya au i ac ang j 2van dengan
situasi ang sering diwarnai pe
untuk katan perang agar selal
juga bis ans ncana untuk mengguna dan material

pada da erah u untuk mencapai tujuan ter

2.2.4. dan Tujuan S
strategi pemasaran an oleh sebuah per yaitu
1. an basis kon , rasional dan le

konsumen

PAREPARE

22 5ofjan Assuari. Manajemen Pemasaran: Dasar, Konsep, dan Strategi, (Jakarta: Raja
Grafindo Persada, 2004), h. 197-264

23 Fandi Tjiptono, Strategi Pemasaran, (Yogyakarta: Andi Press, 2011), h. 3.
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3. Menciptakan produk yang dapat memenuhi kebutuhan-kebutuhan konsumen
dengan tepat dan menguntungkan, serta mampu membedakan perusahaan dari
para pesaing.

4. Mengkomunikasikan dan mengantarkan produk tersebut kepada pasar sasaran.

5. Memimpin seluruh personil pemasaran untuk menjadi sekumpulan,
berdedikasi pada per juan.?*

dijalankan oleh sebuah

usahaan.

adaan yang

dalam peningkatan memberikan

gontrol dan mengawas : asaran dari

alah hal yan

oleh su i uang pasar. pemasaran

punya penting da agar dapat tukan nilai
heen PR EPARE

a Japan, hal ni

sangat aan. Sesekali

juga diperlukan untuk mecoba menggebrak pasar dengan suatu inovasi. Strategi

24 Puji Winah Jurini, Bagian Proyek Pengembangan Kurikulum Direktorat Pendidikan
Menengah Kejuruan Direktorat Jendral Pendidikan Dasar Dan Menengah, Departemen Pendidikan
Nasional, 2003.

ZFandy Tjiptono, Strategi Pemasaran, ( Yogyakarta: Andi Press, 2001), h. 6
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peasaran juga berfungsi sebagai pengatur arah dan jalannya perusahaan sehingga
membuat tim kordinasi menjadi jauh lebih baik dan terarah. Dengan menjalankan
strategi-strategi pemasaran maka peluang untuk mecapai tujuan peruahaan akan

mudah tercapai.

2.25. Market Share

Market share (pang Besar Bahasa Indonesia (KBBI)

adalah jumlah penj atau komoo penjualan dibandingkan

dengan penjualan [ atau komoditas itu di atau penghasil secara
diarti i pasar yang

n, atau presentasi penj

aan terhadap

total pe terbesarnya pada wakt . Jika suatu

tertentu mempunyai p maka dapat

ualan total produk-produk ode tertentu

a jik

1000 unit, ebut melalu uknya akan

enjualan seb pangsa pass

en, atau b hnya minat

Pangsa pasar secara keseluruhan yaitu penjualan yang dinyatakan sebagai

presentase penjualan pasar total. Digunakan dua keputusan untuk

26 Kamus Besar Bahasa Indonesia http://www.kamusbesar.com, (Diakses Pada Tanggal 23
April 2018).
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menggunakan ukuran ini yaitu penjualan unit dan penjualan dolar dalam
menyatakan pangsa pasar.
2. Pangsa pasar yang dilayani. Penjualan yang dinyatakan sebagai presentase

total penjualan terhadap pasar yang dilayani. Pasar yang dilayani adalah

semua pembeli yang dapat dan ingin membeli produk.

3. Pangsa pasar relative ncak) yaitu penjualan perusahaan

sebagai prese ga penjualan gab n tiga pesaing terbesar.

teristik yang mempeng

aya (budaya, subbudya, aktor sosial

uarg dan status), faktor pri ur, erja, situasi

hidu epribadian), dan faktor psi (pe an, motivasi,

sikap). Pr rket Share)

tahap yaitu asi, evaluasi
ian. Strategi

roleh suatu

pada kisaran 40% atau lebih.

27 AB Susanto, Manajemen Pemasaran di Indonesia, Jilid 2, (Jakarta : Phrenhalindo,
2001).h.97.
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b. Market Challenger, disebut penantang pasar apabila pangsa pasar yang dikuasai
berada pada kisaran 30%.
c. Market Follower, disebut pengikut pasar apabila pangsa pasar yang dikuasai

berada pada kisaran 20%.

d. Market Nitcher, disebut juga peng elung pasar apabila pangsa pasar yang

dikuasai berada pada Ki
Philip Kotler te usahaan yang menaikkan

pangsa S empunyai manfaat seb

a Per dap pesaing

yang tingkat

katkan pengeluaran pe dari tingkat

umnya mencapai ken . Kenaikan

efektif dan menghasilkan sar terutama

b ningkatan aran iklan
terutama untuk aan barang

Peningkata si  penjuala ktif dalam

an kenaikpmgni Pﬁﬂ!nis perusa
me

)esaing tidak
ak pesaing
yang memotong harganya sebagian, ‘dan yang lain menawarkan nilai lain kepada

pembeli, sehingga pembeli tidak banyak beralih ke pemotongan harga.?®

28 AB Susanto, Manajemen Pemasaran di Indonesia, Jilid 2, (Jakarta : Phrenhalindo,
2001).h.101.

29Jurnal Ilmiah Business Progress, April 2015
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Manfaat tersebut bertujuan untuk meningkatkan pangsa pasar agar profit dapat
dioptimalkan. Perusaaan yang menaikkan kualitas produk perusahaan dengan biaya
produksi yang diefesiensikan agar pengeluaran dapat ditekan dan target pemasukan

dapat tercapai.

2.2.6. Segmenting, Targetting, dan P
1. Segmentai Pasar (Segmen

i kelompok pembeli yang
prakteknya
r industrial.

N tidak jauh

ng mungkin dipergun

asi Geografis, yaitu memb : eberapa unit

k atau mem i erti Negara,

kabupaten, i . i grafis, yaitu

berdasarkan nis kelamin,

yaitu mengelompokkan pembeli berdasarkan pada pengetahuan, sikap, penggunaan,

atau reaksi mereka terhadap suatu produk. Segmentasi Manfaat, yaitu membagi pasar

30Kothler dan Amstrong. Dasar-dasar Pemasaran. (Jakarta: Indeks, 2003). h. 235.
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menjadi kelompok menurut beraneka manfaat berbeda yang dicari konsumen dari
produk.
Variabel untuk melakukan segmentasi pasar industrial adalah Segmentasi

berdasarkan demografis, yaitu: jenis industri, ukuran perusahaan, lokasi perusahaan,

dan lainnya. Karakteristik Pengoper aitu: teknologi yang difokuskan, gaya

hidup, status pengguna, ke Karakteristik Personil Industri,

iko, atau lainnya. Faktor

ahaan dibuat bertujuan kap peluang
ahaan. Sehingga perus ahui segmen
pasar m if.

Sas sar (Targetting)

perusahaan asar, maka | selanjutnya

adalah kan sasaran ian menetapkan pa aran dengan

cara m an memilih

segmen yang diirpnm.n E PA R E

vangkan uku rik segmen

meliput usia nasabah,

pendapatan, jenis kelamin, atau gaya hidup dari setiap segmen. Kedua, memilih

31Kasmir. Pemasaran Bank. (Jakarta: Kencana, 2004). h. 115-156.

32Kasmir. Pemasaran Bank. h. 118-1119.
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segmen yang memiliki nilai tinggi bagi perusahaan. Kemudian menentukan segmen
mana dan berapa banyak yang dapat dilayani.
Pemilihan segmen dapat dilakukan dengan cara membagi pemasaran menjadi:

Pemasaran Tanpa Pembeda, melayani semua pasar dan tawaran pasar dalam arti tidak

ada pembeda. Mencari apa yang sam kebutuhan konsumen. Biasanya untuk

produk massal seperti tabun ), baik usia, pendapatan, maupun

hemat biaya. Pemasaran

tanpa pembe

perusahaan memutuskan
rbeda untuk
asar di mana
kan untuk mencari pa S M satu atau

ran terkonsentrasi, khu aya manusia

dengan cara
jutnya yaitu
bcok dengan

3Si.

Menentukan posisi pasar yaitu' menentukan posisi yang kompetitif untuk

produk atau suatu pasar. Produk atau jasa diposisikan pada posisi yang diinginkan

33M Nur Rianto A. Dasar-dasar Pemasaran Bank Syariah. (Bandung: Alfabeta, 2012). h. 96-
97

34Kothler dan Amstrong. Dasar-dasar Pemasaran. (Jakarta: Pt Indeks, 2003). h. 252.
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oleh nasabah, sehingga dapat menarik minat nasabah untuk membeli produk atau jasa
yang ditawarkan. Kegiatan ini dilakukan setelah menentukan segmen mana yang akan
dimasuki dengan cara menentukan dimana posisi yang ingin ditempati dalam segmen

tersebut.®®

Memilih dan melaksanakan enentuan posisi pasar perlu dilakukan

dengan berbagai tahap aga timal. Tahapan dalam memilih

dan melaksanakan str

menejemen

ulan kompetitif yan i mengadakan

ah perusahaan dapat i oduk secara

2 Jasa. Beber saing lewat
yang cepat, n

3. Personal. Pe eunggulan ye gat bersaing
erkerjakapwniErF mRtEbaik keti ang bekerja

4, erupa, pembeli

mungkin menganggap berbeda berdasarkan pada citra perusahaan atau merk. 3’

3Kasmir. Pemasaran Bank. (Jakarta: Kencana, 2004). h. 121
36M Nur Rianto A. Dasar-dasar Pemasaran Bank Syariah. (Bandung: Alfabeta, 2012). h. 102
S7Kothler dan Amstrong. Dasar-dasar Pemasaran. (Jakarta: Indeks, 2003). h. 256-258.
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Kedua, memilih keunggulan kompetitif yang tepat. Setelah diidentifikasi
keunggulan-keunggulan yang kompetitif, lalu langkah selanjutnya adalah dipilih yang
memiliki keunggulan yang paling banyak. Pertimbangan pemilihan keunggulan

kompetitif adalah barapa banyak perbedaan yang dipromosikan. Banyak pemasar

berpendapat bahwa perusahaan ha ara agresif mempromosikan hanya satu
manfaat kepada pasar sasarar

Ketiga, mewuj osisi yang dipilih. Posisi

pasar yang telah d baiknya diwujudkan n di komunikasikan ke

perusahaan
ng banyak diminati ol menentukan
asikan keunggulan pr merupakan
ntukan posisi pasar de diferensiasi
u citra. Langkah selanjutn keunggulan
erapa banya edaan yang
mosikan. Dan lang akhir dalam

engkomuni

PAREPARE

posisi yang

%8Kothler dan Amstrong. Dasar-dasar Pemasaran. (Jakarta: Indeks, 2003). h. 259.

39Kasmir. Pemasaran Bank. (Jakarta: Kencana, 2004). h. 123.
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Dalam dunia pemasaran selalu terkait dengan yang dinamakan Marketing Mix
(bauran pemasaran). Marketing Mix adalah deskripsi dari suatu kumpulan alat-alat
yang dapat digunakan oleh manajemen untuk mempengaruhi penjualan.*

Marketing mix secara bahasa adalah bauran pemasaran, sedangkan menurut

istilah marketing mix adalah strat aran yang dilaksanakan secara terpadu

atau strategi pemasaran ya aan dalam menerapkan elemen

strategi yang ada dal Kotler, “Marketing mix is

the set of marketing objectives in the

ang dituju.

g mendefinisikan baur al perangkat

dapat dikendalikan, v

perusahaan

n yang diinginkan dalam sa: pemasaran

1. Product (Produk Untuk Jasa)

“OFirdaus NH. Dasar dan strategi pemasaran syariah. (Jakarta: Renaisan, 2005). h. 22.
41K othler dan Amstrong. Dasar-dasar Pemasaran. (Jakarta: Pt Indeks, 2003). h. 48.
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Menurut Philip Kotler produk jasa yaitu, setiap tindakan atau kegiatan yang
dapat ditawarkan oleh suatu pihak kepada pihak lain, pada dasarnya tidak berwujud
dan tidak mengakibatkan kepemilikan apa pun. Produksi jasa bisa berkaiatan dengan

produk fisik atau sebaliknya.*?

Produk merupakan titik sent 1 kegiatan marketing. Produk ini dapat

berupa barang dan dapat p idak ada produk maka tidak ada

pemindahan hak mili K ada marketing egiatan marketing lainnya,

en, m mix ini tidak

akan b itu perlu dikaji, pro dipasarkan,
masa kini, dan apa yang en.

suatu barang karena ia eh sebab itu

an produk merupakan bag Pembeli baru
mau me peli  produk
iri terhadap

an pembeli y rhadap prod

da dasarnpntnﬁplklntEkonomi asilnya tidak

misalnya kenyamanan, pelayanan, hiburan, kesenangan atau kesehatan).

42Kotler dan Amstrong. Prinsip-prinsip Pemasaran. (Jakarta: Erlangga, 2011). h. 346.

“3Musrid M. Manajemen Pemasaran, (Jakarta : Bumi Aksara bekerjasama dengan Pusat antar
Universitas Studi Ekonomi Islam Universitas Indonesia, 2016). 69
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Dalam strategi produk jasa memiliki karakteristik yang berbeda dengan
barang, karakteristiknya sebagai berikut: 44
d Intangibility (tidak berwujud), jasa tidak dapat dilihat atau dicium sebelum jasa itu

dibeli. Nilai penting dari hal ini adalah nilai tidak berwujud yang dialami

konsumen dalam bentuk kenikma guasan, atau rasa aman.

b) Inseparability (tidak dag inya pada aktifitas jasa proses

produksi dan kon di secara bersa am arti konsumen terlibat
sangat penting.

antung pada

), jasa tidak dapat di

emiliki daya

fatnya tergantung dari fl

k yang dibeli konsumen ibe menjadi tiga

(core produc

yang ingin er : ida embeli atau

ari produk terse

dari unsur tersebut, yang dimaksudkan untuk mengidentifikasikan (barang atau
jasa) dari seorang penjual atau kelompok penjual dan yang membedakannya dari

produk pesaing.

44Kasmir. Pemasaran Bank. (Jakarta: Kencana, 2004). h. 141-143.
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e Kemasan atau pembungkus mempunyai arti penting, karena kemasan tidak hanya
digunakan sebagai pelindung terhadap produk, tetapi juga digunakan untuk dapat
menyenangkan dan menarik pembeli. Dengan cara memperbaiki bentuk luar dari

produk, seperti pembungkusan, etiket, warna, dan lain-lain agar dapat menarik

perhatian para konsumen dan dape mberi kesan bahwa produk tersebut mutu

atau kualitasnya baik.

o Kaualitas berkaitan kepuasan kone g merupakan tujuan dari

I Sas

lat utama untuk men 0sisi

ampuan dari suatu me entu dalam

diharapkan.

n pemasaran produk sang ntuk: 3 oleh baik

layanan yan perusahaan o emasarkan

Pelayanan y mencakup
atu penawar i alan produk
itu, d lain.
0 mal dengan
, pelayanan,

pemeliharaan, dan pengangkutan secara cuma-cuma.®

45Sofjan Assauri. Manajemen Pemasaran, (Jakarta : Raja Grafindo Persada. 2015). h. 202-213
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2. Price (Harga)
Harga adalah jumlah uang yang harus dibayar oleh nasabah untuk
memperoleh suatu produk.*® Dalam konsep Islam, penentuan harga ditentukan oleh

mekanisme pasar, yakni bergantung pada kekuatan-kekuatan permintaan dan

penawaran. Pertemuan antara permi enawaran itu harus berlangsung secara

sukarela. Ini bermakna tida dizhalimi.
Dalam prakti sisi tengah, tida berlebih-
lebihan, tidak ah-rendahkan. praktik figih
arga secara
lisi tertentu,

ing yang tinggi. Dala menentukan

gan maksud produk at rkan laku di

untu aksimalkan laba. Tujuan h i engharapkan

meningkat it tuan harga

dilakukan d inggi. tuk memper

Share. Pen

kualitas yang tinggi dan biasanya harga ditentukan setinggi mungkin. Kelima, Karena

46K otler dan Amstrong. Prinsip-prinsip Pemasaran. (Jakarta: Erlangga, 2011). h. 48.

4"Firdaus NH. Dasar dan strategi pemasaran syariah. (Jakarta: Renaisan, 2005). h. 24-25.
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Pesaing. Dalam hal ini, penentuan harga dengan melihat harga pesaing. Tujuannya
adalah agar harga yang ditawarkan jangan melebihi harga pesaing.“®
Strategi harga yang dilakukan perusahaan adalah strategi kedua pada bauran

pemasaran. Dimana perusahaan sebisa mungkin menawarkan harga yang terendah

sehingga lebih banyak menarik min abah. Tetapi dalam Islam harga haruslah

proporsional tidak boleh ter ga terlalu rendah.

penting dalam kegiatan

a setiap produk atau
tukan harga pokokn ‘ yang perlu
etapan harga tersebut
han keinginan pasar.
adalah ele nyal untuk
asikan  prop yang perlu
an dalam ha an, pesaing,

ptongan dan

Kegiatan distribusinya perusahaan dapat memperhatikan, pertama, kantor

pusat pemasaran, yaitu departemen ekspornya atau devisi yang membuat keputusan

48Kasmir. Pemasaran Bank. (Jakarta: Kencana, 2004). h. 153-154.

49 |ka Yunia Fauzia. Prinsip Dasar Ekonomi, ( Jakarta: Fajar Interpratama
Mandiri, 2014). h. 25.
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mengenai saluran distribusi dan elemen-elemen bauran pemasaran lainnya. Kedua,
mengenai jenis-jenis perantaranya, yaitu agen, perusahaan perdagangan dalam hal ini
adalah kantor cabang. Letak kantorkantor cabang yang mudah dijangkau oleh

masyarakat dapat mempermudah pendistribusian produk yang ditawarkan kepada

nasaba. Dalam sektor jasa, dist i didefinisikan sebagai sasaran yang
meningkatkan keberadaan suatu  jasa  yang menambah

penggunaannya, baik n yang ada, meningkatkan

nilai kegunaannya a pemakai yang ada a menarik pemakai baru.
in-lain yang

perusahaan

ktifitas perusahaan unt ersedia bagi
rusahaan haruslah mem ; an distribusi

salah distribusi dari produ khir. Dalam

atau perusahaan yang menawarkan suatu produk yang dibutuhkan oleh nasabah.

S0Philip Kotler. Menejemen Pemasaran (Analisis, Perencanaan, Implementasi, dan
Pengendalian). (Jakarta: Lembaga Penerbit FEUI 1993). vol 2, h. 181.
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4. Promotion (Promosi)
Promosi merupakan kegiatan bauran pemasaran yang terakhir. Promosi berarti
aktivitas yang mengkomunikasikan keunggulan produk dan membujuk pelanggan

sasaran untuk membelinya. ! Kegiatan ini setiap perusahaan berusaha untuk

mempromosikan seluruh produk dar ang dimilikinya baik langsung maupun
tidak langsung.

Dalam Islam m olehkan. Hanya saja dalam

berpromosi tersebu depankan faktor kejuj menjauhi penipuan. Di

ngan syariat

a tiga macam sarana pr : unakan oleh

a, Periklanan (Adverti ; omosi yang

angan atau gambar at . uang dalam
ajalah, televisi, atau radio.

atkan citra p

an di depan

para ca . kegiatan sponsors hadap suatu

atau sosial. adi. Merupa omosi yang

alui prlb?*nlﬁ/pkﬂme dalam

i serta ikut

erkenalkan atau

mensosialisasikan produk yang ditawarkan suatu perusahaan melalui berbagai macam

51Kothler dan Amstrong. Dasar-dasar Pemasaran. (Jakarta: Indeks, 2003). h. 49.
S2Firdaus NH. Dasar dan strategi pemasaran syariah. (Jakarta: Renaisan, 2005). h. 27.
S3Kasmir. Pemasaran Bank. (Jakarta: Kencana, 2004). h. 176-177.
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media dan cara. Tetapi dalam hal mempromosikan suatu produk harus
mengedepankan kejujuran dan menjauhi unsur penipuan.
5. People (Orang)

Orang-orang merupakan unsur penting, baik dalam produksi maupun

penyampaian kebanyakan jasa. O ang secara bertahap menjadi bagian

diferensiasi yang mana pe asa mencoba menciptakan nilai

karyawan harus ber at  kebaikan

sikap, perhatian, resp inisi atif, pandai

, dan ikhlas.* Sedangka pkan bahwa

u unsur pimpinan dan k ga edukatif,

, orang atau merupakan
asset u er yang san mpengaruhi
g ini sangat

imal, hasil

anusia.®®

54 Danang Suntoyo dan Fathona Eka Susanti. Manajemen Pemasaran Jasa. (Yogyakarta:
CAPS (Center For Acedemic Service), 2016). h. 65.

SSMeinarti  Puspaningtyas. Analisis Strategi Pemasaran Jasa. (STIEKN Jaya
Negara Malang, 2011).h. 73.

S6Muhammad Adam. Manajemen Pemasaran Jasa, ( Bandung : Alfabeta 2015 ). h. 96.
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Untuk mencapai kualitas yang terbaik, pegawai harus dilatih untuk menyadari
pentingnya pekerjaan mereka, yaitu memberikan pelanggan memenuhi kepuasan
dalam memenuhi kebutuhannya. Pentingnya People dalam perusahaan jasa berkaitan

erat dengan internal marketing yaitu interaksi atau hubungan antar karyawan dan

departemen dalam suatu perusaha alam hal ini dapat diposisikansebagai

internal costumer dan int nya hubungan tersebut adalah
untuk mendorong rikan kepuasan kepada

pelanggan.®’

jasa dan menjual jasa t 3 lyanan yang
dan akurat dapat men N Kkesetiaan

sahaan yang akhirnya nama baik

manajemen

Physical evidence yaitu sejumlah sarana dan prasarana yang dimiliki

perusahaan dalam menjalankan aktifitasnya sehingga berbagai tawaran yang

5"Muhammad Adam, Manajemen Pemasaran Jasa,. h. 97.

8Muhammad Adam, Manajemen Pemasaran Jasa, ( Bandung : Alfabeta, 2015 ). h.
97.
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ditunjukkan pada pasar sasarannya dapat diterima secara efektif dan efesien, yakni
antara lain fasilitas parkir, pertamanan, wireless internet atau hotspot dan lainnya.
Physical evidence ini merupakan suatu hal yang secara nyata turut mempengaruhi

keputusan pelanggan, untuk membeli dan menggunakan produk jasa Yyang

ditawarkan.>®

Zeitmal and Bitne physical evidence merupakan
sarana fisik, lingkung: i a produsen dan konsumen
si penampilan jasa yang
cal evidence

ng terdapat

luruh prosedur, mekani suat saan dimana

an disampaikan kepada p n, te keputusan

bebera i ggan dan an-persoalan

rupakan aspek ku yempurnaan

konsumen.

g jasa yang

SMuhammad Adam, Manajemen Pemasaran Jasa, ( Bandung : Alfabeta, 2015 ). h.98

80 Meinarti Puspaningtyas. Analisis Strategi Pemasaran Jasa, (STIEKN Jaya
Negara Malang, 2011).

61 Danang Suntoyo dan Fathona Eka Susanti. Manajemen Pemasaran Jasa. (Yogyakarta:
CAPS (Center For Acedemic Service), 2016). h. 65.

OF STATE OF ISLAMIC INSTITUTE PAREPARE



37

manajemen yang mengatur semua proses agar berjalan dengan lancar. Proses
penyampaian jasa sangat signifikan dalam menunjang keberhasilan perhatian yang
besar dalam upaya mencapai sasaran strategi pemasaran. Pengetahuan tentang

perilaku konsumen dalam kaitan-nya dengan proses pengambilan keputusan

pembelian akan membantu manajer n menetapkan strategi yang tepat untuk
memasarkan produknya.®?
Elemen Pros i i aya perusahaan, dalam

an aktifitas untuk me ebutuhan dan keinginan

oprasional
sangat yutuhan dan
keingin a jika dilihat dari sudut

dilihat

produk jasa

ses jasa merupakan h dalam jasa

lam pemasaran jasa se akan sering

aian jasa sebagai bagian ja

Bahkan Rasululla llahu ‘alaihi

wa sall a zamannya. uda beliau
dikenal Muslimin

L berjalan di
atas adab islamiah™. R3 2 allallahu “alz a sallam tela engajarkan pada

umatnya untuk berdagang dengan menjunjung tinggi etika keislaman. Dalam

2Meinarti  Puspaningtyas. Analisis Strategi Pemasaran Jasa, (STIEKN Jaya
Negara Malang, 2011).

83Muhammad Adam, Manajemen Pemasaran Jasa, ( Bandung : Alfabeta, 2015 ). h.99
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beraktivitas ekonomi, umat Islam dilarang melakukan tindakan bathil. Namun harus
melakukan kegiatan ekonomi yang dilakukan saling ridho, sebagaimana firman Allah

21111 Q.SAn-Nisa/4:29

makan harta
perdagangan
janlah kamu

tuk menjadi
ingga Allah
belum beliau
an kejujuran
yang di oleh Muha i j gang bahwa
ak merugi, n i sukses. Oleh
beliau saat
beliau b
Untuk menghindari terjadinya kekeliruan dalam judul yang diangkat oleh
peneliti maka dari itu peneliti akan memaparkan penjelasan judul sebagai berikut.

Peneliti ini berjudul “Strategi Pamasaran Terhadap Peningkatan Market Share di

4Departemen Agama RI, Qur’an dan Terjemahannya special for woman (Bandung: Syamil
Qur’an,2007),h. 83.
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Pegadaian Syariah Sidrap” mengankat dua variabel yakni strategi pemasaran dan
market share
Strategi pemasaran menurut Philip Kotler adalah terdiri dari strategi spesifik

untuk pasar sasaran, penentuan posisi produk, bauran pemasaran, dan tingkat

pengeluaran pemasaran.Dalam stra esifik untuk elemen bauran pemasaran
terdiri dari produk, harga, dis
Pangsa pasar Share) dapat © ebagai bagian pasar yang
disukai oleh suatu F an, atau presentasi pen | perusahaan terhadap
total pe : . Jika suatu
gan i maka dapat

ode tertentu

a jik lan total produk-produ

adalah 10 maka perusahaan ter uknya akan

mempe j sar 350 unit. Besarny:

perubahan selera konsum hnya minat

suatu produk
4. Pegadaian Sy
1. Pege ar-Rum Haji

Haji rkln EP“(R Egadalan

ah yang
inan emas.
Segera
2. Multi Pembayaran Online

Multi Pembayaran Online (MPO) melayani pembayaran berbagai tagihan
seperti listrik, telepon/ pulsa ponsel, air minum, pembelian tiket kereta api, dan lain

sebagainya secara online. Layanan MPO merupakan solusi pembayaran cepat yang
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memberikan kemudahan kepada nasabah dalam bertransaksi tanpa harus memiliki
rekening di Bank.
3. Konsinyasi Emas

Konsinyasi Emas adalah layanan titip-jual emas batangan  di

Pegadaian sehingga menjadikan i mas milik nasabah lebih aman karena

disimpan di Pegadaian. K jualan emas batangan diberikan
kepada Nasabah, ole ih produktif.
4. Tabungan Emas
as dengan
kemudahan

kepada 3 rinvestasi emas.

n penjualan emas bata rakat secara
n proses mudah dan jang sibel. Mulia
kebutuhan

idikan anak,

proses cepa

Akad MULIA menggunakan akad Murabahah dan Rahn.
Keunggulan dari produk MULIA diantaranya:

1. Proses mudah dengan layanan professional.

2. Alternatif investasi yang aman untuk menjaga portofolio asset.
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3. Sebagai asset yang liquid untuk memenuhi kebutuhan dana mendesak.
4. Tersedia pilihan logam mulia dengan berat mulai dari 5 gram — 1 kg.
6. Ar-Rum BPKB
Pembiayaan ARRUM (Ar Rahn Untuk Usaha Mikro) pada Pegadaian Syariah

memudahkan para pengusaha kecil nendapatkan modal usaha dengan jaminan

kendaraan. Kendaraan teta hingga dapat digunakan untuk

mendukung usaha se

ayaan mikro

kecil be ) ac ementasikan

biayaan dengan sistem Jicoba untuk

p pelunasan pinjaman dengan cara
upun fidusia (hanya do barang yang
RUM adalah
ro dan kecil
an (SE) No.
luncurkanya
k pegadaian
syariah juga dengan mal s k3 emberdayaan para pe aha mikro kecil
yang membutuhkan pembiayaan modal kerja atau investasi secara syariah.
Pembiayaan diberikan dalam jangka waktu tertentu dengan pengembalian pinjaman

dilakukan secara angsuran dengan menggunakan konstruksi penjaminan secara gadai
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maupun fidusia. Skim Arrum ini merupakan pinjaman kepada individual pengusaha
mikro kecil %
Keungulan produk ARRUM diantaranya:

a. Prosedur pengajuan Marhun Bih sangat cepat dan mudah.

b. Agunan cukup BPKB kendaraan

c. Prosedur marhun bih ha dapat segera cair.

h dari  Pegadaian pembiayaan

karyawan tetap maup ro, untuk

engan Cara angsuran.

duk pegadaian syariah dalal jaman untuk

dengan akad

b. Uang muka terjangkau
c. Biaya administrasi murah dan angsuran tetap

d. Jangka waktu pembiayaan mulai dari 12 bulan sampai 60 bulan.

5perum Pegadaian. Mannual Operasional Arrum.
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8. Rahn
Pembiayaan Rahn (Gadai Syariah) dari Pegadaian Syariah adalah solusi tepat
kebutuhan dana cepat yang sesuai syariah. Prosesnya cepat hanya dalam waktu 15

menit dana cair dan aman penyimpanannya. Jaminan berupa barang perhiasan,

elektronik atau kendaraan bermotor
9. Rahn Hasan
Pegadaian Rah na dengan akad gadai/rahn

mulai dari Rp pemeliharaan (mu’nah

adalah fitur produk Rahn yang

pemilikan tanah atau kan kepada

n yang muda yraktis untuk

sesuai syari gan barang

ndaraan berm al ini sesuai

RIE/IUI/ i/

ntang Rahn,
tanggal as, tanggal
28 Mare ak/tidak bergerak
sebagai jaminan sekaligus memberi® kuasa kepada pegadaian syariah untuk

menjual/melelang (secara syariah) jika setelah jatuh tempo Rahin tidak

% Ahmad Kamil dan M. Fauzan. Kitab Undang-undang Hukum Perbankan dan Ekonomi
Syariah. (Jakarta: Kencana, 2007). h. 545.
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mampu/bersedia melunasinya. Hasil lelang digunakan untuk melunasi pinjaman
pokok ditambah jasa simpan dan biaya lelang. Kelebihannya diserahkan kepada
rahin, sedangkan kalau kurang menjadi resiko pegadaian.

Nasabah tidak dikenai bunga pinjaman ataupun sewa modal atas pinjaman

yang diberikan. Nasabah dikenake a administrasi dan jasa simpan yang

dipungut dengan alasan ag asabah wajib disimpan, dirawat,

dan diasuransikan. Peg ariah Cabang M >emarang sementara hanya

menerima barang j erupa emas/perhiasan otor, dan leptop. Hutang

uk Ar-rahn yakni:
di outlet pegadaian syar
ngat mudah. Calon nas

an barang berharga lainnya

d. Pinia . lai

pinjaman.
h. Nasabah menerima pinjaman dalam bentuk tunai.
Perum Pegadaian Syariah merupakan salah satu alternatif pendanaan yang

sangat efektif, karena tidak memerlukan persyaratan yang sulit seperti di bank. Di
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Pegadaian Syariah nasabah hanya perlu membawa barang jaminan yang bernilai
ekonomis serta fotocopy KTP dan mengisi permohonan kredit maka nasabah sudah
bisa mendapatkan dana yang diinginkan.

2.5. Bagan Kerangka Pikir

Berdasarkan tujuan peneliti mengenai strategi pemasaran dalam

meningkatkan market sh idrap, maka dibuat kerangka

pemikiran penelitian

13l

PAREPARE
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Bagan Kerangka Pikir

PEMASARAN

|
Sasaran Pasar

|
Fungsi dan Tujuan
Pemasaran

1etapkan basis konsumen
l gidentifikasikan

Secara

yang

3. Pangsa pasar relative
(untuk tiga pesaing)
4. Pangsa pasar relative
(terhadap pesaing
pemimpin)

Pegadaian Syariah
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BAB 111
METODE PENELITIAN
3.1  Jenis Penelitian dan Design Penelitian

Jenis penelitian yang digunakan oleh peneliti adalah kulalitatif dengan

menggunakan pendekatan fenomena 2ndekatan fenomologi yaitu tradisi peneliti

kualitatif yang berakar filosc perfokus pada pengalaman hidup

lis melakukan pendekatan

dan enelitian

an i dilaksanakan di Pegadai dan waktu
elama 2 bulan
Penelitian
penelitian pa sejauh mana

1 Pegadaian

Jenis penelitian ini adalah penelitian lapangan (field research) karena data

diperoleh dari lapangan. Sedangkan sumber data diperoleh dari data primer.

47
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3.4.1 Data Primer
Data primer, yakni data empiris yang bersumber atau yang didapatkan secara
langsung dari narasumber dengan cara melakukan wawancara langsung kepada

pegawai Pegadaian Syariah Sidrap.

35  Teknik Pengumpulan Dat

Adapun teknik yan pulkan data dalam penyusunan
skripsi ini antara lain :
3.5.1 Observasi

pengamatan

diteliti.S i dapat diobservasi adal ili at didengar,
dapat d diukur.Model observasi i nulis adalah
observa i observasi yang dilaku ng berperan
sebagai berperan serta dalam rakat topik
peneliti ini i sebagai peng data dengan
melaku i penelitian p a penata rias

dan mas yang mengg an tokoh-tok:

melakuka
keterangan-keterangan yang berguna untuk tujuan penelitian. Adapun narasumber
yang akan diwawancara (interview) adalah penata rias dan masyarakat yang

menggunakan jasa penata riasdan tokoh-tokoh Agama.

67Burhan bungin, Analisis Data Penelitian Kualitatif, h.38
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3.5.3 Dokumentasi
Dokumentasi yaitu mencari data mengenai hal-hal atau variabel yang berupa
catatan, transkrip, buku, surat kabar, majalah, prasasti, notulen rapat, legger, agenda

dan sebagainya yang ada hubungannya dengan topik pembahasan yang diteliti. 8

Dokumen merupakan salah satu digunakan untuk mengumpulkan data

dalam penelitian kualitatif. i yang digunakan peneliti berupa

catatan dan kamera dengan alat ra yang digunakan. Data

yang diperoleh dari umentasi ini akan diol jadikan satu dengan data

yang di

3.6
pakan proses sistem pengaturan
tatan lapangan, dan yang telah
gkatkan pemahaman ateri-materi
ngkinkan menyajikan apa kan kepada
orang dapun analis n dalam pe ini adalah
itatif. 5 Deskripti ad data yang ulkan lebih

ntuk kata-ka da angka-an ata tersebut

terdiri dari analisis teks, melibatkan pengembangan sebuah deskripsi dan tema-tema,

8Suharsimi Arikunto, Prosedur Penelitian: Suatu Pendekatan Praktek (Jakarta: Rineka Cipta,
2002), h. 231.

89Emzir, Metode Penelitian Kualitatif Analisis Data (Cet. I1; Jakarta: RajaGrafindo Persada,
2011) h.3.
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dan interprestasi cenderung berisi pernyataan makna temuan yang lebih luas. Dengan
demikian, metode analisis ini digunakan untuk menganalisis data Pegadaian Syariah

Sidrap dalam meningkatkan Market Share nya.

13l

PAREPARE
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BAB IV
HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN
41 Bentuk Pemasaran Pegadaian Syariah Sidrap untuk Peningkatan Market

Share

1. Motivasi produk
Pegadaian Syariah a keuangan yang berfungsi untuk

menyelesaikan masala umum yang mi masyarakat. Pemenuhan

kenutuhan dirasaka Intuk kegatan bersosial maka dari itu pegadaian
syariah

arakan afan Sya pemenuhan
kebutu ntaranya pegadaian ar Pembayaran

Online, abungan Emas, Mulia, anah, Rahn,

Rahn H anah, dan Gadai Syariah

pa pada Pegadaian Syariah

N
cl c

berapa strategi yang an unt emenuhi ke nasabah.

ungkakan Bapa |
aian Syariah Sidrap awal mulanya melemparkan p adai dimana
yang digadai mas denga elakuka asi sehingga
‘na_danat dinad ,Ib‘e N dapa he ut cartifika RP ‘t elek‘tronlk

3 melebarkan

p se um masih

em pada Peg dapun bebera vasi dengan

Seperti ang mengatakan

Strategi yang dilakukan untuk®menerapkan produk yang tetap bagi pasar
seperti yang dilakukan pegadaian syariah adalah dengan pengembangan produk

melihat dari kebutuhan pasar serta kebutuhan nasabah. Inovasi yang dilakukan agar

"Nuzul Rahmat, Wawancara oleh penulis di Pegadaian Syariah Sidrap 28 September 2019.

51
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dapat memudahkan masyarakat dapat melakukan transaksi serta penyediaan produk
sesuai dengan keinginan nasabah.
Kegiatan yang dilakukan bukan hanya menerapkan pengembangan tetapi juga

meningkatkan promosi agar informasi produk yang disediakan dapat tersampaikan

secara menyeluruh kepada nasab aupun calon nasabah sehingga dapat

meningkatkan pangsa pasar.P

vane  dilak ka apan harg gikut pada

: 3 s harga yang
jika dirasa
aian Syariah

Puluh Rima

liputi biaya
S.1.00/2008
2008tentang

"INuzul Rahmat, Wawancara oleh penulis di Pegadaian Syariah Sidrap 28 September 2019.
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Tabel 4.1

Tarif ljarah dan Perhitungannya

No Jenis Marhum Tarif Penentuan Taraif

1. Emas, Berlian Taksiran/10.000 x Rp.80 JW/10

2. Elektronik siran/10.000 x Rp. 85JW/10

3. Kendaraan Ber . 0.000 x Rp.90JW/10

.......... idrap Tahun 2019

nilai taksiran barang ja

b. Tarif an kelipatan 10 hari, 1
aktu I.

c. Tarif dan biaya ad

t SE. No.

08 Perihal Pe

nistrasi

Golongan Marhum Bih Tarif Adm
A 50.000 — 500.000 2.000
B UP 5.500.000 = 1.000.000 8.000

B UP 1.050.000 — 2.500.000 15.000
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B UP 2.550.000 —5.000.000 25.000
CuUP 5.100.000 — 10.000.000 40.000
CUP 10.100.000 — 15.000.000 60.000
CuUP 15.100.000 — 20.000.000 80.000
D UP 100.000

Sumber : Pegadaian Syariah
Perihal penggc administrasi pada kantor
-------- : iaya_administra ada_pegadaian syariah

berdasarkan

Tabel 4.3
Penggolongan Tarif |je

emas yang
ditetapkan oleh perum pegadaian dari harga rata-rata tiga bulan yang disesuaikan dari
Harga Pasar Pusat. Berikut ini disajikan table STL Emas Perhiasan.

Tabel 4.4

Tabel STL Emas Perhiasan

Jumlah Karat Harga Emas/Gram
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24 Rp. 219.520
23 Rp. 210.373
22 Rp. 201.227
21 Rp. 192.080

Rp. 182,933

Dalam menentukan besarnya pi

55

h pegadaian

aian Syariah

aman yang dapat diperoleh rahin maka dapat

dihitung dari nilai marhun yang ditaksir dan pinjaman sebesar 90% dari nilai taksiran

dan harga disesuaikan dengan HPS (Harga Pasar setempat), kemudian dilihat marhun

tersebut termasuk dalam golongan marhun bih yang mana sehingga dapat ditentukan
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berapa besar biaya administrasi yang harus dibayar oleh rahin. Terakhir dihitung tarif
ljarah yang haus dibayar oleh rahin sesuai dengan jenis marhun yang dimiliki. "
Berikut disajikan contoh perhitungannya:

Misalnya: Barang jaminan berupa emas 8 karat sebesar 8 gram dengan

taksiran Rp. 1.250.000.
Marhun Bih )= Rp. 887.500

Biaya Administrasi n golongan B maka biaya

Jadi tot : dibayar = Rp. 887.500 p. 1.007.500

enunjukkan perhitunga h sudah

.25 Tahun 2002 tentan besar biaya

panan marhun tidak boleh

"2Nuzul Rahmat, Wawancara oleh penulis di Pegadaian Syariah Sidrap 28 September 2019.

OF STATE OF ISLAMIC INSTITUTE PAREPARE



57

42 Faktor yang Mempengaruhi Peningkatan Market Share di Pegadaian
Syariah Sidrap
Salah satu faktor yang mempengaruhi peningkatan market share di Pegadaian

Syariah Sidrap diantaranya adalah pengaruh pangsa pasar. Pangsa pasar adalah faktor

utama peningkatan market share. U atasi hal tersebut Bapak Adam Muddin
menjelaskan pangsa pasar ariah saat ini yakni:"
“Pangsa pasar eg saat ini yang mendominasi

80% adalah milyar pada tahun 2019

ai itu besar”

aiah Syariah

khususnya

enjaga citra

sehingga kestabilan

A

pasar dapat

riah Sidrap pada masE

untuk menjadi Market Leader (Pimpinan Pasar) Bapak Adam Muddin menjelaskan™
“Target yang harus dicapai Pegadaian Syariah Sidrap untuk menjadi Market
Leader yakni kita harus menjadi inkluisi keuangan nomor 1 di Indonesia
(Market Leader) pada tahun 2023.”

ariah Sidrap

3Adam Muddin, Wawancara oleh penulis di Pegadaian Syariah Sidrap 28 September 2019.
"4adam Muddin, Wawancara oleh penulis di Pegadaian Syariah Sidrap 28 September 2019.
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Upaya yang dilakuan yang pertama adalah inovasi produk, yang kedua digitalisasi
dan yang ketiga gencar promosi dan sosialisasi.

Pegadaian Syariah Sidrap bukan menjadi satu-satunya perusahaan yang
menyediakan jasa gadai. Melihat banyaknya perusahaan yang juga menerapkan
sistem gadai strategi yang diterapkan-dalam persaingan pangsa pasar yakni seperti

yang dijelaskan Bapak Adam Muddin dalam wawanearanya™
“Menanggapi hal ini dilakukan adalah mmemberikan motivasi agar jangan

takut untuk bersaing karena pesaing juga merupakan pemacu bagi perusahaan-

perusahaan untuk lebih berinovasi untuk pengembangan produk.”
Pesaing| dijadikan hal untuk memacu kreatifitas, peningkatan pelayanan yang
melebihi pesaing, penerapan strategi untuk meminimalisir resiko yang timbul akibat
adanya pesaing hal itulah yang membuat perusahaan berkembang khususnya pada
Pegadaian Syariah Sidrap.

Faktor selanjutnya adalah pengolahan sumber daya manusia. Pegadaian
Syariah Sidrap dalam mengolah sumber daya manusia menerapkan beberapa strategi

dalam mencapai tujuannya. Bapak Nuzul Rahmat mengemumukan apa saja yang

dilakukan Pegadaian Syariah Sidrap dalam hal tersebut:"

“Di samping memberikan target yang harus dicapai karyawan Pegadaian
Syariah Sidrap juga memberikan rewadr (hadiah) bagi Karyawan atas hasil
yang dicapainya. Hal ‘ini. merupakan apresiasi yang diberikan guna
meningkatkan motivasi dan semangat kerja_sebaliknya apabila karyawan
kurang dalam melaksanakan= tugasnya » pegadaian syariah memberikan
punnishman.”

Memimpin porsonil suatu perusahaan merupakan tanggung jawab yang diberikan
lembaga agar pencapaian target perusahaan dapat terpenuhi. Berbagai upaya

dilakukian untuk menunjang keberlangsungan operasional perusahaan. Pemberian

SAdam Muddin, Wawancara oleh penulis di Pegadaian Syariah Sidrap 28 September 2019.
®Nuzul Rahmat. Wawancara oleh penulis di Pegadaian Syariah Sidrap 28 September 2019.
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pelatihan kepada sumber daya manusia dianggap sangat penting agar karyawan
mengetahui ilmu dasar pemasaran sehingga dapat memperluas pangsa pasar.
43 Strategi Pemasaran Pegadaian Syariah Sidrap untuk Peningkatan Market

Share

Sistem pemasaran merupake 3. suatu perusahaan atau lembaga untuk

memasarkan produknya. Ber n_agar pemasaran dapat berjalan

efektif dan efesien g uas pangsa pa Pegadaian Syariah Sidrap
yang harus dilakuka
cara me

dengan cara

erti gadai langsung ke n sabah Bapak

an bahwa :”’

iah  mendsitribusika
oduk ke kantor-kantor s
ta kantor-kantor swasta”

awancara ten pendistribusian barang a j
sasaran Pegadaian i engkhususka annya pada
yang berpot produk ya dikan oleh

2 UPC (Unit

Nuzul R

gan cara
kantor PLN,

embutuhkan

dana cepat untuk memenuhi semua kebutuhan baik konsumtif maupun produktif.
Saat ini pegadaian syariah di Semarang telah memiliki UPC yang tersebar di

beberapa wilayah di Kabupaten Sidrap, strateginya yaitu dengan cara mendekatkan

""Nuzul Rahmat, Wawancara oleh penulis di Pegadaian Syariah Sidrap 28 September 2019.
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produk kepada masyarakat dengan membuka unit-unit bisnis kantor cabang,
Pegadaian Syariah Sidrap ini dibangun di tempat yang strategis. Sehingga
mendukung pemasukan pendapatan kantor. Sesuai dengan teori place yaitu
perusahaan untuk membuat produk tersedia bagi konsumen, sangat penting agar
konsumen dapat memperoleh produkyang dibutuhkan tepat pada saat dibutuhkan.

Place juga mempengaruhi peningkatan jumlah nasabah di Pegadaian Syariah
Sidrap, karena lokasinya Pegadaian Syariah Sidrap Ini juga strategis dan lokasinya
mudah ditemukan karena terletak di depan jalan raya.

Pegadaian Syariah Sidrap dalam menerapkan strategi promosi melakukan

beberapa hal. Bapak Nurul Rahamat menjelaskan bahwa :

“Tidak hanya Pegadaian Syariah yang melakukan gadai, terdapat banyak
perusahaan swasta yang mendapatkan izin untuk melakukan gadai ini. Untuk
bersaing pegadaian menerapakan strategi promosi bahwa untuk emas Pegadaian
Syariah merupakan ahlinya dalam gadai emas dengan menerapkan diskon dan
peningkatan pelayanan serta memberikan keringanan kepada nasabah apabila
ada masalah yang terjadi.”

Strategi. pemasaran 'dalam bidang promosi Pegadaian Syariah Sidrap menerapkan
beberapa strategi yakni:

Pertama, melalui periklanan (advertising), yaitu promosi yang dilakukan
dalam bentuk tayangan atau’gambar atau kata-kata yang tertuang dalam iklan
majalah, spanduk, brosur, Souveniriseperti payung, gelas, boneka, kalender, dan lain-
lain. Strategi promosi yang dilakukansoleh Pegadaian Syariah Sidrap melalui
periklanan—batk™ majalah, brosur, atau media lainnya  yang banyak dilihat oleh
masyarakat diharapkan dapat meningkatkan jumlah nasabah untuk menggunakan
produk gadai syariah yang ditawarkan oleh pegadaian syariah dengan
memberitahukan manfaat atau keuntungan yang dapat diperoleh dari produk yang

dikeluarkan oleh pegadaian syariah.
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Kedua, melalui publisitas (publicity), yaitu promosi dengan yang dilakukan
untuk meningkatkan citra perusahaan di depan calon nasabah atau nasabahnya
melalui kegiatan amal yaitu pada ulang tahun perum pegadaian mengadakan sunatan

masal yang dananya diambil dari uang kelebihan yang tidak diambil dalam waktu

satu tahun. Kemudian dengan mene mahasiswa magang atau observasi juga

merupakan salah satu cara m Syariah Sidrap. Promosi yang
dilakukan dengan p ng dilakukan, masyarakat

diharapkan dapat v pegadaian syaria akan masyarakat yang

jualan pribadi (perso promosi ini

adaian syariah dalam empengaruhi

produk gadai syariah J mengantar

endatangi ibu-ibu tersebut. ajian dengan

tuk penjuala di pegadaian

n dan staf lian  syariah

ry

yariah yang kan dengan

angan keluarga.
Saat membutuhkan dana cepat untuk Keperluan produktif maupun konsumtif maka
para ibu dapat menggadaikan barang yang bernilai ekonomis untuk memperoleh dana

cepat, mudah, dan sesuai syariah. Dengan strategi promosi yang dilakukan
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diharapkan dapat menarik minat nasabah untuk menggunakan produk gadai syariah
yang ditawarkan.

Kesimpulannya, strategi pemasaran yang dilakukan oleh Pegadaian Syariah
Sidrap ada empat yaitu strategi dalam bidang produk, harga, distribusi, dan promosi.
Keempat strategi pemasaran ini diatur dalam Pedoman Operasional Gadai Syariah
yang berlaku umum tetapi-tergantung kondisi cabang yang berbeda-beda. Yang
terkait dalam strategi.pemasaran ini adalah Dewan Direksi Perum Pegadaian yang
membuat strategi pemasaran secara umum dan seluruh pegawai pegadaian syariah
bertanggung jawab dalam melakukan pemasaran atas produk gadai syariah tersebut.
Untuk mengevaluasi strategi pemasaran yang diterapkan di Pegadaian Syariah Sidrap
maka diadakan evaluasi setiap bulannya. Dan dilihat jika salah satu strategi ada yang
tidak mengenai sasaran dan target maka strategi tersebut dirubah dan dicari strategi
baru.

Strategi-strategi  tersebut  tidak  selamanya  diterapakn, @ diprerlukan
pengembangan untuk mengidetifikasi-kebutuhan sekarang dan yang akan datang dari
nasabah dan calon nasabah. Bapak:Nuzul Rahmat menjelaskan strategi yng

dikembangkan untuk memenuhi kebutuhan sekarang dan yang akan datang yakni :"®

“Pegadaian syariah _setiap tahun memberikan kesempatan karyawannya
untuk memberikan jinovasi untuk*meningkatkan penjualan produk dengan
cara menuliskan.dalam. bentuk laporan.atau. proposal.dan akan dievaluasi.
Apabila sesuai dengan aturan dan dianggap dapat meningkatkan proyeksi
penjualan maka Pegadaian Syariah akan merealisasikan inovasi tersebut.”

Sebagai salah satu contoh karena di Sidrap memiliki banyak pengusaha maka
diterapkan gadai bisnis. Gadai bisnis ini menerapkan sistem cepat dalam

merealisasikan dana dan penebusan barang gadai juga dilakukan dengan kurun waktu

"8Nuzul Rahmat, Wawancara oleh penulis di Pegadaian Syariah Sidrap 28 September 2019.
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yang tidak lama. Karena sebagian besar masyarakat Sidrap melakukan gadai untuk
pembentukan modal usaha.

Menciptakan produk dalam hal ini Pegadaian Syariah Sidrap menciptakan
produk yang dapat memenuhi kebutuhan-kebututuhan konsumen seperti menerapkan
hal yang dibutuhkan masyarkat. Menerapkan inovasi produk seperti gadai usaha
dengan sistem yagng relatif singkat, untuk kebutuhan non usaha seperti gadai yang

dilakukan pelajar yang membutuhkan dana. Bapak Nuzul Rahmat menerangkan.”

“Pegadaian Syariah Sidrap telah menciptakan produk yang sesuai kebutuhan
pangsa pasar sebagai_salah satu contoh gadat mu’nah _yang dimana gadai
biasa memerlukan waktu operasional 4 bulan sedangan gadai mu nah hanya
memerlukan waktu 10 hari waktu operasional dengan pinjaman maksimal
pinjaman Rp. 50.000.000,00.”

Produk ini memudahkan dan mendapat banyak perhatian karena proses yan
cepat dan waktu operasional yang relatif singkat. Produk gadai mu nah ini banyak
digunakan oleh kalangan pelajar khususnya mahasiswa yang membutuhkan dana.

Pegadaian Syariah Sidrap juga menerapkan strategi untuk mengantisipasi
berbagal permasalahan dan keadaan yang berubah di masa mendatang. Salah satu
strategi yang dilakukan Pegadaian Syariah Sidrap yakni Transformasi. Bapak Nuzul

Rahmat Menjelaskan®

“Transformasi ini yakni dengan bentuk penerapan sistem Informasi Teknologi
berbasis pemanfaatan smartphone. Sekarang nasabah ' dapat melakukan
transaksi pembayaran dengan sistem online menggunakan aplikasi. Pegadaian
Syariah. Sidrap..menerapkan._hal™ il memanfaatkan. perkembangan sistem
berbasis digitalisasi agar dapat mengahadapi tantangan di masa depan.”

Perkembangan sistem informasi Ini- mendorong Pegadatan Syariah Sidrap
menerapkan strategi untuk mengantisipasi tantangan yang akan datang. Sebagai salah

satu contoh yakni Financial Techknolgy (Fintech). Fintech merupakan pinjaman yang

"®Nuzul Rahmat, Wawancara oleh penulis di Pegadaian Syariah Sidrap 28 September 2019.
8Nuzul Rahmat, Wawancara oleh penulis di Pegadaian Syariah Sidrap 28 September 2019.
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dilakukan secara online tanpa jaminan maksimal Rp.3.000.000,00. Inovasi yang akan
diterapkan Pegadaian Syariah selanjutnya adalah gadai online sebagai suatu jawaban
atas tatangan digitalisasi akibat perkembangan zaman.

Sistem untuk mengontrol dan mengawasi kegiatan pemasaran Pegadaian
Syariah Sidrap telah menerapkan..sistem. kontroling IT dengan aplikasi yang
memudahkan untuk mengontrol tenaga pekerja dalam melakukan pendistribusan
produk melalui promosi dan sosialisasi. Cara mendeteksi pemasaran ini dengan
aplikasi tersebut secara digitalisasi semua kontrol-kontrol pemasaran dalam proses
pedistribusian produk.

Bapak Nuzul Rahmat menjelaskan tentang strategi yang diterapkan dalam

menetapkan arah dan tujuan kegiatan yang dijalankan Pegadaian Syariah Sidrap®!
?Pegadaian Syariah Sidrap dalam rangka menetepakan arah dan tujuan
perusahaan dengan cara menetapkan target pada karyawan dibidang
pemasaran yang dinilai sesuai target perusahaan.”

Arah dan tujuan sutu perusahaan adalah perioritas utama Pegadaian Syariah Sidrap.
Penetapan target karyawan dalam menjual produk telah diterapakan untuk mencapau
tujuan perusahaan.

Strategi yang dilakukan Pegadaian Syariah Sidrap dalam mengukur pangsa

pasar ada beberapa seperti yang dijelakan Bapak Adam Muddin yakni®?
“Pegadaian Syariah' Sidrap mengukur pangsa ‘pasar pada Kabupaten Sidrap
dengan .cara..melakukan_observasi_dan.survel. contohnya kendaraan yang
paling banyak digunakan masyarakat Sidrap adalah Honda maka dari itu
dilakukanlah kerja sama dengan Honda agar masyarakat sidrap dapat membeli
Kendaraan pada pegadaian yang melakukan kerja sama dengan perusahaan
Honda”

Hal ini dilakukan pegadaian syariah karena melihat potensi pangsa pasar

masyarakat Kabupaten Sidrap. Tidak hanya kerja sama dengan Persuahaan Honda,

8INuzul Rahmat. Wawancara oleh penulis di Pegadaian Syariah Sidrap 28 September 2019.
82 adam Muddin, Wawancara oleh penulis di Pegadaian Syariah Sidrap 28 September 2019.



65

Pegadaian Syariah Sidrap juga bekerjasama dengan perusahaan Yamaha serta
menawarkan modal pada warkop-warkop yang berpotensi di Sidrap. Pegadaian
Syariah Sidrap dalam mengukur pangsa pasar ini berpusat dari survei yang

berdasarkan data, angka dan fakta lapangan.

Fakta lapangan baru yang di an Pegadaian Syariah Sidrap dalam hasil

observasinya adalah Umroh n yang meliputi perkembangan

informasi yang mendo arakat Sidrap mroh dengan proses yang

relatif efesien, meli si tersebut Pegadaian Sy

bangkan dalam hal ga

pangsa en Sidrap, 80% sisan

mengel serta perusahaan-perus

produk daian Syariah Sidrap suda Dangsa pasar

yang k kestabilan

pangsa

strategi

penurunan pangsa pasar ini.’

Meningkatkan performa pelayanan, meningkatkan pemasaran semua hal itu juga
merupakan strategi yang diterapkan Pegadaian Syariah Sidrap guna menjaga
kestabilan pangsa pasar yang telah dibangun. Membuka unit cabang pembantu untuk

memperluas pangsa pasar juga diterapkan.
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Peningkatan pelayanan ini dilakukan dengan cara menerapkan sistem
pelayanan prima pada nasabah yang memiliki potensi. Pelayanan ini bertujuan
menjaga loyalitas nasabah biasanya untuk menjaga nasabah yang memiliki potensi ini

karyawan mendatangi kediaman nasabah tersebut untuk menawarkan berbagai

macam produk dan sekaligus silatu uk menjaga hubungan antara Pegadaian

Syariah Sidrap dan Nasaba

13l
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BAB V
PENUTUP
5.1 Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian dapat ditarik keipulan sebagai berikut:

5.1.1 Strategi pemasaran yang dilal dalam bentuk pemasaran oleh Pegadaian

Syariah Sidrap untu hare yakni menerapkan strategi
pemasaran dalar J produk, harga, I, dan promosi. Keempat

diatur dalam Pedoman onal Gadai Syariah yang

eningkatkan market sh

kan pemasaran.Pening i dilakukan

an sistem pelayanan pri ng memiliki

ini bertujuan menjaga loy; sanya untuk

ga stabilitas pasar sangat

k Syariah Sidr )agai macam
rate Social sibility juga
cana, sunat

Sidrap pada

5.2 Saran
Dari kesimpulan yang telah dikemukakan diatas, penulis mencoba untuk
memberikan saran kepada pihak Pegadaian Syariah Sidrap bahwa hendaknya

pegadaian syariah semakin aktif untuk meningkatkan inovasi dalam kegiatan

67
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pemasaran, baik promosi dan sosialisasi, karena kegiatan pemasaran terbukti mampu
meningkatkan marjet share. Namun jika dilihat dari presentase peningkatan market

share dirasakan masih belum berhasil secara maksimal.

13l
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PEDOMAN WAWANCARA
Judul Skripsi : Strategi Pemasaran Terhadap Peningkatan Market
Share di Pegadaian Syariah Sidrap

Lokasi Penelitian

Narasumber
1. Nama
2. Jenis Kelamin

3. Umur

1 : dilakukan bapak/ibu u
asar ?
2, : dilakukan dalam mene
anp n?
3 3 cara pedistri
?
4. A strategi pro ak/ibu untuk konsumen

v s e oo RIS S

ansekarang

Bagaimana cara bapak/ibu untuk menciptkan prodok yang dapat memenuhi
kebutuhan-kebutuhan konsumen dengan tepat serta menguntungkan ?
7. Bagaiman strategi yang ditetapkan mengantisipasi berbagai permasalahan dan

keadaan yang berubah di masa mendatang ?

OF STATE OF ISLAMIC INSTITUTE PAREPARE



8 Seperti apa strategi yang digunakan untuk membantu perusahaan dalam
peningkatan kegiatan usaha memberikan kemudahan dalam mengontrol dan
mengawasi kegiatan dan pemasaran dari sebuah perusahaan ?

9. Bagaimana strategi yang dilakukan dalam menetapkan arah dan tujuan kegiatan

2. : u untuk meningkatkan an syariah

3. ) yang dihadapi pegadai sid ini ?

4. dilak egadaian syariah Sidrap da jaga lan pangsa

5. sentase panga pas ai oleh pegadaian s sidrap ?

6. syariah term ngsa pasar ya

7. pa yang dF*r“pEimnEantisipasi pangsa pasar

ar pada pegadaian

syariah sidrap ?

9. Adakah upayah yang dilakukan pegadaian syariah Sidrap untuk menjadi pimpinan

pasar (Market Leader) ?
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10. Seperti apa tanggapan bapaj/ibu dalam melihat perasaingan untuk merebut pangsa

pasar ?
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