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MOTTO 

تعََاوَنوُاْ عَليَ الِإثْمِ وَالْعُدْوَانِ وَاتَّقوُاْ اّللَّ إنَِّ اّللَّ شَدِيدُ الْعِقاَبِ وَالتَّقْوَى وَلاَ   ... 

Artinya :  

 Dan tolong-menolonglah kamu dalam (mengerjakan) kebajikan dan takwa, dan 

jangan tolong-menolong dalam berbuat dosa dan pelanggaran. Dan bertakwalah kamu 

kepada Allah, sesungguhnya Allah amat berat siksa-Nya. (Q.S Al-Maidah:2) 

 
 

Majulah Tanpa Menyingkirkan Orang Lain, Dan Naiklah Tinggi 
Tanpa Menjatuhkan Orang Lain. 

 

“IF YOU NEVER TRY YOU’LL NEVER KNOW” 

Karena kalau Kamu lakukan sesuatu, akan ada 2 kemungkinan yang 

akan kamu dapatkan  yaitu KESUKSESAN atau kegagalan, 

sedangkan kalau kamu tidak lakukan sesuatu, hanya ada 1 

kemungkinan yang didapat yaitu GAGAL 
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ABSTRAK 

REDUAN AZARI, NIM 2113137324, 2016. “Pelaksanaan Promosi Produk 

ARRUM di Pegadaian Syariah Cabang Kota Bengkulu”. Perbankan Syariah. 

Program Strata satu. Institut Agama Islam Negeri (IAIN) Bengkulu. 

 

Penelitian ini mengkaji mengenai promosi produk ARRUM pada Pegadaian 

Syariah Cabang Kota Bengkulu. ARRUM merupakan produk pembiayaan dengan 

sistem angsuran bulanan yang diberikan kepada Usaha Mikro, Kecil, dan 

Menengah (UMKM) untuk pengembangan usaha dengan sistem jaminan BPKB 

kendaraan bermotor. Berdasarkan observasi awal dan wawancara langsung 

penulis pada pegadaian syariah cabang kota Bengkulu, diketahui bahwa 

peningkatan jumlah nasabah yang menggunakan produk ARRUM dari tahun ke 

tahun belum sesuai dengan yang ditargetkan seblumnya yaitu minimal 100 

nasabah, namun pada tahun 2015 nasabah produk ARRUM hanya 80 nasabah. 

Maka dari itu, penulis meneliti Tentang Pelaksanan Promosi Produk ARRUM di 

Pegadaian Syariah Cabang Kota Bengkulu. Penelitian ini bertujuan untuk 

mengetahui bagaimana pelaksanaan promosi produk ARRUM pada pegadaian 

syariah cabang kota Bengkulu.  

Jenis penelitian ini adalah deskriptif kualitatif, adapun lokasi penelitian di 

Pegadaian syariah cabang kota Bengkulu (Simpang Sekip). Data penelitian ini 

terdiri dari data primer melalui wawancara kepada pihak pegadaian yaitu 

pimpinan cabang PT. Pegadaian Syariah bapak Irfan Effendi,S.E, pegawai atau 

penaksir cabang, Zulkifli SH, dan wawancara dengan 8 orang nasabah pegadaian 

syariah cabang kota Bengkulu yang menggunakan produk ARRUM, serta data 

sekunder melalui studi kepustakaan meliputi: buku, laporan penelitian, data 

elektronik dan lain sebagainya yang berkaitan dengan permasalahan yang di teliti. 

Berdasarkan penelitian ini dapat disimpulkan bahwa pelaksanaan promosi 

produk ARRUM di pegadaian syariah cabang kota Bengkulu telah dilakukan 

melalui media massa atau cetak, kunjungan ke pasar, kunjungan ke sekolah-

sekolah, dan promosi langsung dari karyawan pegadaian syariah kepada 

masyarakat dengan cara memberikan brosur ketika sedang melakukan 

pembayaran listrik, pulsa, dan transaksi lainnya yang dilakukan di kantor 

pegadaian syariah cabang (simpang sekip) kota Bengkulu. Namun dalam  

pelaksanaan promosi produk Arrum di pegadaian syariah cabang kota Bengkulu 

tersebut mengalami beberapa kendala yaitu terbatasnya jumlah atau sumber daya 

karyawan terutama tidak adanya karyawan yang menangani khusus dibidang 

promosi produk ARRUM dan terbatasnya waktu yang dimiliki oleh pegadaian 

syariah cabang kota Bengkulu untuk melakukan promosi. 

 

 

 

Kata Kunci : Promosi , Produk ARRUM, Brosur Pegadaian Syariah. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang  

Pegadaian merupakan salah satu lembaga keuangan yang menjadi 

pilihan masyarakat. Perum pegadaian sampai saat ini merupakan satu-satunya 

lembaga formal di Indonesia yang berdasarkan hukum diperbolehkan 

melakukan pembiayaan dengan bentuk penyaluran kredit atas dasar hukum 

gadai. 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 dengan lembaga gadai.
1
  

Gadai merupakan salah satu dari kategori dari perjanjian hutang-

piutang,  sebagai jaminan kepercayaan kepada orang yang berpiutang maka 

orang yang berhutang menggadaikan barangnya. Barang jaminan tetap milik 

dari orang yang menggadaikan (orang yang berhutang) tetapi dikuasai oleh 

orang yang menerima gadai (orang yang berpiutang). Gadai mempunyai nilai 

sosial yang tinggi dan dilakukan sukarela atas dasar tolong menolong.  

 

 

 

                                                           
1
 Kasmir, Bank dan Lembaga Keuangan Lainnya, (Jakarta:Raja Grafindo, 2007), h. 246 

1 
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Firman Allah dalam QS. Al-baqarah ayat: 283.
2
  

                     

                         

                      

      

Artinya : Jika kamu dalam perjalanan (dan bermu'amalah tidak secara 

tunai) sedang kamu tidak memperoleh seorang penulis, Maka hendaklah 

ada barang tanggungan yang dipegang (oleh yang berpiutang). akan 

tetapi jika sebagian kamu mempercayai sebagian yang lain, Maka 

hendaklah yang dipercayai itu menunaikan amanatnya (hutangnya) dan 

hendaklah ia bertakwa kepada Allah Tuhannya; dan janganlah kamu 

(para saksi) Menyembunyikan persaksian. dan Barang siapa yang 

menyembunyikannya, Maka Sesungguhnya ia adalah orang yang berdosa 

hatinya; dan Allah Maha mengetahui apa yang kamu kerjakan. 

 

Praktik seperti ini sudah terjadi sejak zaman Rasulullah SAW, dan 

Rasulullah SAW sendiri pernah melakukannya sebagaimana dalam hadis yang 

diriwayatkan oleh Bukhari dan Muslim dari Aisyah r.a 
3
 : 

 

ثىَاَ الْْعَْمَشُ قاَلَ تذََاكَزْواَ عِىْدَ  ثىَاَ عَبْدُ الْىَاحِدِ حَدَّ دٌ حَدَّ ثىَاَ مُسَدَّ حَدَّ

لفَِ فقَاَلَ  هْهَ وَالْقبَُِلَ فٍِ السَّ ثىَاَ الْْسَْىَدُ عَهْ  إبِْزَاهُِمَ الزَّ إبِْزَاهُِمُ حَدَّ

ُْهِ وَسَلَّمَ اشْتزََي مِهْ  ُ عَلَ ٍَّ صَلًَّ اللََّّ ُ عَىْهاَأنََّ الىَّبِ ٍَ اللََّّ  عَائشَِةَ رَضِ

ٌٍّ طعََامًا إلًَِ أجََلٍ وَرَهىَهَُ   دِرْعَهُ َهَىُدِ

                                                           
2
 Departemen Agama RI, Al-Quran dan terjemahan, (Bandung : CV Diponegoro,2010) h. 

49 
3
 Lidwa Pusaka I-Software, Kitab Sembilan Imam (kumpulan hadis Bukhari dan Muslim) 
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Artinya : Telah menceritakan kepada kami Musaddad telah menceritakan 

kepada kami 'Abdul Wahid telah menceritakan kepada kami Al 

A'masy berkata; kami menceritakan di hadapan Ibrahim tentang 

masalah gadai dan pembayaran tunda dalam jual beli. Maka 

Ibrahim berkata; telah menceritakan kepada kami Al Aswad dari 

'Aisyah radliallahu 'anha bahwa Nabi shallallahu 'alaihi wasallam 

pernah membeli makanan dari orang Yahudi dengan pembayaran 

tunda sampai waktu yang ditentukan, yang ia gadaikan (jaminkan) 

baju besi nya."
4
  

 

Dari hadis yang diriwayatkan Bukhari dan Muslim tersebut diatas 

dapat dikatakan bahwa rahn adalah bentuk perjanjian yang dilakukan secara 

tidak tunai atau dalam bentuk utang piutang dengan menggunakan benda 

sebagai jaminan atas utang itu dan jika dalam waktu jatuh tempo yang telah 

ditentukan utang tersebut belum terbayar, maka jaminan dapat dijual untuk 

melunasi utang.
5
 

Pada saat ini pegadaian merupakan salah satu alternatif pendanaan 

yang efektif bagi masyarakat, karena pegadaian tidak memerlukan 

persyaratan yang rumit atau yang dapat menyulitkan nasabah untuk 

memperoleh dana pinjaman. Cukup membawa barang jaminan yang bernilai 

ekonomis masyarakat sudah bisa mendapatkan dana untuk kebutuhannya, 

baik secara produktif maupun konsumtif. Disamping itu pencairan dana 

terbilang cepat dan mudah. Belakangan, bersamaan dengan perkembangan 

produk-produk berbasis syariah yang kian marak di Indonesia, sektor 

pegadaian juga mengalaminya. Pegadaian syariah hadir di Indonesia dalam 

bentuk kerja sama bank syariah dengan perum pegadaian membentuk unit 

                                                           
4
 Imam Muslim, Al-Jami’us Shahih, Muhammad Ali Shubaih, Mesir: t.t, h. 201 

5
 Idri, Hadis Ekonomi, (Jakarta : Kencana, 2015), h. 201 
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layanan gadai syariah di beberapa kota di Indonesia. disamping itu, ada pula 

bank syariah yang menjalankan  pegadaian syariah sendiri.
6
 

Payung hukum gadai syariah dalam hal pemenuhan prinsip-prinsip 

syariah berpegang pada Fatwa DSN-MUI No. 25/DSN-MUI/III/2002 tanggal 

26 juni 2002 tentang rahn yang menyatakan bahwa pinjaman dengan 

menggadaikan barang sebagai jaminan utang dalam bentuk rahn 

diperbolehkan, dam Fatwa DSN MUI No: 26/DSN-MUI/III/2002 tentang 

gadai emas, sedangkan dalam aspek kelembagaan tetap menginduk kepada 

peraturan Pemerintah No. 10 tahun 1990 tanggal 10 April 1990.
7
  

Hadirnya pegadaian syariah sebagai sebuah lembaga keuangan formal 

yang berbentuk unit dari perum pegadaian syariah di Indonesia, dan bertugas 

menyalurkan pembiayaan dalam bentuk pemberian uang pinjaman kepada 

masyarakat yang membutuhkan berdasarkan prinsip-prinsip syariah 

merupakan suatu hal yang perlu mendapatkan sambutan yang positif. Dalam 

pegadaian syariah yang terpenting adalah dapat memberikan kemaslahatan 

yang sesuai dengan yang diharapkan masyarakat dan menjauhkan diri dari 

praktek riba, qimar (spekulasi), maupun gharar yang berakibat terjadinya 

ketidak adilan dan kedzaliman pada masyarakat. Secara umum, operasional 

pegadaian syariah  mirip dengan pegadaian konvensional, yaitu 

menggadaikan barang  untuk memperoleh jaminan uang dengan jumlah 

tertentu. 

                                                           
6
  Andri Soemitra, Bank dan Lembaga Keuangan Syariah, (Jakarta: Kencana, 2009), h. 

388 
7
 Andri Soemitra, Bank dan Lembaga....h. 389 
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Sebagai penerima gadai atau disebut dengan Murtahim, Pegadaian 

akan mendapatkan Surat Bukti Rahn (gadai) berikut dengan pinjam- 

meminjam yang disebut Akad Gadai Syariah dan Akad Sewa Tempat 

(Ijarah). Dalam akad gadai syariah disebutkan bila jangka waktu akad tidak 

diperpanjang maka penggadai menyetujui agunan (Marhun) miliknya dijual 

oleh murtahin guna melunasi pinjaman. Sedangkan akad Sewa Tempat 

(Ijaroh) merupakan kesepakatan antara penggadai dengan penerima gadai 

untuk menyewa tempat untuk penyimpanan dan penerima gadai akan 

mengenakan jasa simpan.
8
  

Pada penelitian ini penulis memilih Pegadaian Syariah Cabang 

Bengkulu sebagai objek penelitian yang beralamat di Jalan S.Parman No. 21 

C RT. 09 RW. 03 Kelurahan Kebun Kenanga. Pegadaian syariah cabang kota 

Bengkulu adalah pegadaian yang berlandaskan atas prinsip syariah. Hal yang 

membedakan Pegadaian syariah cabang kota Bengkulu dengan pegadaian lain 

adalah jenis produk yang sesuai dengan syariat Islam. Adapun jenis-jenis 

produk Pegadaian syariah yaitu : 1. Rahn (Gadai Syariah), Rahn adalah 

pinjaman dengan sistem gadai syariah yang diberikan kepada semua 

golongan nasabah, baik untuk kebutuhan produktif maupun kebutuhan 

konsumtif. Dengan jaminan berupa emas perhiasan atau batangan, alat 

elektronik, dan kendaraan bermotor. 2. Mulia (Pilihan tepat investasi abadi) , 

yaitu layanan yang memfasilitasi kepemilikan emas batangan bersertifikat 

Antam secara tuna, angsuran, dan arisan. 3. Amanah (Pembiayaan Pembelian 

                                                           
8
  Totok Budisantoso, Bank dan Lembaga Keuangan Lain, Edisi 2, (Jakarta: Salemba 

Empat,2006), h. 223 
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Kendaraan), adalah pembiayaan pembelian kendaraan bermotor untuk para 

pegawai negeri sipil (PNS), karyawan tetap dan pengusaha mikro. Fasilitas 

pembiayaan yang ditawarkan dengan biaya bersaing, lebih murah, lebih 

mudah. 4. Arrum (Gadai BPKB/Emas), adalah pembiayaan dengan sistem 

angsuran bulanan yang diberikan kepada Usaha Mikro, Kecil dan Menengah 

(UMKM) untuk pengembangan usaha dengan sistem jaminan BPKB 

kendaraan bermotor.
9
  

Produk Arrum merupakan jenis produk Pegadaian Syariah yang 

maenjadi pokok bahasan pada penelitian ini, Arrum yang merupakan skema 

pinjaman dengan sistem syariah bagi para pengusaha mikro dan kecil dengan 

sistem pengembalian secara angsuran, menggunakan jaminan BPKB mobil 

atau motor yang dimilikinya dan bisa juga emas. Keunggulan yang 

ditawarkan dalam produk ini: 1. Proses Cepat dan Mudah, 2. Biaya ijaroh 

murah 1%, 3. Jangka waktu fleksibel :12 bulan, 18 bulan, 24 bulan, dan 36 

bulan, 4. Pelunasan dapat dilakukan sewaktu-waktu dengan pemberian 

diskon, 5. Saat lunas BPKB langsung diterima, dan Kendaraan tetap pada 

pemiliknya sehingga dapat digunakan untuk mendukung usaha sehari-hari. 
10

 

Mengingat telah banyak lembaga keuangan yang menyediakan jasa 

layanan gadai dan bisa menjadi pesaing seperti Pegadaian Konvensional, 

NSC Finance, FIF , ADIRA Finance, WOM, Bank Sinarmas, serta masih 

banyak lagi yang lainnya dan mengancam keberadaan Pegadaian Syariah. 

Berdasarkan observasi awal oleh penulis melakukan wawancara langsung 

                                                           
 
9
  Brosur Pegadaian Syariah 

10
 Website Pegadaian diakses http//www.pegadaian.co.id. (akses tanggal 9 september 

2015 pukul 11:00  WIB) 
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dengan salah satu karyawan yang bernama Zulkifli S.H mengatakan bahwa, 

produk Arrum mulai beroperasi bersamaan dengan beroperasinya Pegadaian 

Syariah cabang Bengkulu pada tahun 2009, diutamakan bagi nasabah yang 

mengajukan pembiayaan produk Arrum adalah orang-orang yang memang 

sebelumnya telah memiliki usaha atau penghasilan tetap dan ingin 

mengembangkan usahanya, dicontohkan sepeti pedagang atau toko manisan, 

pegawai atau karyawan negeri maupun swasta, dan dari wawancara tersebut 

dikatakan bahwa jumlah nasabah produk Arrum  pada tahun 2009 berkisaran 

10 orang, tahun 2010 kisaran 20 nasabah, pada tahun 2011 kurang lebih 40 

orang nasabah, pada tahun 2012 kurang lebih 50 nasabah, pada tahun 2013 

kurang lebih 60 nasabah, pada tahun 2014 kurang lebih 60 orang nasabah, 

dan pada tahun 2015 jumlah kisaran 80 orang nasabah. Lebih lanjut ia 

mengatakan bahwa hal tersebut dinilai belum sesuai dengan apa yang 

ditargetkan atau diharapkan, sebelumnya dari pegadaian syariah telah 

menetapkan target minimal 100 orang nasabah per- tahunnya, sebagaimana 

juga dikatakannya pada pegadaian syariah juga telah melakukan promosi 

produk Arrum dan menurutnya produk Arrum juga memiliki keunggulan 

tersendiri dari pada pegadaian – pegadaian yang lain diantaranya biaya ijaroh 

murah, proses relatif mudah, dan jangka waktu pembayaran yang fleksibel.
11

  

Dari pernyataan tersebut diketahui bahwa per-tahun  jumlah nasabah 

mengalami  sedikit peningkatan. Berdasarkan uraian latar belakang tersebut 

                                                           
11

 Wawancara langsung dengan Zulkifli , Karyawan  pegadaian syari’ah  cabang 

Bengkulu, dilaksanakan pada  hari kamis 10 September 2015, pukul 15:00 WIB 
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penulis memilih judul dalam penelitian ini yaitu : “Pelaksanaan Promosi 

Produk Arrum di Pegadaian Syariah  Cabang Kota Bengkulu”. 

B. Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang yang telah di kemukakan dan agar dalam 

memahami skripsi ini tidak menyimpang dan menjaga supaya pembahasan 

skripsi tidak meluas, maka dirumuskan permasalahan Bagaimana Pelaksanaan 

Promosi Produk Arrum di Pegadaian Syariah Cabang  Kota Bengkulu ? 

C. Tujuan Penelitian  

Dari rumusan masalah diatas, adapun tujuan dari dilakukanya penelitian 

ini Untuk mengetahui bagaimana Promosi Produk Arrum di Pegadaian Syariah 

Cabang  Kota Bengkulu. 

D. Kegunaan Penelitian   

Penelitian mengenai Pelaksanaan promosi produk Arrum di Pegadaian 

syariah cabang kota Bengkulu ini diharapkan dapat memberikan manfaat 

sebagai berikut : 

1. Secara teoritis : 

a. Hasil penelitian ini diharapkan dapat menjadi masukan yang positif 

bagi pengembangan bidang promosi terutama pelaksanaan promosi 

produk Arrum pada Pegadaian Syariah. 

b. Untuk memperoleh pengetahuan yang lebih mendalam mengenai 

pelaksanaan promosi produk Arrum pada Pegadaian syariah cabang 

kota Bengkulu 
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2. Secara praktis : 

a. Untuk memberikan informasi kepada masyarakat ataupun 

mahasiswa mengenai pelaksanaan promosi produk Arrum di 

Pegadaian syariah. 

b. Sebagai bahan pertimbangan bagi para pengambil kebijakan dalam 

mengeluarkan kebijakan atau peraturan tentang pelaksanaan 

promosi produk Arrum di Pegadaian Syariah cabang kota 

Bengkulu. 

E. Penelitian Terdahulu  

Untuk mendukung pembahasan yang lebih mendalam mengenai 

pembahasan di atas, maka penulis berusaha melakukan kajian pustaka ataupun 

karya-karya yang mempunyai hubungan dengan permasalahan yang akan 

dikaji. Adapun penelitian yang terkait terhadap penelitian ini adalah : 

Penelitian yang dilakukan oleh Faridatun Sa’adah, yang berjudul Strategi 

Pemasaran Produk Gadai Syariah dalam upaya menarik minat nasabah pada 

pegadaian syariah Cabang Dewi Sartika. Menyimpulkan bahwa strategi 

pemasaran yang dilakukan oleh pegadaian syari’ah cabang dewi sartika adalah 

sebagai berikut : 

1. Strategi Produk 

2. Strategi Harga 

3. Strategi Distribusi 

4. Strategi Promosi 
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Implementasi Strategi Pemasaran yang dilakukan Pegadaian Syariah 

cabang Dewi sartika ternyata mampu mempengaruhi perkembangan jumlah 

nasabah, ini terbukti dengan pencapaian target dan pancapaian omset dari 

usaha syariah serta Pertumbuhan jumlah nasabah dari tahun ke tahun yang 

semakin meningkat.
12

 

Berbeda dengan penelitian sebelumnya, yaitu penelitian yang dilakukan 

oleh Rosadiaman, yang berjudul Strategi Marketing MIX AR-RAHN UMK( 

Usaha Mikro Kecil) Pada pegadaian syariah cabang Cinere.  Menyimpulkan 

dari hasil penelitiannya Bahwa Ada faktor utama yang mempengaruhi startegi 

marketing MIX Ar-Rahn UMK (Usaha Mikro Kecil) pada pegadaian syariah 

cabang Cinere yaitu dilihat dari segi harga , pegadaian syariah  menetapkan 

pembiayaan atau tarif ijaroh/angsuran dengan biaya murah yaitu 1% perbulan 

berbeda dengan perbankan yang menetapkan angsuran skitar 1,5% per bulan, 

jadi rendahnya biaya angsuran/ tarif ijaroh di pegadaian yang mempengaruhi 

nasabah tetap memilih pegadaian syariah untuk melakukan transaksi bisnis. 

Sedangkan kendala utama yang ditemukan dalam mengembangkan produk 

pembiayaan Ar-Rahn UMK (Usaha Mikro Kecil) pada pegadaian cabang 

Cinere yaitu dari nasabah  yang mengajukan pembiayaan pada umumnya 

kurang melengkapi dengan persyaratan administratif ushanya. Mayoritas UMK 

(Usaha Mikro Kecil) menjalankan usahanya secara tradisional tanpa dilengkapi 

                                                           
12

 Faridatun Sa’adah, Strategi Pemasaran Produk Gadai Syari’ah dalam upaya menarik 

minat nasabah pada pegadaian syari’aah Cabang Dewi Sartika, Skripsi, (Jakarta:UIN Syarif 

Hidayatullah, 2008) 
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dengan catatan administratif yang memadai, sehingga menyulitkan bagi 

pegadaian syari’ah dalam menilai kelayakan Usaha.
13

 

Sedangkan Penelitian berikutnya dilakukan oleh Ahmad Ali Saputra, 

yang berjudul Pengaruh Promosi Terhadap Keputusan Menjadi Nasabah 

Dalam Menggunakan Produk Murabahah Pada Koperasi Amf Syariah Kota 

Bengkulu. Hasil penelitaian menunjukan bahwa Promosi berpengaruh 

siginifikan terhadap keputusan menjadi nasabah dalam menggunakan produk 

mubahahah pada Koperasi AMF Syariah Kota Bengkulu α = 5 % atau 

confidence interval sebesar 95 %. Promosi mempengaruhi keputusan nasabah 

dalam menggunakan produk murabahah sebesar 0.391 atau sebesar 39.1 % 

sedangkan 69.9 % dipengaruhi oleh variabel lain.
14

 

F. Metode Penelitian 

1.  Jenis dan Pendekatan Penelitian 

Jenis penelitian ini yaitu penelitian lapangan yang memakai metode 

yang sesuai dengan kajian penelitian yang ingin dilakukan. Metode yang 

digunakan dalam penelitian ini adalah metode Deskriptif dengan 

Pendekatan Kualitatif. Deskriptif kualitatif adalah metode penelitian yang 

berusaha menggambarkan dan intrepentasikan objek apa adanya.
15

 Ciri-ciri 

penelitian kualitatif mewarnai sifat dan bentuk laporannya yang disusun 

                                                           
13

 Rosadiaman, Strategi Marketing MIX AR-RAHN UMK( Usaha Mikro Kecil) Pada 

pegadaian syari’ah cabang Cinere, Skripsi, (Jakarta, UIN Syarif Hidayatullah, 2011) 
14

 Ahmad Ali Saputra, Pengaruh Promosi Terhadap Keputusan Menjadi Nasabah Dalam 

Menggunakan Produk Murabahah Pada Koperasi Amf Syariah Kota Bengkulu, (Bengkulu, IAIN 

Bengkulu, 2015) 
15

 Mamang Sangadji etta, Sopiah, Metodelogi Penelitian, (Yogyakrta : Andi Yogyakarta, 

2010)  h. 24 
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dalam bentuk narasi yang bersifat kreatif dan mendalam. Sehubungan 

dengan permasalahan yang diangkat dalam penelitian ini adalah 

pelaksanaan promosi produk Arrum di Pegadaian syariah cabang kota 

Bengkulu. Maka agar diperoleh pemahaman yang integral dipergunakan 

penelitian hukum non doktrinal atau sosiologis yang bersifat deskriptif 

kualitatif dengan bentuk penelitian evaluatif yaitu suatu penelitian yang 

dilakukan apabila seseorang ingin menilai program-program yang 

dijalankan, sedangkan menurut jenisnya adalah merupakan penelitian 

kualitatif. 

2. Waktu dan Tempat Penelitian  

Penelitian ini dilakukan sejak penulis melakukan observasi awal 

yaitu pada bulan September sampai dengan bulan Desember tahun 2015 

atau dilakukan dalam kurun waktu 4 Bulan, dan Pada penelitian ini lokasi 

penelitian yang di lakukan Penulis yaitu Pegadaian syariah cabang kota 

Bengkulu (Simpang Sekip) yang beralamat di Jalan S.Parman No 21 C 

RT. 09 RW. 03 Kelurahan Kebun Kenanga. Adapun alasan penulis 

memilih Pegadaian syariah sebagai lokasi atau objek penelitian, karena 

berdasarkan observasi awal yang dilakukan, penulis mendapatkan 

informasi dari salah satu karyawan (penaksir cabang) Bapak Zulkifli, S.H, 

mengatakan jumlah nasabah Pegadaian, khususnya nasabah produk Arrum 

di Pegadaian syariah peningkatan per- tahunnya tahunnya belum sesuai 

harapan (target). Dari latarbelakang tersebut penulis tertarik meneliti 

tentang pelaksanaan promosi yang dilakukan di Pegadaian syariah.  
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3. Instrumen Penelitian 

Instrumen penelitian adalah alat bantu yang dipilih dan digunakan 

oleh peneliti dalam kegiatannya mengumpulkan agar kegiatan tersebut 

menjadi sistematis dan dipermudah olehnya. Instrumen pengumpulan data 

adalah cara-cara yang dapat digunakan oleh peneliti untuk mengumpulkan 

data. Instumen sebagi alat bantu dalam menggunakan metode pengumpulan 

data merupakan sarana yang dapat diwujudkan dalam benda.
16

 Pada 

penelitian ini yang menjadi instrumen penelitian penulis yaitu pedoman 

wawancara, dalam pedoman wawancara tersebut terdiri dari 13 pertanyaan 

untuk lembaga (Pegadaian syariah) dan 5 pertanyaan untuk nasabah 

Pegadaian syariah. 

4. Informan (Responden) 

 Responden atau informan ialah orang atau pihak yang dimintai 

keterangan atas informasi suatu fakta atau pendapat baik secara tulisan 

maupun secara lisan. Dalam penelitian ini ada 10 orang informan, 

diantaranya 2 orang dari  Pegadaian syariah cabang kota Bengkulu yaitu 

Bapak Irfan Effendi, SE (pimpinan cabang), dan Bapak Zulkifli (penaksir 

cabang), serta 10% dari 80 atau 8 orang nasabah produk Arrum di 

Pegadaian syariah cabang kota Bengkulu. 

5. Jenis dan Sumber data  

a. Data Primer 

                                                           
16

 Afiid Burhanudin, “Teknik Pengumpulan Data dan Instrumen Penelitian” 

https://afidburhanuddin.wordpress.com/2013/09/24/teknik-pengumpulan-data-dan-instrumen-

penelitian/. (akses pada pada 22 Pebruari 2016) 

https://afidburhanuddin.wordpress.com/2013/09/24/teknik-pengumpulan-data-dan-instrumen-penelitian/
https://afidburhanuddin.wordpress.com/2013/09/24/teknik-pengumpulan-data-dan-instrumen-penelitian/
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Data primer merupakan sumber data yang langsung diperoleh dari 

sumber aslinya (tidak melalui media perantara)
17

, data diperoleh dari 

wawancara langsung dengan pihak-pihak yang dipandang mengetahui objek 

yang diteliti. Dalam hal ini adalah pimpinan cabang pegadaian syariah 

cabang Bengkulu bapak Irfan Efendi, SE, karyawan atau pegawai (Penaksir 

cabang) bapak Zulkifli, SH, dan ke 8 nasabah yang berhasil diwawancarai 

penulis, serta arsip pegadaian syariah yang berkaitan langsung dengan 

penelitian ini. 

b. Data Sekunder 

 Data sekunder merupakan data yang di peroleh oleh suatu 

organisasi atau perorangan alam bentuk yang sudah jadi berupa publikasi 

( pihak lain yang mengumpulkan data dan mengolahnya ). Dalam hal ini 

data yang diperoleh dari literatur-literatur kepustakaan seperti buku-

buku, majalah, internet, serta sumber lain yang berkaitan dengan 

penelitian ini.
18

 Dalam hal ini penelitian – penelitian yang telah 

dilakukan sebelumnya dan sumber referensi lainnya yang berkaitan 

dengan promosi produk Arrum pada Pegadaian Syariah. 

6. Teknik Pengumpulan Data  

a. Observasi  

Observasi merupakan aktivitas pencatatan fenomena yang di 

lakukan secara sistematis. Observasi ini di lakukan untuk mencari data 

                                                           
17

 Husein Umar, Metode Penelitian Untuk Skripsi dan Tesis, Edisi Baru . cetakan 6, h. 42 
18

 Husein Umar, Metode penelitian…..h. 42  
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yang berhubungan dengan hasil-hasil kinerja perusahaan secara rill di 

lapangan. Dalam penelitian ini dilakukan observasi terlebih dahulu. 

Observasi merupakan proses pencatatan pola perilaku subyek (orang), 

obyek (benda), atau kejadian-kejadian yang sistematis tanpa adanya 

pertanyaaan atau komunikasi dengan individu-individu yang diteliti.
19

 

Observasi awal telah penulis lakukan di pegadaian syariah cabang 

Bengkulu pada hari Kamis tanggal 10 September 2015. Informasi didapat 

dari pegawai pegadaian yang bernama Zulkifli S.H. 

b. Wawancara 

Wawancara adalah percakapan dengan maksud tertentu yaitu 

pewawancara (interviewer) yang mengajukan pertanyaan dan yang 

diwawancarai (interviewee) yang memberikan jawaban atas pertanyaan 

tersebut.
20

 Dalam penelitian ini dilakukan wawancara mendalam (in 

depth interview) yaitu wawancara yang dilaksanakan secara intensif, 

terbuka dan mendalam terhadap para informan dengan suatu 

perencanaan, persiapan dan berpedoman pada wawancara yang tidak 

terstruktur, agar tidak kaku dalam memperoleh informasi dan dapat 

diperoleh data apa adanya. Artinya, responden atau informan mendapat 

kesempatan untuk menyampaikan buah pikiran, pandangan dan 

                                                           
19

 Mamang Sangadji etta, Sopiah, Metodelogi Penelitian, (Yogyakrta: Andi Yogyakarta, 

2010), h. 172-173 

 
20

 Moleong. Metode penelitian kualitatif. Bamdung, Pt. Remaja Rosdakarya, 2007, h. 135  
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perasaannya secara lebih luas dan mendalam tanpa diatur secara ketat 

oleh peneliti.
21

  

Penulis telah melakukan wawancara dengan pimpinan pegadaian 

syariah cabang Bengkulu Irfan Effendi S.E, dan petugas administrasi 

pelayanan penaksiran pegadian syariah cabang Zulkifli S.H, serta para 

nasabah yang berjumlah 8 orang yang berhasil diwawancarai penulis di  

pegadaian syariah  yang dianggap berkompeten dan representatif dengan 

masalah untuk memperoleh informasi mengenai pelaksanaan promosi 

produk Arrum di Pegadaian syariah. 

c. Penelitan Kepustakaan 

Teknik penelitian Kepustakaan ini digunakan dalam rangka 

memperoleh data sekunder, yaitu dengan cara membaca, mengkaji dan 

mempelajari berbagai dokumen serta bahan-bahan yang berkaitan dengan 

permasalahan yang diteliti. Pada penelitian ini dilakukan dengan cara 

mengumpulkan data dan mempelajari data-data yang ada, yang berkaitan 

dengan penelitian ini melalui buku-buku, artikel, brosur, majalah, surat 

kabar, internet dan media lainnya. 

7. Teknik Analisis Data 

        Analisis data adalah upaya yang dilakukan dengan jalan bekerja 

dengan data, mengorganisassikan data, memilah-milahnya menjadi satuan 

yang dapat dikelola, mencari dan menemukan pola, menemukan apa yang 

                                                           
21

Andi Prastowo, Menguasai Teknik-Teknik Koleksi Data Penelitian Kualitatif, 

(Jogjakarta : Diva Press, 2010) ,h. 145 



17 
 

penting dan apa yang dipelajari dan memutuskan apa yang dapat disajikan 

kepada orang lain. Sesuai dengan pendekatan yang digunakan, maka analisis 

data dilakukan dengan teknik sebagai berikut : 

a. Reduksi data ( data reduction). Reduksi data adalah proses berupa 

membuat singkatan, coding, memusatkan tema, dan membuat batas-batas 

permasalahan. Reduksi data merupakan bagian dari analisis yang 

mempertegas, memperpendek dan membuat fokus sehingga kesimpulan 

akhir dapat dilakukan. 

b. Penyajian data ( data display). Penyajian data ( data display) adalah suatu 

rakitan organisasi informasi yang memungkinkan kesimpulan riset dapat 

dilakukan. Dengan melihat Penyajian data ( data display), peneliti akan 

mengerti apa yang terjadi dalam bentuk yang utuh. 

c. Penarikan kesimpulan ( conclusi data). Dari awal pengumpulan data, 

peneliti harus sudah mengerti apa arti dari hal-hal yang ia temui dengan 

melakukan pencatatan-pencatatan data. Data yang telah terkumpul 

dianalisis secara kualitatif untuk ditarik suatu kesimpulan.
22

 

G. Sistematika Penulisan 

Pembahasan dalam penelitian ini adalah sebagai berikut : 

Bab I :   Menguraikan tentang pendahuluan yang secara ilmiah merupakan 

pondasi dari setiap karya tulis yang terdiri latar belakang, rumusan 

                                                           
22

 Sugiyono, Metode Penelitian Kombinasi (Mixed Methods) (Bandung : Alfabeta, 2012), h.. 

339-343 
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masalah, tujuan penelitian, kegunaan penelitian, penelitian 

terdahulu, metode penelitian, sistematika penulisan. 

Bab II :   Landasan Teori mengurai teori yang membahas permasalahan 

terkait dengan substansi penelitian. yang terdiri dari pengertian 

promosi, promosi menurut pandangan Islam, pengertian produk, 

promosi produk. 

Bab III :    Gambaran Umum Pegadaian syariah cabang kota Bengkulu yang 

terdiri dari : Sejarah berdirinya Pegadaian syariah cabang kota 

Bengkulu, Visi dan Misi Pegadaian syariah cabang kota Bengkulu, 

Struktur organisasi, Produk-produk Pegadaian syariah cabang kota 

Bengkulu, produk ARRUM di Pegadaian syariah cabang kota 

Bengkulu. 

Bab IV :  Hasil penelitian dan Pembahasan, yang terdiri dari sub-sub yaitu 

Promosi produk Arrum pada pegadaian syariah cabang Bengkulu, 

Analisis terhadap pelaksanaan promosi produk Arrum pada 

Pegadaian syariah cabang kota Bengkulu.   

Bab V :    Berisi Penutup yang terdiri dari kesimpulan dan saran. 
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BAB II 

KAJIAN TEORI 

 

       Berdasarkan permasalahan yang hendak dipecahkan dalam penelitian ini, 

pada Bab II ini  penulis mengurai teori yang membahas permasalahan terkait 

dengan substansi penelitian.  

A. Pengertian Promosi 

Tingkat persaingan dalam dunia usaha menuntut setiap perusahaan untuk 

lebih dapat menggunggulkan segala kemampuannya dalam memasarkan  

produk atau jasa yang ditawarkan. Setiap kegiatan tersebut memerlukan  

sebuah konsep pemasaran yang mendasar agar efektif dan efesien sesuai 

dengan orientasi perusahaan terhadap pasar.
23

 Pemasaran modern menuntut 

lebih dari sekedar produk yang baik, harga yang menarik dan mudah diperoleh, 

tetapi perusahaan (lembaga keuangan) harus berkomunikasi dengan 

pelanggan.
24

 Promosi merupakan bagian dari upaya komunikasi pemasaran 

dengan pelanggan yang efektif. Menurut Tjiptono, yang mengatakan bahwa 

promosi adalah suatu bentuk komunikasi pemasaran. Promosi merupakan salah 

satu faktor penentu keberhasilan suatu program pemasaran. Betapapun 

berkualitasnya produk, bila konsumen belum pernah mendengarkan dan tidak 

yakin bahwa produk itu akan berguna bagi mereka, maka mereka tidak akan 

pernah membelinya. 

                                                           
23

 Buchari Alma & Donni J Priansa, Manajemen Bisnis Syariah, (Bandung: Alfabeta, 

2009), h. 247.  
24

 Nembah F. Hartimbun Ginting, Manajemen Pemasaran,(Bandung: Yrama Widya, 

2012), h. 190 
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Promosi adalah suatu aktivitas pemasaran yang dilakukan utuk 

menginformasikan, membujuk dan mengingatkan pasar sasaran terhadap suatu 

produk maupun perusahaan.
25

Promotion (Promosi) merupakan elemen atau 

bagian dari kegiatan marketing mix yang terakhir setelah Product (Produk), 

Price (Harga), Place (Tempat).
26

  

Kegiatan ini merupakan kegiatan yang sama pentingnya dengan 

pembentukan produk, harga, dan lokasi. Setiap perusahaan atau lembaga 

keuangan berusaha untuk mempromosikan seluruh produk dan jasa yang 

dimilikikinya baik langsung maupun tidak langsung. Tanpa promosi jangan 

diharapkan nasabah dapat mengenal perusahaan maupun produk yang 

ditawarkannya,
27

 Salah satu tujuan promosi Lembaga keuangan adalah 

meninformasikan segala jenis produk yang ditawarkan dan berusaha menarik  

calon nasabah baru. Kemudian promosi juga berfungsi mengingatkan nasabah 

akan produk, promosi juga ikut mempengaruhi nasabah untuk membeli dan 

akhirnya promosi juga akan meningkatkan citra lembaga keuangan (Pegadaian 

syariah) dimata nasabahnya.
28

 Dari uraian tersebut dapat dirumuskan definisi 

dari promosi yaitu kegiatan bidang marketing yang merupakan komunikasi 

yang dilaksanakan perusahaan kepada nasabah atau masyarakat yang memuat 

pemberitaan, membujuk, dan mempengaruhi segala sesuatu mengenai barang 

maupun jasa yang dihasilkan untuk nasabah atau masyarakat, segala kegiatan 

                                                           
25

  Yevis Marty Oesman, Sukses mengelola marketing MIX, CRM, Customer Value, dan 

Customer Dependenscy,(Bandung: Alfabeta, 2010), h.117 
26

  Morissan, Periklanan Komunikasi Pemasaran Terpadu, (Jakarta: Prenada Media 

Group, 2012), h. 5 
27

 M. Nur Rianto Al Arif, Dasar-Dasar Pemasaran Bank Syariah, (Bandung : Alfabeta, 

2010), h. 169 
28

Kasmir, Pemasaran Bank, (Jakarta: Kencana Prenada Media Group, 2008), h. 115-156. 
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itu bertujuan untuk memberikan pengetahuan dan menarik minat masyarakat 

dalam mengambil keputusan membeli atau menggunakan jasa dari perusahaan 

(pegadaian syariah) tersebut.  

Promosi merupakan salah satu aspek yang penting dalam manajemen 

pemasaran dan sering dikatakan sebagai proses berlanjut. Ini disebabkan 

karena promosi dapat menimbulkan rangkaian kegiatan selanjutnya di 

perusahaan. Promosi merupakan penyampaian informasi dari pihak perusahaan 

kepada masyarakat untuk mempengaruhi sikap dan tingkah laku dalam rangka 

menciptakan kenyamanan bagi para pengguna jasa pegadaian syariah, sehingga 

tujuan untuk meningkatkan kuantitas investasi dari pengguna jasa pegadaian 

syariah diharapkan dapat terealisasi. Menurut Saladin yang dikutip oleh Kasmir 

dalam bukunya Kewirausahaan, bahwa: promosi adalah salah satu unsur dalam 

bauran pemasaran perusahaan yang didayagunakan untuk memberitahukan, 

mengingatkan, dan membujuk konsumen tentang produk perusahaan
29

.  Jadi 

promosi bisa penulis artikan bahwa bagaimana cara ataupun usaha yang 

dilakukan perusahaan ataupun lembaga keuangan untuk menjual atapun 

memperkenalkan produk-produknya dalam upaya menarik minat nasabah 

ataupun meningkatkan jumlah nasabah yang ada. 

B. Jenis - Jenis Promosi  

Secara garis besar ada berberapa cara yang dilakukan lembaga keuangan 

untuk menarik ataupun meningkatkan jumlah nasabahnya, adalah melalui
30

 :  

 

                                                           
29

 Kasmir, Kewirausahaan. (Yogyakarta:Raja Grafindo Persada, 2013), h. 198.   
30

 Kasmir, kewirausahaan... h. 202. 
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1. Periklanan (advertising). 

Iklan adalah sarana promosi yang digunakan oleh lembaga keuangan 

guna menginformasikan, segala sesuatu produk yang dihasilkan oleh 

lembaga tersebut. Informasi yang diberikan adalah manfaat produk, harga 

produk, serta keuntungan-keuntungan produk dibandingkan pesaing. Tujuan 

promosi lewat iklan adalah berusaha untuk menarik, dan mempengaruhi 

calon nasabahnya.  

Penggunaan promosi dengan Iklan dapat dilakukan dengan berbagai 

media, seperti lewat :  

a. Pemasangan billboard ( papan nama ) di jalan-jalan strategis.  

b. Pemasangan spanduk di lokasi tertentu yang strategis.  

c. Melalui koran. 

d. Melalui majalah. 

e. Melalui televisi. 

f. Melalui Brosur.    

g. Dan menggunakan media lainnya.  

Agar iklan yang dijalankan efektif dan efisien, maka perlu dilakukan 

program pemasaran yang tepat. dalam praktiknya program periklanan yang 

harus dilalaui sebagai berikut : 

1). Identifikasi pasar sasaran dan motif pembeli.  

2).Tentukan misi yang menyangkut sasaran penjualan dan tujuan 

periklanan.  

3). Anggaran iklan yang ditetapkan.  
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4). Merancang pesan yang akan disampaikan.  

5). Memilih media yang akan digunakan.  

6). Mengukur dampak dari iklan. 

2. Promosi penjualan (sales promotion).  

Disamping promosi lewat iklan, promosi lainnya bisa dilakukan melalui 

promosi penjualan atau sales promotion. Tujuan promosi penjualan adalah 

untuk meningkatkan penjualan atau untuk meningkatkan jumlah nasabah. 

Promosi penjualan dilakukan untuk menarik nasabah untuk segera membeli 

setiap produk atau jasa yang ditawarkan. Tentu saja agar nasabah tertarik untuk 

membeli, maka perlu dibuatkan promosi penjualan yang semenarik mungkin.  

Promosi penjualan dapat dilakukan melalui pemberian diskon, kontes, 

kupon, atau sampel produk. Dengan menggunakan alat tersebut akan 

memberikan 3 manfaat bagi promosi penjualan, yaitu
31

 :   

a. Komunikasi, yaitu memberikan informasi yang dapat menarik perhatian  

nasabah untuk membeli.  

b. Insentif, yaitu memberikan dorongan dan semangat kepada nasabah untuk 

segera membeli produk yang ditawarkan.  

c. Invitasi mengharapkan nasabah segera merealisasikan pembelian.  

Sama seperti halnya dengan iklan, promosi juga memiliki program 

tersendiri. Dalam praktiknya program promosi penjualan memiliki tiga macam 

cara, yaitu :  

                                                           
31

 Philip Kotler dan Gary Amstrong, Prinsip Prinsip Pemasaran (Jakarta:Erlangga,2008), 

h.116.  
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a. Promosi konsumen, seperti penggunaan kupon, sampel produk, hadiah, 

atau bentuk undian.  

b. Promosi dagang, yaitu berupa bantuan peralatan atau insentif.  

c. Promosi wiraniaga, melalui kontes penjualan.  

3. Publisitas (publicity).  

Promosi yang ketiga adalah publisitas. Publisitas merupakan kegiatan 

promosi untuk memancing nasabah melalui kegiatan seperti pameran, bakti 

sosial, serta kegiatan lainnya. Kegiatan publisitas dapat meningkatkan pamor  

lembaga keuangan di mata para nasabahnya. Oleh karena itu, publisitas perlu 

diperbanyak lagi.  

Tujuannya adalah agar nasabah bisa lebih dekat. Dengan ikut kegiatan 

tersebut, nasabah akan selalu mengingat lembaga keuangan tersebut dan 

diharapkan akan menarik nasabah kegiatan publisitas dapat dilakukan melalui: 

a. Ikut pameran. 

b. Ikut kegiatan amal.  

c. Ikut bakti sosial.  

d. Sponsorship kegiatan
32

. 

 

     4. Personal Selling (Penjualan Pribadi) 

Kegiatan promosi berikutnya adalah penjualan pribadi atau personal 

selling, dalam dunia lembaga keuangan penjualan pribadi secara umum 

dilakukan oleh seluruh pegawai atau karyawan perusahaan (lembaga 

keuangan), mulai dari cleaning service, satpam, sampai dengan pejabat 

                                                           
32

 M. Nur Rianto Al-Arif, Dasar-Dasar Pemasaran Bank Syariah, (Bandung : Alfabeta, 

2010), h. 185.  



25 
 

perusahaan. Secara khusus kegiatan personal selling dapat diwakili oleh 

account officer atau financial odvisor. Namun personal selling juga dapat 

dilakukan dengan merekrut tenaga-tenaga wiraniaga (salesman atau salesgirl) 

untuk melakukan promosi atau pemasaran.
33

 

Dalam penelitian yang akan penulis bahas adalah mengenai promosi 

brosur, dimana brosur sendiri adalah terbitan tidak berkala yang dapat terdiri 

dari satu hingga sejumlah kecil halaman, tidak terkait dengan terbitan lain, dan 

selesai dalam sekali terbit. Halamannya sering dijadikan satu (antara lain 

dengan stapler, benang, atau kawat), biasanya memiliki sampul, tapi tidak 

menggunakan jilid keras. Biasanya dalam penyeberan brosur dapat dilakukan 

ditempat-tempat seperti pusat pembelanjaan seperti maal, pasar tradisional, 

swalayan, kemudian perkantoran dan pada suatu event atau acara tertentu
34

.  

Ada berberapa cara agar promosi brosur dapat berjalan secara efektif. 

Berikut ini adalah cara agar memaksimalkan promosi melalui brosur :  

1. Brosur harus menarik.  

Poin ini penting karena waktu yang digunakan untuk membaca 

brosur sangatah singkat sehingga pilihan warna yang menarik, tata letak dan 

yang paling penting adalah penawaran disertai dengan keuntungan bagi 

orang yang mengambil tindakan lebih cepat. 

2. Tetapkan target pasar.  

Meskipun biaya pembuatan brosur tergolong murah jika 

dibandingkan media promosi lainnya, namun jika tidak tepat pada sasaran 
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akan sama halnya dengan membuang duit secara percuma. Jadi sebelum 

melakukan penyebaran brosur kepada orang, pastikan bahwa lembaga 

keuangan syariah memiliki daftar target market beserta dengan ciri-cirinya. 

3. Sebarkan ketarget pasar yang tepat. 

Lakukan penyebaran brosur pada target market yang tepat, misalnya 

dalam seminar, pameran, atau sebar brosur di kompleks perumahan yang 

sesuai dengan target market lembaga keuangan syariah. Sisipan ke dalam 

surat kabar/tabloid juga efektif. 

4. Selalu lakukan uji dan ukur 

Ini adalah poin penting untuk kesuksesan penyebaran brosur 

lembaga keuangan. Selalu lakukan pengujian sebelum melakukan 

penyebaran secara masif baik pengujian pada materi brosur, target market 

dan metode penyebarannya. Cara pengujian cukup sederhana, karyawan 

lembaga keuangan harus memilih dulu target pasar  untuk melihat dan 

mengomentari brosur yang dibuat pada lembaga keuangan syariah.  Jika 

mereka tertarik dengan brosur yang dibuat dan mau melakukan pembelian 

saat itu juga, maka bersiaplah untuk menyebarkannya secara masif. Setelah 

penyebaran dilakukan selalu ukur tingkat keberhasilan penyebaran brosur 

Anda. Jika ada yang kurang maka harus dilakukan pembenahan agar tidak 

mengulang kesalahan yang sama
35

. 
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C. Promosi Produk 

1. Pengertian Produk 

Suatu Perusahaan ada karena menghasilkan produk untuk 

ditawarkan kepada konsumen (nasabah) yang akan dipertukarkan, 

umumya dengan uang. Produk yang ditawarkan mencakup berbagai  

bentuk mulai dari barang yang dapat dilihat secara fisik atau jasa dan 

bahkan orang (seperti, kandidat politik).
36

 Menurut Kotler & Armstrong 

mendefenisikan Produk adalah segala sesuatu yang dapat ditawarkan ke 

pasar untuk perhatian, akuisi, penggunaan dan konsumsi yang dapat 

memuaskan keinginan atau kebutuhan. Produk lebih dari sekedar barang 

yang dapat diukur. Dalam arti luas produk mencakup barang fisik, jasa, 

orang, organisasi, gagasan atau gabungan dari semua itu. Jasa adalah 

produk yang terdiri atas aktivitas, manfaat yang ditawarkan untuk dijual. 
37

   

Produk  pada dasarnya adalah segala hal yang dapat dipasarkan 

yang dapat memuaskan konsumennya ketika dipakai atau digunakan. 

Suatu produk tidak saja merupakan objek-objek yang dapat dilihat namun 

merupakan suatu gabungan dari berbagai manfaat yang dapat memuaskan 

kebutuhan konsumen (nasabah) yang tidak saja bersifat fungsional namun 

juga kebutuhan sosial dan psikologis.
38

 Dari beberapa defenisi tersebut 

penulis merumuskan bahwa produk adalah segala sesuatu yang dihasilkan 
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oleh perusahaan maupun perorangan yang dapat ditawarkan ke pasar 

tertentu guna memenuhi kebutuhan ataupun memuaskan keinginan 

penggunanya, baik berupa barang, jasa, dan sebagainya.  

2. Klasifikasi Produk  

Dalam mengembangkan strategi pemasaran produk dan jasanya, 

pemasar haruslah membuat rancangan klasifikasi produk dan jasa yang 

akan ditawarkan itu, dalam dua kelas yakni: produk konsumen dan 

industrial.
39

 

a. Produk konsumen 

Produk konsumen adalah produk yang dibeli oleh 

konsumen akhir untuk konsumsi perorangan. Pemasar membagi 

lebih lanjut produk ini atas dasar bagaimana konsumen 

membelinya. Produk konsumen meliputi: produk konvinien, 

produk belanjaan, produk spesial, dan produk tak dicari. 

1). Produk konvinien adalah produk dan jasa yang biasanya sering 

dibeli oleh konsumen, secara langsung, dengan pembanding dan 

upaya yang minimum. 

2). Produk belanjaan adalah produk konsumen yang kurang 

peminatnya, dimana pelanggan membandingkan kenyamanan, 

mutu, harga, dan gaya. Bila membeli/ menggunakan produk 

belanja, konsumen memerlukan banyak waktu dan upaya mencari 

informasi dan sangat membanding-bandingkan. 
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3). Produk spesial adalah produk konsumen dengan ciri unik atau 

identitas  merek untuk mana sekelompok pembeli tertentu bersedia 

untuk melakukan upaya khusus, karena memiliki kelebihan dan 

pertimbangan tersendiri untuk mendapatkannya 

4). Produk tak dicari adalah produk yang tidak dikenal atau 

kalaupun dikenal biasanya orang tidak berpikir untuk membeli atau 

menggunakannya. 

 b. Produk industrial 

Produk industrial adalah produk yang dibeli untuk proses lebih 

lanjut atau digunakan untuk menyelenggarakan bisnis. Jadi, perbedaan 

produk konsumen dan produk industrial adalah atas dasar untuk apa 

produk itu dibeli atau digunakan.
40

   

3. Promosi Produk 

Manajemen promosi (promotional management) mencakup 

kegiatan mengkoordinasikan elemen-elemen bauran promosi sehingga 

dapat mengembangkan program komunikasi pemasaran yang terpadu, 

terkontrol, dan efektif. Praktisi  pemasaran harus mempertimbangkan 

instrumen promosi mana yang akan digunakan dan bagaimana 
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mengkombinasikan berbagai instrumen promosi tersebut sehingga dapat 

mencapai tujuan pemasaran dan promosi yang sudah ditetapkan.
41

  

Perencanaan promosi mencangkup beberapa hal seperti:  

menetapkan tujuan yang hendak dicapai, mempertimbangkan alternatif, 

menilai resiko dan manfaat dari masing-masing alternatif, memutuskan 

arah dan tindakan, menetapkan anggaran serta mendapatkan persetujuan 

dan dukungan yang dibutuhkan dari manajemen perusahaan. Sebelum 

menentukan rencana promosi, praktisi pemasaran harus memahami 

terlebih dahulu dimana posisi perusahaan sebelumnya, di mana posisi 

posisinya saat ini, ke mana arah yang hendak dituju, dan apa yang telah 

direncanakan perusahaan untuk mencapai sasaran itu. Sebagian besar 

informasi itu sudah harus termuat dalam perencanaan pemasaran 

(marketing plan), yaitu suatu dokumen tertulis yang menjelaskan 

keseluruhan strategi pemasaran dan program yang dirancang bagi suatu 

perusahaan atau merek.
42

 

Perusahaan harus mempertimbangkan banyak faktor sebelum 

melaksanakan bauran promosi termasuk diantaranya: jenis produk yang 

dihasilkan, pasar yang dituju, tahapan atau siklus produk, saluran distribusi 

yang tersedia, serta sebagaimana konsumen memutuskan pembelian.  

Tenaga pemasaran memberikan kontribusi penting pada upaya pemasaran, 

misalnya mendapatkan saluran distribusi baru bagi produk perusahaan, 
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menjaga ketersediaan tempat bagi produk di lokasi penjualan, 

menginformasikan kepada nasabah mengenai iklan atau promosi yang 

dilakukan perusahaan, serta mendorong para nasabah untuk lebih 

mempromosikan produk disekitar lokasi (outlate) penjualan. 

Promosi produk melibatkan berbagai aspek keputusan tidak saja 

mengenai produk itu sendiri namun juga berbagai aspek lain yang terlibat, 

seperti pelayanan, keunggulan atau garansi produk yang ditawarkan, nama 

produk, dan juga kemasan. Nasabah tidak saja melihat suatu produk dari 

fisiknya semata namun juga hal-hal yang berada diluar itu sebagaimana 

dikemukakan  Belch & Belch yang dikutip oleh Morissan dalam Bukunya 

Periklanan: komunikasi pemasaran terpadu, bahwa : consumers look 

beyond the reality of the product and its ingredients. Dengan demikian, 

nasabah juga akan mempertimbangkan aspek-aspek, seperti kualitas, 

merek, kemasan, dan bahkan perusahaan atau lembaga keuangan yang 

berada dibelakang suatu produk yang kesemuanya membentuk persepsi 

ataupun minat nasabah terhadap produk bersangkutan.
43

  

D. Promosi Menurut Pandangan Islam 

Berberapa promosi di atas jika dikaitkan dengan Islam bahwa promosi 

pada dasarnya sama seperti pada umumnya, akan tetapi di dalam Islam 

haruslah berpedoman atau mengikuti syariah yang ditentukan seperti tidak 

boleh melakukan kebohongan terhadap konsumen seperti mengiming-imingi 
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hadiah ataupun bersumpah dan berjanji tentang produk yang ditawarkan 

tersebut, karena tidak akan membawa keberkahan di dunia dan di akhirat. 

Sebagaimana dijelaskan dalam QS. Al- Imron ayat : 77 

                        

                       

           

Artinya: Sesungguhnya orang-orang yang menukar janji (nya dengan) 

Allah dan sumpah-sumpah mereka dengan harga yang sedikit, mereka itu 

tidak mendapat bahagian (pahala) di akhirat, dan Allah tidak akan 

berkata-kata dengan mereka dan tidak akan melihat kepada mereka pada 

hari kiamat dan tidak (pula) akan mensucikan mereka. Bagi mereka azab 

yang pedih. 

 

Allah berfirman bahwa orang-orang yang menukar janji mereka 

kepada Allah untuk mengikuti Muhammad saw., menyebutkan sifatnya 

kepada manusia, dan menjelaskan ihwalnya, serta menukar sumpah-

sumpah dusta mereka yang keji dengan harga yang murah dan sedikit, 

berupa kesenangan yang fana di dunia ini, maka: ulaa-ika laa khalaqa 

laHum fil aakhirati (“Mereka tidak mendapatkan bagian pahala di 

akhirat”) maksudnya mereka tidak akan mendapatkan bagian pahala di 

akhirat kelak.
44
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Kemudian dalam hadis yang diriwayatkan, (HR. Bukhari dan 

Muslim)
45

  

لْعَةِ مُمْحِقةٌَ لِلْبزََكَةِ   الْحَلفُِ مُىفَِّقةٌَ لِلسِّ

 

Artinya: “Sumpah itu akan menjadikan barang dagangan menjadi laris 

manis, (akan tetapi) menghapuskan keberkahan.” (HR. Bukhari) 

 

Hadis di atas menjelaskan bahwa lembaga keuangan bank dan non bank 

dalam melakukan promosi haruslah berlandaskan syariat Islam seperti jujur, 

tidak bohong dan apa adanya, jangan sampai berpromosi menggunakan hal-hal 

yang dilarang oleh Islam karena justru akan menghilangkan keberkahan.
46

  

Pada prinsipnya, dalam Islam mempromosikan suatu barang 

diperbolehkan. Hanya saja dalam promosi tersebut mengedepankan faktor 

kejujuran dan menjauhi penipuan. Disamping metode yang dipakai dalam 

promosi tidak bertentangan dengan syariat Islam. Didalam Islam pemasaran 

harus berdasarkan etika dan moral begitu pula jika melakukan promosi harus 

dilakukan dengan cara-cara sebagai berikut:  

a. Kejujuran.  

Prinsip etika atas sikap kejujuran yang harus dimiliki oleh pelaku 

bisnis merupakan prinsip penting. Bahkan prinsip ini merupakan modal 

utama bagi pelaku bisnis manakala diinginkan bisnisnya mendapat 
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kepercayaan dari partner dan masyarakat. Misalnya dalam perjanjian 

kontrak kerja, penawaran barang dan jasa, hubungan kerja sama dengan 

stake holders,jujur pada semua mitra kerja perlu dijaga dengan baik.  

b. Niat baik dan tidak berniat jahat.   

Niatan dari suatu tujuan terlihat pada cukup transparanya misi, visi 

dan tujuan yang dirumuskan akan menjadi bahan ukur bagi masyarakat 

untuk menilai niatan yang dipaparkan ddidalamnya dilaksanakan atau tidak.  

c. Adil.  

Prinsip ini merupakan prinsip yang cukup sentral bagi kegiatan bisnis. Hampir 

disegala aspek kegiatan bisnis bermuara pada tuntutan untuk bersikap dan 

berperilaku adil terhadap semua pihak yang terlibat. Sedikitpun sikap dan perilaku 

yang dilakukan jangan mengandung ketidakadilan. Sebab ketidakadilan 

merupakan sumber kegagalan yang akan dialami perusahaan atau pelaku bisnis
47

 

   Gambar 2.1 

Kerangka Pemikiran Penulis Tentang Promosi Produk  
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BAB III 

GAMBARAN UMUM PEGADAIAN SYARIAH CABANG KOTA 

BENGKULU 

 

A. Sejarah Berdirinya Pegadaian Syariah Cabang Kota Bengkulu 

Gadai dalam Islam berasal dari kata Arab al-Rahn yang berarti tetap. 

Disebut tetap karena barang gadai ada peda pemberi pinjaman hingga utang 

dibayar.
48

 Gadai juga berarti jaminan utang, gadaian, barang yang digadaikan, 

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

peminjam sebagai jaminan atas pinjaman yang diterimanya.
49

 Dapat 

dikatakan bahwa rahn adalah bentuk perjanjian yang dilakukan secara tidak 

tunai atau dalam bentuk utang piutang dengan menggunakan benda sebagai 

jaminan atas utang itu dan jika dalam waktu jatuh tempo yang telah 

ditentukan utang tersebut belum terbayar, maka jaminan dapat dijual untuk 

melunasi utang.
50

 

Terbitnya PP No. Tanggal 1 April 1990 dapat dikatakan menjadi 

tonggak awal kebangkitan pegadaian, satu hal yang perlu dicermati bahwa 

PP/1990 menegaskan misi yang harus diemban oleh pegadaian untuk 

mencegah praktik riba, misi ini tidak berubah hingga terbitnya PP No. 103 

Tahun 2000 yang dijadikan sebagai landasan kegiatan usaha Perum 

Pegadaian sampai sekarang. Banyak Pihak berpendapat bahwa 
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operasionalisasi pegadaian pra fatwa MUI tanggal 16 Desember 2003 tentang 

bunga bank, telah sesuai dengan konsep syariah meskipun harus diakui 

belakangan bahwa terdapat beberapa aspek yang menepis anggapan itu. 

Berkat rahmat Allah SWT dan setelah memalui kajian panjang. Akhirnya 

disusunlah suatu konsep pendirian unit  Layanan Gadai Syariah sebagai 

langkah awal pembentukan divisi khusus yang menangani kegiatan usaha 

syariah.
51

 

Konsep operasi Pegadaian syariah mengacu pada sistem administrasi 

modern yaitu azas rasionalitas, efisiensi dan efektifitas yang diselaraskan 

dengan nilai Islam. Fungsi operasi Pegadaian Syariah itu sendiri dijalankan 

oleh kantor-kantor Cabang Pegadaian Syariah/ Unit Layanan Gadai Syariah 

(ULGS) sebagai satu unit organisasi di bawah binaan Divisi Usaha Lain 

Perum Pegadaian. ULGS ini merupakan unit bisnis mandiri yang secara 

struktural terpisah pengelolaannya dari usaha gadai konvensional. Pegadaian 

Syariah pertama kali berdiri  di Jakarta dengan nama Unit Layanan Gadai 

Syariah (ULGS) Cabang Dewi Sartika di bulan Januari tahun 2003. Menyusul 

kemudian pendirian ULGS di Surabaya, Makasar, Semarang, Surakarta, dan 

Yogyakarta di tahun yang sama hingga September 2003. Masih di tahun yang 

sama pula, 4 Kantor Cabang Pegadaian di Aceh dikonversi menjadi 

Pegadaian Syariah.  ULGS Batam berada dalam lingkup koordinasi Kantor 

Wilayah II Padang bersama dengan 50 kantor Cabang lainya yang tersebar di 
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provinsi Sumatera Barat, Sumatera Selatan, Lampung, Bangka Belitung, 

Bengkulu, Jambi dan Riau.
52

 

Sedangkan untuk di daerah Bengkulu sendiri Cabang pegadaian 

Syariah (CPS) kota Bengkulu berdiri pada tanggal 29 april 2009, hingga 

sekarang dan telah memiliki 3 Kantor Unit Layanan Gadai Syariah/ Unit 

Pegadaian syariah (UPS) yang ada di kota Bengkulu diantaranya : UPS 

Penurunan, UPS Semangka, UPS Timur Indah. Kegiatan operasional/ jam 

kerja pada Pegadaian syariah cabang kota Bengkulu, buka pada pukul 07.30 

WIB dan tutup pada pukul 15.00 WIB untuk hari Senin s/d Jum’at, sedangkan 

untuk hari Sabtu buka pada pukul 07.30 WIB s/d pukul 12.30 WIB. 
53

 

Dengan berdirinya pegadaian syariah di kota Bengkulu ini diharapkan dapat : 

a. Mencegah praktek Ijon, rentenir, dan pinjaman tidak wajar lainnya 

b. Meningkatkan kesejahteraan rakyat kecil 

c. Mendukung program pemerintah dibidang ekonomi dan pembangunan 

nasional. 
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B. Visi dan Misi Pegadaian Syariah Cabang Kota Bengkulu 

1. Visi : sebagai solusi terpadu terutama berbasis gadai yang selalu 

menjadi market leader dan mikro berbasis fidusia serta selalu menjadi 

yang terbaik untuk masyarakat menengah kebawah.
54

 

2. Misi : 

a. Memberikan pembiayaan yang tercepat, termudah, aman dan selalu 

memberikan pembinaan terhadap usaha golongan menengah 

kebawah untuk mendorong pertumbuhan ekonomi. 

b. 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. 

c. Membantu pemerintah dalam meningkatkan kesejahteraan 

masyarakat golongan menengah kebawah dan melaksanakan usaha 

lain dalam rangka optimalisasi sumber daya perusahaan.
55
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C. struktur 
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D. Produk-Produk Pegadaian Syariah Cabang Kota Bengkulu 

 

1. Program Mulia 

       Program MULIA adalah Layanan penjualan logam mulia kepada 

masyarakat secara tunai atau angsuran dengan proses cepat dan dalam 

jangka waktu yang fleksibel logam mulia bisa menjadi alternative 

pilihan investasi yang aman untuk mewujudkan kebutuhan masa 

mendatang seperti menunaikan Ibadah Haji, mempersiapkan biaya 

pendidikan anak, memiliki rumah idaman serta kendaraan pribadi.
56

 

a. Keunggulan  

1) Proses mudah dengan layanan professional 

2) Alternatif investasi yang aman untuk menjaga portofolio asset 

3) Sebagai asset sangat likuid untuk memenuhi kebutuhan dana 

mendesak 

4) Tersedia pilihan logam mulia dengan berat mulai dari 1 gram,5 

gram sampai 1 kilogram.
57

 

b. Prosedur  

1) Untuk pembelian secara tunai, nasabah cukup datang ke outlet 

pegadaian dengan membayar nilai logam mulia yang akan dibeli. 

2) Untuk pembelian secara angsuran, nasabah dapat menentukan 

pola pembayaran angsuran sesuai dengan keinginan. Membayar 

uang muka yang besarnya sekitar 20% sampai 90% dari nilai 
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logam mulia yang dibeli dan ditentukan berdasarkan berapa lama 

jangka waktu angsuran yang diambil. 

3) Untuk pembelian secara On-line dapat mengunjungi situs 

www.pegadaian.co.id, nasabah dapat melakukan pendaftaran 

secara online, memilih logam mulia yang dinginkan, menentukan 

tempat pengambilan barang dan melakukan pembayaran secara 

on-line. Pengambilan barang dapat dilakukan di outlet-outlet 

Pegadaian Galeri 24 yang dituju.
58

  

c. Syarat-syarat pembiayaan mulia : 

a. Fotocopy KTP 

b. Mengisi formulir 

c. Membayar uang muka mulai dari 20 %. 

d. Menanda tangani Akad Mulia
59

 

2. Rahn  

       Rahn adalah skema pinjaman untuk memenuhi kebutuhan dana 

bagi masyarakat dengan sistem gadai sesuai syariah. Pembiayaan rahn 

dari Pegadaian Syariah adalah solusi tepat kebutuhan dana cepat yang 

sesuai syariah yang diberikan kepada semua golongan nasabah, baik 

untuk kebutuhan produktif maupun kebutuhan konsumtif. Dengan 

jaminan berupa Emas perhiasan/ Batangan, dan alat elektronik
60
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Adapun yang menjadi landasannya adalah fatwa DSN-MUI no. 

25/DSN-MUI/III/2002 tentang rahn, fatwa DSN-MUI no. 26/DSN-

MUI/III/2002 tentang rahn emas.
61

 

a. Keunggulan  

1) Layanan rahn tersedia di outlet Pegadaian Syariah di seluruh 

Indonesia 

2) Prosedur pengajuannya sangat mudah. Calon nasabah atau debitur 

hanya perlu membawa agunan berupa perhiasan emas dan barang 

berharga lainnya ke outlet Pegadaian 

3) Proses pinjaman sangat cepat, hanya butuh 15 menit 

4) Pinjaman (Marhun Bih) mulai dari 50 ribu rupiah sampai 200 juta 

rupiah atau lebih 

5) Jangka waktu pinjaman maksimal 4 bulan atau 120 hari dan dapat 

diperpanjang dengan cara membayar ijaroh saja atau mengangsur 

sebagian uang pinjaman 

6) Pelunasan dapat dilakukan sewaktu-waktu 

7) Tanpa perlu buka rekening. dengan perhitungan sewa modal 

selama masa pinjaman 

8) Nasabah menerima pinjaman dalam bentuk tunai.
62

 

b. Persyaratan  

1) Fotocopy KTP atau identitas resmi lainnya  

                                                           
61

 Website Pegadaian diakses pada http//www.pegadaian.co.id Tanggal 10 Oktober 2015 
62

 http//www.pegadaian.co.id (akses tanggal 11 Oktober 2015) 

 



43 
 

2) Menyerahkan barang jaminan  

3) Untuk kendaraan bermotor membawa BPKB dan STNK Asli  

4) Nasabah menandatangani Surat Bukti Rahn (SBR) 
63

 

3. Arrum  

       Arrum adalah skema pinjaman dengan sistem syariah bagi para 

pengusaha mikro dan kecil dengan sistem pengembalian secara 

angsuran, mengguanakan jaminan BPKB mobil atau motor yang 

dimilikinya dan bias juga emas. Jangka waktu fleksibel, Kendaraan 

tetap pada pemiliknya sehingga dapat digunakan untuk mendukung 

usaha sehari-hari.
64

 

a. Keunggulan  

1) Prosedur pengajuan Marhun bih sangat cepat dan mudah.  

2) Agunan cukup BPKB kendaraan bermotor 

3) Proses Marhun bih hanya butuh 3 hari, dan dana dapat segera cair 

4) Ijaroh relatif murah dengan angsuran tetap per bulan 

5) Pelunasan dapat dilakukan sewaktu-waktu 

6) ARRUM dapat diperoleh di seluruh outlet Pegadaian Syariah di 

Indonesia
65

 

 

 

                                                           
63

 Brosur Pegadaian Syariah 
64

 Website Pegadaian diakses pada http//www.pegadaian.co.id (akses tanggal 11 Oktober 

2015) 
65

 Website Pegadaian diakses pada http//www.pegadaian.co.id (akses Tanggal 11 Oktober 

2015) 



44 
 

b. Persyaratan  

1) Memiliki usaha yang memenuhi kriteria kelayakan serta telah 

berjalan 1 (satu) tahun 

2) Fotocopy KTP dan kartu keluarga 

3) Menyerahkan dokumen yang sah 

4) Menyerahkan dokumen kepemilikan kendaraan bermotor (BPKB 

asli, fotocopy STNK dan Faktur Pembelian)
66

 

4. Amanah 

       Pembiayaan Amanah adalah Pembiayaan berprinsip syariah kepada 

pegawai negeri sipil (PNS), karyawan tetap swasta, dan pengusaha 

mikro. untuk memiliki motor atau mobil dengan cara angsuran.
67

 

a. Keunggulan  

1) Layanan AMANAH tersedia di outlet Pegadaian Syariah di 

Seluruh Indonesia. 

2) Prosedur pengajuan cepat dan mudah 

3) Uang muka terjangkau 

4) Biaya administrasi murah dan angsuran tetap 

5) Jangka waktu pembiayaan mulai dari 12 bulan sampai dengan 60 

bulan 

6) Transaksi sesuai prinsip syariah yang adil dan menenteramkan.
68
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b. Persyaratan  

1) Pegawai tetap suatu instansi pemerintah/swasta minimal telah 

bekerja selama 2 tahun. 

2) Melampirkan kelengkapan: 

a) Fotokopi KTP (suami/isteri) 

b) Fotokopi Kartu Keluarga 

c) Fotokopi SK pengangkatan sebagai pegawai / karyawan 

tetap Rekomendasi atasan langsung 

d) Slip gaji 2 bulan terakhir  

3) Mengisi dan menandatangani form aplikasi AMANAH 

4) Membayar uang muka yang disepakati (minimal 20%) 

5) Menandatangani akad AMANAH.
69

 

5. Remittance  

Remittence (kirim uang tanpa rekening)  dengan memanfaatkan 

fasilitas transfer (kirim dan terima) uang dalam dan luar negeri 

tanpa perlu membuka rekening, lebih mudah dengan pegadaian 

syariah. 

6. Multi Payment Online  

Multi Payment Online (Pembayaran atau pembelian pulsa dan 

pulsa Listrik). 
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E. Produk ARRUM di Pegadaian Syariah cabang Kota Bengkulu 

1. Produk ARRUM 

Pegadaian Syariah terus berkomitmen mengembangkan produk-

produk jasa keuangan yang dibutuhkan masyarakat. Salah satunya adalah 

produk Ar-Rahn Usaha Mikro, atau biasa disebut Arrum. Arrum adalah 

skema pinjaman dengan sistem syariah bagi para pengusaha mikro dan 

kecil dengan sistem pengembalian secara angsuran, mengguanakan 

jaminan BPKB mobil atau motor yang dimilikinya dan bisa juga emas. 

Jangka waktu fleksibel, Kendaraan tetap pada pemiliknya sehingga dapat 

digunakan untuk mendukung usaha sehari-hari.
70

 

Adapun Beberapa yang menjadi  keunggulan Produk Arrum pada 

pegadaian syariah  

2. Keunggulan  

a. Prosedur pengajuan Marhun bih sangat cepat dan mudah.  

b. Agunan cukup BPKB kendaraan bermotor. 

c. Proses Marhun bih hanya butuh 3 hari, dan dana dapat segera 

cair. 

d. Ijaroh relatif murah dengan angsuran tetap per bulan yaitu 1%. 

e. Pelunasan dapat dilakukan sewaktu-waktu. 
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f. ARRUM dapat diperoleh di seluruh outlet Pegadaian Syariah di 

Indonesia
71

 

3. Persyaratan Pembiayaan 

a. Persyaratan kendaraan 

1) Memiliki usaha yang memenuhi kriteria kelayakan serta telah 

berjalan 1 (satu) tahun. (Survey) 

2) Nomor Polisi POLDA/POLRES Bengkulu 

3) Kondisi kendaraan 80% standart (belum modif) 

4) Kepemilikan BPKB atas nama sendiri 

5) Pajak kendaraan masih aktif 

6) Usia kendaraan - Roda 2 (5 Thn terakhir) 

       -  Roda 4 (10 Thn terakhir) 

b.  Persyaratan Administrasi 

1) Fotocopy KTP Suami Istri (2 Lembar). 

2) Fotocopy Kartu Keluarga (2 Lembar). 

3) Fotocopy Buku Nikah (2 Lembar). 

4) PBB/ Rekening Listrik/ PDAM (3 Bulan terakhir/ 1 Berkas) 

5) Surat keterangan usaha asli dari Lurah setempat/ copy SIUP/ copy 

SITU/ copy TDP/ Surat Keterangan lainnya. 

6) Fotocopy BPKB & STNK (2 Lembar). 

7) Fotocopy buku tabungan 3 bulan terakhir dari Bank. 

8) Pas Fhoto Suami Isteri (1 Lembar). 
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9) Surat Keterangan Domisili dari Lurah jika alamat sekarang 

berbeda dengan KTP (1 Lembar Asli). 

10) Dokumen Lainnya jika diperlukan.
72

 

4. Jangka Waktu Pembiayaan dan Ijarah 

Jangka waktu pembiayaan yang ditetapkan oleh perusahaan 

minimal 12 bulan dan maksimal 36 bulan dengan pengembalian 

pembiayaan dilakukan dengan cara angsuran tiap bulannya, sedangkan 

akad yang digunakan pada Ar-Rum ini adalah Ijarah. Menurut Sutardi, 

Ijarah berarti sewa, jasa atau imbalan, yaitu akad yang dilakukan atas 

dasar suatu manfaat dengan imbalan jasa.
73

  

Akad Ijarah yaitu akad pemindahan hak guna atas barang dan/ atau 

jasa melalui pembayaran upah sewa, tanpa diikuti dengan pemindahan 

kepemilikan atas barangnya sendiri. Melalui akad ini dimungkinkan bagi 

pegadaian untuk menarik sewa atas penyimpanan barang bergerak milik 

nasabah yang telah melakukan akad.
74

 

Pemilik dapat meminta penyewa untuk menyerahkan jaminan atas 

ijarah untuk menghindari risiko kerugian. Jumlah, ukuran, dan jenis obyek 

ijarah harus jelas diketahui dan tercantum dalam akad. Keunggulan lain 

dari Ar-Rum yang dimiliki oleh Pegadaian Syariah yaitu dengan adanya 

produk Ar-Rum masyarakat ingin mendapatkan dana pembiayaan tidak 
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serta merta menitipkan kendaraan bermotor berupa motor atau mobil yang 

dititipkan kepegadaian, melainkan surat BPKB kendaraan saja sudah bisa 

dijadikan jaminan. Pelayanan ini untuk meringankan masyarakat yang 

ingin menggunakan kendaraan bermotornya sebagai alat bantu usahanya. 

Melalui studi kelayakan yang dilakukan oleh staf Pegadaian Syariah, dapat 

dilihat apakah usaha yang dilakukan layak mendapatkan pinjaman, studi 

kelayakan dilakukan guna meminimalisir risiko dalam pembiayaan kepada 

masyarakat nantinya. 
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Tabel 3.1 

Ilustrasi Angsuran  Pembiayaan ARRUM dengan Ijaroh 1 % perbulan 

No 

 

Pinjaman Angsuran 

12 Bulan 18 Bulan 24 Bulan 

1 2.000.000 186.700 131.200 103.400 

2 3.000.000 280.000 196.700 155.000 

3 3.500.000 326.000 229.500 180.000 

4 4.000.000 373.400 262.300 206.700 

5 4.500.000 420.000 295.000 232.500 

6 5.000.000 466.700 327.800 258.400 

7 5.500.000 513.400 360.600 284.200 

8 6.000.000 560.000 393.400 310.000 

9 6.500.000 606.700 426.200 335.900 

10 7.000.000 653.400 458.900 361.700 

11 7.500.000 700.000 491.700 387.500 

12 8.000.000 746.700 524.500 413.400 

13 9.000.000 840.000 590.000 465.000 

14 10.000.000 933.400 655.600 516.700 

15 15.000.000 1.400.000 983.400 775.000 

16 20.000.000 1.866.700 1.311.200 1.033.400 

17 25.000.000 2.333.400 1.638.900 1.291.700 

18 50.000.000 4.666.700 3.277.800 2.583.400 

19 75.000.000 7.000.000 4.916.700 3.875.000 

20 100.000.000 9.333.400 6.555.600 5.166.700 

Sumber: Brosur Pegadaian Syariah 
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BAB IV 

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

 

A. Pelaksanaan Promosi Produk Arrum di Pegadaian syariah cabang kota 

Bengkulu 

Berdasarkan hasil wawancara penulis dengan pimpinan cabang 

pegadaian syariah cabang simpang Sekip kota Bengkulu yaitu dengan 

Bapak Irfan Effendi, S.E, mengatakan bahwa Pegadaian syariah cabang 

kota Bengkulu telah melakukan promosi produk Arrum maupun produk - 

produk lainnya dengan cara penyebaran brosur, melalui media masa/cetak, 

kunjungan pasar, kunjunagan ke sekolah-sekolah, dan promosi langsung 

dari karyawan pegadaian syariah cabang (simpang sekip) kepada 

masyarakat dengan cara memberikan brosur ketika sedang melakukan 

pembayaran listrik, pulsa, dan transaksi lainnya yang dilakukan di kantor 

pegadaian syariah cabang (simpang Sekip) kota Bengkulu. Lebih lanjut ia 

mengatakan bahwa pada perkembangannya pegadaian syariah di bengkulu 

dapat dikatakan kurang baik, dikarenakan masyarakat belum begitu 

mengenal gadai syariah sebagai suatu lembaga keuangan mandiri, dan 

produk Arrum yang merupakan salah satu produk yang dimiliki pegadaian 

syariah cabang kota Bengkulu. Hal ini disebabkan oleh keberadaan 

komponen-komponen pendukung produk Arrum pada pegadaian syariah 

cabang kota bengkulu yang terbatas, seperti terbatasnya jumlah dan 

sumber daya karyawan untuk melakukan promosi, terbatasnya waktu yang 
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digunakan untuk promosi sehingga harus mengatur jadwal terlebih dahulu, 

alat ataupun media promosi yang dilakukan belum mampu menarik minat 

nasabah, tidak adanya karyawan yang khusus menangani menangani 

promosi produk Arrum, namun seluruh karyawan pegadaian syariah 

merupakan marketing/Sales dari seluruh produk yang ada di pegadaian 

syariah cabang kota Bengkulu, dan wilayah promosi masih terbilang 

sempit, karena jarak promosi yang diterapkan hanya 15 KM dari kantor 

(Outlet) Pegadaian syariah cabang kota Bengkulu. Sedangkan Solusi yang 

dilakukan yang dilakukan oleh pegadaian syariah untuk mengatasi 

kendala-kendala dalam promosi produk Arrum tersebut yaitu :  

1. Meminta bantuan dari kantor wilayah untuk melakukan promosi 

lanjutan. 

2. Mengatur jadwal pertemuan dengan instansi-instansi agar dapat 

melakukan promosi seefektif mungkin.  

Namun di lain pihak realitas menunjukkan bahwa pegadaian 

mampu memberikan kontribusi aktif dalam membantu masyarakat 

khususnya masyarakat kalangan menengah kebawah dalam upaya 

mengembangkan usaha yang dimilikinya sebagaimana motto dari 

pegadaian “Mengatasi masalah tanpa masalah”.
75
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Untuk produk yang paling banyak jumlah nasabah adalah Produk 

Gadai atau Rahn, dikarenakan produk tersebut diberikan untuk semua 

golongan nasabah dan prosesnya cukup mudah, sedangkan untuk produk 

Arrum sendiri jumlah nasabah yang menggunkan produk tersebut masih 

terbilang sedikit dan belum sesuai target yang diharapan. Perkembangan 

Arrum sebagai produk dari pegadaian syariah belum bagitu baik, hal 

tersebut terbukti dari hasil wawancara penulis dengan Zulkifli, SH 

(Penaksir cabang pada pegadaian syariah cabang kota Bengkulu). 

Mengatakan bahwa jumlah nasabah yang menggunakan produk Arrum 

(Gadai BPKB) pada tahun 2015 berjumlah hanya sekitar 80 orang 

nasabah.
76

   

Produk Arrum pada pegadaian syariah merupakan salah satu 

produk unggulan yang diharapkan mampu bersaing dengan produk – 

produk pegadaian konvensional, karena produk Arrum memiliki 

keunggulan - keunggulan tersendiri dari pada produk pegadaian 

konvensional, seperti biaya ijaroh pada produk Arrum pegadaian syariah 

yang relatif ringan hanya 1%, selain itu  produk Arrum merupakan produk 

yang dapat membebaskan para nasabah dari praktik ijon, rentenir atau 

lintah darat. Namun pada realitanya produk Arrum pada pegadaian syariah 

masih kurang peminat, setiap tahunnya nasabah dari produk Arrum 

                                                           
76

 Wawancara, dengan Zulkifli  Karyawan (Penaksir cabang) pada  PT. Pegadaian Syariah 

cabang kota Bengkulu, Tanggal 20 November 2015 
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mengalami sedikit peningkatan, dan belum sesuai dengan target yang 

diharapkan. 

 Untuk itu dalam upaya meningkatkan jumlah nasabahnya, 

mempertahankan nasabahnya dan menambah nasabah baru, pegadaian 

syariah cabang kota Bengkulu dituntut harus meningkatkan promosi yang 

lebih baik dan efektif dalam mencari solusi dan strategi dalam rangka 

untuk mempertahankan persaingan dengan lembaga-lembaga keuangan 

lainnya. Untuk melihat dan mengetahui hal tersebut penulis telah 

melakukan wawancara kepada 8 orang nasabah pegadaian syariah yang 

dianggap representatif dengan permasalahan tersebut. Adapun hasil 

wawancara penulis dengan nasabah pegadaian syariah cabang simpang 

Sekip kota Bengkulu : 

1. Ibu Weli 

Berdasarkan hasil wawancara penulis dengan ibu Weli yang 

beralamat di Kebun Bler RT. 05 , dengan pekerjaan ibu rumah 

tangga, awal mulanya ia mengetahui pegadaian syariah cabang 

simpang Sekip kota Bengkulu dari saudaranya. Pendapat ibu 

Weli tentang produk Arrum di pegadaian syariah cabang kota 

Bengkulu cukup membantu masyarakat, sedangkan promosi 

produk Arrum melalui brosur yang dilakukan pegadaian 

syariah cabang kota Bengkulu cukup baik, namun perlu 

disosialisasikan/ promosikan lagi, karena masih banyak 
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masyarakat belum mengetahui sepenuhnya tentang produk 

Arrum. 

2. Bapak Junaidi 

Berdasarkan hasil wawancara penulis dengan bapak Junaidi 

yang beralamat di Tanah patah, dengan pekerjaan Pedagang, ia 

mengatakan awal mulanya mengenal atau mengetahui 

pegadaian syariah cabang simpang Sekip kota Bengkulu dari 

temannya, pendapatnya tentang produk Arrum sangat 

membantu masyarakat karena dapat membantu masyarakat 

kecil untuk mengembangkan usaha yang dimilikinya, 

sedangkan pendapatnya tentang  promosi produk Arrum 

melalui media brosur yaitu kurang baik, karena brosur produk 

Arrum yang digunakan pegadaian syariah cabang kota 

Bengkulu tidak menguraikan keseluruhan persyaratan secara 

jelas yang diperlukan sebagai syarat mengajukan pembiayaan. 

3. Ibu Yusdiana  

Berdasarkan wawancara penulis dengan ibu Yusdiana yang 

beralamat di Tanah patah, dengan pekerjaan pegawai swasta, ia 

mengetahui pegadaian syariah cabang kota bengkulu dari 

Pegawai pegadaian syariah, pendapatnya tentang produk 

Arrum cukup baik dan sangat membantu, namun proses dari 

produk Arrum (Gadai BPKB) terlalu lama, karena 

membutuhkan waktu 7 hari (satu minggu) untuk mendapatkan 
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produk pembiayaan Arrum tersebut. Sedangkan promosi 

produk Arrum melalui brosur dinilai cukup baik. 

4. Bapak Suryono 

Berdasarkan hasil wawancara penulis dengan bapak Suryono 

yang beralamat di Sawah Lebar, dengan pekerjaan pedagang 

manisan, ia mengetahui pegadaian syariah dari saudaranya, 

pendapatnya tentang produk Arrum yaitu sangat membantu, 

namun jarak nasabah yang dapat menggunakan produk Arrum 

masih terbilang sempit, karena hanya 15 KM dari kantor atau 

Outlet pegadaian, untuk promosi produk Arrum melalui brosur 

masih kurang baik, karena pegawai pegadaian syariah hanya 

memberikan brosur tanpa memberikan penjelasan yang lebih 

detil tentang persyaratan dan kelebihan produk Arrum kepada 

masyarakat/ calon nasabah. 

5. Ibu Armayeni 

Berdasarkan hasil wawancara penulis dengan Ibu Armayeni, 

yang beralamat di Tengah Padang, yang bekerja sebagai Ibu 

rumah tangga, ia pertamakali mengetahui pegadaian syariah 

dari saudaranya, dan pendapat tentang produk Arrum sudah 

cukup baik, namun proses untuk mendapatkan pembiayaan 

Arrum terlalu lama karena membutuhkan waktu 7 hari padahal 

terkadang masyarakat membutuhkan pendanaan/ pembiayaan 

yang cepat untuk menjalankan usaha yang dijalankannya, 
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menurutnya hal tersebut berbeda dengan pegadaian lain yang 

menjajikan proses yang lebih mudah hanya 3 hari bahkan 

dalam hitungan jam (3 jam langsung cair), tentang promosi 

produk Arrum melalui media brosur ia mengatakan cukup baik, 

namun dalam brosur perlu dipejelas persyaratan- persyaratan 

yang perlu dipenuhi calon nasabah.  

6. Ibu Handayani 

Berdasarkan hasil wawancara penulis dengan ibu Handayani, 

yang beralamat di Padang Jati, dengan pekerjaan penjual 

gorengan, ia mengatakan pertama kali mengetahui pegadaian 

syariah cabang simpang Sekip kota Bengkulu dari brosur, 

produk yang digunakan yaitu produk Arrum, ia menggunakan 

produk tersebut untuk menambah modal usaha yang 

dijalakannya, pendapat tentang produk Arrum, menurutnya 

produk Arrum pada pegadaian syariah cabang simpang Sekip 

kota Bengkulu dengan adanya produk tersebut sangat 

membantu masyarakat dalam menambah modal usaha, 

sedangkan promosi produk Arrum melalui media brosur dinilai 

sudah cukup baik. 

7. Bapak Gunadi Sanjaya 

Berdasarkan wawancara penulis dengan bapak Gunadi Sanjaya, 

yang beralamat di Sawah Lebar, dengan pekerjaan pedagang 

manisan, ia menggunakan produk Arrum (Gadai BPKB), sejak 
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tahun 2014, awal mula mengenal pegadaian syariah yaitu dari 

temannya, ia menggunakan produk Arrum tersebut untuk 

tambahan modal usaha dagang yang dijalankan, pendapatnya 

tentang produk Arrum cukup membantu, karena dengan 

mnggunakan produk tersebut ia dapat menambah kuantitas 

barang dagang yang diperjual belikannya, namun diakui 

olehnya proses pembiayaan produk Arrum yang digunakan 

masih terbilang cukup lama, karena harus menunggu sampai 

waktu 7 hari (1 minggu) untuk mendapatkankan modal/ 

pembiayan tersebut. Mengenai promosi produk Arrum melalui 

media brosur, ia mengatakan seharusnya promosi produk 

Arrum lebih dioptimalkan lagi, keberadaan produk semacam 

Arrum masih sangat diperlukan terutama di kota Bengkulu, 

karena banyaknya usaha-usaha kecil yang masih membutuhkan 

tambahan modal untuk mengembangkan usaha secara lebih 

luas lagi. 

8. Bapak Jauhari 

Berdasarkan wawancara penulis dengan bapak Jauhari, yang 

beralamat di Padang Jati, dengan pekerjaan pemilik kost-

kostsan/ kontrakan, awal mulanya ia mengetahui pegadaian 

syariah cabang simpang Sekip kota Bengkulu dari saudaranya, 

ia menggunakan produk Arrum pegadaian syariah guna 

mengembangkan usaha yang dijalankannya. Pendapatnya 



59 
 

tentang produk Arrum cukup membantu, tapi prosesnya masih 

cukup rumit, karena membutuhkan waktu satu minggu untuk 

bisa mendapatkan pembiayaan Arrum tersebut, selain itu 

kendaraan atau objek yang digadaikan harus berumur maksimal 

5 tahun terakhir. Sedangkan utuk promosi produk Arrum 

melalui media brosur yang dilakukan pegadaian syaraiah, ia 

berpendapat cukup baik, namun perlu dilakukan peningkatan.  

B. Analisis terhadap Pelaksanaan Promosi Produk Arrum Pada Pegadaian 

Syariah Cabang Kota Bengkulu 

Dari ke 8 orang nasabah pegadaian syariah cabang simpang Sekip 

kota Bengkulu yang berhasil diwawancarai penulis, kebanyakan nasabah 

awal mula mengetahui pegadaian syariah cabang kota Bengkulu berasal 

dari teman atau saudaranya yang sebelumnya pernah melakukan gadai di 

pegadaian syariah, dari keterangan tersebut dapat diketahui bahwa 

pelaksanan promosi dan promosi produk Arrum melalui media brosur dari 

pegadaian syariah belum maksimal, hal tersebut telah diakui sebelumnya 

oleh bapak Irfan Effendi, S.E selaku pimpinan cabang  PT. Pegadaian 

syariah cabang simpang Sekip kota Bengkulu dan Zulkifli, S.H selaku 

penaksir cabang, karena terbatasnya jumlah dan sumber daya karyawan 

pegadaian syariah kota Bengkulu, tidak adanya karyawan yang khusus 

menangani promosi produk terutama produk Arrum, serta terbatasnya 

waktu yang dimiliki sehingga untuk melakukan promosi harus mengatur 

waktu se efektif mungkin. Mengenai proses pembiayaan produk Arrum 
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yang membutuhkan waktu satu minggu pegadaian syariah cabang kota 

Bengkulu memiliki alasan tersendiri, dikatakan hal tersebut juga 

disebabkan terbatasnya jumlah karyawan, sedangkan untuk melakukan 

pembiayaan tersebut membutuhkan tim survey untuk mengetahui/ studi 

kelayakan bisnis atas usaha yang dijalankan seorang calon nasabaah 

tersebut dan membutuhkan waktu yang tidak sedikit. Untuk penetapan 

jarak nasabah yang diambil hanya 15 KM dari Outlet dan penetapan objek 

gadai atau kendaraan maksimal 5 tahun terakhir untuk roda 2 dan 10 tahun 

terakhir untuk roda 4, alasanya karena untuk memaksimalkan pembiayaan 

usaha bagi masyarkat sekitar dan meminimalisir resiko kerugian, namun 

demikian bukan tidak mungkin pegadaian syariah akan lebih 

mengembangkan lingkup dengan cara menambah outlet atau unit 

pegadaian syariah pembantu guna memperluas jaringan nasabahnya.
77

 

Dalam teori yang dikemukan Jaslim Saladin dan Yevis Marty yang 

penulis akses melalui internet mengatakan bahwa semakin tinggi promosi 

yang dilakukan perusahaan baik barang maupun jasa, maka semakin 

tinggi keputusan konsumen untuk menggunakan produk atau jasa tersebut, 

karena konsumen akan tahu produk yang ditawarkan oleh perusahaan 

sehingga menarik minat konsumen untuk menggunakan produk tersebut.
78
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Tetapi disini penulis meneliti apakah antara teori dan praktek di 

lapangan sudah sesuai atau belum dengan teorinya, maka dari itu penulis 

melakukan penelitian mengenai promosi tesebut, dan mencari tahu tentang 

bagaimana pelaksanaan promosi produk Arrrum yang dilakukan di 

Pegadaian syariah cabang simpang Sekip kota Bengkulu, mengenai 

pelaksanaan promosi produk Arrum melalui media brosur atau upaya 

tersebut dalam meningkatkan jumlah nasabah. 

Setiap kegiatan promosi yang dilakukan pegadaian syariah harus 

dilakukan pengawasan dan evaluasi atas sejauhmana kemampuan 

perusahaan (pegadaian syariah) untuk  mendesain dan menjalankan suatu 

program promosi, menilai struktur organisasi, dan juga melihat kembali 

keberhasilan ataupun kegagalan program promosi yang telah dilakukan 

pegadaian syariah sebelumnya. Hal tersebut penting guna menilai atau 

menentukan seberapa baik program promosi yang dijalankan telah 

memenuhi sasaran komunikasi yang ditetapkan dalam upaya membantu 

perusahaan mencapai target pemasaran secara keseluruhan. Mereka yang 

terlibat dalam perencanaan promosi tentu saja ingin mengetahui  tidak saja 

seberapa baik program promosi telah dijalankan namun juga mengapa, jika 

media brosur yang digunakan dinilai belum berhasil, maka masalah yang 

muncul dapat disebabkan bentuk atau sifat pesan yang disampaikan tidak 

tepat atau salah dalam memilih media sehingga pesan tidak mencapai 

nasabah sasaran dengan efektif, sehingga penelitian ini dapat memberikan 

umpan balik (feedback) kepada manajemen perusahaan (pegadaian 
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syariah) terkait dengan efektivitas program promosi yang telah dilakukan, 

dan sebagai masukan untuk proses perencanaan manajemen promosi yang 

baik kedepan. 

Pada prinsipnya, mempromosikan suatu produk ataupun jasa dalam 

Islam diperbolehkan, tetapi harus sesuai dengan syariat Islam yang 

bersumber dari Alquran dan Hadis. Promosi yang dilakukan tersebut harus 

lebih mengedepankan faktor kejujuran dan keadilan. Berdasarkan analisis 

data dan informasi terhadap pelaksanaan promosi produk Arrum ini, dapat 

dipahami bahwa promosi melalui media brosur yang dilakukan Pegadaian 

syariah cabang (simpang sekip) kota Bengkulu telah cukup baik hanya saja 

dalam promosi tersebut belum dilaksanakan dengan maksimal dan belum 

sepenuhnya sesuai dengan syariat Islam, seperti dalam brosurnya 

Pegadaian syariah cabang kota Bengkulu menjanjikan keunggulan dengan 

proses yang cepat dan mudah, namun pada realitanya membutuhkan waktu 

paling cepat tujuh hari (1 minggu) untuk mendapatkan pembiayaan 

tersebut. 
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BAB V 

PENUTUP 

 

A. Kesimpulan 

 

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang telah diuraikan 

diatas, penulis menarik kesimpulan dalam penelitian ini yaitu : pelaksanaan 

promosi produk Arrum pada pegadaian syariah telah dilakukan melalui media 

massa atau cetak, kunjungan ke pasar, kunjungan ke sekolah-sekolah, dan 

promosi langsung dari karyawan pegadaian syariah kepada masyarakat ketika 

sedang melakukan pembayaran listrik, pulsa, dan transaksi lainnya yang 

dilakukan di kantor pegadaian syariah cabang simpang sekip kota Bengkulu. 

Namun dalam usaha pelaksanaan promosi produk Arrum di pegadaian 

syariah cabang kota Bengkulu tersebut mengalami beberapa kendala yaitu 

terbatasnya jumlah atau sumber daya karyawan terutama tidak adanya 

karyawan yang menangani khusus dibidang promosi produk Arrum, dan 

terbatasnya waktu yang dimiliki oleh pegadaian syariah cabang kota 

Bengkulu untuk melakukan promosi. 

B. Saran 

Dari kesimpulan tersebut penulis menyarankan agar pegadaian syariah 

cabang kota Bengkulu dapat mengoptimalkan atau meningkatkan promosinya 

yaitu dengan cara sebagai berikut:  

63 
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1. Meningkatkan jumlah karyawan dengan cara merekrut karyawan/ 

pegawai baru yang lebih berkompeten terutama dibidang promosi 

(marketing), maupun melakukan pelatihan mengenai promosi 

(marketing) pada pegawai atau karyawan yang lama agar promosi 

produk Arrum dan produk-produk lainnya di pegadaian syariah 

dapat berjalan dengan baik dalam upaya menarik minat nasabah. 

2. Promosi produk Arrum melalui media brosur harus lebih 

ditingkatkan lagi, dan brosur produk Arrum yang dipergunakan 

untuk alat atau media promosi tersebut harusnya memuat 

persyaratan secara detil, serta tampilan brosur yang dipergunaakan 

harusnya dibuat semenarik mungkin. 
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