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MOTTO

“Startnow.Startwhereyouare.Startwithfear.Startwithpain.

Startwithdoubt.Startwithhandshaking.Startwithvoice

trembling;butstart.Startanddon’tstop.Startwhereyouare,

withwhatyouhave,juststart”

“Whateveryouare,beagoodone”

“It’sanimmpossibilittytobeperfectbutit’spossibletodothe

best”

“Nooneisbornugly,we’rejustborninajudgemental

society”

(Kim Namjoon)
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STRATEGIPENGEMBANGANPRODUKGADAIEMASPADA

BANKSYARIAHINDONESIA(BSI)KANTORCABANG

MATARAM PEJANGGIK1

Oleh:

HusnaMildaPratiwi(180502076)

ABSTRAK

PenelitianinibertujuanuntukmengetahuiStrategi
PengembanganProdukGadaiEmas padaBankSyariah
Indonesia KantorCabang Mataram Pejanggik1.Jenis
penelitian yang digunakan penelitiadalah penelitian
kualitatifdenganpendekatandeksriptifkualitatif.Sumber
datayangdigunakanadalahdataprimeryangdiperoleh
langsung melaluiobservasidan wawancara dikantor
BankSyariahIndonesiaKCMataram Pejanggik1dandata
sekunder.

Daripenelitian yang dilakukan diketahuibahwa
strategiyangdilakukanolehBankSyariahIndonesiaKC
Mataram Pejanggik1dalam pengembanganprodukGadai
Emasyaitu:pelayananyangprima,saranadanprasarana
yangmendukung.promosipenjualan(salespromotion):
diskon,potonganpenjualan,publikrelasi(publicrelation),
bersosialisasiditempatkeramaian,menyebarbrosur
diacara-acaratertentu,darimulutkemulut,memasang
iklandisosialmedia,seperti facebook, whatsapdan
instagram.

KataKunci:StrategiPengembangan,GadaiEmas
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BABI

PENDAHULUAN

A.StrategiPengembangan ProdukGadaiEmasPada Bank

SyariahIndonesia(BSI)KantorCabangMataram Pejanggik

1.

B.LatarBelakang

Lembaga keuangan adalah setiap perusahaan

yang kegiatan usahanya berkaitan dengan bidang

keuangan.Kegiatan usaha lembaga keuangan dapat

berupa menghimpun dana dan dengan menawarkan

berbagaiskema,ataumelakukankegiatanmenghimpun

danadanmenyalurkandanasekaligus,dimanakegiatan

usahalembagakeuangandiperuntukkanbagiinvestasi

perusahaan,kegiatankonsumsi,dankegiatandistribusi

barangdanjasa.1

Bank pada dasarnya adalah entitas yang

melakukanpenghimpunandanadarimasyarakatdalam

bentukpembiayaanataudengankatalainmelaksanakan

fungsiintermediasikeuangan.Dalam sistem perbankan

diIndonesiaterdapatduamacam sistem operasional

perbankan,yaitubankkonvensionaldanbanksyariah.

SesuaiUUNo.21tahun2008tentangPerbankanSyariah,

BankSyariahadalahbankyangmenjalankankegiatan

usahaberdasarkanprinsipsyariah.2

Banksyariahmerupakanbankyangkegiatannya

mengacu pada hukum islam,dan dalam kegiatannya

tidak membebankan bunga,maupun tidak membayar

bungakepadanasabah.Imbalanyangditerimaolehbank

1 AndriSoemitra,BankdanLembagaKeuanganSyariah,(Depok:

PrenadamediaGroup,2017),hlm.26
2 Andrianto.,Andrian Firmansyah,Manajemen Bank Syariah,

(Surabaya:CV.PenerbitQiaraMedia,2019),hlm.24
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syariah,maupun yang dibayarkan kepada nasabah

tergantungdariakaddanperjanjianantarnasabahdan

bank.Perjanjiantersebutdidasarkanpadahukum syariah

baikperjanjian yang dilakukan bank dengan nasabah

dalam penghimpunandana,maupun
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penyalurannya. Perjanjian (akad) yang tercapai di

perbankanharustundukpadasyaratdanrukunakad

tersebut.3

Gadaiemas diperbankan syariah merupakan

produkpembiayaanatasdasarjaminanberupaemas

dalam bentuklantakanataupunperhiasansebagaisalah

satu alternatifmemperoleh uang tunaidengan cepat,

aman dan mudah.Cepatdaripihak nasabah dalam

mendapatkan dana pinjaman tanpa prosedur yang

panjang dibandingkan dengan produk pembiayaan

lainnya.Aman daripihak bank,karena pihak bank

memilikibarangjaminanyaituemasyangbernilaitinggi

danrelatifstabilbahkannilainyacenderungbertambah.

Mudah berartipihaknasabah dapatkembalimemiliki

emas yang digadaikannya dengan mengembalikan

sejumlahuangpinjamandaribank,sedangkanmudah

daripihak bank yaitu ketika nasabah tidak mampu

mengembalikanpinjamannyamakabankdenganmudah

dapatmenjualnyadenganhargayangbersaingkarena

nilaiemas yang stabilbahkan bertambah.Dengan

menggadaikan emas,bisa meningkatkan nilaiemas

tersebut,karema emas memilikikecendrungan selalu

meningkatharganyadaritahunketahun.

Dengan melihatmudahnya serta manfaatyang

diberikansehinggaprodukgadaisemakinberkembang

pesatmakaperusahanperlumelakukanpengembangan

produkdaninovasiyangmerupakanhalpentingyang

dibutuhkan oleh bank syariah mengingat semakin

tingginya minatnasabah terhadap gadaiemas oleh

karenaituBImembatasporsigadaiemassyariahpada

bank syariah maksimal10% daritotalpembiayaan.

Setidaknya terdapatlima resiko yang dihadapibank

3 Ismail,ManajemenPerbankan,(Jakarta:PrenadamediaGroup,
2010),hlm.20
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syariahdalam menjalankangadaiemasyaitu(1)Market

risk,penurunanhargaemasyangmenyebabkanturunnya

investment return pemilik emas;(2) Liquidity risk,

sulitnyamenjualemasdisaatharganyaturun;(3)Capital

risk,kerugian karena penurunan harga emas dapat

menambahkerugianbankdanberpotensimenurunkan

CAR.(4)Creditrisk,penurunanhargaemasberpotensi

menundaditebusnyakembaliemasolehclient.Dan(5)

Reputationrisk,maraknyaqardhuntukrahnemasdan

berkebunemasberpotensimenurunkanfungsidanperan

utamabanksyariahdalam membiayaiusahaproduktifdi

sektorriil.4

Setiapbanksyariahmenawarkankeunggulandan

fasilitasdarimasing-masingprodukgadaiemassyariah

yangdimiliki.Biayadariprodukyangditawarkansangat

beragam dancukupbersaing,mulaidarimaksimaldana

pinjamanyangdapatdiperolehpegadaiandaritaksiran

(80%-90%), besarnya biaya administrasi dan biaya

penyimpanan.Olehkarenaitu,nasabahataupegadaian

diharapuntuklebihselektifdalam memilihprodukyang

tidakhanya sesuaidengan kebutuhannya akan tetapi

jugasesuaidengansyariah.5

SalahsatubankyangmenawarkanprodukGadai

Emas adalah Bank Syariah Indonesia (BSI),pada 1

Februari2021menjadipenandasejarahbergabungnnya

Bank Syariah Mandiri,BNISyariah,dan BRISyariah

menjadisatuentitasyaitubankSyariahIndonesia(BSI).

Penggabungan iniakan menyatukan kelebihan dari

ketiga Bank Syariah sehingga menghadirkan layanan

yanglebihlengkap,jangkauanlebihluas,sertamemiliki

4AchmadKholiq.,NiningWahyuningsih, PraktikGadaiEmasdi

Lembaga Perbankan Syariah,(Cirebon:NurjatiPress,2018),

hlm.7
5Ibid,hlm.9
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kapasitaspermodalanyanglebihbaik.KeberadaanBank

Syariah Indonesia juga menjadi cerminan wajah

perbankansyariahdiIndonesiayangmodern,universal,

dan memberikan kebaikan bagisegenap alam.Bank

Syariah indonesia terus mengakselerasi kinerja

pembiayaan termasukmendorong pertumbuhan gadai

emas dan cicil emas sebagai salah satu produk

unggulandaribanksyariahterbesardiindonesia.BSI

menargetkanNetGrowthpembiyaangadaiemasdan

cicilemas sebesarRp.788 Miliar.Sementara itu,per

september2021outstandingpembiayaanGadaiEmas

BSImencapaiRp.3,6Triliundengantotalnasabahsaat

ini102ribunasabahdanpembiayaangadaiemasyang

bertumbuh19,92%secarayoy.6

SalahsatuBankSyariahIndonesiayangberadadi

Mataram adalah BankSyariah Indonesia (BSI)Kantor

CabangMataram Pejanggik1yangmerupakanExBNI

Syariah. Produk Gadai Emas pada Bank Syariah

Indonesia (BSI)KantorCabang Mataram Pejanggik1

dibukapadabulanoktoer2021denganjumlahnasabah

316nasabahperbulanapril2022.7 Berdasarkanlatar

belakang di atas, peneliti sangat tertarik untuk

melaksanakanpenelitianskripsidenganjudul“Strategi

PengembanganProdukGadaiEmasPadaBankSyariah

Indonesia(BSI)KantorCabangMataram Pejanggik1”

C.RumusanMasalah

Berdasarkanuraianlatarbelakangdiatas,maka

yang menjadirumusan masalah dalam penelitian ini

adalah:

6 www.bsi.go.id,“BSIGadaiEmas”, diakses pada tanggal20

Desember2021padapukul19.17
7RatnaSeptiana,Wawancara,PawningSalesOfficerBankSyariah

IndonesiaKantorCabangMataram Pejanggik1,Tanggal21
April2022
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1.ApaSajaFaktorPendukungdanFaktorKendaladalam

PengembanganProdukGadaiEmaspadaBankSyariah

IndonesiaKantorCabangMataram Pejanggik1?

2.BagaimanaStrategiPengembanganProdukGadaiEmas

padaBankSyariahIndonesiaKantorCabangMataram

pejanggik1?

D.TujuandanManfaatPenelitian

1.TujuanPenelitian

a.Untuk Mengetahui Faktor Kendala dan Faktor

Pendukung dalam Pengembangan Produk Gadai

EmaspadaBankSyariahIndonesiaKantorCabang

Mataram Pejanggik1

b.UntukmengetahuiStrategiPengembangan Produk

GadaiEmas pada Bank Syariah Indonesia Kantor

CabangMataram pejanggik1

2.ManfaatPenelitian

a.ManfaatTeoritis

Hasildaripenelitianinidiharapkandapat

memberitambahaninformasibagipembacadan

bahan rujukan penelitian lainnya serta sebagai

pengembangan studiperbankan syariah untuk

mengetahuistrategiPengembanganprodukGadai

Emas pada Bank Syariah Indonesia Kantor

CabangMataram Pejanggik1.

b.ManfaatPraktis

1)BagiPeneliti

Dapat menambah wawasan,

pengetahuan dan membandingkan teoridan

praktik mengenai pengembangan produk
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GadaiEmas yang dilakukan oleh sebuah

organisasi dalam hal ini utamanya Bank

Syariah Indonesia KantorCabang Mataram

Pejanggik1.Sertasebagaipemenuhansalah

satu syarat untuk meraih gelar Sarjana

EkonomidiFakultasEkonomidanBisnisIslam

UINMataram.

2)BagiPihakBank

Penelitianinidiharapkandapatmenjadi

sumbangsih dan memberimanfaatsebagai

masukandanbahaninformasidalam rangka

melakukan strategipengembangan produk

GadaiEmasdalam operasionalperusahaan

3)BagiMahasiswadanUmum

Penelitian ini diharapkan dapat

menambah wawasan dan pengetahuan

mengenai Strategi Pengembangan produk

GadaiEmas pada Bank Syariah Indonesia

KantorCabang Mataram Pejanggik 1.Dan

diharapkanpula,penelitianinidapatmenjadi

salahsaturujukanbagipenelitianlaindibidan

studiperbankansyariahpadakhususnya.

E.RuangLingkupdanSettingPenelitian

1.RuangLingkup

Dalam penelitian ini, peneliti akan

memfokuskan pada faktor kendala dan faktor

pendukung yang terjadi dalam pengembangan

ProdukGadaiEmasSerta StrategiPengembangan

Produk GadaiEmas Pada bank Syariah Indonesia

KantorCabangMataram Pejanggik1.

2.SettingPenelitian

PenelitianinidilakukandiBankSyariahKantor



7

CabangMataram Pejanggik1.Penelitimemilihlokasi

inidikarenakan Produk GadaiEmas masih dalam

tahappengembangandimanaproduktersebutmasih

baruhasildarimergerdengan3BankSyariahLainnya

dan merupakan salah satu kantorcabang Bank

SyariahIndonesiadengannasabahyangtidaksedikit

diKotaMataram.

F.TelaahPustaka

Dalam sebuah penelitian keterkaitan antar

penelitian merupakan halyang sering terjadi.Dengan

adanya keterkaitan antarpenelitian inibisa menjadi

tindak lanjutdaripenelitian terdahulu dan memiliki

hubunganyangkuat.Namun,hubungantersebutbukan

berartimemilikikemiripan yang persis sama,tapi

memilikiberbagaimacam perbedaan,sepertihalnya

dalam penelitian ini yang memfokuskan tentang

perkembangan serta peran dari objek penelitian.

Penelitian terdahulu digunakan untuk memberikan

informasitentangpenelitianataukarya-karyailmiahyang

berhubungandenganpenelitianyangakanditeliti.Berikut

merupakankajianpustakadaripenelitianterdahuluyang

relevan dengan judul skripsi yang penulis teliti,

diantaranyaadalah:

1.“StudiKomparasiAplikasiGadaiEmas Serta Strategi

Pengembangan Pada Bank Syariah dan Perum

PegadaianSyariah”(2011)AzisAriyanto.Metodeyang

digunakandalam penelitianiniadalahdeskriptifkualitatif

dengan pendekatan penelitian berupa penelitian

langsung denganteknikpengumpulandatayairuarsip

dokumen,wawancaradanobservasi.Hasildaripenelitian

iniadalah kendala pengembangan gadaiemas pada

pegadaiansyariahadalahpegadaiansyariahrelativebaru

sebagaisuatu system keuangan,masyarakatkurang

familiardenganprodukrahndilembagakeuangansyariah,



8

kebijakan pemerintah tentang gadai syariah belum

akomodatif terhadap keberadaan pegadaian syariah.

Serta strategi pengembangan yang dilakukan oleh

pegadaiansyariahantaralainbanyakmensosialisasikan

kepada masyarakat, dan pemerintah perlu

mengakomodirkeberadaan pegadaian syariah dengan

membuatperaturan pemerintah atau undang-undang

pegadaian syariah.Persamaan penelitian inidengan

penelitian yang akan ditelitiadalah terkait dengan

pengembangan produk gadaiemas pada perbankan

syariahdanperbedaanpadapadapenelitianinidengan

yang akan ditelitioleh penulis adalah terletak pada

permasalahan yang ditelitijika penelitian initerdapat

komparasiataupembandinganprodukgadaiemasyang

terdapatpadapegadaiandanbanksyariahmakapenulis

hanyaberfokuspadapengembanganprodukpadabank

syariah.8

2.“StartegiPemasaranProdukgadaiEmasSyariahPada

BankBNISyariahCabangFatmawati”olehAhmadZaki

(2014).Metode yang digunakan dalam penelitian ini

adalahkualitatifdeskriptifdenganteknikpengumpulan

data dokumentasi,observasidan wawancara.Hasil

penelitian dan pembahasan dalam skripsiiniadalah

strategi pemasaran yang dilakukan untuk dalam

memasarkanprodukgadaiemassyariahyaitumelalui

kerjasama dengan para pemilik toko emas dan para

kelompok komunitas serta memaksimalkan sisi

keuangan atau menigkatkan struktur modal untuk

meningkatkan pelayanan pinjaman bagipara nasabah

gadaiemas serta mendukung program-program yang

ada.Persamaanskripsiinidenganyangakanditelitioleh

penulisadalahterdapatpadapembahasanprodukgadai

8 Azisariyanto,Skripsi,“StudiKomparasiAplikasiGadaiEmas
SertaStrategiPengembanganpadaBankSyariahdanPerum
PegadaianSyariah”,(Jakarta:UINSyarifHidayatullah,2010)
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emaspadabanksyariah.Sertaperbedaannyaterletak

padafokuspenelitianjikaskripsiinifokuspadastrategi

pemasaran makan penulis fokus kepada startegi

pengembanganprodukgadaiemasitusendiri.9

3.“AnalisisPenerapanStrategiPemasaranprodukGadai

Emas (Rahn) Dalam Mendorong Minat Nasabah di

PT.BPRS PNM Patuh BeramalKota Mataram”.Mira

Hariani(2020).Metodeyangdigunakandalam penelitian

iniadalahdiskriptifkualitatifdenganteknikpengumpulan

datayaituwawancar,observasi,dandokumentasi.Dari

HasilPenelitian inipenerapan strategi pemasaran

produkgadaiemas(Rahn)yang dilakukan oleh BPRS

PNM Patuh Beramal, yaitu dengan menggunakan

unsur 7P dalam bauran pemasaran,yaitu Produk,

Price,Promosi,Place,People,Procces dan Physical

Evidence. Adapun faktor-faktoryang mempengaruhi

minatnasabah adalah kepuasan nasabah dan mutu

pelayanan yang diterapkan oleh BPRS PNM Patuh

Beramal.Darihasilpenelitian,bahwa diBPRS PNM

Patuh Beramalnasabah merasapuas atas pelayanan

yang cepatdan ramah yang diberikan pihak BPRS.

Jumlah nasabah awal berdiri hanya terdapat 68

nasabah,denganperkembangan zaman pihak BPRS

PNM Patuh Beramalmelakukan strategipemasaran

sehingga nasabah menjadi119 nasabah pada bulan

Januari2020.Persamaanskripsiinidenganyangakan

ditelitiolehpenulisadalahterdapatpadapembahasan

produk gadai emas pada bank syariah. Serta

perbedaannyaterletakpadafocuspenelitianjikaskripsi

inifocuspadastrategipemasaranmakanpenulisfocus

kepadastartegipengembanganprodukgadaiemasitu

9 Ahmadzaki,Skripsi,“StrategiPemasaranProdukGadaiEmas

SyariahPadaBankBNISyariahCabangFatmawati”,Jakarta:

UINSyarifHidayatullah,2014
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sendiri.10

G.KerangkaTeori

1.StrategiPengembanganProduk

Secaraumum definisiprodukadalahsesuatu

yang dapat memenuhikebutuhan dan keinginan

pelanggan.Sedangkan pengertian produk menurut

PhilipKotleradalahsesuatuyangdapatditawarkan

kepasaruntukmendapatkanperhatianuntukdibeli,

untuk digunakan atau dikonsumsi yang dapat

memenuhikeinginandankebutuhan.11

Sementara produk yang berupa jasa dapat

diartikan sebagaikegiatan atau manfaatyang dapat

ditawarkanolehsatupihakkepadapihaklainyangpada

dasarnya tidak berwujud dan tidak menghasilkan

kepemilikanapapun.Adapunkarateristikjasaadalah:12

a.TidakBerwujud,Tidakberwujudartinyatidakdapat

dirasakan atau dinikmatisebelum jasa tersebut

dibeliataudikonsumsi.Olehkarenaitu,jasatidak

memilikiwujudtertentusehinggaharusdibelilebih

dahuluuntukkemudiandapatdinikmati.

b.TidakTerpisahkan,Jasatidakterpisahkanantara

sipembelijasa dengan sipenjualjasa saling

berkaitansatuasamalainya,tidakdapatdititipkan

melaluioranglain.Misalnya,pemilikkartukredit

denganhotel.

c.Beraneka Ragam,Jasa memilikianeka ragam

bentukartinyajasadapatdiperjualbelikandalam

berbagaibentuk atau wahana sepertitempat,

10 MiraHariani,Skripsi,”AnalisisPenerapanStrategiPemasaran

ProdukGadaiEmas(Rahn)Dalam MendorongMinatNasabah

diPT.BPRSPNM PatuhBeraamalkotaMataram”,Matam:UIN

Matram,2020.
11Kasmir,Pemasaranbank,(Jakarta:Kencana,2005),hlm.136
12Ibid,hlm.137
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waktu,atausifat.

d.Tidak Tahan Lama,Jasa diklasifikasikan tidak

tahan lama artinya jasa tidak dapatdisimpan

begitujasadibelimakaakansegeradikonsumsi.

Pengembanganprodukdaninovasimerupakan

sebuah hal penting yang dibutuhkan oleh

perusahaan.Perusahaan menjalankan bisnis pasti

dengan adanya pesaing diluarperusahaan.Maka

dari itu proses inipenting agarperusahaan

mempunyaiprodukyangberbedadenganpesaindan

memiliki keunggulan yang menonjol, sehingga

membuatorangtertarikdenganproduknya.13

Persaingan mampu menentukan keefektifan

aktifitas perusahaan guna mendukung dan

meningkatkan kinerjanya sepertimelakukan inovasi,

membentuk budayayang kohesif,perluasan pasar

dan pelaksanaan strategi yang baik. Untuk

memenangkan persaingan perlu adanyapenilaian

(Assestment) dan pemilihanstrategi (strategy

choice) yang efektif gunamemantapkan posisi

yang menguntungkan perusahaan dan dapat

dipertahankan terhadap kekuatankekuatan yang

menentukan persaingandidalam suatuindustri.Jenis

danMacam-macam Strategidiantaranya:14

a.The ProspectorStrategy,adalah sebuahbentuk

inovasi berkelanjutan denganmenemukan dan

mengeksploitasiprodukbarudan peluangpasar.

Competitive strength dari prospectorstrategy

yaitu kemampuan untukmelakukan pengamatan

dan analisis terhadap perubahan lingkungan

yangcepat,trenddanmenciptakanprodukbaru

13WirawanSuryaWijaya,“AnalisisPengembanganProdukpada

Perusahaan TepungTerigudiSurabaya”,AgoraVol.1No.1

2013,hlm.1.
14 Fransiska Natalia Ralahallo,“Generic Competitive Strategy”,

Benchmark,Vol.1No.12012,hlm.52
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yang sesuaidengan perubahanlingkunganyang

dinamis.Perusahaanyang menerapkan strategi

prospectorakan melakukan inovasi secara

continuterhadapsebuahprodukataujasa,halini

akan menyebabkan parapesaingnya mengalami

kesulitanuntuk memprediksidanmengantisipasi

pergerakan dariperusahaan yang menerapkan

strategiprospector.Jika produk dan jasa yang

dilemparke pasarmendapatresponpositif,hal

iniakanmenjadisebuahkeunggulankompetitif.

b.The Defender Strategy,adalahsebuahstrategi

yang mempunyaikarakteruntuk mecaripasar

yang stabil danhanya memproduksi produk

yangterbatasuntukmelayanipasaryangsempit.

Defender strategi akan berusaha untuk

melindungibagianpasarnya dengan cara yang

agresif.Perusahaan yang menerapkan strategi

defender akan sukses apabila masihmenjadi

leader untuk penguasaan sebuah teknologi

tertentu danpenguasaan sebuah ceruk pasar

tertentu. Penguasaan ceruk dalam sebuah

industriakan dipertahankanmati– matian dan

berusaha untuk mempersulit pesaing untuk

melakukanpenetrasipasar.

c.The Analyzer Strategy,strategiinimempunyai

karakteristik untukmenganalisis dan melakukan

imitasi.Perusahaan melakukan sebuah analisa

terlebih dahulu sebelum masuk dalam suatu

bisnis,mengamatidan meniruide – ide bisnis

yang telah suksesdipasardan di-endorseoleh

prospectors.Analisa yang dilakukanmencakup

evaluasiterhadapkompatibilitasataukesesuaian

strategitersebutbagiperusahaan.

d.ReactorStrategy,perusahaan yangmenerapkan

strategi reaktor bereaksiterhadap perubahan

lingkungandengan lambat.Respon yang lambat
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disebabkanolehketerbatasansumberdaya yang

dibutuhkan serta ketidakmampuan untuk

mengeksploitasisumber daya dalam fungsinya

beradaptasi dengan perubahan lingkungan.

Strategiinibukanmerupakansalahsatustrategi

yang direkomendasikan untukmempertahankan

keunggulankompetitif. Reactor strategi sering

diidentikkansebagai”defaultstrategy”.

Pengembanganprodukadalahkegiatanyang

mengarahpadacirikhasyangbaruatauberbeda dari

sebuah produk atau pemanfaatan konsumen.

Pengembangan tersebutmembentangdarikonsep

yang sama sekalibaru untukmemenuhikeinginan

konsumen yang ditetapkan secara baru hingga

modifikasiatau memperbaharuidariproduk yang

sudah adasebelumnya, ini merupakan sebuah

proses yang harus berkesinambungan untuk

menahanmasapenurunandalam daurhidupintrinsik

darisebuahprodukyangada.15

Dalam arti lain pengembangan produk

adalah suatu usaha yang direncanakan dan

dilakukan secara sadaruntuk memperbaikiproduk

yang ada,atau untukmenambahbanyaknya ragam

produk yang dihasilkan oleh perusahaan dan

kemudian dipasarkan. Pengembangan produk

tersebutterdiriatassuatupenjualan yang bertambah

dan diusahakan oleh perusahaan dengan

mengembangkan produk-produk yang diperbaharui

untukpasaryangsekarang.16

Dapat disimpulkan bahwa pengembangan

produk adalah suatu usaha yang dilakukanoleh

15 AhmadMukhlisisdanAanSuhendri,“StrategiPengembangan

Produk Bank Syariah”,Jurna EkonomiSyariah,Vol3 No 2

September2018,hlm192
16Ibid,hlm.193
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perusahaanmengembanganprodukyangsudahada

atau menghasilkan produk baru serta melakukan

pendekatanstrategiuntukmeraihkeberhasilandan

terhindardaririsiko,danmenyajikan produk-produk

yang menarik, kompetitif dan memberikan

kemudahan dalam transaksi,serta sesuaidengan

kebutuhanmasyarakatdanindustripasar.

Strategi pengembangan produk perbankan

merupakan usaha untuk meningkatkan jumlah

nasabah dengan cara mengembangkan atau

memperkenalkan produk-produk baru perbankan.

Inovasi dan kretifitas dalam penciptaan produk

menjadi salah satu kunci untama strategi ini.

Perusahaandalam halinipihakbankselaluberusaha

melakukan pembaharuan atau pengenalan produk

baru kepada nasabah yang dapat membantu

memudahkanprosestransaksinasabah.Perusahaan

tiada hentiterus melakukan eksplorasiterhadap

kebutuhan pasar dan berupaya untuk memenuhi

terhadapkebutuhanpasartersebut.17

Pengembangan produk merupakan kegiatan yang

dilakukan oleh perusahaan dalam memberikan

tambahan manfaat,ciri layanandandesainpada

barang atau jasa. Teori pengembangan inovasi

produk di Perbankan Syariahdiantaranyaadalah

sebagaiberikut:18

a.TeoriNiat

Dalam Perbankan Syariahpenerpan teori

niat ini,Bank SyariahmemilikiRencana Kerja

Bank (RKB)setiap tahunnya yang didalamnya

membahas bahwa bank ingin membuatsuatu

produk baru,dan akan membukacabang baru

17Ibid,hlm.79
18 Nicky Pratiwi,“StrategiBank Syariah Dalam Menghadapi

PengembanganProdukGadaiEmas”,JurnalNisbah,Vol.5No.1
2019,hlm.5
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hal tersebut terdapatdidalam rencana kerja

bank, selanjutnya rencana kerja tersebut

diberikankepadaBIatau OJK,dan OJK akan

memberikan suatu pendapat terhadap suatu

produkkhusus dan selanjutnya BIataupun OJK

akan menerbitkan PBIataupun POJKmengenai

produkyangsudahdiajukantersebut.

b.TeoriUngkapanKeinginan

Al-Iradat merupakan keinginan hatiyang

mendorong seseorang untuk mengeluarkan

pernyataan lisan yangmempunyaiakibathukum

tertentu.Karenakeinginanhatisulitdideteksidan

diverbalkan,maka haltersebutdapatdijabarkan

melalui perkataan. Hal inididasarkan pada

kaidah fikih:“memegangperkataanoranglebih

utamadaripadamenafikannya”.

c.TeoriPemeliharaanKemaslahatan

Teori ini merepresentatifkan bahwa

pengembangan inovasi produk di lembaga

keuangan syariah sangatdimungkinkan,karena

kebutuhandilembaga keuangan syariah sebagai

intermediary institution yang menjadi

penghubung untuk mempertemukan antara

nasabah yang mempunyaikelebihan dana dan

nasabahyangmembutuhkandana

2.Gadai

Salahsatuproduklembagakeuangansyariah

adalah pembiayaan,dimana dalam hukum Islam

kepentingan kreditur sangat diperhatikan,jangan

sampaidirugikan.Karenanya,dibolehkan meminta

barangdaridebitursebagaijaminanhutangnya.Dalam

dunia finansial,barang jaminan inibiasa dikenal

denganobjekkolateraataubaranggadaidalam gadai

syariah.Gadaisebagaisalah satu kategoridari

perjanjianutangpiutang,untuksuatukepercayaandari
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kreditur,debiturmenggadaikan barangnya sebagai

jaminanterhadaphutangnyaitu.Barangjaminantetap

milikpenggadai,namundikuasaipenerimagadai.19

MenurutUndang-Undanghukum PerdataPasal

1150“Gadaiadalahsuatuhakyangdiperolehseorang

yang berpiutang atas suatu barang bergerak,yang

diserahkankepadanyaolehseorangberutangolehlain

atas namanya,dan yang memberikan kekuasaan

kepadaorangyangberpiutangituuntukmengambil

pelunasan barang tersebut secara didahulukan

daripada orang yang berpiutang lainnya,dengan

penegcualianbiayauntukmelelangbarangtersebut

dan biaya yang telah dikeluarkan untuk

menyelamatkannya setelah barang itu digadaikan,

biaya-biayamanaharusdidahulukan.“20

Berdasarkan Hukum islam, pengadaian

merupakan suatu tanggungan atas utang yang

dilakukan apabila penngutang gagal menunaikan

kewajibannyadansemuabarangyangpantassebagai

barangdagangandapatdijadikanjaminan.21

System Gadai Syariah adalah system

penyaluranpinjamansecaragadaiyang didasarkan

padapenerapanprinsipsyariahislam dalam transaksi

ekonomi, yaitu menghindari transaksi pinjam

meminjam uangyangmengandungunsurriba.Gadai

dalam bahasa Arab disebutRahn.Rahn menurut

bahasaadalahjaminanhutang,gadaian,22sepertijuga

dinamaiAl-Habsu,artinyapenahanan.

Rahnjugadapatdiartikanmenahansalahsatu

19 Iwan Setiawan,“Penerapan GadaiEmas Pada BankSyariah

PresfektifHukum Islam”,JurnalHukum dan Perundangan

Islam,Vol.6No.1,April2016,hlm.190
20AndriSoemitra,BankdanLembagaKeuanganSyariah,…hlm.398
21 M.Muslehuddin,Sistem PerbankanDalam Islam,(Jakarta:PT.

RinekaCipta,2004),hlm.88
22Ibid,hlm.90
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harta milik si peminjam sebagai jaminan atas

pinjamanyangditerimannya.Barangtersebutmemiliki

nilai ekonomis. Dengan demikian, pihak yang

menahan memperoleh jaminan untuk dapat

mengambilkembaliseluruhatausebagianpiutangnya.

Sedangkandalam pengertianistilahadalahakadatau

perjanjianutangpiutangdenganmenjadikanmarhun

sebagai kepercayaan/penguat marhun bih dan

murtahin berhak menjual/melelang barang yang

digadaikanitupadasaatiamenuntukhaknya.Secara

sederhana dapat dijelaskan bahwa rahn adalah

semacam jaminanuntangataugadai.23

LandasanHukum dariGadaiSyariahyaitu:

a.Al-Quran

ةٌضَوْبُقْمَّ نٌهٰرِفَ ابًتِاكَ اوْدُجِتَ مْلَوَّ رٍفَسَ ىلٰعَ مْتُنْكُ نْاِوَ ۞

هٗتَنَامَاَ نَمِتُؤْا ىذِلَّا دِّؤَيُلْفَ اضًعْبَ مْكُضُعْبَ نَمِاَ نْاِفَۗ

هٓٗنَّاِفَ اهَمْتُكْيَّ نْمَوَ ةَۗدَاهَشَّلا اومُتُكْتَ ۗالَوَ هٗبَّرَ هَلّٰلا قِتَّيَلْوَ

ٌ ميْلِعَ نَوْلُمَعْتَ امَبِ هُلّٰلا وَۗ هٗبُلْقَ مٌثِاٰ

Artinya:“Jika kamu dalam perjalanan (dan

bermualah tidaksecara tunai) sedang kamu

tidak memperoleh seorang penulis,hendaklah

ada barang tanggungan yang dipegang (oleh

yang berpiutang Tetapi, jika sebagian kamu

memercayaisebagian yang lain,hendaklahyang

dipercayaiitumenunaikanamanatnya(utangnya)

dan hendaklah dia bertakwa kepada Allah,

Tuhannya.Danjanganlahkamumenyembunyikan

kesaksian karena barang siapa

menyembunyikannya, sungguh, hatinya kotor

(berdosa).AllahMahaMengetahuiapayangkamu

kerjakan”.(QS.Al–Baqarah:283)

b.Al-Hadist

23 AhmadRodonidanAbdulhamid,LembagaKeuanganSyariah,

(Jakarta:ZikrulHakim,2008),hlm.187
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Dariaisyah r.a berkata bahwa Rasulullah

SAW pernah membelimakanan dariseorang

yahudi dengan harga yang diutang,sebagai

tangggungan atas utangnya itu Rasulullah

menyerahkanbajubesinya”(HR.Bukhari).

HadistAbuHurairahyangdiriwayatkanoleh

Imam Al-Bukhari,yangartinya:”Telahdiriwayatkan

kepada kami Muhammad bin Muqaitil,

mengabarkankepadakamiAbdullahbinMubarak,

mengabarkankepadaZakariyadariSya’bidariAbi

Hurairah,dariMuhammad SAW.Bahwasannya

beliau bersabda: kendaraan dapat digunakan

hewan ternak dapatpula diambil manfaatnya

apabila digadaika.Pengadaiwajib memberikan

nafkah dan penerima gadaiboleh medapatkan

manfaatnya”(HR.Al-Bukhari)

c.FatwaDSN

Payung hukum gadaisyariah dalam hal

pemenuhanprinsip-prinsipsyariahberpegangpada

FatwaDSNMUINo.25/DSN-MUI/III/2002tanggal

26 Juni2002 tentang rahn yang menyatakan

bahwa pinjaman dengan menggadaikan barang

sebagai jaminan utang dalam bentuk rahn

diperbolehkan,danFatwaDSN MUINo.26/DSN-

MUI/III/2002tentanggadaiemas.

Transaksi gadai menurut syariah haruslah

memenuhirukundansyarattertentu,yaitu:24

a.RukunGadai,adanyaijabdanqabul,adanyapihak

yang berakad yaitu pihak yang menggadaikan

(rahin) dan yang menerima gadai(murtahin),

adanya jaminan (marhun)berupa barang atau

harta,adanyautang(marhunbih).

b.Syaratsah gadai,rahin dan murtahin dengan

syarat-syaratkemampuanjugaberartikelayakan

24AndriSoemitra…,hlm.402
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seseoranguntukmelakukantransaksipemilikan,

setiap orang sah melakukan jual beli sah

melakukangadai.Shigatdengansyarattidakboleh

terkaitdenganmasayangakandatangdansyarat-

syarattertentu.Utang(marhunbih)dengansyarat

harusmerupakanhakyangwajibdiberikanataudi

serahkan kepada pemiliknya, memungkinkan

pemanfaatannyabilasesuatuyangmenjadiutang

itutidakbisadimanfaatkanmakatidaksah,harus

dikuatifikasiatau dapatdihitung jumlahnya bila

tidakdapatdiukutatautidakdikuantifikasi,rahnitu

tidaksah.Barang(marhun)dengansyaratharus

bisa diperjualbelikan,harus berupa harta yang

bernilai,marhunharusbisadimanfaatkansecara

syariah,harusdiketahuikeadaan fisiknya,harus

dimiliki oleh rahin setidaknya harus seizin

pemiliknya.

Disamping itu,menurutFatwa DSN MUINo.

25/DSN-MUI/III/2002gadaisyariahharusmemenuhi

ketentuanumum berikut:25

a.Murtahin(penerimabarang)mempunyaihakuntuk

menahanmarhun(barang)sampaisemuautang

rahin(yangmenyerahkanbarang)dilunasi.

b.Marhundanmanfaatnyatetapmenjadimilikrahin.

Padaprinsipnya,marhuntidakbolehdimanfaatkan

oleh murtahinkecualiseizingrahin,dengantidak

menguranginilaimarhun dan pemanfaatannya

sekedar pengganti biaya pemeliharaan dan

perawatannya.

c.Pemeliharaan dan penyimpanan marhun pada

dasarnyamenjadikewajibanrahin,namundapat

dilakukanjugaolehmurtahin,sedangkanbiayadan

pemeliharaan penyimpanan tetap menjadi

kewajibanrahin.

25Ibid,hlm 402-403
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d.Besar biaya pemeliharaan dan penyimpanan

marhuntidakbolehditentukanberdasarkanjumlah

pinjaman.

e.Penjualanmarhun

1)Apabila jatuh tempo, murtahin harus

memperingatkanrahinuntuksegeramelunasi

utangnnya.

2)Apabila rahin tetap tidak dapat melunasi

utangnnya, maka marhun dijual paksa /

dieksekusimelaluilelangsesuaisyariah

3)Hasil penjualan marhun digunakan untuk

melunasi utang, biaya pemeliharaan dan

penyimpananyangbelum dibayarsertabiaya

penjualan.

4)Kelebihanhasilpenjualanmenjadimilikrahin

dankekurangannnyamenjadikewajibanrahin.

Produk gadaiemas yang dijalankan bank

syariah yaitu bank memberikan pembiayaan atau

pinjaman kepada nasabah dengan prinsip qardh

dalam rangka rahn dengan menggadaikan emas

nasabah sebagaijaminan dan nasabah diwajibkan

membayarbiaya pemeliharaan/sewa kepada bank

berdasarkan prinsip ijârah. Gadai emas yang

dijalankan oleh bank syariah berdasarkan Fatwa

DewanSyariahNasionalNomor:25/DSN-MUI/III/2002

mengenairahn yang menyatakan bahwa pinjaman

denganmenggadaikanbarangsebagaijaminanutang

dalam bentuk rahn dibolehkan,dan Fatwa DSN

Nomor:26/DSN-MUI/III/2002tentangrahnemasyang

menyatakan bahwa penyimpanan barang (marhûn)

dilakukanberdasarkanakadijârah.26

Biaya pemeliharaan atau sewa pada produk

26 Iwan Setiawan,“Penerapan GadaiEmas Pada BankSyariah

PresfektifHukum Islam”,…hlm.200
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gadaiemassyariah didasarkan pada prinsip ijârah

yaitu akad yang digunakan untuk jasa penitipan/

sewa/ pemeliharaan barang gadai. Hal tersebut

didasarkan pada Fatwa DSN MUI Nomor:

26/MUIDSN/III/2002 bahwa biaya penyimpanan

barang(marhûn)dilakukanberdasarkanakadijârah.

Pelaksanaanprodukgadaiemassyariahdalam

hal perhitungan biaya pemeliharaan/penyimpanan

barang dalam standaroperasionalprosedur(SOP)

banksyariah dihitung daritarifbiayapemeliharaan

yangtelahditentukandarikantorpusatdikaliberat

emas dikalijangka waktu pinjaman,haltersebut

dilakukan mengingat bahwa biaya penyimpanan

barang(marhûn)dilakukanberdasarkanakadijârah

danpenghitunganbiayapemeliharaannyatidakboleh

ditentukan berdasarkan jumlah pinjaman,peraturan

tersebut terdapat dalam Fatwa Dewan Syariah

NasionalNomor:25/DSN-MUI/III/2002 tentang rahn.

Jikapenghitunganbiayapemeliharaan/penyimpanan

didasarkanpadajumlahpinjaman,makahaltersebut

sama dengan mengambilkeuntungan sepertipada

perbankankonvensional.

BerdasarkanSuratEdaranNomor14/7/DPbS,

pembiayaangadaiemaspadabanksyariahdibatasi

palingbanyakjumlahterkecilantara20%dariseluruh

pembiayaan yang diberikan atau 150% darimodal

bank.Untukunitusahasyariah(UUS),dibatasipaling

banyak20%dariseluruhpembiayaan.Pembiayaanper

-nasabahdibatasipalingbanyakRp250jutadengan

jangka waktu paling lama empatbulan dan dapat

diperpanjangpalingbanyakduakali.27

G.MetodePenelitian

27 HermanPaleni.,MiaErfiani,“PengaruhFluktuasiHargaEmas,

Inflasi,BIRatedanUkuranPerusahaanterhadapPembiayaan

ProdukGadaiEmasBankUmum Syariah”,JurnalInterpol,Vol.6,

No.1,Juni2020,hlm.27.
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1.PendekatanPenelitian

Didalam penelitianiini,penelitimenggunakani

pendekatanikualitatifiyaituiuntukimengungkapkani

fenomena-fenomenai sosiali secarai kontekstual,

melaluipengumpulanidataisecaraialamisebagai

sumberidata langsung dan juga instrumentkunci

daniproseduripenelitiyangimenghasilkanidatai

deskriptifiberupaikata-kataitertulisatauilisanidari

orang-orangidanperilakuidapatidiamati.28Sehingga

menyimpulkanbahwapenelitianiniadalahpenelitian

deskriptifkualitatif

2.KehadiranPenelitian

Kehadiranpenelitidilokasipenelitiansecara

langsung sebagaipewawancara.Dalam penelitian

kualitatif,tehnik pengumpulan data yang utama

adalah observasidan wawancara,yang dilakukan

secara bersama-sama,artinya sambilmelakukan

wawancarapenelitijugabisamelakukanobservasi

atau pengamatan.29 Peneliti bisa berhubungan

langsungdenganpihakPT.BankSyariahIndonesia

KantorCabangMataram Pejanggik1yangsebagai

objekpenelitiandalam mendapatkandata-datayang

diinginkan.

3.LokasiPenelitian

Lokasipenelitian merupakan suatu tempat

atau wilayah dimana penelitian tersebut akan

dilakukan.PenelitianinidilakukandiPT.BankSyariah

Indonesia Kantor Cabang Mataram Pejanggik 1.

28Ilma Zihni,Skripsi,“Kendala SosialisasiGadaiEmas diBank

SyariahIndonesiaKcJambiGatot”,(Jambi:UINSultanThaha,

2021),hlm.48
29 Sugiyono,MetodePenelitian Pendidikan,(Bandung:Alfabeta,

2017),hlm.332.
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Adapun penelitimemilih lokasiinisebagaitempat

peneliti karena didasarkan atas beberapa

pertimbangan yaitu karena PT. Bank Syariah

Indonesia Kantor Cabang Mataram Pejanggik 1

masih tergolong baru dalam pengelolaan produk

GadaiEmas itu sendiri,dan PT.Bank Syariah

Indonesia Kantor Cabang Mataram Pejanggik 1

merupakahsalahsatukantorcabangBankSyariah

IndonesiadiMataram denganjumlahnasabahyang

tergolong banyak dan lokasiPT. Bank Syariah

Indonesia Kantor Cabang Mataram Pejanggik 1

termasukberadadipusatKotaMataram yangdengan

mudahmendekatkanmasyarakatuntukmengakses

pembiayaan,permodalan,simpanan dana maupun

produksyariahlainnya.

4.SumberData

a.SumberDataPrimer

Sumberdataprimeradalahsumberdata

yangdiperolehpenelitidarisumberasli.30Sumber

data primerdalam penelitian iniadalah subjek

penelitian (informan)itu sendiriyang berkaitan

dengan Produk GadaiEmas PT.Bank Syariah

IndonesiaKantorCabangMataram Pejanggik1.

Secara spesifik sumber data primer dalam

penelitian iniyaitu data hasilobservasidan

catatanatashasilwawancaramendalam dengan

karyawandiPT.BankSyariahIndonesiaKantor

CabangMataram Pejanggik1.

b.DataSekunder

30 Muhammad,MetodologiPenelitian EkonomiIslam,(Jakarta:

RajawaliPers,2008),hlm.103.
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Sumberdatasekunderadalahsumberdata

yang diperoleh dalam bentuk yang sudah jadi

biasanya dikumpulkan diolah oleh pihak lain

dalam bentukpublikasi.31Berdasarkanpengertian

tersebut,makadalam pengupulandatatentang

StrategiPengembanganProdukGadaiEmasBank

Syariah Indonesia Kantor Cabang Mataram

Pejanggik1 tidakhanyabergantungpadasumber

dataprimer,tetapijugamelaluisumberlainyang

dapatmemberikaninformasitentangobjekyang

diteliti.Dalam halini,sumberdatasekunderdalam

penelitian iniadalah berupabuku-buku sebagai

literaturpokokataupenunjang,jurnalinternet,dan

laporanhasilpenelitianyang memilikirelavansi

denganpenelitian.

5.TeknikPengumpulanData

a.Observasi

Observasi merupakan suatu proses

pengamatan, pencatatan dan pemusatan

perhatian dengan menggunakan seluruh panca

indra terhadap suatu kegiatan yang disusun

secarasistematisbaiksecaralangsungmaupun

tidak langsung.32 Oservasi yang digukanakan

dalam penelitian ini adalah observasi non

partisipan,yang dimana dalam observasiini

penelititidak langsung ikutdalam keseharian

informasiyang diobservasidan berkedudukan

sebagaipengamatdanpenulisfakta-faktayang

ditemukandilapanganyangadakaitannyadengan

masalahyangditeliti,sehinggadapatdisesuaikan

antara keterangan yang diperoleh darisumber

31 Muhammad,Metodologipenelitian dalam teoridan praktik,

(Jakarta:PTRinekaCipta,2011),hlm.39
32Sugiyono,MetodePenelitianPendidikan…,hlm.203.
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data.

b.Wawancara

Wawancara merupakan teknik dengan

memberikanpertanyaansecaralangsungkepada

narasumber guna untuk mendapatkan data.

Adapun jenis wawancara yakni wawancara

terstruktur dan tidak terstruktur, wawancara

terstrukturartinyamenggunakanpertanyaanyang

telah ditetapkan,sedangkan wawancara tidak

terstruktur yakni pertanyaan-pertanyaan tidak

ditentukan sebelumnya, melainkan spontan.

Dalam penelitianini,penelitimenggunakantehnik

pengumpulandatadenganwawancaraterstruktur

agar data-data dan informasi-informasi yang

kurang jelas bisa ditanyakan kembalikepada

informan sehingga dapatdiperoleh data yang

validterkaitStrategiPengembanganProdukGadai

Emas pada Bank Syariah Indonesia Kantor

CabangMataram Pejanggik1.

c.Dokumentasi

Dokumentasiyaitu mencaridata hal-hal

yangvariabelyangberupacatatan,transkrip,buku,

suratkabar,majalah,agenda,notulenrapat,dan

sebagainya, serta menemukan data yang

menggambarkan fenomena yang ingin diteliti.

Studidokumentasimencarifenomenayangakan

ditelitinantiuntukdapatdianalisissehinggadata

tersebut dapat memberi dukungan terhadap

kebenarandatadarifenomenatersebut.

6.TeknikAnalisisData

Agardatayangterkumpulmempunyaimakna,

makadiperlukanproses analisis data dengan cara
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tertentu,yangdimaksuddengananalisisdataadalah

proses mengatur,mengelompokan,memberikode,

mengorganisasikan dan mengurutkan data ke

dalam suatu pola,kategoridansatuanuraiandasar,

sehingga dapat ditemukan tema dan dapat

dirumuskanhipotesiskerja,sepertiyangdisarankan

olehdata.

Analisis data yang dilakukan peneliti,yakni

sebagaimana menurut Miles Hubermen yang

dikutipolehSugyono,diantaranya,yaitu:33

a.ReduksiData,merupakansuatuprosesmenyeleksi

data hasiltemuan kemudian dipilih data yang

berkaitan dengan penelitian.Haltersebutbertujuan

agardataterfokuspadamasalahyangditeliti.

b.Data Display (Penyajian data), merupakan data

hasil reduksikemudian dipilih dan dikumpulkan

serta dibuatlah narasiataugambaranberdasarkan

konteks masalah dalam penelitian,sehingga data

mudahuntukdipahami.

c.Verifikasi(kesimpulan),merupakan suatu proses

yang dilakukanuntukmenyimpulkandatadarihasil

reduksidata dan displaydata.Hasil kesimpulan

tersebut diharapkan dapat menjawab rumusan

masalah yang telah penelititentukan sejak awal

penelitian.

7.PengecekanKeabsahanData/ValidasiData

Pada umumnya validitasidataidigunakani

untukimembuktikanikevalidanataukeabsahandata

yang digunakan oleh peneliti.Pada penelitian ini

33 Sugiyono,MetodePenelitianPendidikanKuantitatif,Kualitatif

danR&D,(Bandung:Alfabeta,2018),hlm.338-346
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penelitimenggunakan teknik Triangulasisumber.

Triangulasi ini diartikan sebagai pemeriksaan

keabsahandatadenganmemanfaatkansesuatuyang

laindiluardatauntukkeperluanpengecekandata

dariberbagaisumberdengan berbagaicara dan

waktu.

Triangulasisumber data adalah menggali

kebenaraninformasitertentudenganmenggunakan

berbagaisumberdatasepertidokumen,arsip,hasil

wawancara, hasil observasi, atau juga dengan

mewancarailebih darisatu subjekyang dianggap

memilikisudutpandangyangberbeda.

H.SistematikaPembahasan

Perlu diketahuibahwa penelitian iniberbentuk

penelitian lapangan, penulisannya mengacu pada

pedomanpenulisanskripsiataupedomankaryailmiah

UINMataram,makapenelitianinimenggunakanbahasa

Indonesiayangbaikdanbenar.

BabI,babiniadalahpendahuluan.Dalam babini

peneliti akan menjelaskan atau menguraikan latar

belakang, rumusani masalah, tujuani daniimanfaat,

ruangilingkupidanisettingiipenelitian,telaahipustaka,

kerangkaiteori,metodeipenelitianidan sistematikai

pembahasan.

BabII,babiiniberisitentangipaparanidataidan

temuanolehpenelitiyanngdilakukandilapangan.Dalam

halini,penelitimelakukanpenelitianpadaBankSyariah

Indonesia KantorCabang Mataram Pejanggik1 yang

membahas tentang Praktik GadaiEmas pada Bank

SyariahIndonesiaKantorCabangMataram Pejanggik1,

serta profilBank Syariah Indonesia Kantor Cabang

Mataram Pejanggik1.
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BabIII,padababinidiungkapkanprosesanalisis

terhadaptemuan penelitiansebagaimanadipaparkan

dibab IIberdasarkanpadaperspektifpenelitianatau

kerangkateoritiksebagaimanayangdiungkapdibagian

pendahuluan.Jadi,penelitimembahas tentang faktor

kendala serta faktor pendukuung pada strategi

pengembanganProdukGadaiEmaspadaBakSyariah

Kantor Cabang Mataram Pejanggik 1serta analisis

strategipengembanganprodukGadaiEmaspadaBank

SyariahIndonesiaKantorCabangMataram Pejanggik1

serta

BabIV,padababiiniakanmenyimpulkanihasil

daripenelitiandariStartegiPengembanganprodukGadai

Emas pada Bank Syariah Kantor Cabang Mataram

Pejanggik 1 yang merupakan jawaban darirumusan

masalahdanmemberikansaran-saranpenelitian.
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BABII

PAPARANDATADANTEMUAN

A.GambaranUmum BSIKCMataram Pejanggik1

1.SejarahberdirinyaBsiKCMataram Pejanggik1

Indonesiaadalahnegaradenganpendudukyang

beragaislam terbesardidunia.Haltersebutmenjadi

peluang besaruntuk lembaga keuangan syariah,

karena masyarakatmuslim akan terdorong untuk

memilih transaksiyang bebas daririba.Lembaga

keuangansyariahmenyediakanprodukyangdapat

memenuhi kebutuhan bisnis,sehingga transaksi

syariah dapatmenjadisolusibagikemaslahatan

seluruhumat.

Banksyariahmemilikiperanyangpenting untuk

mengarahkankegiatanekonomimasyarakat untuk

bermuamalah secara islami, khususnya yang

berhubungan dengan perbankan supaya terhindar

dari riba. Untuk menciptakan keadilan dalam

perekonomian dengan meratakan pendapatan

melaluiinvestasiagar tidak terjadikesenjangan

antarapihakyangmemilikimodaldanpihakyang

membutuhkan dana. Selain itu juga untuk

menanggulangimasalahkemiskinanyangmerupakan

program darinegara– negaraberkembang.Upaya

bank syariah dalam hal ini berupa pembinaan

nasabahyanglebihmenonjolsifatkebersamaandari

siklususahasepertiprogram pembinaanpengusaha

produsen,pembinaanpedagangperantara,program

pembinaan konsumen, program pengembangan

modalkerja dan program pengembangan usaha

bersama.
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Padatanggal1Februari2021terjadimergertiga

banksyariahyaituBRISyariah,BankMandiriSyariah

danBNISyariah.Penggabungan tigabanksyariah

milik bank-bank anggota Himpunan Bank Milik

Negara tersebutdapatmeningkatkan daya saing

keuangansyariahdieradigital.Mergertersebutjuga

berdampakterhadapperkembanganekonomisyariah,

karenaentitasbaruiniakanmemilikimodalbesar

untuk bergerak menjadipendorong pertumbuhan

ekonominasional.Merger BankBRISyariah,Bank

SyariahMandiridanBNISyariahdinilaiakanmenjadi

halyang efektif bagiupaya konsolidasisector

keuangansyariah.Efesiensiakanterciptadarihasil

mergerdanBankSyariahIndonesiadidoronguntuk

dapatbersaing ditingkatglobal.34 Sedangkan PT.

Bank Syariah Indonesia (BSI) Kantor Cabang

Mataram Pejanggik1dulunyalegacydariPT.Bank

BNISyariah KantorCabang Mataram yang mulai

beroperasipadatanggal25Juli2011.

2.LetakGeografisBSIKCMataram Pejanggik1

KantorPT.BankSyariahIndonesia(BSI)Kantor

Cabang Mataram Pejanggik 1 berlokasi di Jl.

PejanggikNo.23Mataram.KantorPT.BankSyariah

Indonesia(BSI)KantorCabangMataram Pejanggik1

berada di tengah-tengah pusat kota Mataram.

Letaknyasangatstrategiskarenaberlokasidipinggir

jalanraya,sertaberadadianataraderetanpertokoan

ataupusatkegiatanperekonomian,sehinggahalini

dapatmenjadidaya tarik bagimasyarakatuntuk

melakukan transaksiataupun menjadinasabah di

34SejarahPerseroan”,dalam
https://ir.bankbsi.co.id/corporate_history.html,diaksestanggal
24April2022,pukul23.01
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KantorPT.Bank Syariah Indonesia (BSI)Kantor

CabangMataram Pejanggik1

Adapunbatas-batasnyasebagaiberikut:

Sebelahutara :Rumahpenduduk

Sebelahselatan :Pura

Sebelahbarat :Pura

Sebelahtimur :Ruko-ruko

AdapunkondisifisikPT.BankSyariahIndonesia(BSI)

Kantor Cabang Mataram Pejanggik 1 memiliki

bangunanataugedungyangterdiridaritigalantai

diantaranya:35

a.Lantaisatu,terdiridari:

RuangunitFrontlinerdiantaranyaruangCustomer

Service,ruangTeller,ruangOperationalManager,

KonterGadaiEmasdantoilet.

b.Lantaidua,terdiridari:

Ruang pimpinan cabang (Branch Manager),ruang

meeting(meetingroom),ruangunitSME,ruang

uintConsumerSales,ruangunitFunding,ruang

unitProcessingdanCollection,ruangunitMikro,

dantoilet.

c.Lantaitiga,terdiridari:

RuangManajerOperasional,ruangFAU (Financing

Administration Unit),ruang unitumum,ruang

penyimpanan dokumen,musholla,dapur,toilet,

dangudang.

35Observasiawal,BankSyariahIndonesiaKantorCabangMataram
Pejanggik1,Tanggal15Sepember2021
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3.VisidanMisiBankSyariahIndonesia36

a.Visi

Top10GlobalIslamicBank

b.Misi

1)Memberikan akses solusikeuangan syariah di

Indonesia.Melayani>20jutanasabahdanmenjadi

top 5 bankberdasarkan asset(500+)dan nilai

buku50Tditahun2025.

2)Menjadibankbesaryangmemberikannilaiterbaik

bagipara pemegang saham.Top 5 bankyang

paling profitable diIndonesia (ROE 18%)dan

valuasikuat(PB>2).

3)Menjadiperusahaanpilihandankebanggaanpara

talentaterbaikIndonesia.Perusahaandengannilai

yangkuatdanmemberdayakanmasyarakatserta

berkomitmen pada pengembangan karyawan

denganbudayaberbasiskinerja.

4.StrukturOrganisasiBSIKCMataram pejanggik137

a.SubBranchManager

1)Mengawasisertamelakukankoordinasikegiatan

operasional Manager bank harus melakukan

koordinasiuntuk pengawasan semua aktivitas

yang dilakukan oleh staffperbankan dikantor

cabang.

2)Memimpin kegiatan pemasaran dalam

perbankanPemasaran perbankan sangatpenting

36https://bsi.go.id/profilBank,diaksespadatanggal21April2022
Pukul23:21

37 Dokumentasi,strukturBankSyariahIndonesiaKantorcabang
Mataram Pejanggik1,Tanggal15April2022
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dilakukan, hal ini untuk

memaksimalkanpendapatanbank.

3)Memonitorkegiatanoperasionalperusahaan

4)Memantau prosedur operasional manajemen

resiko

5)Melakukanpengembangankegiatanoperasional

6)Observasiataskinerjakaryawan

7)Memberikansolusiterhadapsemuamasalahyang

dihadapikaryawannya.

8)Memberipenilaianterhadapkinerjakaryawan

b.OperationalServiceHead

Mengawasidan mengkoordinasiaktivitas

operasional dan layanan di Kantor Cabang

Pembantu.Atasan langsung jabatan iniadalah

operationalmanageryang bertempatdikantor

cabang. Bawahan langsung operational and

service head adalah operationaland service

assistant,teller,dancutomerservice

c.Teller

1)Melayanipenarikan,transferdanpenyetoranuang

daripelanggan.

2)Melakukan pemeriksaan kas dan menghitung

transaksi harian menggunakan komputer,

kalkulator,danmesinpenghitung.

3)Menerima cek dan uang tunaiuntuk deposito,

memverifikasijumlah,danperiksakeakuratanslip

setoran.

d.Customerservice

1)Memberi layanan kepada pihak nasabah.

Pelayanandisesuaikandenganperusahaanatau
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instansi.Dalam halinikarenadidalam instansi

bank,maka layanan berupa rekening deposito,

tabungan,danlainnyayangberhubungandengan

keuangan.Tidakhanyasampaidisitusaja,CSjuga

wajibpaham denganinformasidetillayananyang

diberikantadi.

2)Melayanisertamemberikansolusiatasmasalah

darinasabah.Bukanhanyapaham detailproduk

layanansaja.SeorangCSjugamestipandaidalam

menemukansolusipermasalahanproduklayanan

yangdialamiolehnasabah.

3)Membuatberbagaijenisadministrasidalam bank.

Sebagai contoh misalnya, seorang CS bank

sebaiknyamampuuntukmencetakbukutabungan,

giroatauproduklainnya.Segalaadministrasiyang

berhubungandenganprodukharusbisadilakukan

olehcustomerservice.

4)Tugaslainnyaialahmengenalkandanmemberikan

penawaran terhadap nasabah.Tentu saja itu

berhubungan eratdengan produkserta layanan

pihakbank.Jadinasabah tidakakan kesulitan,

bisa mendapatkan produk layanan yang tepat

sesuaidenganyangdibutuhkan.

e.Processing&CollectionAssistant

Seorangprocessandcollectingassistant

bekerja memproses data nasabah pembiayaan,

mulaidarisurvey(pengecekan kebenaran data

nasabahpembiayaan),taksasi,appraisal,sampai

collection.

f. Fundingsales/fundingofficer

1)Mengidentifikasi kebutuhan pelanggan dan

menawarkanprodukyangsesuai

2)Melakukanpenetrasi(pengendalian)pasar.

3)Mengelola account nasabah sesuai service

standartperusahaan.

4)Melakukan upaya pencegahan dan deteksidini
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terhadap process kredit agar berjalan sesuai

ketentuan.

5)Serta melakukan pendekatan secara rutin

terhadapnasabahataupunpihakketigasehingga

membuat mereka loyalterhadap perusahaan/

banktempatfundingofficerbekerja.

5.ProdukdanLayananBSIKCMataram Pejanggik

a.Individu

1)Tabungan

2)HajidanUmroh

3)Pembiayaan

4)Investasi

5)Transaksi

6)Emas

7)Bisnis

8)Prioritas

b.Perusahaan

1)TradeFinanceandService

2)Pembiayaan

3)Simpanan

4)CashManagement

c.TreasureDigitalBanking

1)BSIQRIS

2)BukuRekeningOnline

3)BSIDebitOTP

4)BSIMobile

5)BSIPaymentPoint

6)BSIDebitCard

7)SolusiEmas

8)BSISmartAgent

9)BSIJadiberkah.id

10)BSIAisyah

11)BSIMerchanBussiness

12)BSINet

13)BSIAPIPlatfrom

14)BSICardlesswithdrawl
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d.Kartu

1)KartuPembiayaan

2)KartuDebit

3)

B.GadaiEmasBankSyariahIndonesia

GadaiEmas merupakan produk pembiayaan atas

dasarjaminanberupaemassebagaisalahsatualternatif

memperolehuangtunaidengancepat.38

1.Peruntukkanuntukperorangan

a.Prosespembiayaanyangdiberikancepatdanmudah.

b.Tempat penyimpanan emasyangamandanjuga

terjamin.

c.Bebanpenitipanbaranggadaiyangringanataukecil.

d.Diberikannya juga fasilitas mobile banking dengan

berbagaijenis layanan yangterdapatdidalamnya,

yaitu:keuangan,pembelian,pembayaran,transfer,

infaqdanjugazakat.

e.Taksirannilaiyangdapatterbilangtinggi.

f. Dengan layanan yang telah tersebardiseluruh

penjuruIndonesia

g.Ketika telah pada masa jatuh temponya,

perpanjangannyadilaksanakan secaraotomatis.

2.KeunggulanGadaiEmasBSI

a.TaksiranTinggi

b.Biayasewapenyimpananringan

c.Layananmudahdancepat

d.Perpanjanganotomatis

e.Penyimpananemasamandandijaminasuransi

f. Layanandifasilitasisecaraonlinedanoffline

g.Jaringanluastersebardiseluruhkota/kabupatendi

Indonesia

h.Melayanitakeoverdariinstitusigadailain

3.TarifdanBiaya

38 https://bsi.go.id/BSIGadaiEmas,diaksespadatanggal21April
2022pukul08:17
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a.BiayaAdministrasi

500Ribus.d.<20Juta:25.000

20Jutas.d.<100Juta:80.000

â§100Juta:125.000

b.Ujrah

500 Ribu s.d.< 20 Juta:eq.1,80% terhadap

pembiayaan

20 Juta s.d.< 100 Juta:eq.1,50% terhadap

pembiayaan

â§100Juta:eq.1,10%terhadappembiayaan

4.SyaratdanKetentuanUmum

a.Membawafisikemas

b.KTP

c.NPWPuntukpembiayaandiatas50Juta

d.MengisiformulirpermohonanGadaiEmas

5.Akad-akadGadaiEmas

a.Akad Qardh,guna mengikat dari bank kepada

nasabah.Transaksipinjam meminjam dana tanpa

memakai imbalan dan pinjaman wajib untuk

melakukanpembayarankembaliataumelunasipokok

pinjaman dengan cara sebagian atau keseluruhan

padamasawaktuyangtelahditentukan

b.Akad GadaiRahn,guna mengikatemas sebagai

agunan daripembiayaan. Nasabah menyerahkan

benda/hartayangmerekamilikikepadapihakbank

sebagaibentukagunandariseluruhatausebagian

daripiutangnnya.

c.Akadijarah,gunamengikatpemanfaatandarilayanan

penyimpanan emas, semacam sebagai agunan

pembiayaannasabahataupelanggan.Padatransaksi

sewajugamemerlukanpertukaranbarangdanjasa

antarapihakpenyewaanbarangdanpemilikbarang

yangdisewa,termasukkepemilikanhakpenggunaan

objeksewa.
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6.ProsedurGadaiEmas39

a.Mempunyai/membuat rekening BSI sebelum

melakukan gadainasabah diwajibkan mempunyai

rekeningBSIhaltersebutdibutuhkanolehpihakbank

untukpencairandanaapabilasyarat-syaratnasabah

dalam melakukangadaisudahterpenuhi.

b.IdentitaskartuTandaPenduduk(KTP)sebagaisyarat

penting daripihak bank kepada nasabah dalam

prosespelayananadiministrasi.

c.Barangjaminanemasberupaperhiasanataulogam

muliaminimal0,5gram

d.Tahappengecekanbarangjaminan(emas)

e.Tahapterakhiryaitufinalisasidariprosesprosedur

apabila nasabah mencukupikrieria standargadai

untukditerimaatautidaktransaksitersebut

7.SimulasibiayatitipGadaiEmas

NilaiGadai Biaya/15hari Biaya/1

bulan

Biaya/4bulan

1,000,000 9,000.00 18,000.00 72,000.00

2,500,000 22,500.00 45,000.00 180,000.00

5,000,000 45,000.00 90,000.00 360,000.00

10,000,000 90,000.00 180,000.00 720,000.00

15,000,000 135,000.00 270,000.00 1,080,000.00

19,500,000 175,500.00 351,000.00 1,404,000.00

20,010,000 150,075.00 300,150.00 1,200,600.00

39Dokumentasi,ProsedurGadaiEmas,Tanggal15April2022
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30,000,000 225,000.00 450,000.00 1,800,000.00

60,000,000 450,000.00 900,000.00 2,600,000.00

95,000,000 712,500.00 1,425,000.00 5,700,000.00

101,000,000 555,500.00 1,111,000.00 4,444,000.00

150,000,000 825,000.00 1,650,000.00 6,600,000.00

200,000,000 1,100,000 2,200,000.00 8,800,000.00

250,000,000 1,375,000 R2,750,000.00 11,000,000.00

C.Faktor Pendukung dan Kendala dalam Pengembangan

ProdukGadaiEmasBankSyariahKantorCabangMataram

Pejanggik1.

MenurutKamusBesarBahasaIndonesia(KBBI)

Faktorpendukungadalahhalataukondisiyangdapat

mendorongataumenumbuhkansuatukegiatan,usaha

atauproduksi.40

Dalam mendukung atau mendorong

pengembangan produkGadaiEmasBSIKC Mataram

pejanggik1adapunbeberapahalyangdilakukan,seperti

yangdiungkapkanolehBuNanaselakuPawningSales

Officer,yaitu:41

40https://kbbi.lektur.id/faktor-pendorong,diaksespadatanggal22
mei2022pukul21:38

41RatnaSeptiana,WawancarabersamaPawningSalesoffcerBank
Syariah Indonesia Kantor Cabang Mataram pejanggik 1,
Tanggal21April2022
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“Biasanyakitaadapromo-promo,sepertihari-haribesar
kitaadapromokitaakaninfokankenasabah,nasabah
yanggadainyabesarkitaakankasipromo,jadisetiap
orang berbeda beda kasusnya, berbeda-beda juga
perlakuannya.“

BegitupulayangdiungkapkanolembaEcaselaku

PawningAppraisal,yaitu:42

“ Kitaadamelakukanpromo-promokepadansabah,dan
juga kita memberikan souvenirlalu kamijuga ada
pelayananmobilebankingdenganlayananpickupline
disananantinasabahinginmenggadailewatrumahkita
adafitur E-Emasyangmemudahkannasabahdalam
bertransaksi jika ingin menggadai nasabah tinggal
menggunakan fiturtersebutlalu akan diberika kode
konfirmasisetalahoutmasukkekamimakakamiakan
langsungmendatangirumahnasabahyangingingadai
jadinasabah bisa bertransaksidengan mudah dari
rumah“

Dengan begitu faktor pendukung dalam

pengembanganprodukGadaiEmasiniadalaypelayanan

yang diberikan kepada nasabah sesuaidengan yang

dibutuhkan oleh nasabah tersebutsehingga nasabah

merasalebihamandan nasabahbisadenganmudah

melakukan transaksijika sedang membutuhkan dana

yangcepatdanmudah.

42 BaiqNoviadwiHersa,wawancarabersamaPawningAppraisal
BankSyariahIndonesiaKantorCabangMataram Pejanggik1,
padaTanggal15april2022
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Kendala adalah halangan rintangan dengan

keadaanyangmembatasi,menghalangiataumencegah

pencapaiansasaran.43

Dalam kendalapengembanganproukGadaiEmas

BankSyariah Indonesia ditemukan tidakada kendala

yang signifikan yang terjadi, begitu pula yang

diungkapkan oleh Mba Nana selaku Pawning Sales

Officer,yaitu:44

“Untuk kendalanya hanya saja disini masih banyak
masyarakatyangbelum mengetahuiprodukGadaiEmas,
jika terkaitgadaimasyakatmasih berfikirbahwa itu
hanya tersedia dilembaga lain oleh sebab itu kami
banyakmelakukanpromosi-promosiagarprodukGadai
Emaslebihdikenalmasyarakat”

Pengetahuan masyarakat yang masih sedikit

terkaitprodukGadaiEmaspadaBankSyariahIndonesia

KantorcabangMataram pejanggik1merupakankendala

terbesardalam proses pengembangan produk Gadai

Emas tersebut,sehingga membutuhkan usaha yang

extraagarprodukGadaiEmaslebihdikenallagioleh

masyarakat.

43 https://kbbi.web.id/kendala,diaksespadatanggal22Mei2022
Pukul22:15

44RatnaSeptianA,Wawancara,PawningSalesOfficerBankSyariah
IndonesiakantorCabang Mataram Pejanggik1,Tanggal21
April2022
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D.Strategi Pengembangan Produk Gadai Emas BSI KC

Mataram Pejanggik1

GadaiSyariahadalahsistem penyaluranpinjaman

secaragadaiyangdidasarkanpadapenerapanprinsip

syariah dalam transaksiekonomi.Tujuan dariproduk

gadaiemasiniadalahuntuitujuanpencegahan,terutama

ketikaseseorangmenemukansituasiyangtidakterduga

seperti kematian dan kecelakaan dimana mereka

membutuhkan uang tunai yang cepat dan untuk

memenuhikebutuhantransaksiseseorang.45

BankSyariahIndonesiaKantorCabangMataram

Pejanggik1dalam membantumasyarakatmenemukan

pendanaanyangcepat,mudahdanmurahmenghadirkan

produkGadaiEmasinisepertiyangdikatakanolehMba

Eca selaku Pawning appraisalBanksyariah Mataram

pejanggik1,yaitu:46

“ Tujuan dari produk gadai emas ini adalah untuk
membantumasyarakatdalam menemukandanayang
cepatdanmudahkhususnyauntukmasyarakatdengan
ekonomimenengah ke bawah kita bisa membantu
denganbiayayanglebihringanbaikdarisegibiayayang
per4bulanataubiayaadminkarenajikaditempatlain
untukbiayaadminlebihmahaldannasabahjugabisa
untukciciluntukgadainya.”

SenadadenganyangdiungkapkanolehMbaNana
selaku Pawning sales Officer yang mengukapkan
bahwa:47

45 TitinErmawati,“peluangdanTantanganGadaiEmas(Rahn)di
Indonesia: sebuah Tinjauan Konseptual”, Article:
http://reppstory.uinsu.ac.id/Produk-Gadai-Emas-Perbankn-
Syariah,diaksespadatanggal29Mei2022,Pukul11:28

46 Baiq dwiHersa,Wawancara,PawnigAppraisalBankSyariah
IndonesiaKantorcabang Mataram Pejanggik1,Tanggal15
April2022

47RatnaSeptiana,Wawancara,PawningSalesofficerbankSyariah
IndonesiaKantorCabangmataram Pejanggik,Tanggal21April
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“TujuandariprodukGadaiiniyaituuntukmenambahbiaya
pembiayaan,menambahnominaloutstandingistilahnya
pokokpembiayaan semakin tinggipokokpembiayaan
semakinbanyaknasabah,makaakansemakinuntung.
Selainitujugakitadisiniuntukmembantuperekonomian
masyarakat.”

Denganinimenunjukkanbahwatujuandariproduk

GadaiEmasinimenyediakanfasilitastransaksidengan

biaya yang rendah akan mendukung pertumbuhan

produktivitasekonomimasyarakat

Dengan tujuan tersebut untuk selain membantu

masyarakatdan menambah outstanding pembiayaan,

selanjutnyaBankSyariahIndonesiaharusmenargetkan

pasardariprodukGadaiEmasiniagartujuantersebut

tercapai.SepertiyangdijelaskanolehpawningAppraisal

yaituMbaEca,bahwa:48

“ Targetnasabah pada produk gadaiemas inikami
biasanya mencari ibu rumah tangga, wiraswasta,
pegawaiakantetapikamitidakterpakupadahaltersebut
kamimenerimasemuaorangyanginginmenggadaikan
emasnya.“

Begitujugayangsepertiyangdiungkapkanoleh

MbananaselakuPawningSalesOfficeryaitu:49

“Targetmarketprodukgadaiemassemuakalangan,tidak
hanyaiburumahtangga,wiraswasta,PNS,mahasiswa,

2022
48 Baiq dwiHersa,Wawancara,PawnigAppraisalBankSyariah

IndonesiaKantorcabang Mataram Pejanggik1,Tanggal15
April2022

49RatnaSeptiana,Wawancara,PawningSalesofficerbankSyariah
IndonesiaKantorCabangmataram Pejanggik,Tanggal21April
2022
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tidakhanyaibu-ibu,bapak–bapakjugatermasukdisini
baikmenengahkeatasmaupunmenengahkebawah,jadi
semualapisanmasyarakatyangmempunyaiemas.”

Setelahmenentukantujuansertatargetmarketuntuk

produkGadaiEmas,banksyariahIndonesiaselanjutnya

menentukan strategi-strategi untuk pengembangan

produkgadaiemasini,antaralain:

1.KualitasLayanan

Menurut Tjiptono kualitas pelananan adalah

tingkat keunggulan yang diharapkan dan

pengendalianatastingkatkeunggulantersebutuntuk

memenuhikeinginanpelanggan.50

Faktor yang mempengaruhi sebuah layanan

adalahexpectedservice(layananyangdiharapkan)

danperceivedservice(layananyangditerima).Jika

layanan yang diterima sesuai bahkan dapat

memenuhiapayangdiharapkanmakajasadikatakan

baik atau positif.Jika perceived service melebih

expectedservice,makakualitaspelayananyangdi

presepsikan sebagai kualitas ideal. Sebaliknya

apabila perceived service lebih jelek dibandingkan

expected service, maka kualitas pelananan

dipersepsikannegativeatauburuk.Olehsebabitu,

baik tidaknya kualitas pelayanan tergantung pada

kemampuan perusahaan dan sifatnya memenuhi

harapanpelanggansecarakonsisten.51

Begitu pula yang dilakukan oleh Bank Syariah

Indonesia Kantor Cabang Mataram Pejanggik 1

dalam memenuhiharapannasabahsebaikmungkin

50 Munarsih,AdiBintangPratama,“PengaruhKualitasPelayanan
dan promosi Terhadap Kepuasan peanggan Pada
PT.Indomarco Prismatama cabang Kemiri Raya Kota
Tanggerang Selatan”, Indonesian Journal of Economy,
Business,EntrepreneurshipandFinance,Vol.2,No.1,April2022,
hlm.55

51Ibid,hlm.56
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memberikan pelayanan yang prima baginasabah.

MenurutParasuraman,ZeithamldanBerryterdapat5

dimensikualitaspelayanan,yaitu:

a.Buktilangsung(Tangibles)

Yaitu meliputi fasilitas fisik, pegawai,

perlengkapan dan material yang digunakan

perusahaan,sertapenampilankaryawan.52

Bank Syariah Indonesia kantor cabang

Mataram Pejanggik 1 berusaha menampilkan

yang terbaik baginasabah halitu terlihatdari

penampilan karyawan Bank Syariah Indonesia

yangberbusanasantun,beretikayangbaikdan

syar’i,begitujugadengansaranadanprasarana

yang mendukung, produk Gadai Emas

mempunyaikontertersendiriyangmemudahkan

nasabah dalam transaksi sehingga nasabah

merasa aman dan nyaman.Dan juga sistem

komputerisasiyang berbasis computerdengan

sistem online,alatpenimbangdanpenaksiremas

yangtelahdisediakankantorsertaperawatandan

pemeliharaanbarangjaminanyangdiaturdengan

baikdanditempatkanditempatkhusussehingga

barangjaminanakanaman.53

Hal tersebut senada dengan yang

diungkapan oleh bu Ratna Septiana selaku

PawningSalesOfficer,bahwa:

“ Untukpemeliharaandanperawatanbaranggadai
sudahotomatisdisimpan dalam ruangankhusus
untukgadai,jadiketikanasabahmenggadaikan
barangnyakamimempunyaiplastikkhususuntuk
baranggadaisetelahitulangsungdisimpanke
dalam hasanah jadisudah terawatdan kami
mempunyai lemari khusus untuk menyimpan

52Ibid,hlm.57
53ObservasipadaBankSyariahIndonesiaKantorCabangMataram

Pejanggik1,tanggal21April2022
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emas”

Haltersebutmembuktikan bahwa Bank

Syariah Indonesia Kantor cabang Mataram

pejanggik1selaindarimemperhatikantampilan

yang syar’i sehingga identitas bank Syariah

IndonesiasebagaiBankIslam tetapterjagajuga

pelayananyangprimaagarnasabahmerasaaman

dan nyaman dalam menggadaikan barangnya

kepada bank Syariah KantorCabang mataram

pejanggik1.

b.Keandalan(Reliability)

Yaitu kemampuan perusahaan untuk

memberikan pelayanan sesuaiyang dijanjikan

secaraakuratdanterpercaya.54

Bank syariah Indonesia kantor Cabang

Mataram Pejanggik 1 dalam memberikan

pelayanan yang akurat dan terpercaya selalu

memberikan yang terbaik terbuktidarirespon

yang diberikan oleh masyarakat yang bagus

terkait produk GadaiEmas inisepertiyang

diungkapkan oleh mba Eca selaku Pawning

Appraisalyaitu:55

“Lumayanmbabanyakyangtertarik,karenamasih
tergolong produk baru juga jadikamisebisa
mungkin memberikan pengertian yang mudah
dipahamiolehmasyarakat”

BegitupulayangdiungkapkanolehbapakH.

Amjadyangmemutuskanuntukmenjadinasabah

54 Munarsih,AdiBintangPratama,“PengaruhKualitasPelayanan
dan promosi Terhadap Kepuasan peanggan Pada
PT.Indomarco Prismatama cabang Kemiri Raya Kota
TanggerangSelatan”….hlm.57

55 BaiqNoviaDwiHersa,wawancaradenganpawningappraisal
bankSyariahIndonesiaKantorCabangMataram Pejanggik1,
Tanggal15april2022
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GadaiEmasBankSyariahIndonesiaKntorCabang

Mataram Pejanggik1

“Sayakemarindiberitahutemenyangjadinasabah
jugadisana,setelahdijelaskanternyatamudah,
murahjugajadisayalebihmemilihBSIdancepat
jugambapencairannya“

Haltersebutmembuktikan bahwa dalam

pelayanan yang akuratdan tepatBanksyariah

IndonesiaKantorCabangMataram Pejanggik1

selalumenyelesaikanpeayanantepatwaktu,dan

dapatdiandalkan.

c.Jaminan(Assurance)

Yaitupengetahuan,kesopan-santunan,dan

kemampuan para pegawai perusahaan

menumbuhkan rasa percaya pelanggan kepada

perusahaan.56

Bank Syariah Indonesia Kantor Cabang

Mataram Pejanggik1dalam menumbuhkanrasa

percaya nasabah kepada bank baik mba Eca

selakuPawningAppraisaldanMbaNanaselaku

Pawning Sales Officer dalam memberitaukan

produkGadaiEmasInidenganberprilakusopan,

ramahdanbaikterhadapnasabah,sertadengan

penjagaan ketat sehingga saat melakukan

transaksi nasabah merasa aman sehingga

nasabah merasa terjamin dalam memutuskan

untukmenjadinasabahGadaiEmas.57

d.Empati(Emphaty)

Berarti bahwa perusahaan memahami

56 Munarsih,AdiBintangPratama,“PengaruhKualitasPelayanan
dan promosi Terhadap Kepuasan peanggan Pada
PT.Indomarco Prismatama cabang Kemiri Raya Kota
TanggerangSelatan”….hlm.57

57ObservasipadabankSyariahIndonesiaKantorCabangMataram
Pejanggik1,tanggal21April2022
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masalahparapelanggannyadanbertindakdemi

kepentingan pelanggan, serta memberikan

perhatianpersonalkepadaparapelanggan.58

Dalam memberikan pelayanan produk

Gadai Emas bank Syariah Indonesia Kantor

Cabang Mataram pejanggik 1 memahami

pelanggan dengan baik, terbukti dari saat

memberikanpelayananpegawaitidaklupauntuk

menanyakanhalyangdiperlukanolehnasabah,

kemudian menyebutkan nama nsabah saat

pekayanan dan jam pelayanan yang sesuai

dengannasabah.59

e.Ketanggapan(Responsiveness)

Yaitusuatukemauanuntukmembantudan

memberikanpelayananyangcepat(responsive)

dan tepat kepada pelanggan dan tidak

membiarkanpelangganmenunggutanpaalasan

yangjelas,menyebabkanpresepsiyangnegative

dalam kualitasjasa.60

Bank syariah Indonesia KantorCabang

Mataram Pejanggik1dalam pelayananyaselalu

memberikan pelayanan yang cepatdan tepat,

seperti saat nasabah sebelum melakukan

transaksipegawaibanksyariahIndonesiaakan

menanyakanhalyangdibutuhkanolehnasabah

kemudian pegawai akan dengan cepat

memberikansolusiyangtepatataspermasalah

nasabah dan memberikan informasiyang jelas

58 Munarsih,AdiBintangPratama,“PengaruhKualitasPelayanan
dan promosi Terhadap Kepuasan peanggan Pada
PT.Indomarco Prismatama cabang Kemiri Raya Kota
TanggerangSelatan”…hlm.57

59ObservasipadaBankSyariahIndonesiaKantorcabangMataram
Pejanggik1,Tanggal15April2022

60 Munarsih,AdiBintangPratama,“PengaruhKualitasPelayanan
dan promosi Terhadap Kepuasan peanggan Pada
PT.Indomarco Prismatama cabang Kemiri Raya Kota
TanggerangSelatan”….hlm.57
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agar nasabah mengerti apa yang harus

dilakukan.61

2.Promosi

Promosiadalah komunikasiyang dilaksanakan

perusahaan kepada pembeliatau konsumen yang

membuat pemberitaan (information), membujuk

(persuasion), dan mempengaruhi (influence)

mengenaisemuabarangataujasayangditawarkan.62

BankSayariahIndonesiakantorCabangMataram

pejanggik 1 dalam melakukan promosi juga

memperhatikan ketiga unsur tersebut yaitu

pemberitahuan (information) dengan tujuan

membujuk (persuasion) dan mempengaruhi

(persuasion)untukmenggunakanprodukGadaiEmas

dilakukandenganpromosisepertisalespromotion:

diskon,potonganpenjualankemudianbersosialisasi

ditempatkeramaiansertamelaluiwebsiteataupun

mediasosial.

Sepertiyang dikatakan oleh mba Eca selaku

PawningAppraisal,yaitu:63

“Kamimelakukanpromosisertapromo-promountuk
produkgadaiemasini”

Begitu juga dikatakan oleh bu Nana selaku

PawningSalesOfficer,bahwa:64

61ObservasipadabanksyariahKantorcabangMataram Pejanggik
1,tanggal15April2022

62AlfianSulistyoHerlambang,“PengaruhKualitasProduk,Kualitas
Pelayanan, da Kualitas Promosi Terhadap Kepuasan
Pelanggan”,JurnalEkonomi,ManajemendanPerbankan,Vol.7,
No.2Agustus2021,hlm.58

63 BaiqNoviaDwiHarsa,WawancaradenganPawningAppraisal
BankSyariahIndonesiaKantorCabangMataram Pejanggik1,
Tanggal15April2022

64RatnaSeptiana,WawancaradenganPawningSalesOfficerbank
SyariahIndonesiakantorCabangMataram pejanggik1,Tanggal
21April2022
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“Jadistrateginyayaitukamisebarbrowserdisekolah-
sekolah, pasar-pasar, lalu acara-acara kemudia
promosidisosialmediadandarimulutkemulut,jad
banyaknasabahyangsudahmengetahuimudahdan
murahnyaprodukgadaiemasiniitunantinasabah
banyak yang memberitahukan ke teman ataupun
keluarganya“

Sepertiyang diungkapkan oleh nasabah dari

produkGadaiEmasBankSyariahIndonesiakantor

CabangMataram Pejanggik1

“Saya tau produk inikemarin ada mba-mba yang
menawarkandipasarsaatsayasedangberbelanja“65

Denganpromosi-promosiyangdilakukannasabah

GadaiEmasBankSyariahIndonesiaKantorCabang

Mataram Pejanggik1menjadimeningkatyangsecara

produk GadaiEmas inibaru dibuka pada bulan

oktober2021

Sepertiyang dikatakan oleh bu Nana selaku

PawningSalesOffficermengatahkanbahwa:

“Untukjumlahnasabahkamisekarangsekitar300an
nasabah,karenatergolongbarumba,produkGadai
EmasinibarudibukabulanOktober2021kemarin,
dengan nasabah yang hanya beberapa sekarang
Alhamdulillah sudah lumayan, tapi kami terus
melakukan promosi-promosiagar nasabah terus
meningkat.”

Berdasarkanhasilwawancaradapatdisimpulkan

65Sala’iyah,wawancaradengannasabahGadaiEmasbankSyariah
IndonesiaKantorCabangMataram Pejanggik1,tanggal27April
2022
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bahwa Bank Syariah Indonesia Kantor cabang

Mataram pejanggik 1 mempunyailangkah-langkah

untuk memasarkan dan mengembangkan produk

Gadai Emas yang tujuannya diharapkan dapat

mendorongdanmeningkatkanminatnasabah,yaitu

anataralain:

a.Pelayananyangprima,karyawan BSIKC Mataram

Pejanggik1selalumenjagaetikasopansantundan

keramahan, sehingga nasabah merasa nyaman.

Memiliki rasa toleransi yang tinggi dalam

menghadapisetiap nasabah, sehingga nasabah

merasa sangat terbantu denganpelayananyang

diterapkan.Pengembangan SDM yang berkualitas

Stafahliyangberkompetendibidanggadai,sehingga

dapatbekerjadenganmaksimal,tepatdantidaklelet.

b.Saranadanprasaranayangmendukung.Mempunyai

tempattersendirikhususuntukprodukgadaiemas,

sehingganasabahmerasaamandannyaman.Sistem

komputerisasi yang berbasis komputer dengan

sistem on-line.Alatpenimbang dan penaksiremas

yang telah disediakanlangsungolehkantor.Barang

jaminan disimpan dengan baik ditempat khusus

dengan menggunakan nama dan sistem

penomoran,sehinggabarang tidak akan tertukar

dengan yang lain dan terhindar daripengaruh

cuaca atau binatang pengerat sehingga barang

jaminanakantetaputuh.

c.Promosi penjualan (Sales Promotion): Diskon,

potongaanpenjualan

d.Bersosialisasiditempatkeramaian.Seperti halnya

pergi ke pasar-pasar, atau acara-acara tertentu

contohnyaCarFreeDaydiJalan Udayana,disana

pawning staff BSI KC Mataram Pejanggik 1

menemukan peluang untuk mempromosikan dan
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memperkenalkanprodukgadaiemas.

e.Darimulutkemulut.Cara yang satu inijuga cukup

ampuh untuk mempromosikansuatu produk, di

samping tidak memakan waktu dan tenaga cara

inijugacukupiritdanmenghematbiaya.Dimana

karyawan BSI KC Mataram Pejanggik 1 hanya

mampu menciptakan dan memberikanpelayanan

yang baik dan berkualitas untuk nasabah,setelah

itu,dengan sendirinyanasabah tersebutyang akan

menerapkanstrategipromosidarimulutkemulut.

f. Memasang iklanpadawebutama,maupundisosial

media,sepertiFacebook,WhatsapdanInstagram.
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BABIII

PEMBAHASAN

A.SolusiBank Syariah Indonesia KantorCabang Mataram

Pejanggik1dalam PengembanganProdukGadaiEmas

Dalam meningkatkanportofoliogadaiemasuntuk

meningkatkanpengembangangadaiemas,BankSyariah

Indonesia Kantor Cabang Mataram Pejanggik 1

membuatprogram-program gadaiemasdenganharapan

dapat menarik minat masyarakat dan memenuhi

keutuhan masyarakat saat keutuhan masyarakat

meningkat,program-program tersebutanataralain:

1.Program menjelanglebaranatauprogram akhirtahun

Program tersebutdiciptakankarena kebutuhan

saat menjelanglebaran atau puasa dan akhir

tahun kebutuhan masyarakat akan meningkat,

program tersebut diberikan dengan menurunkan

margin dan ujroh danadanya paket specialgift,

sehinggadiharapkan masyarakat tertarikdengan

produkgadaiemasuntukmemenuhikebutuhannya,

maka haltersebutakan mendorong kinerjagadai

emas.
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2.Bebasbiayaadministrasi

Program ini bertujuan untukmenarik minat

masyarakat dalam menggunakan produk gadai

emastanpa dibebankan dengan biayaadministrasi,

sehingga diharapkan dapat meringankan

masyarakat danmendorong kinerja gadai emas

Bank Syariah Indonesia KantorCabang Mataram

Pejanggik1

3.MeningkatkanPromosiGadaiEmas

Salah satu kegiatan manajemenbank adalah

promosi,promosi harusdilakukan seefektif dan

seefisienmungkin dan mampu menarik minat

masyarakat sehingga tercapai tujuan dari

perusahaan. Strategi untuk mendorong kinerja

gadaiemas danuntuk menghadapipermasalahan

rendahnya minat dan pengetahuan masyarakat

terhadap produk gadaiemas,maka BankSyariah

Indonesia Kantor Cabang Mataram Pejanggik 1

harusmelakukan berbagai jenis promosimelalui

berbagaimedia baik mediacetak maupun media

sosial secara efektif dengan jangkauan luas.

Kegiatan promosi harus terusdilakukan secara

membumidanefektifjuga efesien,yang bertujuan
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meningkatkan pengetahuan dan minatmasyarakat

bahwa Bank Syariah Indonesia Kantor Cabang

Mataram Pejanggik1 masih menyediakan layanan

gadaiemasdandapat menjadi alternative untuk

memenuhi kebutuhan mendesak masyarakat.

Seperti yang telah diketahui bahwa promosi

termasuk kedalam manajemen pemasaran.

Menyebarkanbrosur-brosurolehpetugasgadai

B.AnalisisStrategiPengembanganProdukGadaiEmaspada

BankSyariahIndonesiaKantorCabangMataram Pejanggik1

Pengembangan produk adalah suatu usaha yang

dilakukanolehperusahaandalam mengembangangkan

produkyangsudahadaataumenghasilkanprodukbaru

serta melakukan pendekatan strategiuntuk meraih

keberhasilandanterhindardariresiko,danmenyajikan

keberhasilandanterhindardaririsiko,danmenyajikan

produk-produk yang menarik, kompetetif dan

memberikankemudahandalam transaksi,sertasesuai

dengankebutuhanmasyarakatdanindustrypasar.

Jenis-jenisstrategidalam pendekatanAdaptifversi

MilesandSnow terdiridari4strategiterdiridari4jenis

strategiyaitustrategiprospektor, strategi bertahan,

strategipenganalisis dan strategi reaktor. Dapat

dianalisis bahwa jenis strategiyangdigunakan oleh

Bank Syariah Indonesia Kantor Cabang Mataram

Pejanggik1dalam pengembangan produk gadaiemas

yaitustrategiprospektoryaitustrategiyangdigunakan

oleh perusahaan yang selaluberinovasi,berkembang

dan melakukanpenelitian pada produkdan jasa baru

yang dapat diciptakan untuk mengikutiperubahan

lingkungan.Strategiyangmengutamakan keberhasilan

organisasidalam menciptakan produk atau jasabaru
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dengan mengikutiperubahanlingkungan yang selalu

berubah-ubah.

Dalam hal iniBankSyariahIndonesiaKantor

Cabang Mataram Pejanggik 1 dalam pengembangan

produk gadai emasnyaselalu mengikuti perubahan

lingkungan,menciptakan produk baru yangdimaksud

dalam pengembangan produk gadai ini yaitu

menciptakan program-program baru untuk

meningkatkan minat masyarakat sesuai dengan

perubahan lingkungan, trend, kondisidan situasi

lingkungan, seperti program hariraya,program akhir

tahundanlainsebagainya.

Dalam pengembangan produk gadai Bank

SyariahIndonesiaKantorCabangMataram Pejanggik1

melakukan evaluasiuntuk memperbaikiproduk atau

mengembangkan produk yang memanglayak untuk

dilanjutkan, yang dilakukan setelah 6 bulan produk

diluncurkan atau idealnyaadalah 1 tahun namun jika

tidakdilakukan evaluasimakaakan dilakukanevaluasi

setelah terjadinya penurunankinerjadariprodukgadai

emastersebut,salah satu unit bisnis BankSyariah

Indonesia KantorCabang Mataram Pejanggik1 akan

melaksanakan rapat yang dihadiri oleh unit-unit

supportuntukmembahaspengembangansuatuproduk

terkait dan Bank Syariah Indonesia Kantor Cabang

Mataram Pejanggik1merupakan salah satulembaga

keuangansyariahsebagailembagaintermediasi.

Dalam hal ini BankSyariahIndonesiaKantor

CabangMataram Pejanggik1telah menerapkanteori

pemeliharaan kemaslahatan denganmempertemukan

kedua belah pihak yaitu pihak yang memiliki

kelebihandana dengan pihak yang membutuhkan

dana.Selain itu juga sesuaidenganmetode inovasi

produkBankSyariahyaitudalilyangdigunakandalam
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menetapkan suatu inovasi di Perbankan Syariah

meggunakan dalilyangkuatdankejelasan makna.,

kesesuain dengan tujuan syariah, seperti adanya

kemudahan dalam muamalah,keringanan dalam

beban,dan memberipeluangterhadappengembangan

inovasilainnya dimana dalam menarik minat

masyarakatterhadap penggunaanproduk gadai,Bank

SyariahIndonesiaKantorCabangMataram Pejanggik1

membuatprogram-program yang dapatmeningkatkan

portofolio gadaiemas,sehingga fokus produk dapat

diperluastermasuk untuk pengembangan gadaiemas,

sepertiprogram bebasdaribiayaadministrasidanlain

lainyangbertujuanuntukmeringankan beban nasabah

dankemudahan dalam muamalahdansesuaidengan

perkembanganzamandandapatmemenuhikebutuhan

manusia akan transaksi dan akad-akad modern

sepertiprogram-program yang dibuat oleh Bank

SyariahIndonesiaKantorCabangMataram Pejanggik1

selain untuk pengembangan produk gadai emas

sepertiprogram akhirtahun,program menjelang hari

raya dan program tahun ajaran baru juga bertujuan

untuk memenuhi kebutuhanakan transaksi sesuai

denganapayangterjadisaatini.

C.AnalisiSWOT produkGadaiEmasbankSyariahIndonesia

KantorCabangmataram Pejanggik1

Prospek suatu perusahaan dimasa mendatang

dapatditentukanolehkombinasidarifaktorinternaldan

eksternal.

1.KekuatanLayananini,bersumberdari:

a.Pelayanan maksimal dengan mengutamakan

kebutuhan nasabah.Proses yang mudah,dimana

nasabahhanyamengeluarkanbiayayangbesarnya
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tergantungkebutuhannasabah.

b.Fasilitas yang diberikan memudahkan nasabah

dalam melakukantransaksigadaiemas.

c.Prosesyangcepat,artinyatidakperlumenundahari

karenabisalangsungbertransaksipadahariitujuga.

d.Aman,karena menggunakan standar keamanan

bank.

e.Menggunakanmanfaatasuransi,sehinggaasetyang

digadaikansudahtercover.

f. Mempunyainama besar,Bank Syariah Indonesia

sebagaisalahsatuBankUmum Syariahternamadi

Indonesia akan semakin menambah kepercayaan

masyarakatterhadapsetiaplayananyangdiberikan.

2.Kekuranganlayananini,adalah:

Kurangnyapengetahuanmasyarakatterhadap

produkgadaidikarenakanprodukinimasihdalam

tahapperkembangan,karenamemanglayananini

barudimulaipadabulanoktobertahun2021lalu.

3.Peluanglayananini,bersumberdari:

a. Hargaemasyangcenderungsemakinmeningkat,

sehingga investasi dalam aset ini sangat

menguntungkannasabah.

b.Mayoritasmuslim Indonesia merupakan negara

yang penduduknya adalah mayoritas muslim,

sehingga akanmeningkatkan kebutuhan produk

lembaga keuangan yang sesuaisyariah seperti

gadaiemas yangberlandaskan fatwa DSN-MUI,

sehingga hal tersebut menjadipeluang untuk

Bank Syariah Indonesia KantorCabang Mataram
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Pejanggik1 dalam meningkatkan kinerja gadai

emasnya.

c. Meningkatnya kesadaran masyarakat muslim

untukmelakukanaksesdenganperbankansyariah,

dimanahalinijugabisamenjadipeluang untuk

peningkatandanperkembanganlayananini

d.Maraknyamedia,baikbuku,majalah,koran,radio

dan media lain, yang memberikan informasi

mengenaikeuntunganberinvestasidenganlogam

mulia atau dinarbersertifikat.Halinitentunya

semakin menambah wawasan masyarakat luas

tentanglayananini.

e. Kondisi perekonomian masyarakat pada

umumnya mengalami peningkatan dan

masyarakatsemakinkonsumtif.

f. Adanya keinginan sebagian masyarakat

menengah untuk memiliki usaha sampingan.

Kondisi yang terjadi saat iniadalah adanya

sebagianmasyarakatmenengah yang tidakhanya

ingin mendapatkan penghasilan dari hasil

pekerjaannya sebagaikaryawan,namun adanya

sebagianmasyarakat menengah inginmemiliki

usaha sampingan, maka untuk mewujudkan

keinginanya tersebut masyarakat akan

membutuhkan modal atau dana tambahan.

Kondisi tersebutmenjadipeluang untuk Bank

Syariah Indonesia Kantor Cabang Mataram

Pejanggik1dalam meningkatkan kinerja gadai

emasnya karena denganmenggadaikan emas di

Bank Syariah Indonesia KantorCabang Mataram

Pejanggik1masyarakat akan dapat memenuhi

kebutuhandananya.

g.Meningkatnya Kebutuhan Masyarakat,
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meningkatnya kebutuhan masyarakat dapat

menjadi faktorpendorong kinerja gadai emas

Bank Syariah Indonesia KantorCabang Mataram

Pejanggik1,kondisiinidimanfaatkanoleh Bank

Syariah Indonesia Kantor Cabang Mataram

Pejanggik1 dengan membuatprogram-program

sesaui dengankebutuhan masyrakat saat ini

seperti program menjelang harirayadanlain

sebagainya.

4.Ancamanlayananini,bersumberdari:

Banyaknya kompetitor, baik dari lembaga

keuangan bank ataupun non bank seperti

pegadaian syariah dan konvensional.Tiap dari

masing-masing lembagasaling bersaing dalam

beberapaaspektermasukharga.

BABIV

PENUTUP

A.Kesimpulan

1.FaktorPendukungdanKendalaProdukGadaiEmasbank

SyariahIndonesiaKantorcabangMataram Pejanggik1.

a.Pelayanan maksimal dengan mengutamakan

kebutuhan nasabah.Proses yang mudah,dimana

nasabahhanyamengeluarkanbiayayangbesarnya

tergantungkebutuhannasabah.

b.Kendala produkiniadalah kurangnya pengetahuan

masyarakat terhadap produk gadai dikarenakan

produkinimasihdalam tahapperkembangan,karena

layanan Produk GadaiEmas pada Bank Syariah

IndonesiaKantorCabangMataram Pejanggik1baru

dimulaipadabulanoktobertahun2021lalu.

2.Strategiyang dilakukan oleh Bank Syariah Indonesia
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KantorCabangMataram Pejanggikyaitu:

a.Pelayananyangprima,karyawan BSIKC Mataram

Pejanggik1selalumenjagaetikasopansantundan

keramahan, sehingga nasabah merasa nyaman.

Memiliki rasa toleransi yang tinggi dalam

menghadapisetiap nasabah, sehingga nasabah

merasa sangat terbantu denganpelayananyang

diterapkan.Pengembangan SDM yang berkualitas

Stafahliyangberkompetendibidanggadai,sehingga

dapatbekerjadenganmaksimal,tepatdantidaklelet.

b.Saranadanprasaranayangmendukung.Mempunyai

tempattersendirikhususuntukprodukgadaiemas.

Sistem komputerisasi yang berbasis komputer

dengansistem on-line.Alatpenimbangdanpenaksir

emas yang telah disediakanlangsungolehkantor.

Barang jaminan disimpan dengan baik ditempat

khususdengan menggunakan nama dan sistem

penomoran,sehinggabarang tidak akan tertukar

dengan yang lain dan terhindar daripengaruh

cuaca atau binatang pengerat sehingga barang

jaminanakantetaputuh.

c.Promosi penjualan (Sales Promotion): Diskon,

potongaanpenjualan.

d.Bersosialisasi ditempat keramaian. Mengunjungi

pasar-pasar,atau acara-acara tertentu sepertCar

FreeDaydiJalanUdayana.

e.Darimulutke mulut.Karyawan BSIKC Mataram

Pejanggik1 mampu menciptakan dan memberikan

pelayanan yang baik dan berkualitas untuk

nasabah,dan dengansendirinyanasabahtersebut

yang akan menerapkan strategipromosidarimulut

kemulut.
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B.Saran

MenambahjumlahpersonilpetugasGadaiEmas

BSI iB dengan perekrutan yang selektif agar

mendapatkancalonsumberdayamanusiayangtepat

yang mampu mengembangkan layanan ini. Serta

Mempertahankansemualayananterbaikyangsudahada

denganterusmembuatinovasibaruyanglebihbaik.
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PEDOMANWAWANCARA

Nama:BaiqNoviaDwiHersa

Jabatan:PawningAppraisal

Tanggal:15April2022

No Pertanyaan Jawaban

1

Apakahtujuandari

produkGadai

Emas?

Tujuandariprodukgadai

emasiniadalahuntuk

membantumasyarakat

dalam menemukandana

yangcepatdanmudah

khususnyauntuk

masyarakatdengan

ekonomimenengahke

bawahkitabisa

membantudenganbiaya

yanglebihringanbaikdari

segibiayayangper4

bulanataubiayaadmin

karenajikaditempatlain

untukbiayaadminlebih

mahaldannasabahjuga

bisauntukciciluntuk

gadainya.

2

ProdukGadai

Emas

a.Siapasajatarget

marketproduk

gadaiemas?

b.Bagaimanatingkat

persainganproduk

gadaiemas

denganlembaga-

lembaga

keuanganlainnya?

a.Targetnasabahpada

produkgadaiemasini

kamibiasanyamencari

iburumahtangga,

wiraswasta,pegawaiakan

tetapikamitidakterpaku

padahaltersebutkami

menerimasemuaorang

yanginginmenggadaikan
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c.Bagaimana

feedback/respon

darinasabah

dalam risetpasar

terkaitmanfaat

danbiayadari

produkgadai

emas?

d.Bagaimanabank

melakukan

analisisbisnis

untukproduk

gadaiemas?

e.Berapalama

waktuyang

dibutuhkanuntuk

detailingproduk

gadaiemasini?

f. Berapalama

waktuuntuk

melakukan

pengenalan

produkgadai

emasini?

g.Bagaimanacara

bankdalam

melakukan

pemeliharaandan

perawatanbarang

gadai?

h.Bagaimanacara

bankdalam

menentukanbiaya

pemeliharaan

untukproduk

gadaiemas?

emasnya.

b.Namanyajugaproduk

baruyambapastitingkat

persainganyatinggi

denganlembaga

keuanganlainnya

c.Lumayanmbatapibanyak

yangtertarik

d.Kitangikutdarikantor

pusatkalauuntukitumba

e.Mungkinsamayamba,

mbabisacekdiwebsite

resminyayaitu

www.bsi.go.id

f. Tidaklamamba,banyak

nasabahyangcepat

mengertiterkaitprodukini

karenaprodukgadaiini

mudahuntukdipahami

g.Untukpemeliharaandan

perawatankitaada

brankaskhusus

menyimpanbaranggadai

h.Biayapemeliharaanya

menggunakansistem

komputerisasi.
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3

Bagaimanacara

bankuntuk

mendapatkan

keuntungandari

produkgadai

emas?

Daribiayaujrahnyasaja

4

AkadGadaiEmas

a.Apasajaakad-akad

yangdigunakan

dalam produk

gadaiemas?

Ada3akadyang

digunakanyaiturahn,

qardhdanijarah

5

Strategi

pengembangan

produkGadai

Emas

a.apayang

selanjutnya

dilakukanoleh

bankdalam

menyusunstrategi

dimasadepan

untukproduk

gadaiemas?

Kamimelakukan

promosisertapromo-

promountukproduk

gadaiemasini

6

faktorpendukung

dankendala

Produkgadai

emas

a.Apasajafaktor

pendukungdalam

proses

pengembangan

produkgadai

emas?

b.Apasajakendala

yangdihadapi

dalam

a.Faktorpendukungada

promo-promoataupun

yangmenjadinasabah

nantikitaberikasouvenir

laluadamobilebanking

jugauntukmemudahkan

nasabahdalam

melakukantransaksi

b.Faktorkendalanyahanya



70

pengembangan

produkgadai

emas?

masyarakatmasihawam

terkaitdenganproduk

gadaisyariahini,jadi

belum banyakyangtau

produkgadaiemas

yariah

Informan2

Nama:RatnaSeptiana

Jabatan:Pawningsalesofficer

Tanggal:21April2022

No Pertanyaan Jawaban

1

Apakahtujuandari

produkGadai

Emas?

Tujuandari

produk

Gadaiini

yaitu

untuk

menamba

hbiaya

pembiaya

an,

menamba

hnominal

outstandi

ng
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istilahnya

pokok

pembiaya

an

semakin

tinggi

pokok

pembiaya

an

semakin

banyak

nasabah,

maka

akan

semakin

untung.

Selainitu

jugakita

disini

untuk

membant

u

perekono

mian

masyarak

at.

2

Produk Gadai

Emas

a.Siapasajatarget

marketproduk

gadaiemas?

b.Bagaimanatingat

persainganproduk

gadaiemasdengan

a.Targetmarket

produkgadaiemas

semuakalangan,

tidakhanyaibu

rumahtangga,

wiraswasta,PNS,
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lembaga-lembaga

keuanganlainnya?

c.Bagaimana

feedback/respon

darinasabahdalam

risetpasarterkait

manfaatdanbiaya

dariprodukgadai

emas?

d.Bagaimanabank

melakukananalisis

bisnisuntukproduk

gadaiemas?

e.Berapalamawaktu

yangdibutuhkan

untukdetailing

produkgadaiemas

ini?

f. Berapalamawaktu

untukmelakukan

pengenalanproduk

gadaiemasini?

g.Bagaimanacara

bankdalam

melakukan

pemeliharaandan

perawatanbarang

gadai?

h.Bagaimanacara

bankdalam

menentukanbiaya

pemeliharaanuntuk

produkgadai

emas?

mahasiswa,tidak

hanyaibu-ibu,bapak

–bapakjuga

termasukdisinibaik

menengahkeatas

maupunmenengah

kebawah,jadi

semualapisan

masyarakatyang

mempunyaiemas.

b.Untuktingkat

persaingandengan

lembagakeuangan

lainnyaterkait

denganprodukini

memangmasih

sama-sama

bersaingdanjuga

dengantingkat

persainganyang

ketattapijikadilihat

daripemasarannya

Bsimemanglebih

unggulkarenaleih

murahdancepat

setiapadanasabah

yangmempunyai

pemiayaandi

pegadaianatau

lemagalainnya

setelahmelihat

produkdariBsi

makaakan

melakukantake

overkarenalebih
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murah.

c.Untukrespon

masyarakatdengan

produkgadaiemas

inisangatbagus

jadimerekatertarik

bangetuntukgadai

dibsi

d.Untukanalisis

bisnis,kita

mempunyai

manajemendi

kantorpusatjadi

biasanyadari

merekayang

dikantorpusatitu

melihatbagaimana

bisnisgadaidengan

lembagalainlalu

menerbitkanproduk

-produkistilahnya

sepertipromo-

promoitu

tergantungdari

kantorpusatjadi

tidakdaricabang.

e.Mungkinsama

sepertianalisis

bisnis,jadiuntuk

detailprodukgadai

inikitalangsung

dapatdarikantor

pusat
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f. Untukpengenaln

produkkek

masyarakatitu

sebentar,karena

mudahnyalayanan

inibanyak

masyarakatcepat

mengertiakan

produkgadaiemas

setelahkami

jelaskan

g.Untukpemeliharaan

danperawatan

baranggadaisudah

otomatisdisimpan

dalam ruangan

khususuntukgadai

jadiketikanasabah

gadaiitu

mempunyaiplastic

khususuntuk

baranggadai

setelahitulangsung

disimpankedalam

hasanahjadisudah

terawattdan

mempunyailemari

khususuntuk

menyimpanemas.

h.Danuntukbiaya

pemeliharaan

produkgadaijadi

kitamempunyai

simlasikhususnya
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kitasudahtau

berapabiaya

pemeliharaannya

danuntuk

simlasinyaakandi

upgradesetiaphari

darikantorpusat

akanmasukke

emailkaryawanitu

akanotomatiskita

tauberapabiaya

ujrahnya.

3

Bagaimana

carabank

untuk

mendapa

tkan

keuntung

andari

produk

gadai

emas?

Untuk

keuntung

ankita

hanya

mengamb

ildari

biayatitip

yangper4

bulanjika

dilihat

dengan

pembiaya

anyang

lain

memang

tidak

terlalu

banyak

4

AkadGadai

Emas

a.Apasajaakad-akad

yangdigunakan

Akadyang

digunakan
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dalam produkgadai

emas?

yaituakad

rahn,

qardhdan

ijarah

5

Strategi

pengemb

angan

produk

Gadai

Emas

a.apayang

selanjutnya

dilakukanolehbank

dalam menyusun

strategidimasa

depanuntukproduk

gadaiemas?

Jadi

strateginy

akami

sebar

browser

disekolah

-sekolah,

pasar-

pasar,lalu

keacara-

acara

kemudiaa

npromosi

disosial

media

dandari

mulut-ke

mulut,jadi

banyak

nasabah

yang

sudah

mengetah

uimudah

dan
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murahnya

produ

gadaiini

itunanti

nasabah

banyak

yang

memberta

hukanke

teman

ataupun

keluarany

a,jadi

mungkin

sekiranya

begitu

strategi

kitamba

6

Faktor

pendukun

gdan

kendala

Produk

gadai

emas

a.Apasajafaktor

pendukungdalam

proses

pengembangan

produkgadai

emas?

b.Apasajakendala

yangdihadapi

dalam

pengembangan

produkgadai

a.Layananyangsebaik

mungkin,lalukita

adamobilebanking

denganlayananpick

uplinedisanananti

nasabahbisajika

inginmenggadai

lewatrumahnanti

adafiturgadaiemas

lalunantisetelahitu

akanmasukkode
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emas?

konfirmasikekami

lalunantikamiakan

mendatangi

nasabahyangingin

melakukantransaksi

gadaitersebut,jadi

nasabahdapat

denganmudah

transaksigadai.

b.Untukkendala

mungkindisini

masyarakatyang

masihbanyakbelum

mengetahuiproduk

gadaiemasinijadi

kamibanyak

melakukanpromosi

promosisehinggan

nasabahnnya

sekaranglumayan

banyaksejakdibuka

bulanoktober

kemarinmba

1.Daftarpertanyaan dan jawaban darinasabah produk

GadaiEmas Bank Syariah Indonesia KantorCabang

Mataram Pejanggik1

Informan1

Nama:Hanis

Jabatan:nasabah

Tanggal:18April2022

N

o

Pertanyaan Jawaban
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1

Sudahberapalama

menjadinasabah

gadaiemas?

Daribulanoktober

kemarinmba,jadi

sudah6bulan

2

Apakahsebelumnya

ibu/bapaksudah

pernahgadaidi

lembagakeuangan

lainnya?

Iyasudahpernah

3

Bagaimanaibu/bapak

mengetahuiproduk

gadaiemasBSI?

Kemarinitu

diberitahuoleh

keluargayang

kerjadiBSI

diberitahukalau

adagadaiyang

lebihmurahdan

cepatbegitu

4

Apayangmembuat

ibu/bapak

memutuskanuntuk

menjadinasabah

gadaiBSI?

Lebihmudahdan

murahmba

dibandingkan

pegadaiaan

bedanyabisa

sampai100ribu

lumayanmbaitu

5

Setelahmenjadi

nasabahgadaiemas

BSI,bagaimana

menurutbapak/ibu

produkgadaiemas

ini?

Bersyukurbisa

lebihtaujadisaya

tidakrepotlagi

untukgadaikalau

mikiruntukjatuh

temponyalagi

karenakalodiBSI

tidakdikenakan

denda
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Informan2

Nama:Sala’iyah

Jabatan:nasabah

Tanggal:27April2022

No Pertanyaan Jawaban

1 Sudahberapa

lama

menjadi

nasabah

gadaiemas?

Baru4bulan

mba

2 Apakah

sebelumnya

ibu/bapak

sudah

pernahgadai

dilembaga

keuangan

lainnya?

Pernah

3 Bagaimana

ibu/bapak

mengetahui

produkgadai

emasBSI?

Kemarinada

yangpromosi

kepasarsaat

sedang

berbelanja

4 Apayang

membuat

ibu/bapak

memutuskan

untuk

menjadi

nasabah

gadaiBSI?

Karenalebih

murahya

mbamakanya

kemarin

samapihak

banknya

dibantutake

over

5 Setelah Produknyalebih
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Informan3

Nama:H.Amjad

Jabatan:nasabah

Tanggal:19April

No Pertanyaan Jawaban

1

Sudahberapalama

menjadi

nasabahgadai

emas?

Baru1bulan

mba

2

Apakah

sebelumnya

ibu/bapaksudah

pernahgadaidi

lembaga

keuangan

lainnya?

Belum pernah

sihmba

3

Bagaimana

ibu/bapak

mengetahui

produkgadai

emasBSI?

Daritemansaya

yang

kebetulan

gadaidisana,

karena

menjadi

nasabah

gadaiemas

BSI,

bagaimana

menurut

bapak/ibu

produkgadai

emasini?

murahsama

mudahdan

layanannya

baguskalau

dipegadaian

kanlebih

mahal
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kemarinistri

sayamau

gadaitapi

izinkankarena

untuk

biayanyadi

pegadaian

lumayantinggi

jadisayayang

mencobadi

gadaidiBSI

4

Apayangmembuat

ibu/bapak

memutuskan

untukmenjadi

nasabahgadai

BSI?

Karenalebih

praktisdari

gadailainnya

5

Setelahmenjadi

nasabahgadai

emasBSI,

bagaimana

menurut

bapak/ibu

produkgadai

emasini?

Menurutsaya

lebihbaikyaa

jika

dibandingkan

dengan

pegadaian

lainnya,istri

sayasering

gadaidi

pegadaiandan

kalaudi

bandingkanitu

lumayanitu

perbandingan

biaayannyajadi

mendingdiBSI
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WawancaraBersamaPawningsalesofficer


