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i
 ABSTRAK
 Siti Jumiyanti, 11140530000074, Strategi Bauran Pemasaran Produk
 Gadai Emas Bank Syariah Mandiri Kantor Cabang Pembantu
 Tangerang Selatan, Dosen Pembimbing Dra. Rochimah Imawati, M.Psi
 Bank Syariah Mandiri mempunyai beberapa produk dan salah
 satunya yaitu produk gadai emas. Produk gadai emas ini masih baru
 dikalangan perbankan, sehingga diperlukan strategi bauran pemasaran yang
 tepat dalam memasarkan produk gadai emas agar dapat menghadapi
 persaingan. Bank Syariah Mandiri menetapkan strategi pemasaran yang tepat
 untuk memasarkan produk gadai emas agar dapat dikenal dan diterima oleh
 masyarakat serta menjaring nasabah baru dan mempertahankan nasabah yang
 lama.
 Tujuan dari penelitian ini yaitu untuk mengetahui tahapan-tahapan
 strategi pemasaran dan bauran pemasaran yang diterapkan oleh Bank Syariah
 Mandiri Kantor Cabang Pembantu Tangerang Selatan.
 Metode penelitian yang penulis gunakan yaitu metode kualitatif. Dan
 teknik pengumpulan data dengan melakukan wawancara, observasi, dan
 dokumentasi. Teknik analisis data menggunakan analisis deskriptif untuk
 memaparkan perumusan masalah.
 Dari hasil penelitian, peneliti dapat mengambil kesimpulan bahwa
 strategi pemasaran Bank Syariah Mandiri Kantor Cabang Pembantu
 Tangerang Selatan dengan beberapa tahapan, yaitu prumusan strategi yang di
 dalamnya ada visi dan misi, serta analisis lingkungan internal dan eksternal.
 Implementasi strategi yang memaparkan tentang program jangka panjang
 dan pendek. Evaluasi strategi yang bertujuan untk pembelajaran di masa
 yang akan datang. Adanya bauran pemasaran yang merupakan langkah agar
 produk gadai emas dapat terus bersaing dengan bank atau perusahaan
 lainnya.
 Kata kunci: Strategi, Pemasaran, Produk Gadai Emas, Bauran
 Pemasaran
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ii
 KATA PENGANTAR
 Segala puji dan syukur kepada Allah SWT yang sampai detik ini
 selalu memberikan segala nikmat, rahmat, taufik, hidayah, dan
 inayahnya yang tanpa henti dan patut untuk disyukuri. Karena
 sesungguhnya hanya karena Allah SWT penulis masih bisa terus
 bernafas dan menyelesaikan skripsi ini. Shalawat serta salam semoga
 selalu tercurahkan kepada baginda besar kita Nabi Muhammad SAW,
 serta keluarga, sahabat, dan umatnya. Amin.
 Dalam penyusunan skripsi ini, penulis menyadari masih ada
 kendala yang menghambat langkah penulis untuk menyelesaikan
 skripsi ini. Namun, berkat do’a, bimbingan, arahan, semangat, dan
 motivasi dari berbagai pihak, Alhamdulillah skripsi ini dapat
 terselesaikan. Oleh karena itu penulis secara khusus ingin
 menyampaikan banyak terima kasih kepada:
 1. Prof. Dr. Dede Rosyada, MA. Sebagai Rektor UIN Syarif
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 2. Bapak Dr. Arief Subban, M. Ag. selaku dekan Fakultas Dakwah
 dan Ilmu Komunikasi, Bapak Suparto M.Ed, Ph.D. sebagai Wakil
 Dekan I Bidang Akademik, Ibu Dr. Raudhonah, MA. Sebagai
 Wakil Dekan II Bidang Administrasi Umum, dan Dr. Suhaimi,
 M.Si. sebagai Wakil Dekan III Bidang Kemahasiswaan Fakultas
 Ilmu Dakwah dan Ilmu Komunikasi.
 3. Bapak Drs. Cecep Castrawijaya, MM. selaku Ketua Jurusan
 Manajemen Dakwah Fakultas Ilmu Dakwah dan Ilmu Komunikasi
 Universitas Islam Negeri Syarif Hidayatullah Jakarta.

Page 8
						

iii
 4. Bapak Drs. Sugiharto, MA. Selaku sekretaris Jurusan Manajemen
 Dakwah Fakultas Ilmu Dakwah dan Ilmu Komunikasi Universitas
 Islam Negeri Syarif Hidayatullah Jakarta.
 5. Drs. M. Sungaidi, M.A sebagai Dosen Pembimbing Akademik
 yang telah membimbing dan mengarahkan penulis selama
 menjadi mahasiswa.
 6. Dra. Rochimah Imawati, M.Psi, selaku Dosen Pembimbing skripsi
 yang telah memberikan arahan, saran, motivasi, serta ilmunya
 sehingga penulisan skripsi ini dapat terselesaikan dengan baik.
 7. Segenap seluruh Dosen Fakultas Ilmu Dakwah dan Ilmu
 Komunikasi Universitas Islam Negeri Syarif Hidayatullah Jakarta
 yang telah mendidik dan mengajarkan ilmu dan akhlak yang sangat
 luar biasa sehingga penulis dapat menyelesaikan studi di Fakultas
 Ilmu Dakwah dan Ilmu Komunikasi Universitas Islam Negeri
 Syarif Hidayatullah Jakarta.
 8. Orang tua tercinta, Bapak Supendi dan Mamah Asminah Purwati.
 Yang tidak henti-hentinya memberikan do’a, motivasi, dan fasilitas
 sehingga penulis dapat menyelesaikan skripsi ini.
 9. Segenap keluarga besar Bank Syariah Mandiri KCP Tangerang
 Selatan, khususnya Bapak Tri Wibowo sebagai bagian Gadai Emas
 terima kasih banyak sudah memberikan pengalaman dan ilmunya
 sehingga penulis dapat menyelesaikan skripsi ini.
 10. Bapak H. Mulkanasir, BA, S.Pd, MM dan Ibu Dra. Hj. Jundah
 Sulaiman, MA selaku dosen penguji skripsi.
 11. Seluruh keluarga besar jurusan Manajemen Dakwah Angkatan
 2014 khususnya sahabat seperjuangan dari awal masuk kuliah
 hingga akhir yaitu Hesty Adreany, Siska Indriani, Husnul Layali,
 Maulydiatul’Ula, Novi Kumala Sari, dan Aitatu Humairah yang
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iv
 selalu ada untuk memberikan saran di kala penulis memiliki
 masalah dengan skripsi.
 12. Adik-adikku Siti Randini, Kamila Putri, dan Arafatul Ardi yang
 telah memberikan cinta, semangat, dan juga sebagai pengobat rasa
 lelah.
 13. Teman seperjuangan, Achmad Sumartono yang selalu sabar
 mendengarkan keluh kesah penulis, memberikan arahan dan
 motivasi sehingga bisa menyelesaikan skripsi ini.
 14. Semua pihak yang telah membantu memberikan kontribusi
 terhadap penyelesaian skripsi ini dan tidak dapat disebutkan satu
 persatu namun tidak mengurangi rasa hormat penulis. Semoga
 seluruh kontribusinya dicatat sebagai amal shaleh oleh Allah SWT,
 Aamiin.
 Tak ada gading yang tak retak, begitupun skripsi ini, penulis
 menyadari keterbatasan sebagai manusia biasa, yang mempunyai
 kekurangan atau kelemahan yang harus diperbaiki terus menerus. Oleh
 karenanya kritik dan saran yang membangun senantiasa penulis
 harapkan untuk kelengkapan dan kesempurnaan skripsi ini. Penulis juga
 berharap, semoga karya ilmiah ini bermanfaat bagi pembaca. Aamiin.
 Jakarta, 15 November 2018
 Siti jumiyanti
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1
 BAB I
 PENDAHULUAN
 A. Latar Belakang Masalah
 Islam merupakan suatu sistem dan jalan hidup yang
 utuh dan terpadu. Agama memberikan panduan yang
 dinamis terhadap semua aspek kehidupan manusia
 termasuk sektor bisnis dan transaksi keuangan. Hal ini
 terlihat dari prinsip kegiatan yang dipergunakan dalam
 bertransaksi syariah. Diharapkan dengan menggunakan
 prinsip syariah dapat memberikan maslahat bagi umat
 manusia. Salah satu kelebihan dari lembaga keuangan
 syariah adalah tidak boleh meminta kelebihan dari pokok
 pinjaman, karena hal demikian itu termasuk riba dan
 diharamkan.
 Salah satu ayat Al-Qur’an yang membahas tentang
 dilarangnya riba adalah sebagai berikut:
 د قاتوهللا ال يحب كل كفار اثيم با و ير بى الص يمحق هللا ا لر
 Artinya:
 “Allah memusnahkan riba dan menyuburkan sedekah.
 Dan Allah tidak menyukai setiap orang yang tetap dalam
 kekafiran, dan selalu berbuat dosa.”(Q.S. Al-Baqarah 2:
 276).
 Dalam konteks ini dapat dilihat bahwa perkembangan
 lembaga keuangan Islam di Indonesia bergerak dengan
 cepat. Perkembangan ini disebabkan oleh faktor adanya
 keyakinan masyarakat muslim bahwa perbankan
 konvensional itu mengandung unsur riba yang dilarang
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2
 dalam agama Islam. Asumsi ini membuat mereka lebih
 tertarik menanamkan investasinya pada perbankan syariah.
 Mereka lebih merasa aman, nyaman, dan terbebas dari
 perbuatan riba.1
 Produk gadai merupakan tempat bagi konsumen untuk
 meminjam uang dengan barang-barang pribadi konsumen
 sebagai jaminannya. Mengusung slogan “Mengatasi
 Masalah Tanpa Masalah”, perum pegadaian bahkan dinilai
 sebagai ekonomi kerakyatan.2 Pegadaian merupakan salah
 satu alternatif pendanaan yang sangat efektif karena tidak
 memerlukan persyaratan yang rumit yang dapat
 menyulitkan nasabah dalam pemberian dana.3
 Produk gadai yang sering ditemui di perum pegadaian
 adalah emas. Gadai emas merupakan produk pembiayaan
 atas dasar jaminan berupa emas sebagai salah satu alternatif
 memperoleh pembiayaan secara cepat. Pinjaman gadai
 emas merupakan fasiltas pinjaman tanpa imbalan dengan
 jaminan emas dengan kewajiban pinjaman secara sekaligus
 atau cicilan dalam jangka waktu tertentu. Jaminan emas
 yang diberikan disimpan dalam penguasaan atau
 pemeliharaan bank dan atas penyimpanan tersebut nasabah
 1 Zainul Arifin, Dasar-Dasar Manajemen Bank Syariah, (Jakarta:
 Alvabet, 2002), h.8 2 Heri Sudarsono, Bank dan Lembaga Keuangan Syariah,
 (Yogyakarta: Ekonisia, 2003), h. 153 3 Muhammad Firdaus NH, dkk, Mengatasi Masalah dengan
 Pegadaian Syariah, (Jakarta: Renaisan, 2005), h. 13
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3
 diwajibkan membayar biaya sewa.4 Dalam melaksanakan
 produk ini harus memperhatikan unsur-unsur kepercayaan,
 kesepakatan, jangka waktu, dan risiko.
 Gadai emas syariah tidak menganut sistem bunga,
 namun lebih menggunakan biaya jasa, sebagai penerimaan
 dan labanya. Dengan penggunaan biaya jasa itu paling tidak
 dapat menutupi seluruh biaya yang dikeluarkan dalam
 operasionalnya. Oleh karena itu untuk menghindari adanya
 unsur riba’ dalam gadai emas syariah dalam usahanya
 menghasilkan laba, maka produk gadai emas menggunakan
 mekanisme yang sesuai dengan prinsip-prinsip syariah
 seperti melalui akad qard dalam rangka rahn dan akad
 ijarah.5
 Bank Syariah Mandiri salah satu dari lembaga
 keuangan yang melihat peluang pasar di Indonesia sejak
 beberapa tahun lalu. Pada tahun 2001, Bank Syariah
 Mandiri meluncurkan produk gadai emas syariah. Pada
 dasarnya gadai emas di bank syariah hampir sama dengan
 gadai konvensional. Perbedaannya adalah hanya pada
 bunga yang dibebankan pada pinjaman. Adapun di bank
 syariah menggunakan biaya administrasi seperti biaya
 4 Andri Soemitra, Bank dan Lembaga Keuangan Lainnya,
 (Jakarta: kencana, 2009), h. 402 5 Sasli Rais, Pegadaian Syariah: Konsep dan Sistem operasional:
 Suatu Kajian Kontemporer (Jakarta: Universitas Indonesia Press, 2005),
 h. 51
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4
 penjagaan barang, pemeliharaan, dan biaya penaksiran yang
 ditetapkan di awal.6
 Setiap perusahaan menjalankan strategi pemasaran,
 untuk memasarkan produk yang dihasilkan, sehingga dapat
 mencapai tujuan yang diharapkan. Strategi pemasaran dapat
 dinyatakan sebagai dasar tindakan yang mengarahkan
 kegiatan atau usaha pemasaran dalam suatu perusahaan,
 dalam kondisi persaingan dan lingkungan yang selalu
 berubah, agar dapat mencapai tujuan yang diharapkan.7
 Jadi, dalam menetapkan strategi pemasaran yang akan
 dijalankan, perusahaan harus lebih dahulu melihat situasi
 dan kondisi pasar serta menilai posisinya di pasar.
 Strategi produk adalah menetapkan cara penyediaan
 produk yang tepat bagi pasar yang dituju, sehingga dapat
 memuaskan para konsumennya dan sekaligus dapat
 meningkatkan keuntungan perusahaan dalam jangka
 panjang, melalui peningkatan penjualan dan peningkatan
 pasar.8
 Pemasaran berpangkal pada kebutuhan pembeli yang
 belum terpenuhi dalam hal produk, kualitas, harga dan
 sebagainya. Produk bukan satu-satunya penjamin kepuasan,
 akan tetapi ada beberapa variabel lain yang mempengaruhi
 6 Bukhori Muslim, 2011, “Pembiayaan Gadai Emas Pada Bank
 Syariah Mandiri Cabang Bekasi”, skripsi, Fakultas Syariah dan
 Hukum, UIN Syarif Hidayatullah Jakarta, h. 4 7 Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran Dasar Konsep & Strategi,
 (Jakarta: Rajawali Pers, 2011), h. 170 8 Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran Dasar Konsep &
 Strategi, (Jakarta: Rajawali Pers, 2011), h. 199
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5
 kepuasan konsumen yakni harga produk, lokasi dan
 distribusi.
 Kebutuhan akan pemasaran tidak dapat dielakan karena
 perkembangan pasar dan persaingan yang semakin berat.
 Pemasaran dibutuhkan tidak hanya oleh perusahan-
 perusahan akan tetapi digunakan oleh lembaga keuangan
 syariah misalnya lembaga keuangan syariah pada Bank
 Syariah Mandiri Kantor Cabang Pembantu Tangerang
 Selatan dalam pengembangan produk-produk khususnya
 produk Gadai Emas.
 Dengan melihat pemaparan di atas, penulis merasa
 tertarik untuk melakukan penelitian dengan memberikan
 gambaran apa dan bagaimana Strategi Pemasaran Pada
 Produk Gadai Emas pada Perbankan Syariah bukan pada
 perum pegadaian syariah yang memang sudah umum.
 Sehingga penulis tertarik untuk mengambil judul “Strategi
 Pemasaran Produk Gadai Emas Syariah Pada Bank
 Syariah Mandiri Kantor Cabang PembantuTangerang
 Selatan.”
 B. Pembatasan dan Perumusan Masalah
 1. Pembatasan Masalah
 Untuk lebih fokus dalam pembahasan skripsi ini, maka
 pembahasan hanya dibatasi pada strategi pemasaran
 yang diterapkan Bank Syariah Mandiri Kantor Cabang
 Pembantu Tangerang Selatan terhadap produk gadai
 emas syariah.
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6
 2. Perumusan Masalah
 Berdasarkan pembatasan masalah tersebut, maka dapat
 dirumuskan bahwa pokok-pokok permasalahan yang
 dibahas adalah sebagai berikut:
 a. Bagaimana tahapan-tahapan strategi pemasaran
 produk gadai emas Bank Syariah Mandiri Kantor
 Cabang Pembantu Tangerang Selatan?
 b. Bagaimana bauran pemasaran Bank Syariah Mandiri
 Kantor Cabang Pembantu Tangerang Selatan?
 C. Tujuan dan Manfaat Penelitian
 1. Tujuan Penelitian
 Berdasarkan perumusan masalah di atas maka secara
 umum tujuan penelitian ini yaitu sebagai berikut:
 a. Untuk mengetahui tahapan-tahapanstrategi
 pemasaran produk gadai emas Bank Syariah
 Mandiri Kantor Cabang Pembantu Tangerang
 Selatan.
 b. Untuk mengetahui bauran pemasaran Bank Syariah
 MandiriKantor Cabang Pembantu Tangerang
 Selatan.
 2. Manfaat Penelitian
 a. Manfaat Teoritis
 Manfaat teoritis dalam penelitian ini yaitu sebagai
 acuan untuk lebih memahami tentang Strategi
 Pemasaran Produk Gadai Emas Syariah, dan dapat
 menjadi referensi bagi penelitian selanjutnya untuk
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7
 melakukan penelitian lanjutan terkait dengan tema
 penelitian yang sama.
 b. Manfaat Praktisi
 Penelitian ini diharapkan dapat memberikan
 informasi bagi peneliti serupa dalam menjelaskan
 penerapan dari tahapan-tahapan strategi pemasaran
 produk gadai emas dan memberikan informasi
 kepada masyarakat tentang bagaimana bauran
 pemasaran yang terjadi pada Bank Syariah Mandiri
 Kantor Cabang Pembantu Tangerang Selatan.
 D. Review Kajian Terdahulu
 Tinjauan pustaka yang mengispirasi peneliti dari
 skripsi-skripsi terdahulu, yaitu:
 1. Pada tahun 2014 telah ditulis skripsi atas nama Ahmad
 Zaki Prodi Lembaga Keuangan Syariah, Jurusan
 Manajemen Dakwah, Fakultas Ilmu Dakwah dan Ilmu
 Komunikasi UIN Syarif Hidayatullah Jakarta, dengan
 judul “Strategi Pemasaran Produk Gadai Emas
 Syariah Pada Bank BNI Syariah Cabang Fatmawati”.
 Hasil penelitian menjelaskan bahwa Bank BNI Syariah
 dalam memasarkan produk gadai emas syariah yaitu
 melalui kerjasama dengan para pemilik toko-toko emas
 dan para kelompok komunitas.
 Persamaan terhadap skripsi yang penulis tulis adalah
 bahwa Bank Syariah Mandiri juga melakukan
 kerjasama dengan para pemilik toko emas. Sedangkan
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8
 perbedaannya adalah dalam skripsi yang penulis tulis
 adanya tahapan-tahapan strategi yang digunakan oleh
 Bank Syariah Mandiri Kantor Cabang Pembantu
 Tangerang Selatan.
 2. Pada tahun 2014 telah ditulis skripsi atas nama Ulil
 Anshor Prodi Perbankan Syariah, Jurusan Muamalat,
 Fakultas Syariah dan Hukum UIN Syarif Hidayatullah
 Jakarta, dengan judul “Strategi Pemasaran PT. Bank
 Syariah Mandiri Pada Produk gadai Emas dalam
 Meningkatkan daya Saing Antar Sesama Bank
 Syariah”. Dalam penelitian ini membahas tentang
 strategi pemasaran dalam meningkatkan daya saing
 antar sesama Bank Syariah. Strategi Pemasaran yang
 diterapkan Bank Syariah adalah melakukan kerjasama
 dengan Kantor Pos.
 Persamaan terhadap skripsi penulis adalah bahwa
 strategi pemasaran digunakan untuk meningkatkan
 daya saing terhadap perusahaan lain. Sedangkan
 perbedaannya adalah dalam menjelaskan skripsi ini
 penulis menggunakan tahapan strategi dan di dalamnya
 ada program jangka pendek dan panjang.
 3. Pada tahun 2013 telah ditulis skripsi atas nama
 Faridatun Saadah Jurusan Manajemen Dakwah,
 Fakultas Ilmu Dakwah dan Ilmu Komunikasi UIN
 Syarif Hidayatullah Jakarta, dengan judul “Strategi
 Pemasaran Produk Mitra Iqra’ Plus Pada Divisi
 Syariah AJB BumiPutera 1912”.
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9
 Perbedaan dengan skripsi penulis adalah dalam
 penelitian ini membahas tentang strategi pemasaran
 produk mitra iqra’ plus pada divisi syariah ajb
 bumiputera 1912. Dan strategi pemasaran yang
 diterapkan oleh AJB BumiPutera 1912 Divisi Syariah
 adalah dengan menggunakan saluran distribusi sistem
 agency dimana proses pemasaran produk diandalkan
 pada agen-agen penjualan handal yang dimiliki oleh
 AJB BumiPutera 1912 Divisi Syariah. Sedangkan
 penulis membahas tentang tahapan-tahapan strategi
 pemasaran dan bauran pemasaran. Dalam tahapan
 strategi itu ada perumusan strategi, implementasi, dan
 evaluasi strategi. Dalam bauran pemasaran penulis
 menggunakan 4P (Promosi, Produk, Place, Price).
 E. Metodologi Penelitian
 Metodologi penelitian adalah sebuah upaya sistematis
 dalam rangka pemecahan masalah yang dilakukan peneliti
 agar dapat menjawab permasalahan-permasalahan atau
 fenomena yang terjadi. Dalam metodologi, peneliti
 menggunakan berbagai kriteria yang berbeda untuk
 memecahkan masalah penelitian yang ada. Sumber yang
 berbeda menyebutkan bahwa penggunaan berbagai jenis
 metode adalah untuk memecahkan masalah. Adapun metode
 pada penelitian ini adalah:
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 1. Pendekatan dan Jenis Penelitian
 Dalam pembahasan dan pengumpulan data skripsi
 ini penulis menggunakan jenis penelitian kualitatif
 dengan pendekatan deskriptif. Penelitian yang
 menggunakan pendekatan kualitatif bertujuan menggali
 atau membangun satu proporsi dan menjelaskan makna
 di balik realita. Peneliti berpijak dari realita atau
 peristiwa yang berlangsung di lapangan.9
 Penelitian metode kualitatif dapat diartkan sebagai
 penelitian yang menghasilkan data-data deskriptif,
 mengenai kata-kata lisan maupun tulisan, dan tingkah
 laku yang dapat diamati dari orang-orang yang
 diteliti.10
 Untuk memahami istilah penelitian kualitatif
 ini, perlu dikemukakan teori menurut Bogdan dan
 Taylor mendefinisikan metode kualitatif sebagai
 prosedur penelitian yang menghasilkan data deskriftif
 berupa kata-kata tertulis atau lisan dari orang-orang
 yang diamati.11
 Pendekatan deskriptif adalah penelitian yang
 berusaha mendeskripsikan suatu gejala, peristiwa,
 kejadian yang terjadi saat sekarang. Melalui
 pendekatan deskriptif, peneliti berusaha
 mendeskripsikan peristiwa dan kejadian yang menjadi
 9Burhan Bungin, Metode Penelitian Kualitatif, (Jakarta: PT Raja
 Grafindo Persada, 2004), h. 82. 10
 Bagong Suyanto, Metode Penelitian Sosial, (Jakarta: Kencana
 Prenada Media Group, 2005), h. 166. 11
 Lexi J Moelang, Metodologi Kualitatif, (Bandung: PT. Remaja
 Rosdakarya, 2000), h. 3, Cet. Ke-II.
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 pusat perhatian tanpa memberikan perlakuan yang
 khusus terhadap peristiwa tersebut.12
 Dengan memilih metode kualitatif ini, penulis
 berharap dapat memperoleh data yang lengkap dan
 akurat. Ditinjau dari sifat penyajian datanya, penulis
 menggunakan pendekatan deskriptif yaitu penelitian
 yang tidak mencari atau menjelaskan hubungan, tidak
 menguji hipotesis atau produksi.13
 Selanjutnya,
 dipilihnya penelitian kualitatif karena metode kualitatif
 dapat memberikan rincian yang lebih kompleks apa
 yang tersembunyi dibalik fenomena yang sulit untuk
 diketahui dan dipahami.
 2. Teknik Analisa Data
 Analisa data merupakan rangkaian kegiatan yang
 bertujuan untuk pengelompokkan, penafsiran, dan
 verifikasi data agar suatu fenomena tersebut memiliki
 nilai-nilai sosial, akademis, dan ilmiah.14
 Penelitian ini
 bertujuan untuk menelaah strategi pemasaran produk
 gadai emas Bank Syariah Mandiri Kantor Cabang
 Pembantu Tangerang Selatan.
 12
 Juliansyah Noor, Metodologi Penelitian: Skripsi, Tesis, Disertasi,
 dan Karya Ilmiah, (Jakarta: Kencana Prenamedia Group, 2011), h. 35. 13
 Jalaludin Rahmat, Metodologi Penelitian Kominikasi, (Bandung:
 PT. Remaja Rosdakarya, 2000), h. 24. 14
 Deddy Mulyana, Metode Penelitian Kualitatif,: Paradigma Baru
 Ilmu Komunikasi dan Ilmu Sosial lainnya, (Bandung: Remaja
 Rosdakarya, 2004). h.180.
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 3. Subjek dan Objek
 Subjek dalam penelitian ini adalah Bank Syariah
 Mandiri KCP Tangerang Selatan yang berada di
 wilayah Tangerang Selatan yang beralamat Jalan
 Mandar XX, Bintaro Jaya Sektor III A, Blok DD 10/1,
 Kota Tangerang Selatan, Banten 15225.
 Sedangkan objek penelitian dalam penelitian ini
 adalah Tahapan-Tahapan Strategi Pemasaran Produk
 Gadai Emas Bank Syariah Mandiri Kantor Cabang
 Pembantu Tangerang Selatan.
 4. Sumber Data
 Dalam penelitian ini diharuskan menggunakan
 data, maka penulis mengelompokkan data sesuai
 dengan karakteristiknya, yaitu:
 a. Data Primer
 Data primer merupakan data asli yang diperoleh
 langsung oleh peneliti dari hasil wawancara yang
 didapat langsung dari objek penelitian.15
 Dimana
 data yang diperoleh hasilnya aktual dan dapat
 dipertanggung jawabkan. Dengan teknik
 pengumpulan data pada karyawan Bank Syariah
 Mandiri KCP Tangerang Selatan.
 b. Data Sekunder
 Data sekunder adalah data yang diperoleh dari
 dokumen-dokumen grafis seperti tabel, catatan,
 15
 Suharsimi Arikunto, “Prosedur Penelitian Suatu Pendekatan
 Praktik”, (Jakarta: Rineka Cipta 2010), Ed. Rev 2010, Cet Ke-14, h. 22
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 notulen rapat, foto-foto, dan lain sebagainya yang
 dapat memperkaya data primer.16
 5. Teknik Pengumpulan Data
 Teknik pengumpulan data yang digunakan dalam
 penelitian ini adalah sebagai berikut:
 a. Dokumentasi
 Yaitu data-data dan profil Bank Syariah Mandiri
 KCP Tangerang Selatan Penelitian Kepustakaan.
 b. Observasi (Pengamatan)
 Mendapatkan data dari obyek penelitian dengan
 cara mendatangi langsung ke obyek penelitian.
 Dalam hal ini Bank Syariah Mandiri guna melihat
 secara dekat bagaimana strategi pemasaran dalam
 memasarkan produknya.
 c. Wawancara
 Wawancara ialah kegiatan tanya jawab lisan antara
 dua orang atau lebih secara langsung. Wawancara
 merupakan cara menghimpun bahan-bahan
 keterangan yang dilaksanakan dengan melakukan
 tanya jawab lisan secara sepihak, berhadapan
 muka dan dengan arah serta tujuan yang telah
 ditentukan. Bentuk wawancara yang digunakan
 yaitu wawancara terstruktur, penelitian
 menyiapkan instrumen penelitian berupa
 pertanyaan tertulis/pedoman wawancara. Alat
 16
 Suharsimi Arikunto, “Prosedur Penelitian Suatu Pendekatan
 Praktik”, (Jakarta: Rineka Cipta 2010), Ed. Rev 2010, Cet Ke-14, h. 22
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 yang digunakan adalah pedoman wawancara,
 perekam suara, dan alat tulis. Teknik ini
 digunakan untuk mewawancarai pimpinan dan
 karyawan Bank Syariah Mandiri.
 6. Teknik Analisa data
 Penulis menganalisa data dengan menggunakan
 penelitian dalam pelaksanaannya penganalisaan
 dilakukan dengan menggunakan langkah-langkah
 sebagai berikut:
 a. Menelaah semua data yang diperoleh baik dari
 sumber primer maupun dari sumber sekunder.
 b. Melakukan klasifikasi terhadap data yang
 terkumpul sesuai dengan masalah yang diteliti.
 c. Menghubungkan data yang terpilih dengan teori
 yang sudah dikemukakan dalam kerangka
 pemikiran.
 d. Penarikan kesimpulan dari data-data yang
 dianalisis.
 7. Teknik Penulisan
 Adapun metode penyusunan skripsi ini, penulis
 mengacu kepada Keputusan Rektor UIN Syarif
 Hidayatullah Jakarta Nomor: 507 Tahun 2017 tentang
 “Pedoman Penulisan Karya Ilmiah (Skripsi, Tesis,
 dan Disertasi) UIN Syarif Hidayatullah Jakarta
 2017”.
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 8. Tempat dan Waktu Penelitian
 Tempat penelitian dilaksanakan di Bank Syariah
 Manadiri Kantor Cabang Pembantu Tangerang Selatan
 yang bertempat di Jalan Mandar XX, Bintaro Jaya
 Sektor III A, Blok DD 10/1, Kota Tangerang Selatan,
 Banten 15225. Waktu penelitian dilaksanakan pada
 bulan September-November tahun 2018.
 F. Sistematika Penulisan
 Agar lebih terarah, dalam pembahasan skripsi ini
 penulis membuat sistematika penulisan sesuai dengan
 masing-masing bab. Penulis membaginya menjadi enam bab,
 masing-masing terbagi dalam beberapa sub bab yang
 merupakan penjelasan dari bab tersebut. Adapun sistematika
 penulis sebagi berikut:
 BAB I PENDAHULUAN
 Pada bab ini terdiri dari pendahuluan, yang
 mencangkup Latar Belakang Masalah, Pembatasan
 dan Perumusan Masalah, Tujuan dan Manfaat
 Penelitian, Tinjauan Pustaka, Metodologi
 Penelitian, dan Sistematika Penulisan.
 BAB II STRATEGI PEMASARAN PRODUK GADAI
 EMAS SYARIAH
 Dalam bab ini, penjelasan mengenai definisi-
 definisi yang bersangkutan dengan judul penelitian
 yang bersandar dari kepustakaan, yakni membahas
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 tentang strategi, pemasaran, dan produk gadai
 emas syariah.
 BAB III GAMBARAN UMUM BANK SYARIAH
 MANDIRI KCP BINTARO SEKTOR III
 Dalam bab ini penulis menyajikan data yang
 menjadi bahan penelitian yaitu mengenai Sejarah
 Bank Syariah Mandiri Cabang Bintaro, visi misi,
 produk-produk, dan struktur organisasi.
 BAB IV DATA DAN TEMUAN PENELITIAN
 Bab ini memaparkan hasil data dan temuan
 penelitian yang meliputi dasar hukum gadai emas,
 ketentuan gadai emas yang ada di Bank Syariah
 Mandiri, bagaimana segmentasi dan penetrasi
 gadai emas, tahapan-tahapan petunjuk peknik
 operasional (PTO) penaksiran emas, penjualan
 agunan gadai emas, mapping potensi bisnis gadai
 emas, dan bagaimana prosedur dalam
 mendapatkan pembiayaan gadai emas tersebut.
 BAB V STRATEGI PEMASARAN PRODUK GADAI
 EMAS BANK SYARIAH MANDIRI KANTOR
 CABANG PEMBANTU TANGERANG
 SELATAN
 Pada bab ini akan membahas tentang hasil
 penelitian tersebut yang meliputi tahapan-tahapan
 strategi pemasaran produk gadai emas dan bauran
 pemasaran pada Bank Syariah Mandiri KCP
 Tangerang Selatan.
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 BAB IV PENUTUP
 Dalam bab ini mencangkup kesimpulan yang
 merupakan jawaban dari perumusan masalah
 penelitian yang penulis lakukan, kemudian penulis
 mencoba memberikan kesimpulan dan saran.
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 BAB II
 KAJIAN TEORI TENTANG STRATEGI BAURAN
 PEMASARAN PRODUK GADAI EMAS
 A. Konsep Strategi
 1. Pengertian Strategi
 Strategi dalam Kamus Besar Bahasa Indonesia
 adalah ilmu siasat atau akal untuk mencapai suatu
 maksud dan tujuan yang telah direncanakan.1Istilah
 strategi berasal dari kata yunani, stratega (stratus:
 militer, dan ga: memimpin), artinya seni atau ilmu untuk
 menjadi seorang jendral. Konsep ini relevan dengan
 situasi pada zaman dahulu yang sering diwarnai perang,
 dimana jendral dibutuhkan untuk memimpin suatu
 angkatan perang agar selalu memenangkan perang.
 Strategi juga bisa diartikan sebagai rencana untuk
 menggunakan kekuatan militer dan material pada
 daerah-daerah tertentu untuk mencapai tujuan tertentu.2
 Dalam kamus Manajemen istilah Strategi adalah
 rencana yang cermat mengenai kegiatan untuk mencapai
 sasaran khusus dan saling berhubungan dalam waktu dan
 ukuran.3 Dalam sebuah perusahaan, strategi merupakan
 salah satu faktor terpenting agar perusahaan dapat
 1 Muhammad Ali, Kamus Lengkap Bahasa Indonesia Modern,
 (Jakarta: Pustaka Amani, 1996), h. 462 2Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran, (Yogyakarta: Andi
 Press, 2011), Cet. Ke 5, h .3 3 B.N Marbun, Kamus Manajemen, (Jakarta: Pustaka Sinar
 Harian, 2003), h. 340
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 berjalan dengan baik. Strategi menggambarkan arah
 bisnis yang mengikuti lingkungan yang dipilih
 merupakan pedoman untuk mengalokasikan sumber
 daya usaha suatu organisasi.4
 Dalam Kamus Besar Bahasa Indonesia disebutkan
 strategi adalah seni atau ilmu yang menggunakan
 sumber daya untuk melaksanakan kegiatan tertentu.5
 Untuk mengetahui lebih jelas mengenai pengertian
 strategi, penulis mengedepankan pengertian strategi
 yang dikemukakan oleh beberapa pakar diantaranya:
 a. Menurut George Strainer dan Jhon Minner,
 strategi adalah penetapan misi perusahaan,
 penetapan sasaran organisasi, dengan mengingat
 kekuatan eksternal dan internal, perumusan
 kebijakan dan strategi tertentu untuk mencapai
 sasaran dan memastikan implementasinya secara
 tepat, sehingga tujuan dan sasaran utama organisasi
 akan tercapai.6
 b. Menurut Prof. Dr. A.M Kardiman, “Strategi
 adalah penentuan tujuan utama yang berjangka
 panjang dan sasaran dari suatu perusahaan atau
 organisasi serta pemilikan cara-cara bertindak dan
 4 Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran, (Yogyakarta: Andi
 2002), Ed. Ke-2, h. 3 5 Departemen Pendidikan dan Kebudayaan RI, Kamus Besar
 Bahasa Indonesia, (Jakarta: Balai Pustaka, 1997), h. 199 6 George Strainer dan Jhon Minner, Manajemen Strategik,
 (Jakarta: Erlangga), h.20
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 mengalokasikan sumber daya yang diperlukan untuk
 mewujudkan tujuan tersebut”.7
 c. Menurut Sondang Siagian, “Strategi adalah cara
 yang terbaik untuk mempergunakan dana, daya dan
 tenaga yang tersedia, sesuai dengan tuntutan
 perubahan lingkungan”.8
 d. Menurut Prof. Dr. Onong Uchyana Efendi, MA.,
 “Strategi pada hakikatnya adalah perencanaan
 (planning) dan manajemen untuk mencapai suatu
 tujuan,akan tetapi untuk mencapai tujuan tersebut,
 strategi tidak berfungsi sebagai peta jalan yang
 hanya memberikan arah saja, melainkan harus
 mampu menunjukkan bagaimana taktik
 operasionalnya”.9
 Strategi merupakan daya kreatifitas dan daya cipta
 (inovasi) serta merupakan cara pencapaian tujuan yang
 sudah ditentukan oleh perusahaan.10
 Strategi
 direncanakan atas dasar tujuan yang hendak dicapai
 sehingga dalam mencapai tujuan strategi memberikan
 sebuah gambaran bagaimana mencapai tujuan tersebut.
 7 A.M Kardiman, Pengantar Ilmu Manajemen, (Jakarta:
 Pronhallindo), h. 58 8 Sondang Siagian, Analisis Serta Perumusan Kebijakan dan
 Strategi Organisasi, (Jakarta: Gunung Agung, 1986), Cet. Ke-2, h.
 17 9 Onong Uchyana Efendi, Ilmu Komunikasi Teori dan Praktek,
 (Bandung: Remaja Rosdakarya, 1992), h. 6 10
 Agus Hermawan, Komunikasi Pemasaran, (Jakarta:
 Erlangga, 2012), h. 34
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 Dari pengertian strategi yang dikemukakan oleh
 para pakar di atas, penulis menyimpulkan bahwa strategi
 merupakan suatu cara untuk mencapai suatu tujuan
 jangka panjang suatu perusahaan atau organisasi.
 Sebelum melakukan strategi harus memperhatikan
 segala kemungkinan yang akan terjadi, dan
 mempersiapkan segala potensial yang ada. Dengan
 begitu strategi pemasaran mempunyai peranan yang
 penting dalam mencapai keberhasilan perusahaan di
 dalam perjalanannya menghadapi persaingan bisnis.
 2. Tahapan-Tahapan Strategi
 Dalam perencanaan strategis terdapat tiga tahapan
 penting yang tidak dapat dilewatkan oleh perusahaan
 ketika akan merencanakan strategi yaitu perumusan
 strategi, implementasi strategi, dan evaluasi strategi.11
 Penjelasan tahapan-tahapan perencanaan strategi yaitu:
 a. Perumusan Strategi
 Perumusan strategi ini di dalamnya termasuk
 mengembangkan tujuan, mengenali peluang dan
 ancaman eksternal, menetapkan kekuatan dan kelemahan
 internal, menghasilkan strategi alternatif dan memilih
 strategi yang akan dilaksanakan. Dalam perumusan
 startegi juga ditentukan suatu sikap untuk memutuskan,
 11
 Fred R. David, Manajemen Strategi, Alih Bahasa Dono
 Sunardi, (Jakarta: Salemba Empat, 2010) h. 6
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 memperluas, menghindari atau melakukan suatu
 keputusan dalam proses kegiatan.12
 Pada tahap perumusan strategi perusahaan secara
 berkala mengkaji kembali isi dan tujuan perusahaan serta
 merumuskan strategi yang sesuai dengan misi dan tujuan
 perusahaan tersebut. Misi dan tujuan perusahaan dapat
 mengalami perubahan sesuai dengan strategi yang
 dipilih oleh perusahaan. Sebagai contoh perusahaan
 yang melakukan perubahan secara radikal (radical
 change) dapat mengubah visi, misi, dan tujuan
 perusahaan sesuai dengan strategi yang dipilih oleh
 pimpinan perusahaan.13
 Sebagaimana halnya visi, misi, dan tujuan
 perusahaan dapat mengalami perubahan karena strategi
 perusahaan berubah-ubah, demikian halnya strategi pun
 dapat berubah-ubah disesuaikan dengan tujuan
 perusahaan yang baru. Dengan demikian formulasi
 strategi akan mengacu ke tujuan yang ingin dicapai oleh
 perusahaan.14
 b. Implementasi Strategi
 Tujuan dan strategi perusahaan yang telah dibuat
 akan dapat diimplementasikan dengan baik apabila
 tujuan dan strategi tersebut dituangkan ke dalam
 12
 Fred R David, Strategic Management Concepts and Cases
 (New Jersey: Prentice Hall, 2001), h. 5 13
 Ismail Solihin, Manajemen Stategik, (Bandung: Elangga,
 2012), h. 82 14
 Ismail Solihin, Manajemen Stategik, (Bandung: Elangga,
 2012), h. 82
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 rangkaian kegiatan dalam bentuk program yang
 terjadwal dengan jelas serta memperoleh alokasi sumber
 daya yang memadai yang telah dituangkan dalam bentuk
 anggaran (bugget) yang akan mendukung semua
 program.15
 Program-program yang dibuat oleh perusahaan
 selanjutnya harus didukung dengan prosedur yang
 dijelaskan secara rinci bagaimana suatu kegiatan atau
 pekerjaan harus dilakukan. Prosedur akan menjelaskan
 berbagai aktifitas yang harus dilakukan untuk
 menyelesaikan suatu program. Selain itu perusahaan
 harus mengembangkan struktur organisasi yang akan
 memudahkan implementasi strategi (strategy
 implementation) yang telah dipilih perusahaan.16
 c. Evaluasi Strategi
 Tahap akhir dari strategi ini adalah evaluasi
 implementasi strategi. Evaluasi strategi diperlukan
 karena keberhasilan yang telah dicapai dapat diukir
 kembali untuk menetapkan tujuan berikutnya. Evaluasi
 menjadi tolak ukur untuk strategi yang akan
 dilaksanakan kembali oleh suatu organisasi dan evaluasi
 sangat diperlukan untuk memastikan sasaran yang
 dinyatakan telah dicapai.
 15
 Ismail Solihin, Manajemen Stategik, (Bandung: Elangga,
 2012), h. 82 16
 Ismail Solihin, Manajemen Stategik, (Bandung: Elangga,
 2012), h. 82
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 B. Konsep Pemasaran
 1. Pengertian Pemasaran
 Pemasaran merupakan ujung tombak perusahaan.
 Dalam dunia persaingan yang semakin ketat, perusahaan
 dituntut agar tetap bertahan hidup dan berkembang. Oleh
 karena itu, seorang pemasar dituntut memahami
 permasalahan pokok di bidangnya dan menyusun
 strategi agar dapat mencapai tujuan perusahaan. Berikut
 ini beberapa pengertian mengenai pemasaran.
 Dalam Kamus Besar Ilmu Pengetahuan, strategi
 pemasaran merupakan proses pemasaran yang mencakup
 beberapa hal analisis atau kesempatan-kesempatan,
 pemilikan sasaran-sasaran, pengembangan strategi,
 perumusan rencana implementasi serta pengawasan.17
 Strategi pemasaran ialah suatu rencana yang
 memungkinkan perusahaan dalam memanfaatkan
 sumber daya yang dimiliki dengan sebaik-baiknya untuk
 mencapai tujuan perusahaan. Strategi pemasaran terdiri
 dari dua unsur (1) seleksi dan analisis pasar sasaran dan
 (2) menciptakan dan menjaga kesesuaian bauran
 pemasaran, perpaduan antara produk, harga, distribusi,
 dan promosi.18
 17
 Save M. Dagum, Kamus Besar Ilmu Pengetahuan,
 (Yogyakarta: BPFE, 1994), Cet. Ke-1, h. 124 18
 Titik Nurbiyati dan Mahmud Machfoedz, Manajemen
 Pemasaran Kontemporer, (Yogyakarta: Kayon, 2005), Cet. Ke-1,
 h. 110
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 Strategi pemasaran dapat dipahami sebagai logika
 pemasaran yang dengannya unit usaha dapat mencapai
 tujuan pemasarannya.19
 Strategi pemasaran juga
 merupakan pernyataan mengenai bagaimana suatu merek
 atau lini produk dapat memenuhi keinginan dan dapat
 memuaskan pelanggan. Selain itu pemasaran sendiri
 dapat diartikan sebagai seleksi atau pasar sasaran,
 menemtukan posisi bersaing dan pengembangan suatu
 bauran pemasaran yang efektif untuk mencapai dan
 melayani klien yang dipilih.20
 Pemasaran berhubungan dan berkaitan dengan suatu
 proses mengidentifikasi dan memenuhi kebutuhan
 manusia dan masyarakat. Salah satu dari definisi
 pemasaran yang terpendek adalah memenuhi kebutuhan
 secara menguntungkan.21
 Di bawah ini beberapa definisi tentang pemasaran
 dari beberapa para ahli:
 a. Menurut Sofjan Assauri, pemasaran adalah sebagai
 usaha untuk menyediakan dan menyampaikan
 barang dan jasa kepada orang-orang yang tepat
 dengan promosi dan komunikasi yang tepat.22
 19
 Philip Kotler dan Paul N. Blom, Teknik dan Strategi
 Pemasaran Jasa Profesional, (Jakarta: Intermedia, 1995), h. 27 20
 Kotler dan Amstrong, Prinsip-Prinsip Pemasaran, (Jakarta:
 Erlangga, 1997), Cet. Ke-2, jilid 1, h. 3 21
 M Nur Rianto Al-Arif, Dasar-Dasar Pemasaran Bank
 Syariah, (Bandung: Alfabeta, 2010), Cet. Ke-1, h.6 22
 Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran, (Jakarta: Raja
 Grafindo Persada, 2004), h. 5
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 b. Menurut E. Jerome Mc Coartthy, pemasaran
 adalah prestasi dari berbagai kegiatan yang mencari
 pencapaian sasaran organisasi dengan cara
 mengantisipasi kebutuhan pelanggan atau klien dan
 mengatur arus barang dan juga pemuas kebutuhan
 dari produsen atau klien.23
 c. Menurut Philip Kotler pemasaran adalah suatu
 proses sosial dan manajerial dengan mana individu
 dan kelompok memperoleh apa yang mereka
 butuhkan dan inginkan dengan cara menciptakan
 serta mempertukarkan produk dan nilai dengan
 pihak lain.24
 d. Menurut William J. Santon pemasaran dalam dua
 pengertian dasar yaitu:25
 1) Dalam arti kemasyarakatan, pemasaran adalah
 setiap kegiatan tukar menukar yang bertujuan
 untuk memuaskan keinginan manusia.
 2) Dalam arti bisnis, pemasaran adalah sebuah
 sistem dan kegiatan bisnis yang direncanakan
 untuk merencanakan, memberi harga,
 mempromosikan, dan mendistribusikan jasa
 serta barang-barang pemuas keinginan pasar.
 Konsep pemasaran merupakan kunci untuk
 mencapai tujuan organisasi terdiri dari penentuan
 23
 Al Ries, Peran Pemasaran, (Jakarta: Erlangga, 1993), h. 2 24
 Kasmir, Pemasraan Bank, (Jakarta: Kencana, 2004) h. 61 25
 William J. Santon, Prinsip-Prinsip Pemasaran, (Jakarta:
 Erlangga, 1994), h. 34
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 kebutuhan dan keinginan pasar sasaran, serta kepuasan
 yang diharapkan secara efektif dan efesien dibandingkan
 pesaing.26
 Definisi ini bersandar pada konsep inti yang
 meliputi kebutuhan (needs), keinginan (wants), dan
 permintaan (demands).
 Konsep pemasaran menyatakan bahwa pencapaian
 tujuan-tujuan organisasional bergantung pada penetapan
 kebutuhan dan keinginan dari pasar sasaran dan
 penyampaian kepuasan yang diinginkan secara lebih
 efektif dan lebih efesien ketimbang yang dilakukan para
 pesaing. Secara mengejutkan, konsep ini merupakan
 falsafah bisnis relative mutakhir. Konsep pemasaran
 adalah melakukan segalanya dengan sekuat tenaga untuk
 menjadikan uang pelanggan penuh dengan nilai, mood,
 dan kepuasan.27
 Dari uraian di atas, maka penulis menyimpulkan
 bahwa pemasaran adalah proses sosial yang menawarkan
 berbagai kebutuhan dan keinginan konsumen yang harus
 dipuaskan oleh kegiatan manusia lain, yang
 menghasilkan alat pemuas kebutuhan yang berupa
 barang maupun jasa.
 Sedangkan menurut M. Syakir Sula mendefinisikan
 pemasaran syariah sebuah disiplin bisnis strategi yang
 mengarahkan proses penciptaan, penawaran, dan
 26
 Philip Kotler, Marketing, (Jakarta: Erlangga, 1994) h. 2 27
 Philip Kotler and Gary Armstrong, Prinsip-Prinsip
 Pemasaran, (Jakarta: Erlangga, 1997), h. 13
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 perubahan value dari suatu inisiator kepada
 stakeholders, yang dalam keseluruhan prosesnya sesuai
 dengan akad dan prinsip muamalah (bisnis) dalam
 Islam.28
 Syakir mengungkapkan definisi itu dengan
 merujuk pada definisi yang disepakati pakar marketing
 dunia. Kemudian mendasarkan pada kaidah fikih dalam
 Islam, yaitu:29
 باحت إلا أنأ م ف انأمعاملث الأ صأ أم عه الأ ذل دن
 أما ر تحأ
 Artinya: “Pada dasarnya semua bentuk muamalah
 (bisnis) boleh dilakukan kecuali ada dalil yang
 mengharamkannya.”
 Sehingga menurut Syakir, kata kunci dalam definisi
 pemasaran syariah adalah bahwa dalam seluruh proses,
 baik proses penciptaan, proses penawaran, maupun
 perubahan nilai (value), tidak boleh ada hal-hal yang
 bertentangan dengan akad dan prinsip-prinsip muamalah
 dalam Islam. Sepanjang hal tersebut dapat dijamin, dan
 penyimpangan prinsip-prinsip muamalah tidak akan
 terjadi, maka bentuk transaksi apapun dalam bisnis Islam
 dibolehkan dalam syariat Islam. Karena itu Allah
 mengingatkan agar senantiasa menghindari perbuatan
 yang zalim dalam bisnis termasuk dalam proses
 penciptaan, penawaran, dan proses prubahan nilai dalam
 28
 Hermawan Kartajaya dan M. Syakir Sula, Syariah
 Marketing, (Bandung: Mizan, 2006), h. 26 29
 A. Dza juli dan Nurol Aen, Ushul Fiqih Metodelogi Hukum
 Islam, (Jakarta: PT. Raja Grafindo Persada, 2000), h. 53
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 pemasaran.30
 Strategi pemasaran dapat dipahami sebagai
 logika pemasaran yang dengannya unit usaha berharap
 dapat mencapai tujuan pemasarannya.
 2. Bauran Pemasaran
 Keberhasilan suatu perusahaan berdasarkan
 keahliannya dalam mengendalikan strategi pemasaran
 yang dimiliki. Konsep pemasaran mempunyai
 seperangkat alat pemasar yang sifatnya dapat
 dikendalikan yaitu yang lebih dikenal dengan marketing
 mix (bauran pemasaran).31
 Marketing mix merupakan
 sekumpulan variabel-variabel tentang produk, harga,
 distribusi, dan promosi dan merupakan kebijakan dalam
 bauran pemasaran. Bauran pemasaran adalah sebuah
 konsep dari berbagai konsep penting di dalam
 pemasaran modern.32
 Jerome Mc-Carthy dan Fandy Tjiptono merumuskan
 bauran pemasaran menjadi 4P (Product, Price,
 Promotion, dan Place), adapun penjelasan dari bauran
 pemasaran tersebut adalah:
 30
 Hermawan Kartajaya dan M. Syakir Sula, Syariah
 Marketing, (Bandung: Mizan, 2006), h. 27 31
 M. Nur Rianto Al-Arif, Dasar-Dasar Pemasaran Bank
 Syariah, (Bandung: Alfabeta, 2010), Cet. Ke-1, h. 14 32
 Philip Kotler and Gary Armstrong, Prinsip-Prinsip
 Pemasaran, Alih Bahasa: Imam Nurmawan, (Jakarta: Erlangga,
 1997), Cet. Ke-1, h. 47
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 a. Produk (Product)
 Produk adalah segala sesuatu yang dapat ditawarkan
 ke suatu pasar untuk memenuhi keinginan dan
 kebutuhan.33
 Dari definisi di atas dapat ditarik kesimpulan bahwa
 produk ditawarkan kepada pasar untuk digunakan atau
 dikonsumsi, yang meliputi barang secara fisik, jasa,
 kepribadian, dan tempat. Tujuan utama strategi produk
 adalah untuk mencapai sasaran pasar yang dituju dengan
 meningkatkan kemampuan bersaing atau mengatasi
 persaingan. Oleh karena itu strategi produk sebenernya
 merupakan strategi pemasaran, sehingga gagasan atau
 ide untuk melaksanakannya harus datang dari bidang
 pemasaran.
 Dalam perspektif syariah produksi merupakan
 sesuatu yang penting. Al-Qurán menggunakan konsep
 produksi barang dalam arti yang sangat luas. Tekanan
 Al-Qurán diarahkan pada manfaat dari barang yang
 diproduksi. Memproduksi suatu barang harus
 mempunyai hubungan dengan kebutuhan hidup manusia.
 Berarti barang itu harus diproduksi untuk kebutuhan
 manusia, bukan untuk memproduksi barang-barang
 33
 Philip Kotler, Manajemen Pemasaran Jilid Kedua, (Jakarta:
 Prenhallindo, 1998), h. 67
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 mewah secara berlebihan yang tidak sesuai dengan
 kebutuhan manusia.34
 Islam juga mengajarkan untuk memperhatikan
 kualitas dan keberadaan produk tersebut. Islam melarang
 jual beli suatu produk yang belum jelas (gharar) bagi
 pembeli. Pasalnya di sini berpotensi terjadinya penipuan
 dan ketidakadilan terhadap salah satu pihak.
 Dari uraian di atas dapat penulis simpulkan bahwa
 produk dalam perspektif syariah (fiqh muamalah) harus
 memenuhi standarisasi mutu dan keberadaan barang.
 Fiqh muamalah tegas mengharamkan praktik jual beli
 yang menipu dengan ketidakjelasan mutu dan
 keberadaan barang.
 b. Harga (Price)
 Kebijakan harga berkenaan dengan kebijakan
 strategis dan taktis seperti tingkat harga, struktur diskon,
 syarat pembayaran dan tingkat diskriminasi harga antara
 berbagai kelompok pelanggan. Kebijakan mengetahui
 harga jual harus disesuaikan berdasarkan seberapa besar
 konsumen mampu dan bersedia membayar barang atau
 jasa, hal ini harus disesuaikan juga dengan besaran daya
 beli konsumen sasaran produk. Penetapan kebijakan
 harga bukan hanya didasarkan pada kesediaan konsumen
 untuk membayar besaran harga suatu produk, namun
 34
 Muhammad Firdaus, Dasar dan Strategi Pemasaran
 Syariah, (Jakarta: Renaisan (anggota IKAPI), Edukasi Profesional
 2005), h. 23
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 lebih dari itu harus mempertimbangkan harga berapa
 besaran biaya yang ditetapkan bagi produk sejenis atau
 produk pesaing.35
 Dalam praktik fiqh muamalah, harga mengambil
 posisi tengah, tidak berlebih-lebihan, tidak pula
 merendah-rendahkan. Ini berarti bahwa dalam praktik
 fiqh muamalah harga mestinya harus proporsional.36
 Tujuan penentuan harga secara umum adalah:
 Pertama, Untuk Bertahan Hidup. Artinya, dalam posisi
 tertentu, terutama dalam kondisi persaingan yang tinggi.
 Dalam hal ini perusahaan menentukan harga semurah
 mungkin dengan maksud produk atau jasa yang
 dipasarkan laku dipasaran.
 Kedua, Untuk Memaksimalkan Laba. Tujuan harga
 ini dengan mengharapkan penjualan yang meningkat
 sehingga laba dapat ditingkatkan. Penentuan harga
 biasanya dapat dilakukan dengan harga murah atau
 tinggi.
 Ketiga, Untuk Memperbesar Market Share.
 Penentuan harga ini dengan harga yang murah, sehingga
 diharapkan jumlah nasabah meningkat dan diharapkan
 pula nasabah pesaing beralih ke produk yang
 ditawarkan.
 35
 Marwan Asri, Marketing, (Yogyakarta: UPP-AMP YKPN,
 1991), h. 47 36
 Muhammad Firdaus, Dasar dan Strategi Pemasaran
 Syariah, (Jakarta: Renaisan (anggota IKAPI), Edukasi Profesional
 2005), h. 24-25
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 Keempat, Mutu Produk. Tujuan dalam hal mutu
 produk adalah untuk memberikan kesan bahwa produk
 atau jasa yang ditawarkan memiliki kualitas yang tinggi
 dan biasanya harga ditentukan setinggi mungkin.
 Kelima, Karena Pesaing. Dalam hal ini, penentuan
 harga dengan melihat harga pesaing. Tujuannya adalah
 agar harga yang ditawarkan jangan melebihi harga
 pesaing.37
 Strategi harga yang dilakukan perusahaan adalah
 strategi kedua pada bauran pemasaran. Dimana
 perusahaan sebisa mungkin menawarkan harga yang
 terendah sehingga lebih banyak menarik minat nasabah.
 Tetapi dalam Islam harga haruslah proporsional tidak
 boleh terlalu tinggi dan juga tidak boleh terlalu rendah.
 c. Tempat (Place)
 Tempat dalam pemasaran dapat diartikan sebagai
 proses distribusi atau penyaluran. Distribusi adalah
 kegiatan ekonomi yang merupakan kegiatan produksi
 dan konsumen. Berkat distribusi, barang dan jasa sampai
 ke tangan konsumen. Dalam sektor jasa, distribusi
 didefinisikan sebagai setiap sarana yang meningkatkan
 keberadaan suatu jasa yang menambah penggunanya,
 baik dengan mempertahankan pemakai yang ada atau
 37
 Kasmir, Pemasaran Bank, (Jakarta: Kencana, 2004) h. 153-
 154
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 meningkatkan nilai kegunaannya diantara pemakai yang
 ada ataupun menarik pemakai yang baru.38
 d. Promosi (Promotion)
 Kebijakan yang diambil oleh perusahaan dalam
 menyebarkan informasi mengenai produknya kepada
 konsumen, bahwa produk tersebut telah tersedia di pasar
 dan produk tersebut mampu memberikan manfaat yang
 memadai serta mampu memuaskan kebutuhan
 konsumen. Sifat promosi selain yang telah disebutkan di
 atas yaitu untuk memperkenalkan produk kepada
 konsumen, juga dimaksudkan untuk merayu calon
 konsumen agar tergerak untuk melakukan tindakan
 pembelian terhadap produk yang ditawarkan.39
 Promosi adalah salah satu bagian dari marketing mix
 yang besar peranannya. Promosi merupakan suatu
 ungkapan dalam arti luas tentang kegiatan-kegiatan yang
 secara aktif dilakukan oleh perusahaan (penjual) untuk
 mendorong konsumen untuk memberi produk yang
 ditawarkan.40
 Promosi adalah arus informasi atau persuasi satu
 arah yang dibuat untuk mengarahkan seseorang atau
 organisasi kepada tindakan yang menciptakan pertukaran
 38
 Murti Sumarni, Marketing Perbankan, (Yogyakarta: Liberty,
 1997) h. 269 39
 Heindjrachman Ranupandojo, Dasar-Dasar Ekonomi
 Perusahaan, (Yogyakarta: UPP AMP YKPN, 1990), h. 79 40
 Marwan Asri, Marketing, (Yogyakarta: UPP-AMP YKPN,
 1991), h. 211
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 dalam pemasaran.41
 Bagian yang tajam dari instrumen
 pemasaran adalah pesan yang dikomunikasikan kepada
 calon pembeli melalui berbagai unsur yang terdapat
 dalam program promosi.42
 Dalam promosi dikenal istilah
 bauran promosi. Bauran promosi adalah kombinasi
 strategi yang paling baik dari variabel-variabel
 periklanan, personal selling, dan alat promosi lain, yang
 semuanya direncanakan untuk mencapai tujuan program
 penjualan.43
 C. Produk Gadai Emas Bank Syariah Mandiri
 1. Pengertian Produk
 Phillip Kotler dan Garry Armstrong mendefinisikan
 produk adalah segala sesuatu yang dapat ditawarkan ke
 pasar untuk menarik perhatian, pembelian, pemakaian,
 atau konsumsi yang dapat memuaskan keinginan atau
 kebutuhan. Produk mencakup objek fisik, pelayanan,
 orang, tempat, organisasi, dan gagasan.44
 Penawaran produk adalah jantung dari program
 pemasaran suatu organisasi dan biasanya merupakan
 langkah awal dari membentuk bauran pemasaran
 41
 Basu Swastha, Manajemen Pemasaran Modern,
 (Yogyakarta: Liberty, 2000), h. 349 42
 Rewoldt, Strategi Promosi Pemasaran, (Jakarta: Rineka
 Cipta, 1995), h. 1 43
 Basu Swastha, Manajemen Pemasaran Modern,
 (Yogyakarta: Liberty, 2000), h. 349 44
 Phillip Kotler dan Garry Armstrong, Prinsip-Prinsip
 Pemasaran, Alih Bahasa: Imam Nurmawan, (Jakarta: Erlangga,
 1997), Cet. Ke-1, h. 268
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 manajer pemasaran tidak dapat menentukan harga,
 merencanakan suatu strategi promosi atau menciptakan
 saluran distribusi sampai perusahaan mempunyai produk
 untuk dijual.
 Produk adalah keseluruhan konsep objek maupun
 proses yang memberikan sejumlah nilai manfaat kepada
 konsumen yang perlu diperhatikan dalam produk adalah
 konsumen tidak hanya membeli bentuk fisik produk itu
 saja, tetapi membeli banefit dan value tersebut. Terutama
 produk dan jasa yang kita kenal telah menimbulkan
 beralihnya kepemilikan dari penyedia jasa kepada
 konsumen.45
 Dari pengertian di atas dapat disimpulkan bahwa
 produk adalah sesuatu yang memberikan manfaat baik
 dalam memenuhi kebutuhan sehari-hari atau sesuatu
 yang ingin dimiliki oleh konsumen. Produk biasanya
 digunakan untuk dikonsumsi baik untuk kebutuhan
 rohani maupun jasmani. Untuk memenuhi keinginan dan
 kebutuhan akan produk, maka konsumen harus
 mengorbankan sebagai balas jasanya misalnya dengan
 cara pembelian.
 45
 Rambat Lupiodi, Manajemen Pemasaran Jasa Teori dan
 Praktek, (Jakarta: Salemba Empat, 2001), h. 57
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 2. Pengertian Gadai Emas
 Gadai dalam bahasa Arab disebut dengan Rahn,
 Rahn menurut bahasa adalah jaminan hutang, gadaian,
 seperti juga dinamai Al-Habsu yang artinya penahanan.46
 Ar-rahn adalah menahan salah satu harta milik si
 peminjam sebagai jaminan atas pinjaman yang
 diterimanya. Barang yang ditahan tersebut memiliki nilai
 ekonomis. Dengan demikian, pihak yang menahan
 memperoleh jaminan untuk dapat mengambil kembali
 seluruh atau sebagian piutangnya. Secara sederhana
 dapat dijelaskan bahwa rahn adalah semacam jaminan
 utang atau gadai.47
 Dalam istilah bahasa Arab, gadai diistilahkan
 dengan rahn dan dapat juga dinamai al-habsu, secara
 etimologis, arti rahn adalah tetap dan lama, sedangkan
 al-habsu berarti penahan terhadap suatu barang dengan
 hak sehingga dapat dijadikan sebagai pembayaran dari
 barang tersebut. Sedangkan menurut Sabiq, rahn adalah
 menjadikan barang yang mempunyai nilai harta menurut
 pandangan syara’sebagai jaminan hutang, hingga orang
 yang bersangkutan boleh mengambil hutang atau ia bisa
 mengambil sebagian (manfaat) barangnya itu. Pengertian
 ini didasarkan pada praktek bahwa apabila seseorang
 ingin berhutang kepada orang lain. Ia menjadikan barang
 46
 A. W. Munawwir, Kamus Al-Munawwir, (Surabaya: Pustaka
 Progressif, 1997), Ed. II, h. 231 47
 Sayyid Sabiq, Fiqhus Sunnah, (Beirut: Darul Kitab Al-
 Arabi, 1987), Cet Ke-8, vol III h. 169
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 miliknya baik berupa barang tak bergerak atau berupa
 barang ternak berada di bawah penguasaan pemberi
 pinjaman sampai penerima pinjaman melunasi
 hutangnya.48
 Gadai adalah menjadikan suatu benda bernilai
 menurut pandangan syara’sebagai tanggungan utang,
 dengan adanya benda yang menjadi tanggungan itu
 seluruh atau sebagian utang dapat diterima.49
 Gadai tidak sah kecuali dengan ijab-qabul, dan
 kedua belah pihak (yang menggadaikan barang dan yang
 menerima barang tersebut) disyaratkan supaya
 melaksanakan secara murni. Keterangan: Syarat
 melaksanakan gadai secara murni (mutlak), dalam arti
 masing-masing mempunyai hak menjalankan aturan
 dalam gadai, yaitu telah dewasa dan berakal sehat.50
 Jadi, kesimpulannya bahwa rahn adalah menahan
 barang jaminan milik si peminjam, baik yang bersifat
 materi atau manfaat tertentu, sebagai jaminan atas
 peminjam yang diterimanya. Barang yang diterima
 tersebut memiliki nilai ekonomis, sehingga pihak yang
 menahan (murtahin) memperoleh jaminan untuk
 mengambil kembali seluruh atau sebagian hutangnya
 48
 Abdul Ghofur anshori, Gadai Syariah Di Indonesia, Konsep,
 Implementasi, dan Intitusional, (Gadjah Mada University PRESS,
 2006), Cet. Ke-1, h. 88 49
 Ahmad Azhar Basyir, Riba, Utang-Piutang, dan Gadai,
 (Bandung: Al-Maárif, 1983), h. 50 50
 Syeikh Syamsuddin dan Abu Abdillah, Terjemahan Fathul
 Qarib, (Surabaya: Mutiara Ilmu, 1431/2010), Cet. Ke-1, h. 176
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 dari barang gadai tersebut apabila pihak yang
 menggadaikan tidak dapat membayar tepat pada
 waktunya.
 3. Landasan Hukum Gadai Syariah
 a. Al-Qurán
 نمأ تجذا كاتبا فران مقأبضت فئنأ إنأ كىأتمأ عه سفر
 ضا فهأؤد اناذ ضكمأ بعأ نأتاق هللا أمه بعأ تمه أماوت اؤأ
 هللا بما اثم قهأب ا فئوا تمأ مهأ كأ تما انشاادة ل تكأ ربا
 مهن عهم. تعأ
 Artinya:
 “Jika kamu dalam perjalanan (dan kamu
 melaksankan muamalah tidak secara tunai) sedang
 kamu tidak memperoleh seorang penulis, maka
 hendaklah ada barang tanggungan yang dapat dijadikan
 sebagai pegangan (oleh yang mengutangkan), tetapi jika
 sebagian kamu mempercayai sebagian yang lain, maka
 hendaklah yang dipercaya itu menunaikan amanat
 (utangnya) dan henaknya ia bertakwa kepada Allah
 SWT, Tuhannya. Dan janganlah kamu menyembunyikan
 kesaksian, karena barang siapa menyembunyikannya,
 sungguh, hatinya kotor (berdosa). Allah Maha
 Mengetahui apa yang kamu kerjakan.” (QS. Al-Baqarah
 (2): 283)
 b. Al-Hadits
 ا هللا عىأا أنا انىاب عهأ عائشت رض أ صها هللا عه
 سهام
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 ع. رىأ درأ تر مهأ د طعاما ان أجم اشأ
 )راي انبخار(
 Artinya:
 “Aisyah r.a berkata bahwa Rasulullah SAW
 membeli makanan dari seorang Yahudi dan
 menjaminkan kepadanya baju besi.” (HR Bukhari).
 Dari hadits di atas dapat dipahami bahwa
 bermuamalah dibenarkan juga dengan non muslim dan
 harus ada jaminan sebagai pegangan, sehingga tidak ada
 kekhawatiran bagi yang memberi piutang.
 c. Ijtihad Ulama
 Para ulama semuanya sependapat, bahwa perjanjian
 gadai hukumnya mubah (boleh). Namun ada yang
 berpegang kepada zahir ayat, yaitu gadai hanya
 diperbolehkan dalam keadaan berpergian saja, seperti
 paham yang dianut oleh Mahzab Zahiri, Mujahid, dan al-
 Dhahak. Sedangkan jumhur (kebanyakan ulama)
 memperbolehkan gadai, baik dalam keadaan berpergian
 maupun tidak, seperti yang pernah dilakukan oleh
 Rasulullah SAW di Madinah, seperti yang telah
 disebutkan dalam hadits di atas.51
 Jadi secara umum
 rahn boleh dilakukan, karena kegiatan tersebut pernah
 dilakukan oleh Rasulullah SAW.
 51
 M. Ali Hasan, Berbagai Macam Transaksi dalam Islam
 (Fiqih Muamalah), (Jakarta: PT Raja Grafindo Persada, 2004),
 Edisi I Cet Ke-2 h. 255
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 d. Fatwa Dewan Syariah Nasional
 Fatwa Dewan Syariah Nasional Majelis ulama
 Indonesia (DSNMUI) menjadi salah satu rujukan yang
 berkenaan dengan gadai syariah, diantaranya
 dikemukakan sebagai berikut:52
 a) Fatwa Dewan Syariah Nasional Majelis Ulama
 Indonesia No: 25/DSN-MUI/III/2002, tentang Rahn;
 b) Fatwa Dewan Syariah Nasional Majelis Ulama
 Indonesia No: 26/DSN-MUI/III/2002, tentang Rahn
 Emas;
 c) Fatwa Dewan Syariah Nasional Majelis Ulama
 Indonesia No: 09/DSN-MUI/IV/2000, tentang
 Pembiayaan Ijarah;
 d) Fatwa Dewan Syariah Nasional Majelis Ulama
 Indonesia No: 10/DSN-MUI/IV/2000, tentang
 Wakalah;
 52
 Zainuddin Ali, Hukum Gadai Syariah (Jakarta: Sinar Grafika,
 2008), h. 8
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 BAB III
 GAMBARAN UMUM LATAR PENELITIAN
 A. Sejarah Bank Syariah Mandiri KCP Bintaro Sektor III
 Kehadiran BSM sejak tahun 1999, sesungguhnya
 merupakan hikmah sekaligus berkah pasca krisis ekonomi
 dan moneter 1997–1998. Sebagaimana diketahui, krisis
 ekonomi dan moneter sejak Juli 1997, yang disusul dengan
 krisis multi-dimensi termasuk di panggung politik nasional,
 telah menimbulkan beragam dampak negatif yang sangat
 hebat terhadap seluruh sendi kehidupan masyarakat, tidak
 terkecuali dunia usaha. Dalam kondisi tersebut, industri
 perbankan nasional yang didominasi oleh bank-bank
 konvensional mengalami krisis luar biasa. Pemerintah
 akhirnya mengambil tindakan dengan merestrukturisasi dan
 merekapitalisasi sebagian bank-bank di Indonesia.
 Salah satu bank konvensional, PT. Bank Susila Bakti
 (BSB) yang dimiliki oleh Yayasan Kesejahteraan Pegawai
 (YKP), PT. Bank Dagang Negara dan PT. Mahkota Prestasi
 juga terkena dampak krisis. BSB berusaha keluar dari situasi
 tersebut dengan melakukan upaya merger dengan beberapa
 bank lain serta mengundang investor asing.
 Pada saat bersamaan, pemerintah melakukan
 penggabungan (merger) empat bank (Bank Dagang Negara,
 Bank Bumi Daya, Bank Exim, dan Bapindo) menjadi satu
 bank baru bernama PT. Bank Mandiri (Persero) pada tanggal
 31 Juli 1999. Kebijakan penggabungan tersebut juga
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 menempatkan dan menetapkan PT. Bank Mandiri (Persero)
 Tbk. sebagai pemilik mayoritas baru BSB.
 Sebagai tindak lanjut dari keputusan merger,Bank
 Mandiri melakukan konsolidasi serta membentuk Tim
 Pengembangan Perbankan Syariah. Pembentukan tim ini
 bertujuan untuk mengembangkan layanan perbankan syariah
 di kelompok perusahaan Bank Mandiri, sebagai respon atas
 diberlakukannya Undang-Undang Nomor 10 Tahun 1998,
 yang memberi peluang Bank Umum untuk melayani
 transaksi syariah (dual banking system).
 Tim Pengembangan Perbankan Syariah memandang
 bahwa pemberlakuan Undang-Undang tersebut merupakan
 momentum yang tepat untuk melakukan konversi PT. Bank
 Susila Bakti dari bank konvensional menjadi bank syariah.
 Oleh karenanya, Tim Pengembangan Perbankan Syariah
 segera mempersiapkan sistem dan infrastrukturnya, sehingga
 kegiatan usaha BSB berubah dari bank konvensional menjadi
 bank yang beroperasi berdasarkan prinsip syariah dengan
 nama PT. Bank Syariah Mandiri sebagaimana tercantum
 dalam Akta Notaris: Sutjipto, S.H, No. 23 tanggal 8
 September 1999. Perubahan kegiatan usaha BSB menjadi
 bank umum syariah dikukuhkan oleh Gubernur Bank
 Indonesia melalui SK Gubernur BI No. 1/24/ KEP.BI/1999,
 25 Oktober 1999. Selanjutnya, melalui Surat Keputusan
 Deputi Gubernur Senior Bank Indonesia No.
 1/1/KEP.DGS/1999, BI menyetujui perubahan nama menjadi
 PT. Bank Syariah Mandiri. Menyusul pengukuhan dan
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 pengakuan legal tersebut, PT. Bank Syariah Mandiri secara
 resmi mulai beroperasi sejak Senin tanggal 25 Rajab 1420 H,
 atau pada tanggal 1 November 1999.
 PT. Bank Syariah Mandiri hadir, tampil dan tumbuh
 sebagai bank yang mampu memadukan idealisme usaha
 dengan nilai-nilai rohani, yang melandasi kegiatan
 operasionalnya. Harmoni antara idealisme usaha dan nilai-
 nilai rohani inilah yang menjadi salah satu keunggulan Bank
 Syariah Mandiri dalam kiprahnya dalam dunia perbankan di
 Indonesia. BSM hadir untuk bersama membangun Indonesia
 menuju Indonesia yang lebih baik.
 Bank Syariah Mandiri tumbuh sebagai bank yang
 mampu memadukan keduanya, yang melandasi kegiatan
 operasionalnya. Harmonisasi idealisme usaha dan nilai-nilai
 spiritual inilah yang menjadi salah satu keunggulan Bank
 Syariah Mandiri dalam kiprahnya dalam dunia perbankan di
 Indonesia. Per Desember 2016, Bank Syariah Mandiri
 memiliki 765 kantor layanan di seluruh Indonesia, 996 unit
 ATM Syariah Mandiri dengan akses lebih dari 100.000
 jaringan ATM.1
 1www.syariahmandiri.co.id
 http://www.syariahmandiri.co.id/
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 B. Sejarah Gadai Emas Bank Syariah Mandiri
 Kehadiran produk gadai di Bank Syariah Mandiri yaitu
 dimulai pada tahun 2009, serentak buka di beberapa daerah
 yang potensi emasnya cukup signifikan besar seperti: Aceh,
 Kalimantan, Sumatera, Banjarmasin, Palu, Bali, Jakarta, dan
 Surabaya.2
 C. Profil Bank Syariah Mandiri KCP Tangerang Selatan
 Nama : Bank Syariah Mandiri KCP Bintaro
 Sektor III
 Alamat : Bintaro Jaya Sektor IIIA Blok DD 10/1,
 Tangerang Selatan, Banten 15225
 Telepon : (021) 7343970, 7343969, 7343913,
 7343920
 Bsm Call Center : 14040 atau (021) 29354040
 Situs Web : www.syariahmandiri.co.id3
 D. Visi dan Misi Bank Syariah Mandiri4
 1. Visi
 Bank syariah terdepan dan modern.
 2. Misi
 a. Mewujudkan pertumbuhan dan keuntungan di atas
 rata-rata industri yang berkesinambungan.
 2 Hasil wawancara dengan Bapak Tri Wibowo selaku Officer
 Gadai Bank Syariah Mandiri KCP Tangerang Selatan pada tanggal
 12 September 2018 pukul 14.00 WIB 3 Wawancara pribadi dengan Kepala Bagian Operasional pada
 tanggal 12 September 2018 pukul 13.15 WIB 4 Wawancara pribadi dengan Kepala Bagian Operasional pada
 tanggal 12 September 2018 pukul 13.15 WIB
 http://www.syariahmandiri.co.id/
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 b. Meningkatkan kualitas produk dan layanan berbasis
 teknologi yang melampaui harapan nasabah.
 c. Mengutamakan penghimpunan dana murah dan
 penyaluran pembiayaan pada segmen ritel.
 d. Mengembangkan bisnis atas dasar nilai-nilai syariah
 universal.
 e. Mengembangkan manajemen talenta dan
 lingkungan kerja yang sehat.
 f. Meningkatkan kepedulian terhadap masyararakat
 dan lingkungan.
 E. Budaya Perusahaan
 Dalam rangka mewujudkan visi dan misi BSM, insan-
 insan BSM perlu menyumbangkan (share) untuk BSM
 dengan nilai-nilai yang relatif seragam. Insan-insan BSM
 telah menggali dan menyepakati nilai-nilai yang dimaksud,
 yang kemudian disebut BSM Shared Values.
 BSM Shared Values tersebut adalah ETHIC (Excellence,
 Teamwork, Humanity, Integrity dan Customer Focus).5
 1. Excellence:
 Mencapai hasil yang mendekati sempurna (perfect
 result-oriented)
 a. Kerja Keras
 b. Cerdas
 c. Tuntas
 d. Sepenuh Hati
 5www.syariahmandiri.co.id
 http://www.syariahmandiri.co.id/
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 e. Hasil Terbaik
 2. Teamwork:
 Mengembangkan lingkungan kerja yang saling
 bersinergi.
 a. Aktif
 b. Bersinergi
 c. Sukses Bersama
 3. Humanity:
 Mengembangkan kepedulian terhadap kemanusiaan
 dan lingkungan.
 a. Peduli
 b. Ikhlas
 c. Memberi Maslahat
 d. Mengalirkan Berkah
 4. Integrity:
 a. Jujur
 b. Taat
 c. Amanah
 d. Bertanggung Jawab
 5. Customer Focus:
 Mengembangkan kesadaran tentang pentingnya
 nasabah dan berupaya melampaui harapan nasabah
 (internal dan eksternal).
 a. Berorientasi
 b. Berkesinambungan
 c. Saling Menguntungkan
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 F. Produk-Produk Bank Syariah Mandiri KCP Tangerang
 Selatan
 Bank Syariah Mandiri merupakan salah satu Bank
 Syariah yang banyak diminati oleh masyarakat luas saat ini.
 Oleh karena itu, upaya untuk senantiasa melayani dan
 memenuhi kebutuhan nasabah dalam pengelolaan keuangan
 secara syariah akan terus selalu dikembangkan. Dalam
 perbankan syariah yang mengutamakan keseimbangan
 layanan untuk kesejahteraan finansial dan spiritual maka
 produk dan layanan yang kini terdapat di Bank Syariah saat
 ini meliputi:6
 1. Tabungan Mabrur Junior dan Tabungan Regular
 Tabungan dalam mata uang rupiah untuk membantu
 pelaksanaan ibadah haji & umrah.
 2. Layanan Gadai Emas dan Cicil Emas
 Gadai Emas BSM merupakan produk pembiayaan
 atas dasar jaminan berupa emas sebagai salah satu
 alternatif memperoleh uang tunai dengan cepat.
 3. Pembiayaan Griya dan Griya Hijrah
 Pembiayaan Griya BSM adalah pembiayaan jangka
 pendek, menengah atau panjang untuk membiayai
 pembelian rumah tinggal (konsumer), baik baru maupun
 bekas, di lingkungan developer dengan sistem
 murabahah.
 6Brosur produk-produk Bank Syariah Mandiri
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 4. Pembiayaan Usaha Mikro dan Serbaguna Mikro
 Pembiayaan yang digunakan untuk modal usaha
 kerja bukan untuk kebutuhan konsumtif.
 5. Pembiayaan Pensiunan
 Pembiayaan kepada pensiunan merupakan
 penyaluran fasilitas pembiayaan konsumer (termasuk
 untuk pembiayaan multiguna) kepada para pensiunan,
 dengan pembayaran angsuran dilakukan melalui
 pemotongan uang pensiun langsung yang diterima oleh
 bank setiap bulan (pensiun bulanan).Akad yang
 digunakan adalah akad murabahah atau ijarah.
 6. Tabungan BSM
 Tabungan dalam mata uang rupiah yang penarikan
 dan setorannya dapat dilakukan setiap saat selama jam
 kas dibuka di konter BSM atau melalui ATM.
 7. BSM Tabungan Berencana
 Tabungan berjangka yang memberikan nisbah bagi
 hasil berjenjang serta kepastian pencapaian target dana
 yang telah ditetapkan.
 8. BSM Tabungan Simpatik
 Tabungan berdasarkan prinsip wadiah yang
 penarikannya dapat dilakukan setiap saat berdasarkan
 syarat-syarat yang disepakati:.
 9. BSM Tabungan Investa Cendekia
 Tabungan berjangka untuk keperluan uang
 pendidikan dengan jumlah setoran bulanan tetap
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 (installment) dan dilengkapi dengan perlindungan
 asuransi.
 10. BSM TabunganKu
 Tabungan untuk perorangan dengan persyaratan
 mudah dan ringan yang diterbitkan secara bersama oleh
 bank-bank di Indonesia guna menumbuhkan budaya
 menabung serta meningkatkan kesejahteraan
 masyarakat.
 11. Tabungan Saham Syariah
 Tabungan Saham Syariah adalah Rekening Dana
 Nasabah berupa produk tabungan yang khusus
 digunakan untuk keperluan penyelesaian transaksi Efek
 (baik berupa kewajiban maupun hak Nasabah), serta
 untuk menerima hak Nasabah yang terkait dengan Efek
 yang dimilikinya melalui Pemegang Rekening KSEI.
 G. Akad yang Dipakai Bank Syariah Mandiri
 Akad–akad yang dipakai Bank Syariah antara lain terdiri
 dari akad jual-beli, sewa-menyewa, bagi hasil, titipan dan
 jasa-jasa layanan.
 1. Akad Jual-Beli (Murabahah, Salam dan Istishna)
 Ada 3 jenis jual-beli yang telah dikembangkan
 sebagai sandaran pokok dalam pembiayaan modal kerja
 dan investasi dalam Perbankan Syariah, yaitu: bai’ al-
 murabahah, bai’ as-salam dan bai’ al-istishna.
 a. Bai’ Al-Murabahah
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 Bai’ Al-Murabahah adalah jual-beli barang pada
 harga asal dengan tambahan keuntungan yang
 disepakati. Dalam Bai’ Al-Murabahah, penjual harus
 memberitahu harga produk yang ia beli dan menentukan
 suatu tingkat keuntungan sebagai tambahannya.
 b. Bai’ As-Salam
 Dalam pengertiannya yang lebih sederhana, bai’ As-
 Salam adalah pembelian barang yang diserahkan
 dikemudian hari, sedangkan pembayaran dilakukan
 dimuka. Dimana bank bertindak sebagai pembeli dan
 nasabah sebagai penjual. Banyak orang yang
 menyamakan bai’ As-Salam dengan ijon, padahal
 terdapat perbedaan besar diantara keduanya. Dalam ijon,
 barang yang dibeli tidak diukur atau ditimbang secara
 jelas dan spesifik. Demikian juga penetapan harga beli,
 sangat bergantung kepada keputusan sepihak si
 tengkulak yang seringkali sangat dominan dan menekan
 petani yang posisinya lebih lemah. Adapun bai’ as-
 salam mengharuskan adanya dua hal berikut:
 c. Bai’ Al – Istishna’
 Transaksi Bai’ Al-Istishna merupakan kontrak
 penjualan antara pembeli dan pembuat barang. Dalam
 kontrak ini, pembuat barang menerima pesanan dari
 pembeli. Pembuat barang lalu berusaha melalui orang
 lain untuk membuat atau membeli barang menurut
 spesifikasi yang telah disepakati dan menjualnya kepada
 pembeli akhir. Kedua belah pihak bersepakat atas harga
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 serta sistem pembayaran apakah pembayaran dilakukan
 dimuka, melalui cicilan atau ditangguhkan sampai suatu
 waktu pada masa yang akan datang.
 2. Akad Sewa (Ijarah)
 Transaksi Ijarah adanya perpindahan manfaat, pada
 dasarnya prinsip ijarah sama saja dengan prinsip jual-
 beli, tapi perbedaannya terletak pada objek transaksinya.
 Bila pada objek transaksinya adalah barang maka pada
 ijarah objek transaksinya adalah jasa. Pada akhir masa
 sewa, bank dapat saja menjual barang yang
 disewakannya kepada nasabah. Karena itu dalam
 perbankan Syariah dikenal ijarah muntahhiyah bittamlik
 yaitu sewa yang diikuti dengan berpindahnya
 kepemilikan, di mana harga sewa dan harga jual
 disepakati pada awal perjanjian.
 a. Akad Bagi Hasil (Musyarakah, Mudharabah,
 Muzara’ah, dan Musaqah)
 1. Al-Musyarakah
 Transaksi musyarakah dilandasi dengan adanya
 keinginan para pihak yang bekerja sama untuk
 meningkatkan nilai aset yang mereka miliki secara
 bersama-sama. Semua bentuk usaha yang
 melibatkan dua pihak atau lebih di mana mereka
 secara bersama-sama memadukan seluruh bentuk
 sumber daya baik yang berwujud maupun tidak
 berwujud. Akad kerja sama antara kedua belah
 pihak atau lebih untuk suatu usaha tertentu dimana
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 masing-masing pihak memberikan kontribusi dana
 (atau amal/ expertise) dengan kesepakatan bahwa
 keuntungan dan resiko akan ditanggung bersama
 sesuai dengan kesepakatan.
 2. Al-Mudharabah
 Secara teknis, Al-Mudharabah adalah akad
 kerjasama usaha antara dua pihak, di mana pihak
 pertama (Shahibul Maal) menyediakan seluruh
 100% modal, sedangkan pihak lainnya menjadi
 pengelola. Keuntungan usaha secara Mudharabah
 dibagi menurut kesepakatan yang dituangkan dalam
 kontrak, sedangkan apabila rugi, ditanggung oleh
 pemilik modal selama kerugian itu bukan
 diakibatkan kelalaian si pengelola atau Mudharib.
 Seandainya kerugian itu diakibatkan karena
 kelalaian atau kecurangan si pengelola, si pengelola
 bertanggung jawab atas kerugian tersebut.
 3. Al-Muzara’ah
 Al-Muzara’ah adalah akad kerjasama pengelolaan
 pertanian antara pemilik lahan dan penggarap,
 dimana pemilik lahan memberikan lahan pertanian
 kepada si penggarap untuk ditanami dan dipelihara
 dengan imbalan bagian tertentu (persentase) dari
 hasil panen.
 4. Al-Musaqah
 Al-Musaqah adalah bentuk yang lebih sederhana
 dari muzara’ah, di mana si penggarap hanya
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 bertanggung jawab atas penyiraman dan
 pemeliharaan. Sebagai imbalan,si penggarap berhak
 atas nisbah tertentu dari hasil panen.
 3. Akad Titipan atau Simpanan(Al-Wadi’ah)
 Dalam fiqih Islam, prinsip titipan atau simpanan
 dikenal dengan prinsip wadiah. Al–Wadiah dapat
 diartikan sebagai titipan murni dari satu pihak ke pihak
 lainnya, baik individu maupun badan hukum, yang harus
 dijaga dan dikembalikan kapan saja si penitip
 menghendaki.
 Ada dua jenis Al-Wadiah dalam Bank Syariah,
 yaitu:
 a. Al-Wadiah Yad Al-Amanah, pada dasarnya pihak
 yang menerima titipan tidak boleh menggunakan
 dan memanfaatkan uang atau barang yang
 dititipkan, akan tetapi benar-benar menjaganya
 sesuai kelaziman. Dan pihak penerima titipan boleh
 membebankan biaya kepada penitip sebagai biaya
 titipan.
 b. Al-Wadiah Yad Dhamanah (Tangan Penanggung),
 yang artinya pihak yang menerima titipan boleh
 menggunakan dan memanfaatkan uang atau barang
 yang dititipkan. Tentunya, pihak bank dalam hal ini
 mendapatkan bagi hasil dari pengguna dana. Bank
 dapat memberikan insentif kepada penitip dalam
 bentuk bonus.
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 4. Akad jasa-jasa (Al-Wakalah, Al-Kafalah, Al-Hawalah,
 Ar-Rahn, Al-Qardh)
 a. Al-Wakalah
 Wakalah atau Wikalah berarti penyerahan,
 pendelegasian atau pemberian mandat. Dalam
 bahasa Arab, hal ini dapat dipahami sebagai At-
 Tafwidh, contoh kalimat “Aku serahkan urusanku
 kepada Allah” mewakilkan pengertian istilah
 tersebut.
 b. Al-Kafalah
 Al-Kafalah, merupakan jaminan yang diberikan oleh
 penanggung (Kafil) kepada pihak ketiga untuk
 memenuhi kewajiban pihak kedua atau yang
 ditanggung. Dalam pengertian lain, Kafalah juga
 berarti mengalihkan tanggung jawab seseorang yang
 dijamin dengan berpegang pada tanggung jawab
 orang lain sebagai penjamin.
 c. Al-Hawalah
 Adalah pengalihan hutang dari orang yang
 berhutang kepada orang lain yang wajib
 menanggungnya. Dalam istilah para ulama, hal ini
 merupakan pemindahan beban hutang dari Muhil
 (Orang yang berhutang) menjadi tanggungan
 Muhal’ Alaih atau orang yang berkewajiban
 membayar hutang.
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 d. Ar-Rahn
 Ar-Rahn adalah menahan salah satu harta milik si
 peminjam sebagai jaminan atas pinjaman yang
 diterimanya. Barang yang ditahan tersebut memiliki
 nilai ekonomis. Dengan demikian pihak yang
 menahan memperoleh jaminan untuk dapat
 mengambil kembali seluruh atau sebagian
 piutangnya. Jadi, secara sederhana dapat
 disimpulkan bahwa Rahn adalah semacam jaminan
 hutang atau gadai.
 e. Al-Qardh
 Al-Qardh adalah pemberian harta kepada orang lain
 yang ditagih atau diminta kembali atau dengan kata
 lain meminjamkan tanpa mengharapkan imbalan.
 Dalam literatur fiqih klasik, Qardh dikategorikan
 dalam Aqdatthawwui atau akad saling membantu
 dan bukan transaksi komersial.
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 BAB IV
 DATA DAN TEMUAN PENELITIAN
 A. Dasar Hukum Gadai Emas1
 1. UU Perbankan
 UU No. 10/1998 tanggal 10 November 1998 tentang
 Perbankan Bagian Ke-2 Usaha Bank Umum; pasal 6.m.
 Usaha Bank Umum Meliputi: Menyediakan pembiayaan
 dan/atau melakukan kegiatan lain berdasarkan prinsip
 syariah, sesuai dengan ketentuan yang ditetapkan oleh
 Bank Indonesia.
 2. Fatwa DSN
 a. Fatwa DSN No. 25/DSN-MUI/III/2002 tanggal 26
 Juni 2002 tentang Rahn
 b. Fatwa DSN No. 26/DSN-MUI/III/2002 tanggal 28
 Maret 2002 tentang Rahn Emas
 3. Peraturan Bank Indonesia/Otoritas Jasa Keuangan
 a. PBI No. 6/24/PBI/2004 tanggal 14 Oktober 2004
 tentang Bank Umum Yang Melaksanakan Kegiatan
 Usaha Berdasarkan Prinsip Syariah Bab V Kegiatan
 Usaha Pasal 36.c.
 b. Surat Edaran Otoritas Jasa Keuangan (SEOJK) No.
 36/SEOJK.03/2015 tanggal 21 Desember 2015
 perihal Produk dan Aktifitas Bank Umum Syariah
 dan Unit Usaha Syariah.
 1 Berdasarkan Buku Panduan Gadai Emas BSM, h.10
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 B. Ketentuan Gadai Emas Bank Syariah Mandiri
 1. Fitur Gadai Emas2
 a. Obyek Gadai:
 1) Emas lantakan
 2) Koin dinar
 3) Emas perhiasan (minimal 16 karat)
 b. Jangka Waktu:
 4 bulan dan dapat diperpanjang
 c. Nilai pembiayaan
 Rp. 500.000,00 s.d Rp. 250.000.000,00
 d. Financing to Value (FTV)
 1) Perhiasan: 80%
 2) Lantakan dan Dinar: 95%
 2. Syarat Gadai Emas
 a. Nasabah perorangan
 b. Copy KTP
 c. Membawa fisik emas
 d. NPWP (Khusus total pembiayaan 250juta)
 e. Nasabah tidak memiliki NPF di BSM
 2 Hasil Wawancara dengan Bapak Tri Wibowo Selaku Officer
 Gadai Emas Bank Syariah Mandiri KCP Bintaro Sektor III pada
 tanggal 19 Oktober 2018 pukul 09.30 WIB.
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 C. Segmentasi dan Penetrasi Gadai Emas3
 1. Profil Target Market
 Hasil survey frontier menunjukkan bahwa 57,9%
 nasabah pegadaian adalah wanita/ibu rumah tangga.
 2. Tempat Berkumpul
 Arisan, pengajian, puskesmas/bidan, sekolah, dan
 komunitas ibu-ibu lainnya.
 3. Hal yang Menarik untuk Dijadikan Souvenir
 a. Pernak-pernik busana (jilbab, kerudung, bros, dll)
 b. Bahan-bahan dapur (sembako)
 c. Mainan untuk anak (boneka, mobil-mobilan, dll).
 4. Strategi Penetrasi
 a. Mendatangi ibu-ibu di tempat kegiatan mereka
 (Arisan, pengajian, puskesmas/bidan, sekolah, dan
 komunitas ibu-ibu lainnya) secara berkala.
 b. Mencari tahu dan melakukan pendekatan kepada
 tokoh di tiap-tiap kegiatan tersebut.
 c. Meminta waktu untuk sosialisasi dengan gimmick
 berupa souvenir yang menarik.
 3Hasil Wawancara dengan Bapak Tri Wibowo Selaku Officer
 Gadai Emas Bank Syariah Mandiri KCP Bintaro Sektor III pada
 tanggal 19 Oktober 2018 pukul 09.30 WIB.
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 D. Tahapan-Tahapan Petunjuk Teknik Operasional (PTO)
 Penaksiran Emas
 Proses pengujian emas wajib dilakukan dengan
 melakukan 3 tahap penaksiran, yaitu:4
 1. Uji fisik:
 a. Ditimang
 b. Dilihat warna
 c. Dijatuhkan
 d. Dilihat cap tanggungan.
 2. Uji kimia:
 a. Cek air uji
 b. Gosok minimal 3 titik
 c. Gosok jalan, tekan kuat-kuat
 d. Dilihat reaksi secara teliti
 3. Uji berat jenis:
 a. Lakukan berat jenis (BJ)
 b. Hitung hasil BJ
 c. Bandingkan dengan uji kimia
 Untuk mengantisipasi emas palsu dari
 kelompok/sindikat pemalsu emas masuk ke KLG, maka
 pegawai yang terlibat wajib melakukan hal-hal tersebut:
 1. Cek air uji
 2. Penaksiran seluruh agunan
 3. Pemeriksaan fisik dan uji kimia
 4. Uji berat jenis
 5. Review ulang taksiran
 4 Berdasarkan Buku Panduan Gadai Emas BSM, h.18
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 6. Penerapan Know Your Customer (KYC)
 7. Pembatasan identitas dan domisili nasabah s.d 50 km/1
 jam dari outlet.
 E. Penjualan Agunan Gadai Emas
 Proses penjualan agunan:5
 1. Petugas bersama pejabat Branch/Area melakukan
 penaksiran ulang agunan yang akan dijual
 2. Petugas menghitung total kewajiban nasabah meliputi:
 Ongkos Pokok, Ujroh/Margin dan biaya lainnya
 3. Petugas melakukan:
 a. Penjualan sesuai harga terbaik dan minimal
 menutup total kewajiban nasabah
 b. Mendapat persetujuan harga penjualan dari pemutus
 pembiayaan
 c. Membuat kuitansi pembelian.
 4. Pembelian emas melakukan setoran/transfer dana hasil
 penjualan agunan. Petugas memastikan dana telah
 dikuasai bank sebelum menyerahkan aguanan yang akan
 dijual.
 5. BOSM memproses pelunasan gadai emas, apabila
 terdapat selisih lebih hasil penjualan maka di kredit
 kepada rekening nasabah.
 6. Prtugas melakukan pengiriman surat pemberitahuan
 penjualan kepada nasabah.
 5 Berdasarkan Buku Panduan Gadai Emas BSM, h.20
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 7. Nasabah menerima surat hasil penjualan dan dana selisih
 lebih hasil penjualan (bila ada).
 8. Petugas mendokumentasikan juitansi pembelian dan
 dokumen pelunasan nasabah.6
 F. Mapping Potensi Bisnis Gadai Emas
 Perhatikan Tabel 1.1. berikut:7
 1 Pasar a. Menemui pengelola/pengurus
 pasar
 b. Ijin melakukan aktifitas marketing
 di pasar
 c. Memetakan kios/los pedagang
 Aktifitas marketing sebagai berikut:
 1) Branding kios
 2) Buka gerai
 3) Cuci emas gratis
 4) Sebar brosur
 5) Menawarkan menjadi agent
 sahabat emas
 2 Sekolah a. Menemui ketua yayasan
 b. Bekerjasama dengan yayasan
 untuk layanan gadai
 Aktifitas marketing sebagai berikut:
 1) Buka gerai dan cuci emas gratis
 2) Sebar brosur
 3) Menawarkan menjadi agent
 sahabat emas
 4) Seminar parenting perencanaan
 biaya pendidikan berbasis emas
 3 Perumahan a. Menemui pengurus RT/Rw atau
 Security
 b. Menjelaskan manfaat emas
 c. Mensponsori berbagai kegiatan,
 yaitu:
 6 Berdasarkan Buku Panduan Gadai Emas BSM, h.23
 7Berdasarkan Buku Panduan Gadai Emas BSM, h.24
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 1) Kegiatan ibu-ibu PKK
 2) Majelis taklim
 3) Kegiatan posyandu
 4) Kegiatan ibu-ibu arisan
 Aktifitas marketing sebagai berikut:
 1) Buka gerai dan cuci emas gratis
 2) Sebar brosur
 3) Menawarkan menjadi agent
 sahabat emas
 4) Presentasi pengelolaan keuangan
 keluarga berbasis emas
 4 Komunitas a. Menemui konektor disetiap
 komunitas
 b. Mensponsori kegiatan komunitas,
 sebagai berikut:
 1) Kegiatan pedagang
 minang/Madura/bugis, dll
 2) Kegiatan ibu sosialita
 Aktifitas marketing sebagai berikut:
 1) Buka gerai dan cuci emas gratis
 2) Sebar brosur
 3) Menawarkan menjadi agent
 sahabat emas
 4) Presentasi pengelolaan keuangan
 keluarga berbasis emas
 5 Kompetitor a. Menemui konektor disetiap
 komunitas gadai
 b. Bersilaturahmi dengan pengepul
 emas
 c. Program wajib memiliki
 mitra/pengepul emas disetiap
 KLG/area
 Aktifitas marketing sebagai berikut:
 1) Gathering inang/pengepul emas
 2) Menawarkan menjadi agent
 sahabat emas.
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 BAB V
 ANALISA DAN PEMBAHASAN
 A. Tahapan-Tahapan Strategi Pemasaran Produk Gadai
 Emas Syariah pada Bank Syariah Mandiri Kantor
 Cabang Pembantu Tangerang Selatan
 Mengacu pada landasan teori, seperti yang dikemukakan
 oleh A.M. Kardiman menyebutkan bahwa Strategi adalah
 tujuan utama yang berjangka panjang dan sasaran dari suatu
 perusahaan atau organisasi serta pemilikkan cara-cara
 bertindak dan mengalokasikan sumber daya yang diperlukan
 untuk mewujudkan tujuan tersebut.1
 Bank Syariah Mandiri merupakan sebuah lembaga
 keuangan yang tentunya memiliki tujuan, yaitu salah satunya
 memasarkan produk gadai emas syariah. Untuk mencapai
 tujuan tersebut, Bank Syariah Mandiri memiliki strategi
 dalam memasarkan produk gadai emas syariah.
 Strategi juga melalui berbagai tahapan dalam prosesnya,
 secara garis besar strategi melalui tiga tahapan.2 Adapun
 tahapan-tahapan Strategi Pemasaran Produk Gadai Emas
 Bank Syariah Mandiri KCP Tangerang Selatan adalah
 sebagai berikut:
 1A.M Kardiman, Pengantar Ilmu Manajemen, (Jakarta:
 Pronhallindo), h. 58 2Fred R David, Strategic Management Concepts and cases,
 (New Jersey: Prentice Hall, 2001), h. 5
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 1. Perumusan Strategi
 Perumusan strategi yang dilakukan Bank Syariah
 Mandiri Kantor Cabang Pembantu Tangerang Selatan
 merupakan strategi jangka panjang yang spesifik
 berisikan pencapaian Visi, Misi, dan Tujuan yang
 menerjemahkan orientasi strategi organisasi. Rencana
 jangka panjang ini sangat diperlukan sebagai barometer
 atau penujuk arah aksi organisasi yang dikaitkan dengan
 kemampuan serta peluang yang ada. Perumusan strategi
 dapat dijelaskan sebagai berikut”
 a. Menetapkan Visi dan Misi
 Visi dan misi organisasi merupakan sasaran objek
 jangka panjang serta sebagai landasan supaya
 organisasi itu tetap hidup.
 Bank Syariah Mandiri Kantor Cabang Pembantu
 Tangerang Selatan memiliki visi “Bank Syariah
 Terdepan dan Modern”. Mengapa visi tersebut dibuat
 oleh Bank Syariah Mandiri Kantor Cabang Pembantu
 Tangerang Selatan? Karena Bank Syariah Mandiri
 merupakan bank pilihan yang memberikan manfaat,
 menenteramkan, dan memakmurkan.
 Bank Syariah Mandiri Kantor Cabang Pembantu
 Tangerang Selatan juga merumuskan misinya, yaitu
 sebagai berikut:
 1) Mewujudkan pertumbuhan dan keuntungan di
 atas rata-rata industri yang berkesinambungan.
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 2) Meningkatkan kualitas produk dan layanan
 berbasis teknologi yang melampaui harapan
 nasabah.
 3) Mengutamakan penghimpunan dana murah dan
 penyaluran pembiayaan pada segmen ritel.
 4) Mengembangkan bisnis atas dasar nilai-nilai
 syariah universal.
 5) Mengembangkan manajemen talenta dan
 lingkungan kerja yang sehat.
 6) Meningkatkan kepedulian terhadap masyararakat
 dan lingkungan.
 Misi yang dibuat oleh Bank Syariah Mandiri
 KCP Tangerang Selatan lebih mengutamakan
 kualiatas produk dan pelayanan yang terbaik untuk
 para calon nasabahnya agar calon nasabahnya merasa
 puas dengan pelayanan yang diberikan.3
 b. Melakukan Analisis Lingkungan Internal dan
 Eksternal
 Analisis lingkungan internal dan eksternal
 merupakan mengenali faktor-faktor berupa kekuatan-
 kelemahan dari internal perusahaan serta peluang dan
 ancaman yang muncul di lingkungan eksternal
 perusahaan. Akan dijelaskan sebagai berikut:
 3Hasil Wawancara dengan Bapak Tri Wibowo Selaku Officer
 Gadai Bank Syariah Mandiri KCP Tangerang Selatan pada tanggal
 19 Oktober 2018 pukul 09.30 WIB
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 1) Melakukan Analisis Internal
 a) Kekuatan Internal Bank Syariah Mandiri KCP
 Tangerang Selatan
 Pertama, Lokasi yang ditempatkan oleh Bank
 Syariah Mandiri merupakan lokasi yang
 sangat strategis sehingga memudahkan
 nasabah dalam melakukan transaksi dengan
 bank tesebut.
 Kedua, Biaya ijarah yang murah. Dalam gadai
 emas Bank Syariah Mandiri menentukan
 biaya ijarah yang murah.
 Ketiga, Layanan konsumen yang baik. Bank
 Syariah Mandiri selalu melakukan dan
 memberikan pelayanan yang terbaik terhadap
 nasabahnya sehingga dapat memberikan
 kesan yang baik di dalam ingatan para
 nasabah.
 Keempat, Pemimpin perusahaan mengayomi
 seluruh karyawannya, selalu meminta
 pendapat tean kerjanya dengan kebijakan
 yang dibuat, dan memberikan penghargaan
 kepada karyawan terbaik.
 b) Kelemahan Internal Bank Syariah Mandiri
 KCP Tangerang Selatan
 Pertama, dalam gadai emas yang ada di Bank
 Syariah Mandiri nilai taksirnya masih
 tergolong kecil.
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 Kedua, Kurangnya memaksimalkan bentuk
 promosi selain iklan.
 2) Melakukan Analisis Eksternal
 a) Peluang Eksternal Gadai Emas Bank Syariah
 Mandiri KCP Tangerang Selatan
 Pertama, Harga emas yang cenderung
 meningkat.
 Kedua, Meningkatnya kesadaran masyarakat
 muslim untuk melakukan akses dengan
 perbankan syariah.
 Ketiga, kebutuhan akan biaya hidup yang
 semakin tinggi.
 b) Ancaman Eksternal Gadai Emas Bank
 Syariah Mandiri KCP Tangerang Selatan
 Pertama, Makin banyaknya pesaing pada jenis
 produk gadai emas ini.
 Kedua, Ketidaksamaan dalam biaya ijarah
 dan biaya qardh.4
 2. Implementasi Strategi
 Implementasi strategi merupakan tahapan
 pelaksanaan strategi yang telah dipilih dan membutuhkan
 komitmen dan kerjasama dalam pelaksanaannya.
 Implementasi strategi dibagi menjadi dua, yaitu sebagai
 berikut:
 4Hasil Wawancara dengan Bapak Tri Wibowo Selaku Officer
 Gadai Bank Syariah Mandiri KCP Tangerang Selatan pada tanggal
 19 Oktober 2018 pukul 09.30 WIB

Page 80
						

69
 a. Implementasi Strategi Jangka Panjang
 Dalam upaya memasarkan produk gadai emas,
 Bank Syariah Mandiri KCP Tangerang Selatan
 memiliki program jangka panjang yaitu dengan
 melalui kerjasama dengan para pemilik toko emas,
 komunitas pedagang, dan juga promosi melalui
 media berskala nasional dan lokal.
 Bank Syariah Mandiri sendiri mempunyai tujuan
 atau sasaran dalam memasarkan produk gadai emas
 syariah yaitu semua kelompok komunitas, ibu-ibu
 (Arisan, pengajian, puskesmas/bidan, sekolah, dan
 komunitas ibu-ibu lainnya) tidak terkecuali nasabah
 yang ingin membuka rekening ditawarkan produk
 gadai emas.
 Agar dapat melaksanakan program yang telah
 direncanakan Bank Syariah Mandiri memaksimalkan
 pengembangan produk gadai emas syariah yaitu
 dengan membuka pameran-pameran produk Bank
 Syariah Mandiri disuatu tempat misalnya di masjid-
 masjid, sekolah-sekolah, dan pasar maupun di
 lingkungan perumahan.
 Untuk mencapai tujuan yang diinginkan Bank
 Syariah Mandiri mengupayakan untuk meningkatkan
 struktur modal dalam meningkatkan pelayanan
 produk gadai emas syariah kepada para nasabah
 gadai. Guna meningkatkan pelayanan produk gadai
 maka struktur modal sudah dapat ditetapkan dengan
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 diberikannya pembiayaan nasabah hingga mencapai
 Rp 250 Jt.
 Program jangka pendek Bank Syariah Mandiri
 adalah menawarkan kepada nasabah produk gadai
 emas tersebut dengan memberikan souvenir seperti:
 pernak-pernik busana (jilbab, kerudung, bros, dll),
 bahan-bahan dapur (sembako), mainan untuk anak
 (boneka, mobil-mobilan, dll).5
 3. Evaluasi Kerja
 Dalam mengembangkan organisasinya, Bank Syariah
 Mandiri memiliki standar penilaian kerja. Standar
 penilaian kerja karyawan Bank Syariah Mandiri itu
 mengevaluasi yang sistematis terhadap pekerjaan yang
 telah dilakukan oleh pegawai dan ditujukan untuk
 pengembangan.
 Evaluasi kinerja Bank Syariah Mandiri Kantor
 Cabang Pembantu Tangerang Selatan rutin dilakukan
 setiap minggu, bulan, maupun tahun. Evaluasi kinerja
 dilakukan karena masih adanya kekurangan yang terjadi.
 Tujuan dari evaluasi strategi kinerja pegawai ataupun
 pelayanan bertujuan untuk memperbaiki segala
 kekurangan yang ada. Selanjutnya adalah pengambilan
 langkah korektif, yaitu menjalankan strategi yang sudah
 terencana dalam setiap pelayanan yang diberikan,
 5Hasil Wawancara dengan Bapak Tri Wibowo Selaku Officer
 Gadai Bank Syariah Mandiri KCP Tangerang Selatan pada tanggal
 19 Oktober 2018 pukul 09.30 WIB
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 memiliki rasa tanggung jawab yang besar terhadap
 pekerjaannya. Dan memberikan penghargaan apabila ada
 karyawan yang berprestasi.6
 Tabel Tahapan Strategi Pemasaran:
 No Teoritik Temuan Lapangan
 1 Perumusan
 Strategi
 Perumusan strategi Bank Syariah
 Mandiri KCP Tangerang Selatan adalah
 sebagai berikut:
 a. Menetapkan Visi dan Misi
 Visi: Bank Syariah Terdepan dan
 Modern
 Misi:
 1) Mewujudkan pertumbuhan dan
 keuntungan di atas rata-rata
 industri yang berkesinambungan.
 2) Meningkatkan kualitas produk dan
 layanan berbasis teknologi yang
 melampaui harapan nasabah.
 3) Mengutamakan penghimpunan
 dana murah dan penyaluran
 pembiayaan pada segmen ritel.
 4) Mengembangkan bisnis atas dasar
 nilai-nilai syariah universal.
 5) Mengembangkan manajemen
 talenta dan lingkungan kerja yang
 sehat.
 6) Meningkatkan kepedulian terhadap
 masyararakat dan lingkungan.
 b. Melakukan Analisis Lingkungan
 Internal dan Eksternal
 1) Kekuatan (Strenght)
 Pertama, Lokasi yang strategis
 Kedua, Biaya ijarah yang murah
 Ketiga, Layanan konsumen yang
 6Hasil Wawancara dengan Bapak Tri Wibowo Selaku Officer
 Gadai Bank Syariah Mandiri KCP Tangerang Selatan pada tanggal
 19 Oktober 2018 pukul 09.30 WIB
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 baik
 2) Kelemahan (Weakness)
 Pertama, Nilai taksir yang masih
 kecil.
 Kedua, Kurangnya dana dalam
 memaksimalkan bentuk promosi
 seperti iklan.
 3) Peluang (Opportunities)
 Pertama, Harga emas yang
 cenderung meningkat.
 Kedua, Mulai meningkatnya
 kesadaran masyarakat muslim
 untuk melakukan akses gadai
 dengan perbankan syariah.
 Ketiga, Kebutuhan akan biaya
 hidup yang semakin tinggi.
 4) Ancaman (Threats)
 Pertama, Makin banyaknya
 pesaing pada jenis produk gadai
 ini.
 Kedua, Ketidaksamaan dalam
 biaya ijarah dan biaya qardh.
 2 Implementasi
 Strategi
 Dalam upaya memasarkan produk gadai
 emas, Bank Syariah Mandiri KCP
 Tangerang Selatan memiliki program
 jangka panjang dan pendek, yaitu
 sebagai berikut:
 a. Program jangka panjang, yaitu
 sebagai berikut:
 1) Melakukan kerjasama dengan
 para pemilik toko emas,
 komunitas pedagang, melakukan
 promosi melalui media berskala
 nasional dan lokal, melakukan
 presentasi, pasang pamplet, sebar
 brosur, iklan di radio atau tv.
 2) Memasarkan produk kepada
 kelompok komunitas dan juga
 ibu-ibu (arisan, pengajian,
 puskesmas/bidan, sekolah, dan
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 ibu-ibu lainnya).
 3) Bekerjasama dengan beberapa
 perusahaan, memperbanyak
 sahabat emas.
 4) Mengadakan pameran-pameran
 untuk menjelaskan produk
 tersebut disuatu tempat misalnya
 di masjid, sekolah-sekolah, pasar,
 maupun lingkungan perumahan.
 5) Struktur modal untuk produk
 gadai sudah ditetapkan dengan
 diberikannya pembiayaan nasabah
 hingga mencapai Rp. 250 Jt.
 b. Program jangka pendek, yaitu
 sebagai berikut:
 1) Memberikan souvenir seperti:
 pernak-pernik busana (jilbab,
 kerudung, bros, dll), bahan-bahan
 dapur (sembako), mainan untuk
 anak (boneka, mobil-mobilan,
 dll).
 3 Evaluasi
 Strategi
 Evaluasi kinerja Bank Syariah Mandiri
 Kantor Cabang Pembantu Tangerang
 Selatan rutin dilakukan setiap minggu,
 bulan, maupun tahun.
 Tujuan dari evaluasi strategi kinerja
 pegawai ataupun pelayanan bertujuan
 untuk memperbaiki segala kekurangan
 yang ada.
 Jadi, Bank Syariah Mandiri KCP Tangerang Selatan
 menggunakan beberapa tahapan-tahapan strategi seperti
 yang telah dijelaskan di atas. Bank Syariah Mandiri KCP
 Tangerang Selatan menggunakan perumusan strategi
 yaitu dengan menentukan visi dan misi serta melakukan
 analisis internal yang meliputi kelemahan dan kekuatan
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 yang ada di Bank Syariah Mandiri dan melakukan
 analisis eksternal yaitu peluang dan ancaman Bank
 Syariah Mandiri. Implementasi strategi Bank Syariah
 Mandiri menggunakan program jangka panjang dan
 pendek. Serta pentingnya evaluasi strategi sebagai
 pengukuran kinerja apakah karyawan Bank Syariah
 Mandiri sudah efektif dalam pelaksanaan pekerjaan dan
 memberikan kontribusi terhadap perusahaan.
 B. Bauran Pemasaran Produk Gadai Emas Syariah pada
 Bank Syariah Mandiri KCP Bintaro Sektor III
 1. Strategi Produk (Product)
 Strategi produk adalah segala sesuatu yang dapat
 ditawarkan ke pasar untuk mendapatkan perhatian,
 dibeli, dipergunakan, atau dikonsumsi dan yang dapat
 memuaskan kebutuhan atau keinginan. Pada saat ini
 Bank Syariah Mandiri Kantor Cabang Pembantu
 Tangerang Selatan meluncurkan produk baru yaitu
 Gadai Emas, gadai emas ini termasuk kategori
 pembiayaan. Gadai emas Bank Syariah Mandiri KCP
 Tangerang Selatan ini bertujuan untukmembantu
 masyarakat dalam membutuhkan dana dengan waktu
 yang singkat hanya dengan menjaminkan barang
 sebagai agunan.
 2. Strategi Harga (Price)
 Penentuan harga merupakan salah satu aspek
 penting dalam kegiatan pemasaran. Harga menjadi
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 sangat penting untuk diperhatikan, karena harga sangat
 menentukan laku tidaknya produk dan jasa perbankan.
 Dalam memasarkan produk kita harus mengetahui harga
 dari produk yang dipasarkan.
 Gadai Emas Bank Syariah Mandiri Kantor Caban
 Pembantu Tangerang Selatan adalah produk yang
 ditawarkan kepada masyarakat sekitar bank, dengan
 harga yang mengikuti pasaran. Emas merupakan benda
 yang dijadikan agunan karena hampir semua masyarakat
 mempunyai emas dan harga emas di pasaranpun tidak
 mudah turun, maka inilah yang dilihat oleh Bank
 Syariah Mandiri dalam membuat sebuah produk. Untuk
 itu, dalam menentukan harga Bank Syariah Mandiri
 KCP Tangerang Selatan mempunyai tarif sendiri yang
 mengikuti peningkatan harga emas dipasaran. Jadi, tarif
 harga yang ditetapkan Bank Syariah Mandiri KCP
 Tangerang Selatan selalu berubah karena mengikuti
 harga pasaran tersebut.7
 LTV (logam mulia) 95%
 LTV (emas) 80%
 HDE 565,000
 Ijarah / Bulan Eqv 1.50% (80,505.00)
 Cara menghitung taksiran:
 7Hasil Wawancara dengan Bapak Tri Wibowo Selaku Officer
 Gadai Bank Syariah Mandiri KCP Tangerang Selatan pada tanggal
 19 Oktober 2018 pukul 09.30 WIB
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 Contoh perhitungan taksiran untuk logam mulia:
 Pembiayaan 5,367,500.00
 Biaya Adm 25,000.00
 Cair Ke Rekening 5,342,500.00
 *HDE sewaktu-waktu dapat berubah
 3. Strategi Tempat (Place)
 Penentuan lokasi suatu bank merupakan salah satu
 kebijakan yang snagat penting. Bank yang terletak
 dalam lokasi yang strategis sangat memudahkan
 nasabah dalam berurusan dengan bank. Bank Syariah
 Mandiri KCP Tangerang Selatan berada di daerah yang
 komersil, hal ini merupakan salah satu kekuatan yang
 mendukung Bank Syariah Mandiri KCP Tangerang
 Selatan untuk dengan mudah memasarkan produk-
 produknya, karena Bank Syariah Mandiri berada di
 lokasi yang padat akan penduduk dan juga berada
 dipinggir jalan sehingga memudahkan nasabah dalam
 melakukan transaksi dengan nasabah.8
 8Hasil Wawancara dengan Bapak Tri Wibowo Selaku Officer
 Gadai Bank Syariah Mandiri KCP Tangerang Selatan pada tanggal
 19 Oktober 2018 pukul 09.30 WIB
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 4. Strategi Promosi (Promotion)
 Strategi promosi merupakan sarana yang paling
 ampuh untuk menarik dan mempertahankan
 nasabahnya. Salah satu tujuan promosi bank adalah
 menginformasikan segala jenis produk yang ditawarkan
 dan berusaha menarik calon nasabah yang baru. Strategi
 promosi bank adalah strategi penutup dalam penawaran
 produk baru. Dengan bank membuat promosi,
 masyarakat akan lebih mengenal produk yang
 ditawarkan kepada masyarakat.
 Bank Syariah Mandiri KCP Tangerang Selatan
 melakukan promosi dengan menyebarkan brosur,
 pamplet yang diebarkan kepada masyarakat atau
 nasabah, memasang spanduk maupun benner yang
 dipasang di depan gedung Bank Syariah Mandiri KCP
 Tangerang Selatan.9
 Dari uraian di atas, maka penulis lebih
 merincikannya dengan menggunakan tabel, yaitu
 sebagai berikut:
 9Hasil Wawancara dengan Bapak Tri Wibowo Selaku Officer
 Gadai Bank Syariah Mandiri KCP Tangerang Selatan pada tanggal
 19 Oktober 2018 pukul 09.30 WIB
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 Tabel Bauran Pemasaran:
 No Teoritik Temuan Lapangan
 1 Strategi
 Produk
 (product)
 Produk gadai emas Bank
 Syariah Mandiri KCP
 Tangerang Selatan ini bertujuan
 untukmembantu masyarakat
 dalam membutuhkan dana
 dengan waktu yang singkat
 hanya dengan menjaminkan
 barang sebagai agunan
 2 Strategi Harga
 (Price)
 Dalam menentukan harga, Bank
 Syariah Mandiri Kantor Cabang
 Pembantu Tangerang Selatan
 mempunyai tariff sendiri yang
 mengikuti peningkatan harga
 emas di pasaran.
 3 Strategi
 Tempat
 (Place)
 Penentuan lokasi suatu bank
 merupakan salah satu kebijakan
 yang sangat penting. Bank
 Syariah Mandiri Kantor Cabang
 PembantuTangerang
 Selatanberada di pinggir jalan
 raya sehingga memudahkan
 nasabah dalam akses untuk
 melakukan transaksi dengan
 bank tersebut.

Page 90
						

79
 4 Strategi
 Promosi
 (Promotion)
 Bank Syariah Mandiri
 mempromosikan produk
 gadainya dengan cara
 menyebarkan pamplet kepada
 masyarakat, spanduk maupun
 benner yang dipasang di depan
 gedung. Sedangkan untuk iklan
 yang jangkauannya meluas
 masih belum bisa digunakan
 karena masih adanya kendala
 dalam dana dan dukungan dari
 pusat.
 Jadi, dalam bauran pemasaran strategi produk gadai
 emas Bank Syariah Mandiri KCP Tangerang Selatan ini
 bertujuan untukmembantu masyarakat dalam
 membutuhkan dana dengan waktu yang singkat hanya
 dengan menjaminkan barang sebagai agunan. Dalam
 menentukan strategi harga, Bank Syariah Mandiri KCP
 Tangerang Selatan mengukuti harga emas di pasaran.
 Strategi tempat, Bank Syariah Mandiri berada di pinggir
 jalan sehingga memudahkan nasabah yang ingin
 bertransaksi dengan bank tersebut. Sedangkan strategi
 promosi yang dilakukan oleh Bank Syariah Mandiri
 KCP Tangerang Selatan adalah melakukan beberapa
 periklanan dengan menggunakan brosur, pamplet, dan
 spanduk yang dipasang di depan kantor.

Page 91
						

80
 BAB VI
 PENUTUP
 A. Kesimpulan
 Berdasarkan uraian-uraian hasil Strategi Pemasaran
 Produk Gadai Emas Syariah pada Bank Syariah Mandiri
 Kantor Cabang Pembantu Tangerang Selatan, maka dapat
 ditarik kesimpulan sebagai berikut:
 1. Bank Syariah Mandiri Kantor Cabang Pembantu
 Tangerang Selatan merancang tahapan-tahapan strategi
 pemasaran produk gadai emas. Pertama, pada perumusan
 strategi yang dilakukan Bank Syariah Mandiri dalam
 memasarkan produk gadai emas yaitu sebagai berikut:
 a. Menetapkan visi dan misi
 b. Analisis lingkungan internal dan eksternal.
 Kedua, implementasi strategi yang di dalamnya meliputi
 program jangka panjang dan pendek. Program jangka
 panjang yaitu melalui kerjasama dengan para pemilik
 toko-toko emas, komunitas pedagang, dan melakukan
 kerjasama dengan beberapa perusahaan. Sasaran yang
 dilakukan yaitu kepada kelompok komunitas ibu-ibu
 (arisan, pengajian, puskesmas/bidan, sekolah), dan
 menawarkan secara langsung kepada nasabah yang ingin
 membuka rekening. Dan program jangka pendeknya
 yaitu dengan membagikan souvenir berupa mainan.
 Ketiga, Untuk mencapai tujuan Bank Syariah Mandiri
 melakukan evaluasi terhadap pekerjaan yang dilakukan
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 oleh karyawannya. Evaluasi ini bertujuan untuk
 pembelajaran di masa yang akan datang.
 2. Bauran pemasaran meliputi strategi produk, dalam
 strategi produk Bank Syariah Mandiri menggunakan logo
 yang menarik dan juga motto yang mudah diingat oleh
 masyarakat seperti “mengatasi masalah tanpa masalah”.
 Dalam strategi harga Bank Syariah Mandiri mempunyai
 tariff sendiri yang sewaktu-waktu dapat berubah.
 LTV (logammulia) 95%
 LTV (emas) 80%
 HDE 565,000
 Ijarah / Bulan Eqv 1.50% (80,505.00)
 Cara menghitung taksiran:
 Contoh perhitungan taksiran untuk logam mulia:
 Pembiayaan 5,367,500.00
 Biaya Adm 25,000.00
 Cair Ke Rekening 5,342,500.00
 *HDE sewaktu-waktudapatberubah
 Bank Syariah Mandiri terletak dalam lokasi yang
 sangat strategis dan sangat memudahkan nasabah dalam
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 berurusan dengan bank. Karena Bank Syariah Mandiri
 berada di pinggir jalan sehingga memudahkan nasabah
 dalam akses menuju banknya. Strategi promosi yang
 dilakukan oleh Bank Syariah Mandiri yaitu dengan
 menyebarkan brosur-brosur, dan dengan cara
 mengiklankannya dengan melalui pamplet yang
 disebarkan kepada masyarakat, spanduk maupun benner
 yang dipasang di depan kantor.
 B. Saran
 Dari kesimpulan yang telah dikemukakan di atas, penulis
 mencoba untuk memberikan saran bahwa hendaknya Produk
 Gadai Emas Syariah pada Bank Syariah Mandiri kemampuan
 Sumber Daya Manusia perlu lebih ditingkatkan lagi baik
 melalui pendidikan dan pelatihan yang diberikan kepada
 calon karyawan baru dalam rangka memperbaiki dan
 meningkatkan kinerja pada produk gadai tersebut.
 Evaluasi juga perlu dilakukan dengan mendengarkan
 masukan yang diberikan oleh para nasabah sebagai upaya
 untuk membangun hubungan kekerabatan silaturahmi antara
 bagian gadai dengan para nasabahnya. Hal ini akan
 menciptakan kesan positif sekaligus bagian dari sosialisasi
 pemahaman, pengetahuan, dan pengenalan produk.
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