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1. Konsonan 

No. Arab Latin No. Arab Latin 
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1. Vokal 

  Vokal bahasa Arab, seperti vokal bahasa indonesia, 

terdiri dari vokal tunggal atau monoftong dan vokal rangkap 

atau diftong. 

a. Vokal Tunggal 

Vokal tunggal bahasa Arab yang lambangnya berupa 

tanda atau harakat, transliterasinya sebagai berikut: 

Tanda Nama Huruf Latin 

  َ  Fatḥah a 

  َ  Kasrah i 

  َ  Dhommah u 

 

b. Vokal Rangkap 

Vokal rangkap bahasa Arab yang lambangnya berupa 

gabungan anatar harkat dan huruf, transliterasinya berupa 

gabungan huruf, yaitu: 

TandadanHuruf Nama GabunganHuruf 

ي  َ  Fatḥahdanya ai 

و  َ  Fatḥahdanwau au 

Contoh: 

يْف   : akiak  ك   

: akuak  ه وْل    
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2. Maddah 

  Maddah atau vokal panjang yang lambangnya 

berupa harakat dan huruf, transliterasinya berupa huruf dan 

tanda, yaitu: 

HarkatdanHuruf Nama Hurufdantanda 

ا ي/َ   Fatḥahdanalifatauya Ᾱ 

ي  َ  Kasrahdanya Ῑ 

ي  َ  Dhommahdanwau Ū 

Contoh: 

لاق  q : āak 

مىر  mkr : ā 

:  q قيل īla 

:  qkq يقول ūau 

 

3. Ta Marbutah (ة) 

Transliterasi untuk ta marbutah ada dua yaitu: 

a. Ta marbutah (ة) hidup 

Ta marbutah (ة) yang hidup atau mendapat harkat fathah, 

kasrah dan dhommah, transliterasinya adalah t. 

b. Ta marbutah (ة) mati 

Ta marbutah (ة) yang mati atau mendapat harkat sukun, 

transliterasinya adalah h. 

c. Kalau pada suatu kata yang akhir katanya ta marbutah (ة) 

diikuti oleh kata yang menggunakan kata sandang al, 

serta bacaan kedua kata itu terpisah maka ta marbutah (ة) 

itu ditransliterasikan dengan h. 
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Contoh: 

 rauḍah al-aṭfāl/ rauḍatulaṭfāl : رَوْضَةُ اْلََطْفاَلْ 

ةلمنورالمد ينة  ا      : al-Madinah al-Munawarah/ al-

Madinatul Munawwarah 

:     طلحة Ṭkaḥka 

 

Catatan: 

Modifikasi 

1. Nama orang berkebangsaan Indonesia ditulis seperti biasa 

tanpa transliterasi, seperti M.Syuhudi Ismail, sedangkan nama-

nama lainnya ditulis sesuai kaidah penerjemahan. Contoh: 

Hamad Ibn Sulaiman 

2. Nama negara dan kota ditulis menurut ejaan Bahasa Indonesia 

seperti Mesir, bukan Misr; Beirut, bukan Bayrut; dan 

sebagainya. 

3. Kata-kata yang sudah dipakai (serapan) dalam kamus Bahasa 

Indonesi tidak ditransliterasi. Contoh: Tasauf, bukan Tasawuf. 
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Penelitian ini dilatar belakangi oleh penurunan jumlah nasabah, 

dengan mengangkat beberapa poin yang diperkirakan memeiliki 

pengaruh terhadap minat nasabah yaitu promosi, lokasi, harga, pelayanan 

dan pengetahuan nasabah. Penelitian ini menggunakan jenis penelitian 

kuantitatif menggunakan data primer (kuisioner). Objek penelitian yaitu 

nasabah produk gadai emas di Bank Syariah Mandiri KCP Ulee Kareng 

sebanyak 71 responden. Pengujian data menggunakan uji validitas, uji 

reliabilitas, uji asumsi klasik, analisis regresi berganda dan uji kesesuaian 

dengan bantuan program IBM SPSS Statistics 22. Hasil penelitian ini 

menunjukkan bahwa secara individu: Promosi danlokasi berpengaruh 

signifikan terhadap minat nasabah sedangkan harga, pelayanan dan 

pengetahuan tidak berpengaruh signifikan terhadap minat nasabah. 

Sedangkan secara simultan, hasil penelitian menunjukkan bahwa 

promosi, lokasi, harga, pelayanan dan pengetahuan nasabah berpengaruh 

secara signifikan terhadap minat nasabah pada produk gadai emas di 

Bank Syariah Mandiri KCP Ulee Kareng. 

 

Kata kunci: Promosi, Lokasi, Harga, Pelayanan, Pengetahuan dan Minat 



 

xv 

 

DAFTAR ISI 

 

 

HALAMAN SAMPUL KEASLIAN ....................................... i 

HALAMAN JUDUL KEASLIAN ........................................... ii 

PERNYATAAN KEASLIAN .................................................. iii 

LEMBAR PERSETUJUAN SIDANG SKRIPSI ................... iv 

LEMBAR PENGESAHAN SEMINAR HASIL .................... v 

LEMBAR PERSETUJUAN PUBLIKASI ............................. vi 

KATA PENGANTAR .............................................................. vii 

HALAMAN TRANSLITERISASI .......................................... x 

ABSTRAK ................................................................................. xiv 

DAFTAR ISI ............................................................................. xv 

DAFTAR TABEL ..................................................................... xvii 

DAFTAR GAMBAR ................................................................ xviii 

DAFTAR LAMPIRAN ............................................................ xix 
 

BAB I PENDAHULUAN ......................................................... 1 

1.1 Latar Belakang Penelitian .......................................... 1 

1.2 Rumusan Masalah ...................................................... 9 

1.3 Tujuan Penelitian ....................................................... 9 

1.4 Manfaat Penelitian ..................................................... 10 

1.5 Sistematika Pembahasan ............................................ 10 
 

BAB II LANDASAN TEORI ................................................... 12 

2.1 Gadai Emas Syariah ................................................... 12 

2.2  Bauran Pemasaran Syariah ......................................... 19 

2.2.1 Promosi ............................................................. 27 

2.2.2 Lokasi ................................................................ 32 

2.2.3 Harga ................................................................. 34 

2.2.4 Pelayanan .......................................................... 38 

2.3 Pengetahuan Nasabah.................................................. 42 

2.4 Minat Nasabah ............................................................ 45 

2.5 Kajian Kepustakaan .................................................... 47 

2.6 Kerangka Teori Kajian ................................................ 51 

2.7 Hipotesis Penelitian ..................................................... 53 
 

BAB III METODOLOGI PENELITIAN ............................... 56 

3.1 Jenis Penelitian ........................................................... 56 



 

xvi 

 

3.2 Lokasi dan waktu penelitian ...................................... 56 

3.3 Data dan Teknik Pemrolehannya ............................... 56 

3.4 Populasi dan Sampel .................................................. 57 

3.5 Teknik Pengumpulan Data ......................................... 58 

3.6 Definisi Operasional Variabel .................................... 59 

3.7 Metode Analisis Data ................................................. 62 

3.7.1 Uji Validitas dan Reliabilitas ............................ 62 

3.7.2 Uji Asumsi Klasik ............................................. 63 

3.7.3 Analisis Regresi Berganda ................................ 64 

3.7.4 Uji Kesesuaian .................................................. 65 

3.8  Pengujian hipotesis .................................................... 66 
 

BAB IV HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN ........ 68 

4.1 Deskripsi Objek Penelitian .......................................... 68 

4.1.1 Sejarah Bank Syariah Mandiri .......................... 68 

4.1.2 Struktur Organisasi ........................................... 70 

4.2 Deskripsi Data Responden .......................................... 76 

4.3 Analisis Data ............................................................... 80 

4.3.1 Uji Instrumen .................................................... 80 

4.3.2 Uji Asumsi Klasik ............................................. 82 

4.3.3 Analisis Regresi Berganda ................................ 85 

4.3.4 Uji Kesesuaian .................................................. 88 

4.3.5 Hasil Pembahasan ............................................. 92 
 

BAB V KESIMPULAN DAN SARAN ................................... 99 

5.1 Kesimpulan ................................................................. 99 

5.2 Saran ............................................................................ 100 
 

 

DAFTAR PUSTAKA ............................................................... 101 
 

LAMPIRAN .............................................................................. 106 

 

 

 
 
 
 

 

 



 

xvii 

 

DAFTAR TABEL 

 

 

Tabel 1.1 Perkembangan Jumlah Nasabah ............................... 4 

Tabel 2.1 Persamaan dan Perbedaan Penelitian Sebelumnya  .. 49 

Tabel 3.1 Definisi Operasional Variabel .................................. 60 

Tabel 4.1 Jenis Kelamin Responden ........................................ 76 

Tabel 4.2 Usia Responden ........................................................ 77 

Tabel 4.3 Tingkat Pendidikan Responden ................................ 78 

Tabel 4.4 Pendidikan Responden ............................................. 78 

Tabel 4.5 Penghasilan Responden ............................................ 79 

Tabel 4.6 Hasil Uji Validitas .................................................... 80 

Tabel 4.7 Hasil Uji Reliabilitas ................................................ 82 

Tabel 4.8 Hasil Uji Normalitas Kolmogorov Smirnov ............ 83 

Tabel 4.9 Hasil Uji Multikolinearitas ....................................... 84 

Tabel 4.10 Hasil Uji Heterokedastisitas ..................................... 85 

Tabel 4.11 Uji Regresi Berganda ............................................... 86 

Tabel 4.12 Hasil Uji t  ............................................................... 88 

Tabel 4.13 Hasil Uji F  ............................................................... 91 

Tabel 4.14 Hasil Uji Koefisien Determinasi .............................. 92 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

xviii 

 

DAFTAR GAMBAR 

 

 

Gambar 2.1  Kerangka Teori Kajian ........................................ 52 

Gambar 4.1  Struktur Organisasi .............................................. 75 

 

 

 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

xix 

 

DAFTAR LAMPIRAN 

 

 

Lampiran 1 Kuisioner ............................................................... 106 

Lampiran 2 Perolehan data untuk UjiValiditas  ...................... 110 

Lampiran 3 Hasil Output Analisis ............................................ 114 

Lampiran4    Data Responden untuk Sampel ............................. 119 

Lampiran5    Tabel r ................................................................... 122 

Lampiran6    Tabel t ................................................................... 123 

Lampiran7    Tabel F .................................................................. 124 

 

 

 



 
 

1 

 

BAB I 

PENDAHULUAN  

1.1 Latar Belakang 

Seiring dengan perkembangan zaman yang semakin maju, 

diikuti dengan sistem perekonomian yang semakin berkembang. 

Pertumbuhan ekonomi suatu negara memerlukan sistem pengaturan 

bagi sumber-sumber ekonomi yang tersedia secara terarah dan 

terpadu, serta  dapat dimanfaatkan untuk meningkatkan 

kesejahteraan rakyatnya karena ekonomi Indonesia memang 

bersumber dari rakyat oleh rakyat dan untuk rakyat. Berdasarkan 

hal tersebut, lembaga-lembaga perekonomian saling bahu-

membahu mengelola dan menggerakkan semua potensi ekonomi 

agar memperkuat ekonomi negara secara optimal.  

Lembaga keuangan di Indonesia khususnya lembaga 

perbankan baik konvensional maupun syariah mempunyai peranan 

yang sangat strategis dalam menggerakkan roda perekonomian 

suatu negara. Perbankan Syariah merupakan lembaga yang 

memberikan dana dan menyimpan dana dengan membebankan 

biaya pada setiap transaksinya sebagai imbalan atas dasar prinsip 

syariah (Rodoni & Hamid, 2008). Perbankan syariah, dalam 

pelaksanaannya memiliki prinsip yaitu terbebas dari unsur 

MAGHRIB (Maisir, Gharar dan Riba) dan menggunakan sistem 

bagi hasil dalam memperoleh keuntungan (Fasa, 2013). 

Berdasarkan penjelasan tersebut, proses transaksi dalam bank 
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syariah harus jelas dalam penggunaan akad, transparan 

dalam menginformasikan dan tanpa adanya bunga (tambahan). 

Bank syariah memiliki ketetapan hukum yang jelas setelah 

dikeluarkan Undang-Undang Nomor 21 tahun 2008 tentang 

Perbankan syariah. Sejak Undang-Undang itu dikeluarkan, bank 

syariah mulai berkembang hingga saat ini . Salah satunya yakni 

Bank Syariah Mandiri (BSM).  

Bank Syariah Mandiri menawarkan berbagai macam produk 

yang dibutuhkan oleh nasabah. Produk bank selain sebagai tempat 

penyimpanan juga sebagai pembiayaan. Pembiayaan merupakan 

fasilitas penyaluran atau penyediaan dana untuk memenuhi 

kebutuhan pihak-pihak yang defisit unit (kekurangan dana). Salah 

satu produk pembiayaan yang ditawarkan adalah gadai emas 

syariah.  

Gadai Syariah (Ar-Rahn) merupakan barang bernilai 

ekonomis yang diberikan kepada pemberi dana untuk disimpan 

sebagai jaminan dari pembiayaan yang diterima oleh nasabah 

(Antonio, 2001). Barang yang diperbolehkan untuk di gadai adalah 

barang yang tidak mengalami fluktuatif. Pembiayaan ini dapat 

dengan mudah dilakukan, karena dapat menggadaikan barang 

berharga yang kita miliki. 

Barang yang dapat dijadikan jaminan adalah emas baik 

berupa perhiasan maupun emas batangan, karena emas adalah 

barang yang cenderung stabil bahkan memiliki nilai tinggi yang 

terus meningkat. Menurut Fatwa 26/DSN-MUI/III/2002 tentang 
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rahn emas butir pertama nomor satu, “Rahn emas diperbolehkan 

berdasarkan prinsip rahn pada Fatwa 25/DSN-MUI/III/2002 

tentang rahn”. Kegiatan rahn emas sama halnya dengan rahn, 

hanya saja objek yang digadaikan berupa emas. Rahn emas 

dilakukan sesuai dengan aturan-aturan yang dilandasi oleh Al-

Qur’an dan Hadits. 

Gadai emas syariah merupakan produk pembiayaan di mana 

nasabah menitipkan emas berbentuk perhiasan atau batangan 

sebagai jaminan untuk mendapatkan pembiayaan dengan jangka 

waktu tertentu sesuai dengan prinsip syariah. Pembiayaan ini 

menggunakan akad rahn sebagai dasar dalam melakukan jaminan 

hutang, sedangkan akad ijarah (sewa) digunakan sebagai 

pendapatan bank dengan menarik biaya sewa/penitipan jaminan 

yang digadaikan nasabah. Hal ini sesuai dengan Fatwa 26/DSN-

MUI/III/2002 tentang rahn emas, butir pertama nomor dua dan 

empat “Ongkos dan biaya pemeliharaan barang (marhun) 

ditanggung oleh penggadai (rahin)” dan “Biaya penyimpanan 

barang dilakukan berdasarkan akad ijarah”.  Biaya yang 

dibebankan yaitu biaya administrasi yang dibayarkan diawal dan 

biaya sewa/penyimpanan barang yang dibayarkan pada saat jatuh 

tempo.  

Bank Syariah Mandiri KCP Ulee Kareng sebagai salah satu 

unit Bank Syariah Mandiri (BSM) yang menyediakan layanan 

gadai emas yang sesuai dengan prinsip syariah. Bank Syariah 

Mandiri KCP Ulee Kareng terletak di sekitar lingkungan 
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pemukiman dan pasar Ulee Kareng. Keberadaan BSM KCP Ulee 

Kareng  diharapkan dapat membantu pihak yang membutuhkan 

dana cepat untuk keperluan usaha dan keperluan pribadi lainnya. 

Produk gadai emas syariah pada BSM KCP Ulee Kareng mulai 

tersedia pada pertengahan tahun 2013 dengan perkembangan dari 

tahun ke tahunnya dapat dilihat pada Tabel 1.1. 

 

Tabel 1.1 Perkembangan Jumlah Nasabah dan Penyaluran 

Dana Gadai Emas di Bank Syariah Mandiri KCP Ulee Kareng 

Sumber: Bank Syariah Mandiri KCP Ulee Kareng, 2018. 

 

Dari tabel 1.1 menunjukkan bahwa pada tahun 2014-2015 

mengalami peningkatan nasabah sebanyak 24 orang (10%) dengan 

peningkatan penyaluran dana sebesar Rp 800.000.000 (31%), dari 

tahun 2015-2016 mengalami peningkatan nasabah sebanyak 37 

orang (14%) dengan peningkatan penyaluran dana Rp 785.000.000 

(23%). Kondisi ini mengindikasikan bahwa masyarakat mulai 

tertarik pada produk ini. Namun pada tahun 2016-2017 mengalami 

penurunan nasabah sebanyak 45 orang (15%) dengan peningkatan 

jumlah penyaluran dana sebesar Rp 865.000.000 (20%).  

Tahun Jumlah Nasabah Jumlah penyaluran gadai emas (Rp) 

2014 234 2.550.000.000 

2015 258 3.350.000.000 

2016 295 4.135.000.000 

2017 250 5.000.000.000 
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Penurunan jumlah nasabah yang terjadi pada tahun 2017, 

menimbulkan rasa ingin tahu peneliti untuk menggali apa yang 

menjadi penyebab berkurangnya nasabah pada saat itu. Bank  

Syariah Mandiri dalam memasarkan produknya menggunakan tata 

cara yang sesuai dengan syariah baik dari mempromosikan produk, 

penempatan lokasi bank yang tidak berada ditempat yang dilarang, 

harga yang ditawarkan sesuai dengan standar dan pelayanan bank 

yang tidak ada unsur pemaksaan. Hal ini sesuai dengan point-point 

yang dikemukakan oleh Jerome McCarthy (1968), Bauran 

pemasaran terdiri dari produk, promosi, harga dan tempat 

(Kartajaya & Sula, 2006). Hanya saja peneliti menggunakan 

pelayanan sebagai jasa yang dirasakan oleh nasabah. Dengan 

mengetahui apa yang akan menjadi pertimbangan bagi nasabah 

menggunakan suatu produk, hal ini akan mempermudah bank pula 

untuk meningkatkan item tersebut. 

Menurut Diana & Maduwinarti (2014), penerapan promosi 

yang baik, akan membuat konsumen lebih mengenal dan 

mengetahui suatu produk sehingga merasa akan lebih tertarik untuk 

mengunjugi tempat tersebut. Pendapat tersebut mengungkapkan 

bahwa apabila suatu produk tidak dilakukan promosi, maka tidak 

akan ada nasabah yang mengetahui adanya produk tersebut. Oleh 

karena itu, promosi yang efisien dilakukan setiap periode akan 

membantu menginformasikan pada nasabah yang membutuhkan 

pembiayaan dalam waktu yang cepat. 
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Promosi yang sesuai syariah yaitu dengan menyampaikan 

informasi secara benar tanpa melebih-lebihkan atau menyatakan 

hal yang tidak riil kepada calon nasabah. Segala informasi terkait 

produk harus di jelaskan secara transparan dan terbuka sehingga 

akan timbul rasa saling percaya. 

Selain promosi, lokasi yang strategis juga mampu 

memberikan pengaruh terhadap daya tarik konsumen. Hal ini 

sesuai dengan apa yang dikemukakan oleh Ramadona (2017), 

lokasi yang strategis dan mudah dijangkau sangat mempengaruhi 

minat nasabah dalam menggunakan suatu jasa. Karena, ketika 

nasabah mudah menuju suatu lokasi maka akan mudah pula 

melakukan transaksi, namun apabila lokasi nya sulit untuk 

dijangkau maka nasabah akan enggan menuju ketempat tersebut 

dan memilih lembaga lain. 

Banyak lembaga keuangan yang menawarkan produk 

serupa namun harga yang diberikan pasti bervariasi sehingga 

nasabah akan memilih produk dengan harga yang sesuai. Hal ini 

sesuai dengan apa yang dikemukan oleh Ferhat (2014), harga 

berpengaruh signifikan terhadap minat beli dikarenakan harga yang 

ditawarkan pasti berbeda antara suatu perusahaan  dengan 

perusahaan lainnya. Jika suatu perusahaan memberikan harga yang 

murah dibandingkan harga yang ditawarkan perusahaan lainnya 

akan membuat konsumen lebih memilih melakukan pembelian 

pada usaha yang membebankan biaya lebih murah.  
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 Oleh karena itu, produk pembiayaan yang ditawarkan harus 

menetapkan harga yang sesuai dengan manfaat yang di dapatkan 

nasabah. Dalam hal ini, pembiayaan  atau pinjaman yang diberikan 

menggunakan akad qard dalam rangka rahn dan harga yang 

dimaksud adalah biaya penitipan barang atau sewa berdasarkan 

akad ijarah. Biaya sewa merupakan biaya atas penitipan barang 

pada masa tertentu tanpa adanya bunga dengan ketetapan 1,21% 

perbulan dari nilai taksiran. Presentase biaya sewa didasari oleh 

biaya-biaya yang nyata seperti biaya safe deposit box, biaya 

asuransi dan biaya tidak terduga lainnya. Pembayaran biaya sewa 

(ijarah) dibayar setelah 4 bulan diakhir periode, namun apabila 

nasabah ingin mempercepat pembayaran maka dihitung per 15 hari. 

Harga juga termasuk nilai taksiran yang ditetapkan untuk 

nasabahnya yang akan melakukan pembiayaan. Nilai taksiran 

adalah harga yang diperoleh untuk memberikan pembiayaan 

kepada nasabah. Nasabah tidak akan mendapatkan pembiayaan 

sesuai dengan harga pasar emas, karena bank memiliki harga 

tersendiri untuk memberikan pembiayaan kepada nasabah dengan 

harga yang sudah ditetapkan yaitu melalui penetapan besaran nilai 

FTV (Financing To Value) yaitu logam mulia (95%) dan perhiasan 

(80%)   dari nilai emas yang digadaikan. Sedangkan pegadaian 

syariah menetapkan biaya sewa  0.76% perbulan dari nilai taksiran. 

Periode pembiayaan di pegadaian syariah dihitung per 10 hari. 

Apabila nasabah ingin membayar pada hari ke 41, maka nasabah 

harus membayar biaya untuk 5 periode. Sedangkan bank syariah 
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mandiri hanya membayar biaya untuk 3 periode dengan tarif 

1.21%. Oleh karena itu, ini merupakan hal yang sangat menarik 

untuk melihat  apakah harga memiliki pengaruh terhadap 

meningkatnya minat atau harga dapat dikesampingkan oleh faktor 

lain. 

Faktor terpenting lainnya yaitu pelayanan. Menurut 

Ramadona (2017), pelayanan sangat mempengaruhi minat nasabah 

diantaranya adalah pelayanan yang cepat serta ramah dan pegawai 

dapat memberikan informasi yang baik dan tepat kepada nasabah 

mengenai suatu produk. Hal ini juga diperkuat dengan hasil 

penelitian Rukmanasari (2017), pelayanan yang baik akan 

menimbulkan kepuasan di hati nasabah dan merasa puas sehingga 

mempengaruhi minat untuk datang kembali.  

Minimnya minat masyarakat dapat juga dipengaruhi oleh 

kurangnya pengetahuan masyarakat. Hal ini sesuai dengan 

penelitian Aini (2014), pengetahuan akan bank syariah mampu 

meningkatkan kepercayaan nasabah. Masyarakat perlu mengetahui  

keunggulan gadai emas, perbedaan gadai emas konvensional dan 

syariah hingga dasar hukum gadai emas dalam islam sebagai dasar 

melakukan transaksi sesuai syariah islam.  

Berdasarkan latar belakang tersebut, maka penulis ingin 

mengetahui lebih dalam mengenai minat nasabah pada produk 

gadai emas melalui  promosi, lokasi, harga, pelayanan dan 

pengetahuan. Perbedaan penelitian ini dengan penelitian 

sebelumnya terletak pada variabel, objek penelitian dan bauran 
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pemasaran dalam pandangan syariah. Berkaitan dengan hal 

tersebut, peneliti ingin melakukan penelitian dengan judul 

“Pengaruh Bauran Pemasaran Syariah dan Pengetahuan terhadap 

Minat Nasabah pada Produk Gadai Emas Bank Syariah Mandiri”. 

 

1.2 Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang yang sudah dijelaskan, dapat 

diambil rumusan masalah sebagai berikut: 

1. Bagaimana pengaruh bauran pemasaran syariah dan 

pengetahuan terhadap minat nasabah pada produk gadai emas 

BSM KCP Ulee Kareng secara individu? 

2. Bagaimana pengaruh bauran pemasaran syariah dan 

pengetahuan terhadap minat nasabah pada produk gadai emas 

BSM KCP Ulee Kareng secara simultan? 

 

1.3 Tujuan Penelitian 

Adapun tujuan penelitian ini adalah: 

1. Untuk mengkaji pengaruh bauran pemasaran syariah dan 

pengetahuan terhadap minat nasabah pada produk gadai emas 

BSM KCP Ulee Kareng secara individu. 

2. Untuk mengkaji pengaruh bauran pemasaran syariah dan 

pengetahuan terhadap minat nasabah pada produk gadai emas 

BSM KCP Ulee Kareng secara simultan. 
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1.4 Manfaat Penelitian 

Dalam penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat 

sebagai berikut. 

1. Bagi Penulis 

Dengan penelitian ini, penulis dapat memahami beberapa 

elemen bauran pemasaran dan memperluas penulis tentang 

kemudahan yang diberikan pada produk gadai emas syariah, serta 

hal-hal yang tidak diperbolehkan pada gadai emas syariah. 

2. Bagi Akademik 

Penelitian ini diharapkan dapat menjadi referensi untuk 

penelitian selanjutnya. Sebagai penambah, pelengkap sekaligus 

pembanding hasil-hasil penelitian yang sudah ada. 

3. Bagi Bank Syariah 

Hasil dari penelitian ini dapat digunakan sebagai bahan 

pertimbangan dan masukan bagi perusahaan untuk lebih 

mengetahui bagaimana minat konsumen terhadap produk gadai 

emas bank syariah yang dipengaruhi oleh promosi, lokasi, harga 

dan pelayanan. Ini dapat digunakan untuk meningkatkan performa 

perusahaan agar lebih baik kedepan. 

 

1.5 Sistematika Pembahasan 

Untuk memberikan gambaran mengenai penelitian, uraian 

sistematika pembahasan sebagai berikut. 

BAB I Pendahuluan 

Bab ini menjelaskan tentang latar belakang dari masalah 

yang ingin diteliti, rumusan masalah, tujuan penelitian, dan 
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manfaat penelitian mengenai minat nasabah pada produk gadai 

emas bank syariah serta sistematika pembahasan yang berisi uraian 

setiap bab. 

BAB II Landasan Teori 

Bab ini menjelaskan tentang teori variabel-variabel yang 

digunakan oleh peneliti yaitu promosi, lokasi, harga, pelayanan, 

pengetahuan dan minat serta membahasa penelitian terkait dan 

hipotesis penelitian. 

BAB III Metode Penelitian 

Bab ini menjelaskan tentang jenis penelitian, lokasi 

penelitian, tekhnik pengumpulan data, tekhnik memperoleh data, 

definisi operasional variabel,populasi dan sampel, metode analisis 

data dan pengujian hipotesis. 

BAB IV Hasil Penelitian dan Pembahasan 

Dalam bab ini menjelaskan deskripsi objek penelitian yang 

terdiri dari sejarah objek, visi dan misi, hingga struktur organisasi 

pada bank yang menjadi objek penelitian. Selanjutnya terdapat 

deskripsi data responden yang berasal dari instrument penelitian 

berupa quisioner/angket. Diikuti dengan, hasil analisa dan 

pembahasan hasil pengujian. 

BAB V Kesimpulan dan Saran 

Berisi kesimpulan terkait ringkasan hasil penelitian yang 

sudah diteliti. Dan berisi saran untuk peneliti yang ingin 

meneruskan permasalahan ini. 
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BAB II 

LANDASAN TEORI  

2.1 Gadai Emas Syariah 

a. Pengertian Gadai Emas 

Gadai adalah pilihan yang tepat bagi orang yang ingin 

memperoleh pinjaman dengan mudah, pinjaman tersebut harus 

dibayarkan oleh nasabah sebelum jatuh tempo sesuai dengan 

kesepakatan (Ali, 2008). Dalam Fikih Islam transaksi ini disebut 

Ar-Rahn.  

Ar-rahn secara bahasa berarti penetapan, penahanan, 

terkurung dan terjerat. Ar-rahn juga bisa diartikan tetap, kekal dan 

jaminan, disebut juga al-habsu artinya menahan. Menurut Kashmir 

(2008), Gadai Syariah (Ar-Rahn) dalam fikih merupakan suatu 

hubungan antar dua pihak, dimana yang memerlukan dana (rahin) 

memberikan hartanya sebagai jaminan (marhun) untuk 

memperoleh pembiayaan (marhun bih) dari pihak bank (murtahin). 

Apabila rahin tidak mampu melunasi maka murtahin dapat 

mengambil seluruh atau sebagian dari marhun tersebut. Oleh 

karena itu, marhun harus memiliki nilai ekonomis yang tidak 

mudah menghilangkan nilainya dikemudian hari. 

Berdasarkan definisi di atas, gadai mampu memberikan akses 

pembiayaan dengan mudah. Semua barang baik itu bergerak 

maupun tidak bergerak yang memiliki nilai ekonomis dapat 

dijadikan barang jaminan. Hal ini sejalan dengan definisi yang 

jelaskan oleh Antonio (2001), Gadai Syariah (Ar-Rahn) merupakan 
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barang bernilai ekonomis yang diberikan kepada pemberi 

dana untuk disimpan sebagai jaminan dari pembiayaan yang 

diterima oleh nasabah. 

Ulama Syafi’iyah menjelaskan, rahn menjadikan suatu 

barang sebagai jaminan hutang yang dapat dijadikan pembayaran 

apabila yang berhutang tidak sanggup membayar hutang 

(Oktaviani, 2016). Gadai barang digunakan bagi pihak yang 

kekurangan dana dengan menukarkan barang yang dimiliki untuk 

mendapatkan pembiayaan/pinjaman. 

Hal senada juga dikemukakan oleh Ulama Malikiyah 

mendefinisikan bahwa rahn merupakan sesuatu yang bernilai harta 

yang diambil dari pemiliknya untuk dijadikan pengikat atas hutang 

yang tetap. Sedangkan, Ulama Hanabillah mendefinisikan bahwa 

rahn merupakan barang yang dijadikan jaminan sebagai bentuk 

kepercayaan apabila nasabah tidak mampu melunasi hutangnya 

(Effendi, 2013).  

Sejak zaman Rasulullah, gadai sudah dilakukan dengan 

mementingkan nilai sosial dengan menolong sesama secara 

sukarela (Maulidizen, 2016). Salah satu komoditas yang dapat 

digadaikan adalah emas. Emas merupakan aset liquid yang tidak 

mudah mengalami fluktuatif, apabila terjadi fluktuaif cenderung 

mengalami kenaikan.  

 Jadi dapat disimpulkan, Gadai emas syariah merupakan 

suatu pembiayaan atas dasar jaminan berupa emas dari nasabah 
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kepada bank untuk dikelola sesuai dengan prinsip rahn yaitu 

sebagai penjamin atas pembiayaan  nasabah. 

 

b.  Landasan Hukum Gadai 

Dasar hukum yang menjadi landasan gadai syariah 

bersumber dari Al-Qur’an, Hadits, Fatwa 25/DSN-MUI/III/2002 

tentang rahn serta Fatwa 26/DSN-MUI/III/2002 tentang rahn emas. 

Adapun landasan berdasarkan Al-Qur’an sebagai berikut. 

مْ ب عْضًا   ك  ن  ب عْض  ةٌ ۖ ف إ نْ أ م  قْب وض  ات باً ف ر ه انٌ م  د وا ك  ل مْ ت ج  ف رٍ و  ل ىٰ س  نْت مْ ع  إ نْ ك  و 

نْ ي كْت مْه ا ف   م  ة  ۚ و  وا الشَّه اد  لَ  ت كْت م  بَّه  ۗ و  لْي تَّق  اللََّّ  ر  ان ت ه  و  ن  أ م  دِّ الَّذ ي اؤْت م  اللََّّ  إ نَّه  آث مٌ ق لْ ف لْي ؤ  ب ه  ۗ و 

ل يمٌ  ل ون  ع  ا ت عْم   ب م 

Artinya: “Jika kamu dalam perjalanan (dan bermuamalah tidak 

secara tunai) sedang kamu  tidak menemukan seorang penulis, 

hendaklah ada barang tanggungan yang dipegang (oleh yang 

berpiutang)…”(Q.S Al-Baqarah:283) 

 

Ayat tersebut menjelaskan bahwa pemberi pinjaman boleh 

tidak meminta jaminan apabila ia yakin dan percaya kepada si 

peminjam. Gadai tidak harus dilakukan dalam transaksi 

pembiayaan dan hanya digunakan apabila pemberi pinjaman sulit 

mempercayai seseorang. 

Muhammad ‘Ali al-Sayis menjelaskan bahwa Q.S Al-

Baqarah:283 tersebut menjelaskan tentang prinsip kehati-hatian 

dalam transaksi pinjam-meminjam. Apabila transaksi kedua belah 

pihak dilakukan saat di perjalanan, harus dicatat oleh seorang saksi. 

Dan jika tidak menemukan, dapat menggunakan tata cara gadai 

karena transaksi gadai kecil kemungkinan mengalami kesalahan. 
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Hal ini, tidak hanya berlaku dalam perjalanan saja, namun juga saat 

seseorang menetap/bermukim (Mulazid, 2012).  Hal tersebut 

dibuktikan melalui hadis. 

ين ة   د  رْعًا ل ه  ب الْم  لَّم  د  س  ل يْه  و  لَّى اللََّّ  ع  ه ن  النَّب يُّ ص  ل ق دْ ر  ي  اللََّّ  قال: و  ض  نْ أ ن سٍ ر  ع 

يرًا لِ  هْل ه   ع  نْه  ش  ذ  م  أ خ  نْد  ي ه ود يٍّ و   ع 

Anas r.a berkata, “Rasulullah menggadaikan baju besinya 

kepada seorang Yahudi di Madinah dan mengambil darinya 

gandum untuk keluarga beliau.” (H.R Bukhari no.1927, kitab 

al-Buyu, Ahmad, Nasa’I dan Ibnu Majah) 

 

Hadis ini menjelaskan bahwa Rasulullah menggadaikan 

baju besi untuk memperoleh makanan, diketahui bahwa Rasulullah 

tidak memiliki uang dan memiliki sebuah baju besi yang berarti 

beliau mampu, namun tidak memiliki uang hanya sementara waktu. 

Hadis tersebut menjelaskan, transaksi gadai dilakukan saat 

Rasulullah menetap di madinah. Jadi, gadai dapat dilakukan dalam 

kondisi apapun (perjalanan/menetap), selama memenuhi rukun dan 

syarat sah gadai. Praktik gadai yang dilakukan Rasulullah menjadi 

landasan untuk memenuhi kebutuhan yang positif. Dalam 

pelaksanaannya, transaksi rahn akan sah apabila memenuhi rukun 

dan syarat yang sesuai dengan ketentuan islam. Menurut Jumhur 

ulama, rukun transaksi gadai syariah tersebut meliputi: a) Orang 

yang berakad: yang berhutang (rahin) dan yang berpiutang 

(murtahin); b) Harta yang digadaikan (marhun); c) Pinjaman 

(marhun-bih); d) Sighat (ijab qabul) (Rodoni & Hamid, 2008). 

Berdasarkan rukun gadai syariah di atas, nasabah 

merupakan pelaku utama terjadinya transaksi yang mana transaksi 
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gadai tidak akan dilakukan tanpa adanya permohonan gadai dari 

pada nasabah. Nasabah menukarkan barang jaminan untuk 

memperoleh pembiayaan setelah melakukan akad kesepakatan 

antara kedua belah pihak. Agar transaksi ini sah secara hukum 

syariah, harus mengikuti syarat  dan ketentuan. 

Syarat dalam melakukan transaksi gadai meliputi: a) Isi 

akad tidak mengandung akad bathil; b) Pinjaman (marhun bih) 

yang diberikan harus jelas dan spesifik, wajib dikembalikan oleh 

nasabah dan bisa dilunasi dengan barang yang di rahnkan tersebut; 

c) Barang yang digadai (marhun), marhun bisa dijual dan nilai nya 

seimbang dengan pinjaman, memilki nilai, jelas ukurannya, milik 

sah penuh dari rahin, tidak terkait dengan hak orang lain, dan bisa 

diserahkan baik materi maupun manfaatnya; d) Jumlah utang tidak 

melebihi dari nilai pinjaman; e) Nasabah (rahin), nasabah dibebani 

jasa manajemen atas barang berupa biaya administrasi dan biaya 

sewa (Soemitra, 2009). 

Adapun peraturan yang mengatur transaksi tersebut melalui 

Fatwa 25/DSN-MUI/III/2002 tentang rahn, yang menjelaskan 

diperbolehkan rahn dengan ketentuan berikut. 

1. Murtahin (penerima barang) mempunyai hak untuk menahan 

marhun (barang) sampai semua utang rahin (yang 

menyerahkan barang) dilunasi. 

2. Marhun dan manfaatnya tetap menjadi milik rahin. Pada 

prinsipnya, marhun tidak boleh dimanfaatkan oleh murtahin 

kecuali seizin rahin, dengan tidak mengurangi nilai marhun 
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dan pemanfaatannya itu sekedar pengganti biaya pemeliharaan 

dan perawatannya. 

3. Pemeliharaan dan penyimpanan marhun pada dasarnya 

menjadi kewajiban rahin, namun dapat dilakukan juga oleh 

murtahin, sedangkan biaya dan pemeliharaan penyimpanan 

tetap menjadi kewajiban rahin. 

4. Besar biaya pemeliharaan dan penyimpanan marhun tidak 

boleh ditentukan berdasarkan jumlah pinjaman. 

5. Penjualan marhun: 

 Apabila jatuh tempo, murtahin harus memperingatkan rahin 

untuk segera melunasi utangnya. 

 Apabila rahin tetap tidak dapat melunasi utangnya, maka 

marhun dijual paksa/dieksekusi melalui lelang sesuai 

syariah. 

 Hasil penjualan marhun digunakan untuk melunasi utang, 

biaya pemeliharaan dan penyimpanan yang belum dibayar 

serta biaya penjualan. 

 Kelebihan hasil penjualan menjadi milik rahin dan 

kekurangannya menjadi kewajiban rahin. 

Sedangkan Fatwa Dewan Syariah Nasional Nomor: 

26/DSN-MUI/III/2002 tentang rahn emas menjelaskan bahwa gadai 

emas diperbolehkan dengan memenuhi ketentuan berikut. 

1. Rahn Emas dibolehkan berdasarkan prinsip Rahn (lihat Fatwa 

DSN nomor: 25/DSN-MUI/III/2002 tentang Rahn). 
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2. Ongkos dan biaya penyimpanan barang (marhun) ditanggung 

oleh penggadai (rahin). 

3. Ongkos besarnya didasarkan pada pengeluaran yang nyata-

nyata diperlukan. 

4. Biaya penyimpanan barang (marhun) dilakukan berdasarkan 

akad Ijarah. 

 

c. Aplikasi Gadai Emas dalam Bank Syariah 

 Gadai dapat dilakukan pada bank syariah dan pegadaian 

syariah. Bank syariah menawarkan pembiayaan dalam bentuk gadai 

barang berupa emas. Sedangkan pegadaian syariah menerima jasa 

gadai untuk beberapa jenis barang. Bank melakukan pembiayaan 

menggunakkan akad qard dalam rangka rahn dan menetapkan 

biaya sewa/biaya penitipan berdasarkan akad ijarah.  

Gadai syariah menggunakan 2 akad dalam satu akad 

transaksi syariah yaitu: 

1. Akad Qardh merupakan akad pinjaman/pembiayaan dan 

nasabah wajib mengembalikan pinjaman dalam jangka waktu 

yang disepakati (Antonio, 2001). 

2. Akad Ijarah merupakan kesepakatan pemindahan hak guna 

atas barang atau jasa, melalui pembayaran upah  sewa, tanpa 

diikuti dengan pemindahan kepemilikan atas barang itu sendiri 

(Soemitra, 2009). Dengan akad ini, pihak piutang berhak 

membebankan biaya sewa atas barang yang dititipkan oleh 

nasabah sesuai dengan jumlah yang disepakati.  
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Biaya yang akan dibebankan kepada nasabah terdiri dari 

biaya administrasi dan biaya sewa. Biaya administrasi merupakan 

biaya nyata yang dibebankan kepada nasabah untuk operasional 

transaksi pembiayaan gadai untuk bank yang dibayarkan diawal 

pada saat pencairan dana. Sedangkan untuk biaya sewa tempat 

berdasarkan kadar karat emas tersebut, berat emas dan jangka 

waktu gadai. Pembayaran biaya sewa dibayarkan pada saat jatuh 

tempo. 

Biaya sewa tempat ini dikeluarkan untuk keperluan barang 

jaminan tersebut seperti biaya pemeliharaan, biaya keamanan, 

biaya asuransi dan biaya tidak terduga lainnya. Biaya asuransi 

diperlukan karena bank memegang tanggung jawab yang besar 

menjaga barang berharga milik nasabah, apabila hilang bank harus 

bertanggung jawab.  

 

2.2 Bauran Pemasaran Syariah 

Dalam Kamus Besar Bahasa Indonesia, Pemasaran berarti 

proses, cara dan perbuatan memasarkan suatu barang. Sedangkan 

Pemasaran adalah sistem yang mengatur suatu kegiatan untuk 

merencanakan, menentukan harga, mempromosikan serta 

mendistribusikan barang (Miftah, 2015).  

Menurut Kotler & Keller (2009), Pemasaran merupakan 

serangkaian proses yang dilakukan oleh individu atau kelompok 

untuk memperoleh suatu tujuan dengan menciptakan, menawarkan 

dan melakukan kegiatan pertukaran produk dan jasa yang bernilai 
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dengan orang lain. Kegiatan ini dilakukan untuk memperkenalkan 

kepada masyarakat mengenai produk yang perusahaan miliki, agar 

nasabah  mengetahui dan tertarik untuk menggunakannya. Hal ini 

akan berpengaruh pada  tingkat penjualan perusahaan. 

Menurut Payne, fungsi pemasaran terdiri dari tiga 

komponen yaitu: 

a. Bauran Pemasaran merupakan unsur-unsur yang berasal dari 

usaha itu sendiri (internal) yang membentuk sistem pemasaran 

dalam suatu perusahaan. 

b. Kekuatan Pasar merupakan peluang dan ancaman eksternal 

bagi keberlangsungan suatu usaha. 

c. Proses penyelarasan merupakan proses pengaturan  untuk 

memastikan bahwa bauran pemasaran dan kebijakan-kebijakan 

suatu usaha siap untuk menghadapi kekuatan pasar (Hurriyati, 

2010). 

Dalam Islam dianjurkan untuk melakukan bisnis 

(pemasaran) bagi seorang muslim, seperti yang dijelaskan dalam 

Q.S. An-Nisa:29. 

اضٍ  نْ ت ر  ةً ع  ار  ل  إ لََّ أ نْ ت ك ون  ت ج  مْ ب الْب اط  مْ ب يْن ك  ال ك  ل وا أ مْو  ن وا لَ  ت أكْ  ين  آم   ي ا أ يُّه ا الَّذ 

يمًا ح  مْ ر  ان  ب ك  مْ ۚ إ نَّ اللََّّ  ك  ك  لَ  ت قْت ل وا أ نْف س  مْ ۚ و  نْك   م 

Artinya: “Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu 

saling memakan harta sesamamu dengan jalan yang bathil, 

kecuali dengan jalan perniagaan yang berlaku suka sama 

suka diantara kamu dan janganlah kamu membunuh 

dirimu; Sesungguhnya Allah adalah Maha Penyayang 

kepadamu.” 
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Bauran pemasaran adalah serangkaian dari variabel 

pemasaran yang dapat dikuasai oleh perusahaan dan digunakan 

untuk mencapai tujuan dalam pasar sasaran (Astika, 2017). 

Sedangkan Menurut Zamroni & Rokhman (2016), Bauran 

pemasaran merupakan kegiatan yang dilakukan secara terpadu oleh 

beberapa elemen yang saling berkaitan untuk mencapai sasaran 

pemasaran dalam pasar sasaran.  

Menurut Jerome McCarthy (1968), Bauran pemasaran 

terdiri dari produk, promosi, harga dan tempat (Kartajaya & Sula, 

2006). Produk yang dimaksud dalam penelitian ini berupa jasa 

yaitu pelayanan. Elemen tersebut harus dilaksanakan secara 

bersamaan, untuk menunjang sistem pemasaran suatu usaha. 

Apabila produk yang ditawarkan memiliki kualitas baik, konsumen 

akan mencari informasi mengenai produk tersebut. Namun apabila 

suatu produk belum diketahui, perlu dilakukan kegiatan promosi 

untuk memperkenalkan dan memberitahu keberadaan dan 

kelebihan produk tersebut untuk menarik konsumen. Kelebihan 

suatu produk dengan menawarkan harga yang sangat terjangkau 

akan meningkatkan keinginan masyarakat untuk menggunakan 

suatu produk. Hal ini juga diikuti dengan lokasi dan pelayanan 

yang baik dan sesuai. 

Hukum pemasaran adalah sunnah, karena terdapat nilai-

nilai yang mengandung unsur kebaikan dan taqwa (Miftah, 2015). 

Selama kegiatan tersebut memberikan banyak kemaslahatan 

daripada keburukan maka dapat dilakukan. Dalam islam sudah 
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dijelaskan, segala sesuatu yang berkaitan dengan muamalah dapat 

dilakukan kecuali ada dalil yang mengharamkan. 

Etika pemasar dalam Islam akan menjadi prinsip bagi 

pemasar syariah dalam menjalankan fungsi-fungsi pemasaran, yaitu 

(Kartajaya & Sula, 2006): 

a. Memiliki Kepribadian Spiritual (Taqwa) 

Seorang muslim diperintahkan untuk selalu mengingat 

allah, bahkan dalam sesibuk apapun kegiatan yang dimilikinya. 

Ia harus sadar dan responsif atas apa yang menjadi 

kewajibannya kepada Allah SWT. Misalnya ia harus 

mnghentikan kegiatan bisnisnya apabila datang waktu shalat, 

begitu juga dengan kewajiban lainnya. Bahkan ketika ia sedang 

mengurusi kekayaan dan anak-anaknya. 

Sekalipun berbisnis dikatakan halal, namun tidak boleh 

menghalangi dan melanggar apa yang sudah diperintahkan Allah 

SWT. Dengan kita selalu mengingat kebesaran Allah, maka kita 

akan terbebas dari sifat-sifat curang, penipuan, kebohongan, dan 

kelicikan dalam berbisnis. 

b. Berperilaku Baik dan Simpatik (Shiddiq) 

Dalam Al-Qur’an dijelaskan, manusia diajarkan senantiasa 

untuk berwajah manis, berperilaku baik dan simpatik. 

Berperilaku baik dan sopan santun dalam pergaulan merupakan 

pondasi dasar dari bertingkah laku baik. Seperti yang dijelaskan 

dalam Q.S. Al-Hijr(15):88. 
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ك   ن اح  اخْف ضْ ج  ل يْه مْ و  نْ ع  لَ  ت حْز  نْه مْ و  اجًا م  تَّعْن ا ب ه  أ زْو  ا م  يْن يْك  إ ل ىٰ م  دَّنَّ ع  لَ  ت م 

ن ين   ؤْم   ل لْم 

Artinya: “Dan berendah hatilah kamu terhadap orang-

orang yang beriman.”(Q.S. Al-Hijr(15):88) 
 

Para pelaku muamalah juga diharuskan berbicara dengan 

ucapan dan ungkapan yang baik. Karena untuk menarik hati 

pelanggan agar merasa senang dan tertarik akan hal yang kita 

tawarkan. Hal ini dijelaskan dalam Q.S. Al-Luqman:19. 

وْت ك  ۚ إ نَّ أ   نْ ص  ضْ م  اغْض  شْي ك  و  دْ ف ي م  اقْص  ير  و  م  وْت  الْح  ات  ل ص  ر  الِْ صْو  نْك   

Artinya: “Dan sederhanakanlah kamu dalam berjalan dan 

lunakkanlah suaramu, sungguh seburuk-buruk suara 

adalah suara keledai.”(Q.S. Al-Luqman:19) 
 

c. Berlaku Adil dalam Bisnis (Al-‘Adl) 

Adil adalah salah satu bentuk akhlak yang harus dimiliki 

oleh pemasar dalam Islam. Tidak boleh membeda-bedakan 

antara nasabah yang satu dengan yang lainnya, dengan 

memberikan takaran produk yang berbeda-beda. Haruslah sama 

dalam memperlakukan setiap nasabah dengan bersikap secara 

adil, tidak boleh ada satu pihak pun yang merasa terdzalimi, 

kecuali tiga stakeholder utama yaitu pemegang saham, nasabah, 

dan karyawan. Hal ini sesuai dengan Q.S. Al-An’am:152 

يز   الْم  يْل  و  أ وْف وا الْك  ه  ۖ و  دَّ تَّىٰ ي بْل غ  أ ش  ن  ح  ال  الْي ت يم  إ لََّ ب الَّت ي ه ي  أ حْس  ب وا م  لَ  ت قْر  ان  و 

هْد  اللََّّ   ب ع  ا ق رْب ىٰ ۖ و  ان  ذ  ل وْ ك  ل وا و  ا ق لْت مْ ف اعْد  إ ذ  ه ا ۖ و  سْع  لِّف  ن فْسًا إ لََّ و   أ وْف وا ۚ ب الْق سْط  ۖ لَ  ن ك 

ون   كَّر  مْ ت ذ  لَّك  مْ ب ه  ل ع  اك  صَّ مْ و  ل ك 
 ذ ٰ

Artinya: “Dan janganlah kamu dekati harta anak yatim, 

kecuali dengan cara yang lebih bermanfaat, hingga sampai 

ia dewasa. Dan sempurnakanlah takaran dan timbangan 
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dengan adil. Kami tidak memikulkan beban kepada 

seseorang melainkan sekedar kesanggupannya. Dan 

apabila kamu berkata, maka hendaklah kamu berlaku adil, 

kendatipun ia adalah kerabat(mu) dan penuhilah janji 

Allah. Yang demikian itu diperintahkan Allah kepadamu 

agar kamu ingat”.(Q.S. Al-An’am:152) 
 

d. Bersikap Melayani dan Rendah Hati (Khidmah) 

Sikap melayani merupakan sikap sopan dan rendah hati. 

Orang yang beriman diperintahkan untuk bermurah hati, sopan 

dan bersahabat saat berelasi dengan konsumen maupun mitra 

bisnisnya. Sikap selanjutnya adalah memberikan kemudahan 

pada nasabah yang mengalami kesulitan. Seorang muslim 

sebaiknya toleran kepada nasabahnya saat menagih hutang, 

premi, cicilan kredit bank, asuransi dan sebagainya apabila 

sedang dalam kesusahan. Hal ini sesuai dengan hadis berikut. 

Artinya: “Siapa yang memberikan tenggang waktu kepada 

orang kesulitan atau kesusahan atau memutihkannya sama 

sekali, maka Allah SWT akan menaunginya pada hari 

kiamat dibawah naungan ‘Arasy-Nya pada hari yang tidak 

ada naungan selain naungannya.” (HR Al-Tirmidzi) 
 

e. Menepati Janji dan Tidak Curang  

Janji akan menggambarkan diri kita sendiri terhadap orang 

lain dan orang lain yang akan menilai semua itu. Janji 

merupakan bentuk kesanggupan seseorang dengan membuat 

suatu perjanjian, dengan didasari oleh rasa percaya dan 

tanggung jawab untuk melaksanakan janji tersebut. Apabila 

seseorang tidak mampu memenuhi janjinya disebut orang yang 

munafik, dan akan menyebabkan orang lain sulit untuk percaya 
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dan lebih memilih mencari mitra bisnis yang terpercaya. 

Ketepatan janji dapat dilihat dari ketepatan pembayaran, 

ketepatan penyerahan barang serta melakukan kegiatan sesuai 

kontrak yang disepakati. Sikap yang tidak diperbolehkan lainnya 

yaitu curang. Sikap tidak adil ini bisa muncul pada penentuan 

harga, timbangan dan takaran.  

f. Jujur dan Terpercaya (Al-Amanah) 

Kejujuran yang sebenarnya terletak pada muamalah 

seseorang. Jika ingin mengetahui sejauh mana tingkata 

kejujuran seorang sahabat, ajaklah ia melakukan kerjasama 

bisnis. Akan terlihat sifat-sifat aslinya terutama dalam hal 

kejujuran. Islam melarang sikap yang tidak jujur dalam segala 

hal termasuk muamalah, karena ketidakjujuran adalah bentuk 

kecurangan yang paling buruk. 

g. Tidak Suka Berburuk Sangka (Suuzh-zhan) 

Berburuk sangka merupakan sifat yang jelek. Islam 

melarang berprasangka buruk karena akan merusak suatu 

hubungan dengan menjelek-jelekkan pengusaha lain untuk 

meningkatkan keuntungan dalam berbisnis. Akan lebih mulia 

jika seorang muslim menyebutkan kelebihan-kelebihan 

saudaranya, rekan sekerjanya, perusahaannya atau bahkan 

pesaingnya. Oleh karena kebaikan hati kita, akan timbel rasa 

simpati pelanggan maupu mitra bisnis kita. 
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h. Tidak Suka Menjelek-jelekkan (Ghibah) 

Ghibah merupakan penyakit hati yang ingin 

menghancurkan orang lain, menodai hati, kemuliaan dan 

kehormatan orang lain yang dilakukan tanpa sepengetahuan 

orang tersebut. Bagi pemasar syariah, ghibah merupakan 

perbuatan yang sia-sia dan membuang waktu. Masih banyak hal 

yang harus dilakukan dengan bekerja secara professional, 

bersahabat dengan siapapun, berperilaku baik, berbudi pekerti 

dan akhlakul karimah (akhlak yang mulia). 

i. Tidak Melakukan Sogok (Riswah) 

Islam mengharamkan orang muslim menyuap penguasa dan 

pembantu-pembantunya. Memberi dan menerima uang suap 

untuk kepentingan suatu kelompok atau individu adalah 

diharamkan oleh syariat 

Adapun karakteristik yang harus dimiliki pemasaran dalam 

melakukan pemasaran adalah Teistis (Rabbaniyah) memiliki sikap 

yang tidak akan merugikan orang lain; Etis (Akhlaqiyyah) memiliki 

sikap bersuci seperti menjauhkan diri dari dusta, kezaliman, 

penipuan, pengkhianatan, dan bahkan sikap bermuka dua;  Realistis 

(Al-waqi’iyyah) yaitu bekerja dengan professional dengan 

berpenampilan sopan, bersih, rapi juga mengedepankan aspek 

moral dan kejujuran; dan Humanistis (Al- Insaniyyah) memiliki 

sifat universal yang menghiraukan ras, kulit, warna, kebangsaan 

dan status (Lestari, 2014). Hal ini yang membedakan sistem 
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perbankan konvensional dan perbankan syariah terletak pada tata 

cara dan perilaku. 

Jadi dapat disimpulkan bauran pemasaran syariah adalah 

cara untuk memperkenalkan suatu usaha kepada masyarakat, 

melalui elemen yang mendukung yang sesuai dengan ketentuan 

dalam syariah. Sesuai definisi diatas, keempat elemen bauran 

pemasaran syariah tersebut harus saling berkaitan untuk mencapai 

tujuan perusahaan. 

 

2.2.1 Promosi 

Promosi merupakan sarana untuk menginformasikan suatu 

produk, menarik nasabah baru dan mempertahankan nasabah lama 

(Kasmir, 2004). Sedangkan Menurut Walukow, mananeke & 

sepang(2014), Promosi adalah suatu aktivitas pemasaran untuk 

menyebarkan informasi, mempengaruhi dan mempertahankan 

eksistensi perusahaan agar mudah diterima dan nasabah loyal pada 

produk yang ditawarkan. Promosi yang menarik akan memberi 

kesan yang baik di mata nasabah lama dan memiliki rasa ingin tahu 

pula bagi calon nasabah yang akan menggunakan produk tersebut.  

Menurut Rachmawati (2011), Promosi adalah suatu 

aktivitas yang dilakukan untuk mencari konsumen, tidak hanya 

bagi konsumen yang penasaran untuk sekali datang tetapi juga 

untuk konsumen yang loyal melakukan pembelian secara berulang. 

Perusahaan harus mampu meningkatkan penjualannya dengan 

berbagai aktivitas pemasaran untuk menjaga keberadaannya agar 
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tetap dikenal di lingkungan masyarakat melalui penjelasan 

mengenai keistimewaan produk, kemudahan produk dan kegunaan 

produk. Islam memperbolehkan segala jenis promosi asalkan sesuai 

dengan tuntunan islam. 

Hal yang menjadi sorotan promosi dalam sudut pandang 

syariah adalah begitu banyak promosi yang mengandung 

kebohongan dan penipuan. Promosi yang dibenarkan berdasarkan 

syariah adalah jujur, transparan dan apa-adanya (Kartajaya & sula, 

2006). Islam menekankan untuk menghindari unsur-unsur 

penipuan. Hal ini akan merugikan nasabah apabila yang dilihat 

berbeda dengan kenyataan,  juga merugikan dari segi citra bank  

yang akan terlihat buruk di mata nasabah dan menyebabkan jumlah 

penjualan menurun. Oleh karena itu, dalam penyampaian informasi 

jelaskan suatu produk sesuai dengan kualitas dan tidak ada unsur 

pemaksaan. Karena bank syariah harus menyesuaikan setiap 

kegiatannya dengan prinsip syariah yaitu dengan kejujuran dan 

tidak merugikan orang lain. 

Menurut Zamroni & Rokhman (2017) promosi yang 

sesuai dengan syariah yaitu  pentingnya akhlak berhubungan sosial, 

dalam perdagangan Rasulullah SAW beliau lebih mengedepankan 

akhlak pemasaran dibandingkan mencari profit sebanyak-

banyaknya; dilarang menggunakan sumpah dalam promosi,  karena 

mengandung unsur pemaksaan dan ketidakyakinan perusahaan 

akan produknya sendiri; tidak menggunakan perempuan sebagai 
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model iklan, karena akan menampilkan kecantikan dan unsur-usnur 

seksualitas. 

Adapun yang harus dilakukan dalam promosi yang sesuai 

dengan syariah adalah sebagai berikut: 

a. Jangan mudah mengatakan sumpah 

Karena sesuatu yang diucapkan dengan sumpah yang 

berlebihan tidak sesuai dengan kenyataan merupakan perbuatan 

yang dilarang karena dapat merusak nilai-nilai islami. Terlebih 

apabila janji tersebut tidak bisa di tepati, maka akan 

meninggalkan persepsi negatif yang akan merugikan suatu 

pihak. Rasulullah SAW memberikan aturan dan larangan 

mengenai hal ini dengan bersabda: 

Artinya: “Dari Abu Qotadah Al-Anshori, bahwasanya ia 

mendengar Rasulullah SAW bersabda: Hati-hatilah dengan 

banyak bersumpah dalam menjual dagangan karena ia 

memang melariskan dagangan, namun menghapuskan 

(keberkahan)”.(H.R.Tirmidzi) 
 

b. Jujur 

Kejujuran merupakan hal mendasar yang harus dimiliki 

seorang penjual agar pembeli merasa dihargai. Segala informasi 

terkait produk harus di jelaskan secara transparan dan terbuka 

sehingga akan timbul rasa saling percaya dan terhindar dari 

unsur penipuan. Al-Qur’an melarang dengan tegas 

ketidakjujuran sesuai dengan firmannya dalam surah al-anfal 

ayat 27. 

ون   أ نْت مْ ت عْل م  مْ و  ان ات ك  ون وا أ م  ت خ  س ول  و  الرَّ ون وا اللََّّ  و  ن وا لَ  ت خ  ين  آم   ي ا أ يُّه ا الَّذ 
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Artinya: “Hai orang-orang yang beriman, janganlah 

kamu mengkhianati Allah dan Rasul (Muhammad) dan 

(juga) janganlah kamu mengkhianati amanat-amanat 

yang dipercayakan kepadamu, sedang kamu mengetahui.” 

(Q.S. Al-Anfal:27) 
 

c. Menjaga agar selalu memenuhi akad dan janji 

Akad merupakan kesepakatan antara dua belah pihak 

dengan perjanjian yang harus disepakati.  Kesepakatan harus 

dipenuhi oleh kedua belah pihak sesuai dengan firman Allah 

dalam surah Al-Maidah ayat 1. 

مْ  ل يْك  ا ي تْل ىٰ ع  ام  إ لََّ م  ة  الِْ نْع  مْ ب ه يم  لَّتْ ل ك  ح 
ق ود  ۚ أ  ن وا أ وْف وا ب الْع  ين  آم   ي ا أ يُّه ا الَّذ 

ا ي ر يد   م  م  مٌ ۗ إ نَّ اللََّّ  ي حْك  ر  أ نْت مْ ح  يْد  و  لِّي الصَّ ح  يْر  م   غ 

Artinya: “Hai orang-orang yang beriman, penuhilah 

akad-akad itu. Dihalalkan bagimu binatang ternak, 

kecuali yang akan dibacakan kepadamu. (yang demikian 

itu) dengan tidak menghalalkan berburu ketika kamu 

sedang mengerjakan haji. Sesungguhnya Allah 

menetapkan hukum-hukum menurut yang dikehendaki-

Nya.” (Q.S. Al-Maidah:1) 
 

d. Menghindari berpromosi palsu 

Dengan menggunakan pihak lain untuk mengiming-imingi 

suatu produk dengan pujian, sehingga menarik perhatian 

pembeli lainnya. Hal ini sangat sering dilakukan demi 

meningkatkan minat beli masyarakat. Model penjualan seperti 

ini melanggar akhlaqul kharimah. Sesuai dengan hadis yang 

dikemukakan sebagai berikut. 

Artinya: “Sumpah palsu itu merusakkan dagangan dan 

melenyapkan keberkahan pekerjaan.” (HR. Bukhari dan 

Muslim) 
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Jadi dapat disimpulkan, promosi berdasarkan syariah 

merupakan suatu kegiatan yang dilakukan untuk mengajak 

seseorang atau lebih, menggunakan suatu produk dengan cara 

menginformasikan dengan benar tanpa berimajinasi atau melebih-

lebihkan. Promosi menjelaskan apa yang ingin diketahui oleh 

nasabah yaitu mengenai apa yang akan diperoleh nasabah, dan apa 

yang membedakan produk tersebut dengan yang lainnya. Ini akan 

menjadi pertimbangan nasabah untuk memilih produk yang tepat 

dan sesuai. 

Promosi menempatkan peran paling penting untuk 

menempatkan posisi suatu produk dibenak nasabah, menarik 

nasabah baru, memberikan kesan yang baik pada nasabah lama, 

menciptakan loyalitas merek (Rachmawati, 2011).  Sehingga ketika 

nasabah tertarik dari segi promosi kemudian akan timbul rasa ingin 

tahu, apabila sesuai nasabah akan menggunakan produk tersebut 

secara terus-menerus dan penjualan pun akan meningkat.  

Bank harus dapat menciptakan komunikasi yang efektif 

kepada masyarakat (konsumen), dengan melakukan berbagai cara 

promosi sebagai berikut (Kasmir, 2004): 

a. Periklanan : Bentuk presentasi dan promosi non pribadi 

tentang ide, barang dan jasa yang disponsori oleh pihak 

tertentu. Keuntungan cara ini yaitu mengeluarkan biaya yang 

murah per pemasangannya melalui surat kabar, majalah, 

televisi, radio, baliho dll. 
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b. Personal selling : Presentasi lisan yang dilakukan secara 

langsung dengan seorang calon pembeli atau lebih yang 

ditujukan untuk menciptakan penjualan. Cara ini dapat 

menghabiskan banyak biaya, namun dapat menargetkan 

pembeli dan mengatasi penolakan. 

c. Publisitas : suatu cara yang mendorong timbulnya permintaan 

secara nonpribadi untuk suatu produk, jasa atau ide dengan 

menggunakan berita komersial di media massa dan sponsor 

tidak dibebani sejumlah bayaran secara langsung 

d. Promosi Penjualan : Kegiatan pemasaran selain personal 

selling, periklanan dan publisitas yang mendorong pembelian 

konsumen. Promosi penjualan terdiri dari berbagai kegiatan 

promosi antara lain, peragaan penjualan, kontes, pemberian 

sampel, display titik pembelian dan kupon. 

 

2.2.2 Lokasi 

Menurut Ali Hasan (2008), lokasi merupakan penempatan 

kantor operasional dan administrasi perusahan yang memiliki nilai 

strategis yang mempermudah pemerolehan produk pada nasabah 

(Nurcholifah, 2014). Sedangkan menurut Kasmir (2008), lokasi 

merupakan penentuan yang dilakukan pihak perusahaan untuk 

menempatkan kantor beserta operasionalnya. 

Lokasi menjadi langkah awal dalam pemasaran yang sangat 

mempengaruhi kelangsungan suatu usaha. Lokasi yang diharapkan 

adalah mudah diakses, jalur menuju lokasi tidak macet, 
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pemukiman, dekat dengan tempat tinggal dan tempat yang ramai 

dilalui.  

Menurut Tjiptono (2006) pemilihan lokasi memerlukan 

pertimbangan yang cermat terhadap beberapa faktor berikut: 

a. Akses yaitu kemudahan untuk menjangkau lokasi. Misalnya: 

Lokasi yang mudah dilalui, tidak macet dan  dapat dilewati 

sarana transportasi umum. 

b. Visiabilitas yaitu lokasi yang dapat dilihat dengan jelas dari 

jarak pandang normal. Maksudnya adalah tidak masuk 

kedalam daerah terpencil yang sulit didatangi. 

c. Lalu lintas menyangkut dua pertimbangan utama yaitu: 

Banyaknya orang yang berada disekitar bisa memberikan 

peluang besar terjadinya keputusan pembelian secara spontan 

tanpa perencanaan dan banyaknya orang yang menyebabkan 

kemacetan/hambatan. 

d. Tempat parkir yang luas, nyaman dan aman baik untuk 

kendaraan roda dua maupun roda empat. 

e. Ekspansi yaitu tersedia tempat yang cukup luas untuk 

kemungkinan terjadinya perluasan usaha kemudian hari. 

f. Lingkungan yaitu daerah sekitar yang mendukung barang/jasa 

yang ditawarkan. 

g. Kompetisi yaitu memerhatikan lokasi pesaing, agar tidak 

berada pada daerah yang sama. 

h. Peraturan Pemerintah. 
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Lokasi usaha menurut perspektif syariah, bisa ditempatkan 

dimana saja kecuali tempat yang dipersengketakan keberadaannya 

(Nurcholifah, 2014).  Karena tempat yang disengketakan 

merupakan tempat yang tidak memiliki kejelasan secara hukum 

sehingga dapat menimbulkan fitnah dan kesalahpahaman. 

Ketepatan dalam menetukan lokasi, akan mempengaruhi ramai atau 

tidak usaha dikunjungi.   

Strategi pemilihan lokasi sesuai dengan aturan islam yaitu: 

Memperhatikan aspek kemaslahatan dan menghindari kedzaliman; 

Lokasi usaha layak dan tidak menganggu masyarakat; Mengetahui 

informasi pasar untuk menetukan lokasi yang strategis (Syukur & 

Syahbudin, 2017). Informasi pasar bertujuan untuk mengetahui dan 

memahami peluang yang ada, sehingga perusahaan dapat 

mempertimbangkan lokasi yang tepat. Dengan memperhatikan 

siapa yang akan menjadi sasaran pasar bank tersebut.  

Jadi dapat disimpulkan, lokasi berdasarkan prinsip syariah 

adalah penempatan usaha dengan memperhatikan lingkungan 

sekitar dengan memberikan kemaslahatan, kenyamanan, 

kebersihan, dan keamanan bagi setiap konsumen maupun 

masyarakat sekitarnya.  

 

2.2.3 Harga 

Menurut Astika (2017), Harga adalah biaya atau 

pengeluaran untuk menerima suatu produk. Penetapan harga harus 

mempertimbangkan kemampuan daya beli konsumen yang dapat 
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dijangkau. Sedangkan menurut menurut Kotler & Amstrong (2007) 

harga adalah sejumlah nilai yang konsumen tukarkan untuk harga 

adalah biaya yang harus dikeluarkan pembeli, untuk menerima 

suatu produk sejumlah manfaat menggunakan suatu barang atau 

jasa dengan syarat-syarat yang sesuai dengan penjualannya 

(Walukow, Mananeke & Sepang, 2014). 

Berdasarkan pengertian di atas, harga sama halnya dengan 

biaya, yaitu biaya  yang dibebankan kepada nasabah untuk 

memperoleh manfaat dan kepuasan dari barang ataupun jasa. 

Menurut Kasmir (2004), Harga merupakan hal yang sangat penting, 

mengingat harga sangat menentukan laku tidaknya produk dan jasa 

perbankan. 

Menurut Rachmawati (2011) Keputusan tentang harga jual 

mempunyai implikasi yang cukup luas bagi perusahaan maupun 

konsumen. Harga yang terlalu tinggi dapat menimbulkan 

kemungkinan menurunnya daya saing. Sebaliknya harga rendah 

dapat menyebabkan kerugian, khususnya bila biaya meningkat 

akan berkurangnya minat nasabah. Menurut Kasmir (2004), 

Adapun tujuan dalam penetapan harga jual adalah. 

a. Untuk bertahan hidup, terutama dalam kondisi persaingan yang 

tinggi, bank dapat menetukan harga semurah mungkin dengan 

maksud produk dan jasa yang ditawarkan laku dipasaran. 

b. Untuk memaksimalkan laba, mengharapkan penjualan yang 

meningkat sehingga laba dapat ditingkatkan. Penentuan harga 

biasanya bisa dilakukan dengan harga murah atau tinggi. 
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c. Untuk memperbesar market share, dengan harga yang murah 

sehingga meningkatkan jumlah nasabah dan diharapka nasabah 

pesaing beralih ke produk yang ditawarkan. 

d. Mutu produk untuk memberikan kesan bahwa produk dan jasa 

yang ditawarkan memiliki kualitas tinggi dan biasanya harga 

yang ditetapkan setinggi mungkin. 

e. Pesaing : menentukan harga dengan menyesuaikan dari harga 

pesaing. Tujuannya adalah agar harga yang ditawarkan tidak 

melebihi harga pesaing, agar nasabah tetap pada produk yang 

ditawarkan.  

Sesuai dengan prinsip syariah, dalam penetapan harga harus 

adil yaitu sesuai dengan manfaat yang diberikan yang memiliki 

batasan kelayakan dengan penetapan harga yang tidak terlalu tinggi 

dan tidak terlalu rendah. Menurut Syukur & Syahbudin (2017),  

dalam Islam tidak ada aturan patokan harga yang harus ditetapkan, 

karena dalam Islam harga itu merupakan sunnatullah, para ulama 

seperti Ibnu Taymiyah berpendapat bahwa harga terbentuk oleh 

kekuatan pasar.  

Dalam menentukan harga tidak boleh menggunakan cara-

cara yang merugikan pebisnis lainnya. Islam memperbolehkan 

mengambil keuntungan, namun tidak dibenarkan mencari 

keuntungan yang berlipat ganda untuk kepentingan pribadi. Karena 

jika harga yang ditetapkan masih wajar, maka pasti produk tersebut 

akan unggul (Kartajaya & Sula, 2006). Berkenaan dengan hal 

tersebut Allah SWT berfirman. 
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ين  آم   ون  ي ا أ يُّه ا الَّذ  مْ ت فْل ح  لَّك  اتَّق وا اللََّّ  ل ع  ف ةً ۖ و  اع  افاً م ض  ب ا أ ضْع  ل وا الرِّ ن وا لَ  ت أكْ   

Artinya:  “Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu 

memakan riba dengan berlipat ganda dan bertakwalah 

kamu kepada Allah supaya kamu mendapat 

keberuntungan.” (Q.S Ali Imran 3:130) 
 

Ayat di atas menjelaskan bahwa dalam melakukan transaksi 

ekonomi tidak boleh menetapkan bunga atau tambahan yang 

berlipat ganda. Hal ini tidak sesuai dengan prinsip keadilan, yang 

bertujuan untuk menjaga kemaslahatan umat. Islam tidak melihat 

penetapan harga murni dari kaca mata bisnis melainkan dari sudut 

pandang kepentingan masyarakat. Islam menjaga agar kepentingan 

pribadi tidak mengorbankan kepentingan tinggi (keluarga, 

kelompok dan masyarakat sekitar). 

Dalam Al-Qur’an, sudah dijelaskan mengenai bisnis yang 

hanya berorientasi untuk memaksimalkan laba yaitu pada Q.S. At-

Takasur:1-2. 

اث ر ۞ م  التَّك  ق اب ر ۞ أ لْه اك  رْت م  الْم  تَّىٰ ز  ح   

Artinya: “Bermegah-megahan (berkompetisi dalam 

mengumpulkan harta dunia) telah melalaikan kamu. 

Sampai kamu masuk ke dalam kubur.”(Q.S. At-Takasur:1-

2) 

 

Hal lain yang tidak diperbolehkan yaitu melakukan perang 

harga untuk menjatuhkan perusahaan pesaing dan Islam 

mengharamkan segala bentuk hal yang merugikan orang lain. Hal 

ini dilarang sesuai dalam firman Allah SWT berikut. 

ين   د  فْس  لَ  ت عْث وْا ف ي الِْ رْض  م  ه مْ و  س وا النَّاس  أ شْي اء  لَ  ت بْخ   و 
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Artinya: “Dan janganlah kalian merugikan manusia pada 

hak-haknya dan janganlah kalian merajalela di muka bumi 

dengan berbuat kerusakan.”(Q.S. Asy-Syura:183) 
 

Jadi dapat disimpulkan, Harga dalam perspektif syariah 

adalah sejumlah biaya yang dibebankan untuk memperoleh 

sejumlah manfaat sesuai dengan ketentuan syariah. Harga yang 

dimaksud dalam produk gadai emas syariah yaitu biaya yang 

dibebankan kepada nasabah untuk memperoleh pembiayaan yaitu 

biaya sewa (tarif ujroh). Biaya sewa merupakan sejumlah biaya 

yang dibebankan kepada nasabah atas dasar jual beli jasa berupa 

penitipan barang. 

 

2.2.4 Pelayanan 

Menurut Simamora (2001), Pelayanan adalah suatu kegiatan 

yang dilakukan seseorang kepada pihak lain berupa sesuatu yang 

tidak berwujud dan tidak mengakibatkan kepemilikan apapun, 

layanan bisa berhubungan dengan produksi fisik maupun tidak 

(Tan, 2011:26).  

Pelayanan adalah perilaku petugas bank (customer service 

maupun teller) dalam memenuhi keinginan dan kebutuhan nasabah. 

Dengan memperhatikan mana yang benar dan mana yang salah 

(Kasmir, 2004). Pelayanan dapat dikatakan baik, apabila sesuai 

dengan aturan yang berlaku dalam bank tersebut.  

Menurut Ramadhani (2015), pelayanan merupakan tindakan 

seseorang/organisasi yang memberikan nilai dan manfaat intangible 
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(tidak berwujud) kepada konsumen untuk memenuhi kebutuhan, 

tetapi tidak dapat berpindah kepemilikan.  

Berdasarkan definisi di atas, aktivitas pelayanan dimulai 

karena adanya kebutuhan. Pelayanan hanya dirasakan sementara, 

namun manfaat yang diberikan akan berlangsung lama. Nasabah 

akan merasa nyaman dan datang kembali, apabila pelayanan yang 

diharapkan sesuai dengan kenyataan lapangan. 

Dalam Islam, pelayanan memiliki beberapa nilai islami 

yang harus diterapkan dalam melayani pelanggan sebagi berikut 

(Kartajaya & Sula, 2006). 

a. Profesional (Fathanah) 

Fathanah merupakan sikap intelektual, yang 

menggunakan kecerdasannya untuk bekerja, belajar dan 

menannggapi berbagai gagasan. Ketika seseorang diberikan 

pekerjaan, ia akan menekuni dan bekerja secara maksimal 

dengan kesungguhan. Sifat ini digambarkan dalam surah 

Yunus ayat 100. 

ين  لَ  ي عْق ل ون   ل ى الَّذ  جْس  ع  ل  الرِّ ي جْع  ن  إ لََّ ب إ ذْن  اللََّّ  ۚ و  ان  ل ن فْسٍ أ نْ ت ؤْم  ا ك  م   و 

Artinya: “Dan tidak seorang pun akan beriman kecuali 

dengan izin Allah; dan Allah menimpakan kemurkaan 

kepada orang-orang yang tidak mempergunakan 

akalnya.”(Q.S. Yunus[10]:100) 
 

b. Kesopanan dan keramahan (Tabligh) 

Tabligh berarti komunikatif dan argumentatif. Sikap ini 

dilakukan dengan penyampaian informasi yang benar kepada 

nasabah dengan tutur kata yang tepat sehingga mudah 
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dipahami. Kesopanan dan keramahan merupakan hal utama 

yang harus dimiliki seseorang dalam melayani nasabah. Hal ini 

ditegaskan dalam surah Thaha ayat 44. 

كَّر  أ وْ ي خْش ىٰ  لَّه  ي ت ذ   ف ق ولَ  ل ه  ق وْلًَ ل يِّناً ل ع 

Artinya: “Maka berbicaralah kamu bedua kepadanya 

dengan kata-kata yang lemah lembut. Mudah-mudahan 

ia ingat dan takut.”(Q.S. Thaha:44) 
 

c. Jujur (Shiddiq) 

Jujur merupakan kunci dalam melakukan setiap kegiatan, 

baik dari segi promosi, pemberian harga dan juga pelayanan. 

Tanpa kejujuran, suatu usaha tidak akan mendapatkan 

keberkahan atas  apa yang telah diperoleh. Jujur dalam 

menyampaikan suatu informasi, kesesuain antara informasi 

yang disampaikan dan realita harus sesuai.  

d. Amanah 

Amanah artinya dapat dipercaya dan dapat juga diartikan 

bertanggung jawab. Integritas seseorang dapat dilihat dari 

sejauh mana seseorang memelihara amanah yang diberikan 

kepadanya. Pelayanan yang memiliki integritas akan 

menimbulkan kepercayaan bagi nasabah, mitra bisnis dan 

stakeholder. Hal ini sesuai dengan sabda Rasulullah sebagai 

berikut. 

Artinya:”Bahwa amanah akan menarik rezeki dan 

sebaliknya khianat akan mengakibatkan kefakiran.”(HR 

Al-Dailami) 

 



41 

 

 
 

Pelayanan yang baik menurut perspektif Islam  adalah 

kualitas pelayanan dapat dilihat dari enam dimensi antara lain. 

a. Bukti Langsung (Tangibles) merupakan bentuk kepedulian 

dan perhatian penyedia jasa kepada konsumen. Bank dan 

nasabah melakukan interaksi dan komponen-komponen 

tangibles akan memfasilitasi komunikasi jasa. Komponen 

tersebut berupa fisik gedung, tempat parkir, front office, ruang 

tunggu, kebersihan, kemudahan dan kenyamanan.  Hal ini  

menjadi penilaian pertama bagi nasabah baru, yang mampu 

meningkatkan citra bank. 

b. Keandalan (Reliability) merupakan kemampuan perusahaan 

untuk memberikan pelayanan sesuai dengan yang ditawarkan. 

Untuk menanamkan kepercayaan, perusahaan menawarkan 

sesuatu yang dapat dipertanggung jawabkan. Apabila yang 

dijanjikan tidak ditepati, minat nasabah menggunakan jasa 

pada bank tersebut akan menurun. 

c. Ketanggapan (Responsiveness) merupakan sikap yang 

ditujukan karyawan dalam membantu dan menanggai keluhan 

nasabah secara cepat, tepat dan jelas. Apabila nasabah memilki 

keluhan, karyawan harus mampu memberikan solusi dan 

melayani setiap pertanyaan yang diajukan. 

d. Jaminan (Assurance) merupakan kemampuan para 

karyawan perusahaan untuk membangun kepercayaan dan 

keyakinan nasabah untuk menggunakan jasa yang ditawarkan. 

Karyawan harus berperilaku sopan dan ramah untuk 
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meyakinkan nasabah bahwa bank mampu menjamin jasa yang 

dibutuhkan. 

e. Empati (Emphaty) merupakan pemberian perhatian secara 

individu untuk memahami dan mengetahui apa yang 

dibutuhkan.  

f. Kepatuhan Syariah (Compliance) merupakan pengukuran 

kemampuan perusahaan melalui penerapan nilai-nilai islam, 

hukum islam dan prinsip-prinsip islam. Nilai-nilai Islam yang 

sesuai dengan pelayanan yaitu memberikan pertolongan, 

berkakhlak mulia, keadilan, kejujuran, amanah, tanggung 

jawab, berbuat kebaikan dan prinsip toleransi. Kesesuain 

dengan hukum dan prinsip islam yaitu tidak menerapkan 

sistem bunga pada pembiayaan dan menggunakan sistem bagi 

hasil pada investasi (Ramadhani, 2015). 

Jadi dapat disimpulkan, Pelayanan dalam perspektif syariah 

yaitu kegiatan yang dilakukan untuk membantu setiap keluhan 

nasabah mengikuti ketentuan dalam penerapan nilai-nilai Islam dan 

prinsip Islam. 

 

2.3 Pengetahuan Nasabah 

Kata pengetahuan dalam bahasa Arab disebut dengan ilmu. 

Menurut Kamus Besar Bahasa Indonesia (KBBI), Pengetahuan 

adalah segala sesuatu yang diketahui. Sedangkan Menurut Kotler 

(2000), Pengetahuan adalah informasi yang telah dikombinasikan 

dengan pemahaman, pengalaman dan potensi yang melekat pada 
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diri seseorang (Aini, 2014). Pengetahuan dapat diperoleh kapan 

pun baik melalui lisan atau perbuatan, tergantung setiap individu 

memamahami setiap hal dengan pola pandangan yang berbeda. 

Dengan adanya pengetahuan dapat membedakan antar orang yang 

pintar dan bodoh. Semakin baik pengetahuan yang dimiliki 

seseorang, maka akan semakin baik pula penerapan ilmu yang 

dimilikinya dalam kehidupan sehari-hari. 

Berdasarkan definisi di atas, pengetahuan adalah segala hal 

yang diketahui berdasarkan pemahaman dan pengalaman yang 

terjadi. Pengetahuan berguna bagi setiap individu, tanpa adanya 

pengetahuan kita tidak bisa melakukan berbagai hal. Pengetahuan 

mampu memberikan informasi yang tidak diketahui seseorang, 

melalui pemahaman individu itu sendiri melalui panca indera. 

Contoh untuk mengetahui apakah rasa garam, maka orang tersebut 

harus merasakan melalui indera perasa (lidah) untuk 

mengetahuinya. Oleh karena itu, pengetahuan yang dimaksud 

dalam penelitian ini adalah pengetahuan yang dimiliki nasabah. 

Pengetahuan Nasabah merupakan ilmu yang dimiliki seorang 

nasabah akan hal-hal yang berhubungan dengan gadai emas syariah 

baik dari segi hukumnya, akad, prosedur hingga perbedaan gadai 

emas syariah dan konvensional. 

Menurut Peter & Olson (2013), Pengetahuan terdiri dari dua 

jenis pengetahuan yaitu pengetahuan umum dan pengetahuan 

prosedural. Pengetahuan umum merupakan pembahasan mengenai 

informasi yang relevan diketahui dalam lingkungan dan perilaku 
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sekitar. Sedangkan pengetahuan procedural membahas 

pengetahuan mengenai tata cara melakukan sesuatu (Rukmanasari, 

2017). 

Pengetahuan yang dimaksud dalam penelitian ini adalah 

pengetahuan konsumen (nasabah). Menurut Engel, 

Blackwell&Miniard (1995), pengetahuan konsumen terbagi 

menjadi 3 yaitu. 

a. Pengetahuan Produk 

Pengetahuan produk merupakan informasi yang 

diketahui mengenai produk yang meliputi kualitas, 

kepercayaan produk, kegunaan produk, harga produk dan 

atribut atau fitur produk. 

b. Pengetahuan Pembelian 

Pengetahuan pembelian merupakan informasi yang 

diketahui oleh konsumen untuk memperoleh suatu produk 

yang meliputi kapan pembelian dan dimana membeli produk. 

Keputusan untuk memilih tempat membeli sesuai dengan 

pengetahuan yang dimiliki. Dengan melakukan survey terlebih 

dulu, dimana tempat yang menawarkan harga lebih rendah. 

c. Pengetahuan Pemakaian 

Pengetahuan pemakaian merupakan informasi mengenai 

penggunaan suatu produk dan manfaat yang akan diiberikan. 

Untuk mendapatkan hasil yang maksimal konsumen harus 

mengetahui petunjuk atau cara-cara pemakaian dengan benar. 
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Agar tidak terjadi kesalahan yang menyebabkan produk tidak 

berfungsi dengan baik. 

Pengetahuan Nasabah merupakan ilmu yang dimiliki 

seorang nasabah akan hal-hal yang berhubungan dengan gadai 

emas syariah baik dari segi hukumnya, akad, prosedur hingga 

perbedaan gadai emas syariah dan konvensional. 

 

2.4 Minat Nasabah 

Kata minat dalam bahasa Arab disebut dengan raghbatun. 

Minat merupakan tingkah laku yang cenderung memperhartikan 

dan mengenang beberapa kegiatan (Slameto, 2010). Suatu kegiatan 

yang diminati akan mendorong seseorang untuk terus menerus 

memperhatikan hal tersebut hingga mendapatkan apa yang 

diminatinya. Menurut Kotler (2007), Minat adalah sebuah perilaku 

konsumen dimana konsumen mempunyai keinginan untuk membeli 

atau memilih suatu produk berdasarkan pengalaman dalam 

menggunakan dan mengkonsumsi atau bahkan menginginkan suatu 

produk (Muzakki, 2013).  

 Sebelum seseorang memutuskan untuk menggunakan suatu 

produk, akan ada minat yang timbul baik disebabkan dari segi 

kebutuhan, keinginan atau faktor lingkungan. Minat nasabah adalah 

rasa suka dan ketertarikan pada suatu hal didasari oleh keinginan diri 

(Komarudin, 1994). Dengan adanya minat dapat menjadi dorongan 

bagi seseorang untuk melakukan segala sesuatu untuk mencapai 

tujuan yang dinginkan. Sehingga dalam pengambilan keputusan 
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pemelihan suatu produk sangat dipengaruhi oleh minat nasabah. 

Nasabah adalah pengguna yang menggunakan setiap jasa yang 

ditawarkan oleh bank untuk kepentingan pribadi.  

Jadi dapat disimpulkan minat nasabah adalah keinginan 

yang timbul dari diri seseorang untuk menggunakan atau memilih 

suatu hal yang disenangi. Dengan demikian akan menentukan 

terjadinya transaksi beli ataupun tidak. Adapun factor-faktor yang 

mempengaruhi minat menurut crow dan crow (1993) sebagai 

berikut. 

a. Dorongan atau keinginan dari dalam, merupakan keinginan 

yang berasal dari dalam diri seseorang dan timbul rasa ingin 

tahu untuk melakukan sesuatu yang baru yang akan 

menimbulkan minat tertentu. 

b. Motif sosial, dikarenakan adanya hasrat yang berhubungan 

dengan factor pembangkit minat  dari diri seseorang untuk 

melakukan kegiatan tertentu sehingga dapat diterima dan 

diakui oleh lingkungan sosialnya. 

c. Faktor emosional, minat berhubungan dengan emosi yang 

apabila dapat memenuhi kesuksesan pada suatu kegiatann  

akan menimbulkan rasa senang dan ingin meningkatkan minat. 

Sedangkan apabila  gagal akan kehilangan minat (Astika, 

2017). 

 

 

 



47 

 

 
 

2.5 Kajian Kepustakaan 

Penelitian yang dilakukan oleh Isnaine Maulida (2016) 

dengan judul Analisis Pengaruh Promosi dan Pelayanan terhadap 

Minat Nasabah Menabung pada BMT Taruna Sejahtera cabang 

Tuntang. Sampel yang digunakan 100 responden (Purposive 

Sampling). Penelitian ini menyatakan bahwa promosi berpengaruh 

signifikann terhadap minat nasabah, dikarenakan promosi 

merupakan hal yang penting bagi suatu perusahaan ataupun bank, 

karena sebaik apapun suatu produk dihasilkan jika tidak diketahui 

oleh masyarakat maka produk tersebut tidak akan berhasil 

dipasaran.  

Penelitian yang dilakukan oleh Ich Diana dan Ayun 

Maduwinarti (2014), dengan judul Analisis Bauran Pemasaran Jasa 

terhadap Minat pengunjung pada obyek wisata. Sampel yang 

digunakan 135 responden. Penelitian ini menyatakan bahwa 

promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat 

pengunjung. Karena dengan penerapan promosi yang baik, akan 

membuat konsumen lebih mengenal dan mengetahui museum 

sehingga merasa akan lebih tertarik untuk mengunjugi museum 

tersebut. Sama halnya, Harga dan lokasi secara individu memiliki 

pengaruh positif  signifikan terhadap minat pengunjung. Karena 

dengan penerapan tarif masuk yang terjangkau dan sebanding 

dengan manfaat yang diperoleh akan membuat konsumen merasa 

lebih tertarik untuk mengunjungi museum. Sama halnya, dengan 

penempatan lokasi yang baik, aman dan nyaman. 
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Penelitian yang dilakukan Indra Ramadona (2017), dengan 

judul Analisis Pengaruh lokasi dan pelayanan terhadap minat 

nasabah menggadaikan emas di pegadain cabang lubuk pakam. 

Sampel yang digunakan 100 responden. Penelitian ini menyatakan 

bahwa lokasi dan pelayanan berpengaruh terhadap minat nasabah 

dalam menggunakan jasa pegadaian. Lokasi yang strategis  dan 

mudah dijangkau sangat mempengaruhi minat nasabah. Sama 

halnya, dengan Pelayanan yang cepat serta ramah dan pegawai 

dapat meberikan informasi yang baik dan tepat sangat 

mempengaruhi minat nasabah. 

Penelitian Ahmad Ferhat (2014) Pengaruh Kualitas Produk 

dan Harga terhadap minat beli produk value plus di hypemart. 

Sampel yang digunakan 100 responden (Purposive Sampling). 

Penelitian ini menunjukkan Harga berpengaruh signifikan terhadap 

minat beli disebabkan karna harga yang ditawarkan oleh hypemart 

lebih murah dibandingkan harga yang ditawarkan perusahaan ritel 

lain sehingga membuat konsumen lebih memilih melakukan 

pembelian di Hypemart. 

Penelitian yang dilakukan oleh Feti Rukmanasari (2017) 

dengan judul Pengaruh Pengetahuan, Promosi dan Kualitas 

Pelayanan terhadap Minat Nasabah menggunakan jasa pegadaian 

syariah (Pegadaian Syariah Majapahit Semarang). Sampel yang 

digunakan 100 responden melalui metode (Purposive Sampling). 

Penelitian ini menyatakan bahwa pengetahuan, promosi dan 

kualitas pelayanan berpengaruh signifikan terhadap minat.Begitu 
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pula, pelayanan terhadap minat menggunakan jasa. Pelayanan yang 

baik akan menimbulkan kepuasan di hati nasabah, nasabah yang 

merasa puas akan mempengaruhi minat untuk datang kembali. 

Sedangkan Pengetahuan dan promosi secara individu berpengaruh 

tidak signifikan terhadap minat menggunakan jasa. 

Penelitian Arifatul Aini (2014) Pengaruh Pengetahuan 

masyarakat terhadap Minat menjadi Nasabah Bank Muamalat 

Cabang Kendal. Sampel yang digunakan 100 (Accidently 

Sampling). Penelitian ini menunjukkan Pengetahuan berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap minat menjadi nasabah. 

Pengetahuan yang baik akan meningkatkan minat penggunaan 

produk bank syariah. 

Tabel 2.1 Persamaan dan Perbedaan Penelitian Sebelumnya 

 

Peneliti 
Judul 

Penelitian 
Persamaan Perbedaan 

Isnaine 

Maulida 

(2016) 

Analisis 

Pengaruh 

Promosi dan 

Pelayanan 

terhadap 

Minat 

Nasabah 

Menabung 

pada BMT 

Taruna 

Sejahtera 

cabang 

Tuntang 

 

 

 Menggunakan 

promosi dan 

pelayanan 

sebagai 

variabel 

independen 

 Menggunakan 

minat nasabah 

sebagia 

variabel 

dependen 

 Dilakukan pada 

BMT Taruna 

Sejahtera 

cabang Tuntang 

 Menggunakan 

metode 

Purposive 

Sampling 
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Tabel 2.1 Lanjutan 

 

Peneliti 
Judul 

Penelitian 
Persamaan Perbedaan 

Ich Diana 

dan Ayun 

Maduwin

arti 

(2014) 

Analisis 

Bauran 

Pemasaran 

Jasa terhadap 

Minat 

pengunjung 

pada obyek 

wisata 

 Menggunakan 

harga, 

promosi, 

tempat dan 

pelayanan 

sebagai 

variabel 

independen 

 Menggunakan 

minat 

pengunjung 

sebagai 

variabel 

dependen 

 Dilakukan pada 

pengunjung objek 

wisata di Museum 

Kesehatan Dr. 

Adhyatma, MPH 

Surabaya 

 Tidak menggunakan 

produk, orang, 

proses dan bukti 

fisik sebagai variabel 

independen 

Indra 

Ramadon

a (2017) 

Analisis 

Pengaruh 

lokasi dan 

pelayanan 

terhadap 

minat 

nasabah 

menggadaika

n emas di 

pegadain 

cabang lubuk 

pakam 

 Menggunaka

n lokasi dan 

pelayanan 

sebagai 

variabel 

independen 

 Menggunaka

n minat 

sebagai 

variabel 

dependen 

 Dilakukan pada 

nasabah di 

pegadaian cabang 

lubuk pakam 

 Memperluas variabel 

yaitu dengan 

menambah promosi 

dan harga 

Ahmad 

Ferhat 

(2014) 

Pengaruh 

Kualitas 

Produk dan 

Harga 

terhadap 

minat beli 

produk value 

plus di 

hypemart 

 Menggunaka

n harga 

sebagai 

variabel 

independen 

 Menggunaka

n minat 

sebagai 

variabel 

dependen 

 Dilakukan pada 

pelanggan di 

hypemart 

 Hanya menggunakan 

harga sebagai 

variabel independen 

 Menggunakan 

metode Purposive 

Sampling 
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Tabel 2.1 Lanjutan 

 

2.6 Kerangka Teori Kajian 

Pada penelitian ini terdapat 6 variabel yaitu 5 variabel 

independen dan 1 variabel dependen. Variabel independen terdiri 

Peneliti 
Judul 

Penelitian 
Persamaan Perbedaan 

Feti 

Rukmanas

ari (2017) 

Pengaruh 

Pengetahuan, 

Promosi dan 

Kualitas 

Pelayanan 

terhadap 

Minat 

Nasabah 

menggunaka

n jasa 

pegadaian 

syariah 

(Pegadaian 

Syariah 

Majapahit 

Semarang) 

 Menggunaka

n 

pengetahuan, 

promosi dan 

pelayanan 

sebagai 

variabel 

independen 

 Menggunaka

n minat 

sebagai 

variabel 

dependen 

 

 Dilakukan pada 

pegadaian syariah 

majapahit di 

semarang 

 Memperluas variabel 

yaitu dengan 

menambah lokasi 

dan harga 

 Menggunakan 

metode purposive 

sampling 

Arifatul 

Aini 

(2014) 

Pengaruh 

Pengetahuan 

masyarakat 

terhadap 

Minat 

menjadi 

Nasabah 

Bank 

Muamalat 

Cabang 

Kendal 

 Menggunaka

n 

pengetahuan 

sebagai 

variabel 

independen 

 Menggunaka

n minat 

sebagai 

variabel 

dependen 

 Menggunaka

n metode 

Accidently 

Sampling 

 Dilakukan pada   

Bank Muamalat 

Cabang Kendal 

 Memperluas variabel 

yaitu dengan 

menambah promosi, 

lokasi, harga dan 

pelayanan. 
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dari promosi, lokasi, harga, pelayanan dan pengetahuan nasabah. 

Sedangkan dependen terdiri dari minat nasabah. Peneliti ingin 

membuktikan adanya pengaruh antar variabel independen terhadap 

dependen. Berikut peneliti sajikan skema kerangka teori kajian 

pada gambar 2.1.  

 

Gambar 2.1 Kerangka Teori Kajian 

 

Dari Gambar 2.1 perlu diketahui bahwa,  bauran pemasaran 

syariah terdiri dari 4P yaitu produk, promosi, harga dan tempat. 

Hanya saja peneliti menggunakan pelayanan sebagai jasa yang 

dapat dirasakan oleh nasabah. Sehingga variabel produk yang 

dimaksud adalahpelayanan, untuk melihat seberapa besar pengaruh 

pelayanan  terhadap minat nasabah. Sedangkan pengetahuan 
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nasabah digunakan untuk mengetahui keyakinan seseorang 

menggunakan produk yang sesuai ketentuan islam. 

 

2.7 Hipotesis Penelitian 

Hipotesis merupakan dugaan sementara untuk dapat 

mengamati fakta-fakta suatu objek sebagai petunjuk melakukan 

penelitian selanjutnya (Nazir, 2003). Berdasarkan pada rumusan 

masalah, tujuan penelitian, serta kerangka teori kajian yang sudah 

dijelaskan, maka dapat diajukan hipotesis sebagai berikut. 

Promosi adalah suatu aktivitas pemasaran untuk 

menyebarkan informasi, mempengaruhi dan mempertahankan 

eksistensi perusahaan agar mudah diterima dan nasbah loyal pada 

produk yang ditawarkan. Berdasarkan fakta yang ada, bank telah 

melakukan banyak promosi gadai dengan melakukan pemasangan 

spanduk, giant banner, grebek pasar, sosialisasi yang dilakukan di 

pengajian, arisan dan promosi langsung ke rumah penduduk. Maka 

diajukan hipotesis pertama yaitu: 

H1 = Promosi berpengaruh signifikan terhadap minat nasabah 

H0 = Promosi tidak berpengaruh signifikan terhadap minat 

nasabah 

Lokasi merupakan penempatan kantor operasional dan 

administrasi perusahan yang memiliki nilai strategis yang 

mempermudah pemerolehan produk pada nasabah. Berdasarkan 

fakta yang ada, lokasi bank berada di tempat yang ramai penduduk, 

dekat pasar dan pemukiman yang memungkin menjadi pengaruh 
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banyaknya nasabah menggunakan produk di bank tersebut. Maka 

diajukan hipotesis kedua yaitu: 

H2 = Lokasi berpengaruh signifikan terhadap minat nasabah 

H0 = Lokasi tidak berpengaruh signifikan terhadap minat 

nasabah 

Harga merupakan hal yang sangat penting, mengingat harga 

sangat menentukan laku tidaknya produk dan jasa perbankan. 

Berdasarkan fakta yang ada, bank menetapkan biaya sewa yang 

lumayan tinggi jika dibandingkan dengan pegadaian syariah. 

Namun peneliti ini melihat apakah harga menjadi hal yang 

berpengaruh pada bank syariah mandiri. Maka diajukan hipotesis 

ketiga yaitu: 

H3 = Harga berpengaruh signifikan terhadap minat nasabah 

H0 = Harga tidak berpengaruh signifikan terhadap minat 

nasabah 

Pelayanan adalah perilaku petugas bank (customer service 

maupun teller) dalam memenuhi keinginan dan kebutuhan nasabah. 

Berdasarkan fakta yang ada, bank memberikan pelayanan 

terbaiknya dengan melakukan 3S (Senyum, Salam, Sapa). Hal ini 

digunakan pada setiap pelayanan jasa untuk meningkatkan 

kenyamanan pada nasabah. Dan juga menyediakan fasilitas tunggu 

yang mencukupi. Maka diajukan hipotesis keempat yaitu: 

H4 = Pelayanan berpengaruh signifikan terhadap minat nasabah 

H0 = Pelayanan tidak berpengaruh signifikan terhadap minat 

nasabah 
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Pengetahuan adalah informasi yang telah dikombinasikan 

dengan pemahaman, pengalaman dan potensi yang melekat pada 

diri seseorang. Berdasarkan fakta yang ada, tidak semua orang 

memahami perbedaan antara gadai emas konvensional dan gadai 

emas syariah. Maka dari itu peneliti ingin mengetahui bagaimana 

pengetahuan nasabah mengenai gadai emas dengan mengajukan 

hipotesis kelima yaitu: 

H5 = Pengetahuan Nasabah berpengaruh signifikan terhadap 

minat nasabah 

H0 = Pengetahuan Nasabah tidak berpengaruh signifikan 

terhadap minat nasabah 

Untuk melihat variabel-variabel independen yang 

mempengaruhi minat, mengenai apakah variabel tersebut dapat 

menginformasikan seluruh informasi yang dibutuhkan ataupun 

tidak. Maka diajukan hipotesis keenam yaitu: 

H6 = Promosi, Lokasi, Harga, Pelayanan dan Pengetahuan 

Nasabah berpengaruh signifikan terhadap Minat nasabah 

H0 = Promosi, Lokasi, Harga, Pelayanan dan Pengetahuan 

Nasabah tidak berpengaruh signifikan terhadap Minat nasabah 
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

3.1 Jenis Penelitian 

    Penelitian ini menggunakan jenis penelitian kuantitatif. 

Penelitian kuantitatif merupakan pencarian data dan pemaparan 

hasil penelitian dalam bentuk angka baik berupa tabel, grafik, 

bagan, gambar atau tampilan lain. 

Penelitian kuantitatif merupakan penelitian yang di didasari 

oleh hipotesis tertentu, yang salah satunya dari penelitian yang di 

lakukan adalah menguji hipotesis yang di tentukan sebelumnya 

(Astika, 2017). 

 

3.2 Lokasi dan Waktu Penelitian 

    Lokasi penelitian dilakukan di Bank Syariah Mandiri 

KCP Ulee Kareng Jl. T. Iskandar No.333 A-B, Lam Glumpang, 

Ulee Kareng, Banda Aceh, Aceh. Waktu pelaksanaannya pada 

bulan mei tahun 2018. 

 

3.3  Data dan Tekhnik Pemerolehannya 

    Sumber data yang di gunakan dalam penelitian adalah 

data primer. Data Primer adalah data yang dapat diperoleh 

langsung dari lapangan atau tempat penelitian yang membutuhkan 

pengelolaan/pengujian kebenaran data. Dalam penelitian ini, 

peneliti menggunakan data primer non eksperimen dengan 

menggunakan angket/kuisioner. 
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3.4 Populasi dan sampel 

Populasi adalah setiap pihak atau subjek yang ada dalam 

wilayah objek penelitian. Populasi dalam penelitian ini adalah 

seluruh nasabah gadai emas bank syariah mandiri kcp ulee kareng 

yang menggunakan jasa pembiayaan gadai emas berjumlah 250 

nasabah. Namun dengan keterbatasan biaya dan waktu, peneliti 

menggunakan sampel yang diyakini dapat mewakili populasi. 

Sampel merupakan sebagian dari populasi yang akan diteliti 

dengan melakukan pengambilan sampel melalui metode tertentu 

untuk mendapatkan hasil yang akurat (Astika:2017). Metode yang 

digunakan non-probability sampling yang terdiri dari accidently 

sampling. Accidently sampling yaitu tekhnik pengambilan sample 

secara kebetulan dengan memenuhi syarat-syarat tertentu. Objek 

dalam penelitian adalah nasabah berusia 19-55 tahun yang 

menggunakan jasa gadai emas di Bank Syariah Mandiri KCP Ulee 

Kareng dan memiliki KTP area banda aceh. 

Disamping itu, untuk menentukan ukuran sampel dapat 

menggunakan rumus slovin, sebagai berikut (Siregar, 2013). 

𝑛 =
𝑁

1+𝑁𝑒2         (3.1) 

𝑛 =
250

1 + 250(0.1)2
 

𝑛 =
250

3.5
 

𝑛 = 71.4(𝑑𝑖𝑏𝑢𝑙𝑎𝑡𝑘𝑎𝑛 𝑚𝑒𝑛𝑗𝑎𝑑𝑖 71) 
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Keterangan, 

n = Sampel 

N = Ukuran populasi 

e = nilai kritis (batasan) yang diyakini 

 Berdasarkan hasil perhitungan diatas, maka jumlah sampel 

yang digunakan sebanyak 71 responden dari seluruh populasi. 

 

3.5 Tekhnik Pengumpulan Data 

    Penelitian ini menggunakan penelitian lapangan. Karena 

peneliti membutuhkan data berupa informasi dari nasabah yang 

menggunakan produk gadai emas. Yang mana dalam memperoleh 

informasi/data menggunakan metode angket. Menurut Riduwan 

(2013), Angket adalah daftar pertanyaan yang diberikan kepada 

orang lain yang bersedia memberikan respons (responden) sesuai 

dengan permintaan peneliti. 

Berdasarkan penjelasan diatas, Instrumen Angket bertujuan 

untuk mendapatkan informasi dari nasabah, yang telah dibuat 

kerangka dan garis-garis besar atau pokok-pokok yang ingin 

diketahui oleh peneliti. Oleh karena itu, untuk mendapatkan 

informasi dari kuisioner peneliti menggunakan skala likert. Skala 

likert digunakan untuk menilai suatu pandangan atau keputusan 

seseorang terhadap objek tertentu (Riduwan, 2013).  

Peneliti memberikan 5 alternatif pilihan kepada responden, 

dengan bobot pemerataan sebagai berikut. 
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SS (Sangat Setuju)   : Diwakili dengan angka 5 

S (Setuju)    : Diwakili dengan angka 4 

N (Netral/Ragu-ragu)  : Diwakili dengan angka 3 

TS (Tidak Setuju)   : Diwakili dengan angka 2 

STS (Sangat Tidak Setuju)    : Diwakili dengan angka 1 

 

3.6 Definisi Operasional Variabel 

Menurut Sugiyono (2010), Variabel penelitian adalah 

segala jenis hal yang ingin diketahui oleh peneliti, untuk 

memperoleh pengetahuan atau informasi yang baru. Adapun 

definisi kedua variabel tersebut (Nazir, 2003). 

a. Variabel Dependen atau variabel tidak bebas, yaitu variabel 

yang nilainya dipengaruhi oleh variabel independen atau 

variabel yang bergantung atas variabel lain. Variabel dependen 

disebut dengan variabel konsekuensi dilambangkan dengan Y. 

Variabel dependen yaitu:  

Minat Nasabah (Y) 

b. Variabel Independen atau variabel bebas, yaitu variabel yang 

menjadi sebab terjadinya variabel dependen. Variabel 

independen dilambangkan dengan X. 

Variabel Independen yaitu: 

Promosi  (X1) 

Lokasi  (X2) 

Harga  (X3) 

Pelayanan  (X4) 

Pengetahuan  (X5) 
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Untuk mempermudah pengukuran variabel dan untuk 

memahami setiap variabel diperlukan definisi operasional dari 

masing-masing variabel sebagai berikut. 

Tabel 3.1 Definisi Operasional Variabel 

Variabel Definisi Variabel Indikator Variabel 

Skala 

Ukur 

Variabel 

Promosi Promosi merupakan 

sarana untuk 

menginformasikan 

suatu produk, menarik 

nasabah baru dan 

mempertahankan 

nasabah lama. 

a. Jangan mudah 

mengobral sumpah 

b. Jujur 

c. Tidak merugikan 

orang lain 

d. Menghindari 

berpromosi palsu 

Skala 

likert 

Lokasi Lokasi merupakan tata 

letak bangunan yang 

tidak menganggu 

kenyamanan nasabah. 

1. Lokasi strategis 

2. Transportasi lancar 

3. Kemudahan akses 

4. Tata letak bangunan 

yang baik 

Skala 

likert 

Harga Harga yang dimaksud 

berupa biaya penitipan 

atas jaminan. Biaya 

penitipan adalah biaya 

yang dikeluarkan 

nasabah selama 

penyimpanan barang. 

1. Harga terjangkau 

2. Harga yang bersaing 

3. Kesesuaian harga 

dengan kualitas 

Skala 

likert 
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Tabel 3.1 Lanjutan 

Variabel Definisi Variabel Indikator Variabel 

Skala 

Ukur 

Variabel 

Pelayanan Pelayanan merupakan 

suatu kegiatan yang 

dilakukan seseorang 

kepada pihak lain 

berupa sesuatu yang 

tidak berwujud dan 

tidak mengakibatkan 

kepemilikan apapun. 

1. Bukti fisik 

2. Reliabilitas 

3. Daya Tanggap 

4. Jaminan 

5. Empati 

6. Kepatuhan syariah 

Skala 

likert 

  Pengetahuan Pengetahuan adalah 

informasi yang telah 

dikombinasikan 

dengan pemahaman, 

pengalaman dan 

potensi yang melekat 

pada diri seseorang. 

1. Pengetahuan produk 

2. Pengetahuan 

pembelian 

3. Pengetahuan 

pemakaian 

Skala 

likert 

Minat 

Nasabah 

Minat merupakan 

tingkah laku yang 

cenderung 

memperhartikan dan 

mengenang beberapa 

kegiatan. 

1. Dorongan 

2. Motif Sosial 

3. Faktor Emosional 

Skala 

likert 
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3.7 Metode Analisis Data 

3.7.1 Uji Instrumen 

a. Uji Validitas 

Uji validitas merupakan alat ukur untuk mengetahui 

ketepatan sesuatu objek yang harus diukur (Siregar, 2013). 

Pengujian kuisioner dilakukan dengan 30 responden, hal ini sesuai 

dengan pendapat Singarimbun dan Efendi (1995) yang menjelaskan 

bahwa uji coba kuisioner minimal dilakukan kepada 30 responden. 

Dengan jumlah tersebut, maka distribusi nilai akan lebih mendekati 

kurva normal. 

Uji validitas dilakukan pada setiap pertanyaan 

menggunakan program IBM SPSS Statistics 22 dengan melakukan 

perbandingan rhitung dan rtabel, yang apabila rhitung > rtabel maka 

instrumen dikatakan valid dan apabila rhitung < rtabel maka instrumen 

tersebut dinyatakan tidak valid. Uji ini dilakukan lebih dahulu, 

sebelum melakukan uji reliabilitas. 

b. Uji Reliabilitas 

Uji reliabilitas digunakan untuk melihat seberapa tingkat 

kepercayaan yang dapat diandalkan dalam instrument tersebut 

(Walukow, mananeke dan sepang, 2014). Hal ini dapat dilakukan 

apabila suatu instrumen telah diakui valid, karena apabila 

instrumen tidak valid tidak perlu melakukan uji reliabilitas. 

Pengujian reliabilitas menggunakan cronbach alpha menggunakan 

program IBM SPSS Statistics 22, yang apabila angka cronbach 
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alpha lebih besar dari nilai cronbach alpha minimal 0.6 maka 

instrumen dapat dikatakan reliabel, begitupun sebaliknya. 

 

3.7.2 Uji Asumsi Klasik 

Asumsi klasik merupakan pengujian  sebelum melakukan 

analisis regresi berganda yang bertujuan untuk mengetahui apakah 

variabel-variabel tersebut menyimpang dari asumsi-asumsi klasik. 

Untuk memenuhi ketentuan, maka ada tiga asumsi yang harus 

terpenuhi. Asumsi klasik yang digunakan meliputi uji normalitas, 

uji multikolinieritas dan uji heteroskedastisitas. 

a. Uji Normalitas 

Uji normalitas merupakan pengujian untuk mengetahui 

apakah regresi pengganggu atau residual memiliki distribusi 

normal atau tidak. Untuk pengujian terdapat banyak metode, salah 

satunya yaitu Kolmogorov Smirnov. Pengujian Kolmogorov 

Smirnov dilakukan dengan melihat nilai Asymp.sig yang 

berdistribusi normal apabila hasil signifikansi > 0.05 dan 

berdistribusi tidak normal apabila hasil signifikansi < 0.05. 

b. Uji Multikolinieritas 

Uji multikolinearitas digunakan untuk mengetahui 

hubungan antar variabel independen (Gufron, 2011). Jika terdapat 

korelasi yang tinggi diantara variabel independen, hal ini akan 

menganggu hubungan variabel independen terhadap variabel 

dependen. Multikolinieritas dapat dilihat melalui tolerance dan VIF 

(Variance Inflating Factor). Tolerance dan VIF memiliki nilai 
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yang berlawanan. Nilai yang dipakai untuk menunjukkan adanya 

multikolinearitas adalah nilai Tolerance ≤ 0.10 atau sama dengan 

nilai VIF ≥ 10. 

c. Uji Heterokedastisitas 

 Heterokedastisitas adalah suatu keadaan yang menunjukkan 

ketidaksamaan antar variabel bebas. Untuk mengetahui adanya 

penyimpangan asumsi klasik atau tidak. Model regresi yang baik 

adalah yang homokedastisitas atau tidak mengalami 

heteroskedastisitas (Priyatno, 2013). Untuk pengujian 

menggunakan Spearmen Rho. Pengujian Spearmen Rho dilakukan 

dengan melihat probabilitas hasil korelasi < 0.05 (5%) disebut 

heterokedastisitas. Sedangkan jika probabilitas hasil korelasi > 0.05 

(5%) disebut homokedastisitas (tidak terjadi heterokedastisitas). 

 

3.7.3 Analisis regresi berganda 

Analisis regresi berganda merupakan analisis data untuk 

melihat pengaruh sebab akibat antara dua variabel independen atau 

lebih dan satu variabel dependen. Dengan rumus regresi berganda 

(Priyatno, 2013). 

Y= a+b1X1+b2X2+b3X3+b4X4+b5X5       (3.2) 

Keterangan, 

Y = Minat nasabah; a = Nilai kostanta; X1 = Promosi; X2 = Lokasi; 

X3 = Harga; X4 = Pelayanan; X5 = Pengetahuan; b1-b5 = Koefisien 

regresi. 
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3.7.4 Uji Kesesuaian 

Uji kesesuain merupakan uji kecocokan antara hasil 

pengamatan dengan frekuensi yang diperoleh berdasarkan nilai 

harapannya atau uji yang digunakan untuk melihat garis regresi 

kecocokan data. 

a. Uji ttest (Uji Koefisien Regresi secara Individu) 

Uji t digunakan untuk mengetahui pengaruh signifikan 

antara masing-masing variabel independen terhadap variabel 

dependen secara individu (Priyatno, 2013). Untuk mengetahui 

pengaruh tersebut, dapat dilihat pada nilai sig pada tabel 

coefficients hasil regresi. Jika nilai sig < 0,05 maka signifikan 

sedangkan nilai sig > 0.05 tidak signifikan. Dapat juga melakukan 

perhitungan melalui: 

𝑡ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 =
𝑅√𝑛−2

√1−𝑅2
        (3.3) 

Keterangan, 

R = Koefisien korelasi 

R
2 

= Koefisien determinan 

n = Jumlah sampel 

Berdasarkan rumus diatas, apabila thitung > ttabel dengan 

tingkat signifikansi 0.05 (5%), maka berpengaruh signifikan. 

Sedangkan apabila thitung < ttabel dengan tingkat signifikansi 0.05 

(5%), maka tidak signifikan. 
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b. Uji Ftest (Uji Koefisien Regresi secara Simultan) 

Uji F digunakan untuk mengetahui pengaruh signifikan 

antara variabel independen dan variabel dependen secara 

bersamaan. Fhitung dapat diperoleh melalui rumus. 

𝑓ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 = 
𝑅2/(𝑘−1)

(1−𝑅2)/(𝑛−𝑘)
        (3.4) 

Keterangan, 

R
2
 = Koefisien determinan 

k = Jumlah variabel independen 

n = Jumlah sampel 

 Berdasarkan rumus diatas, apabila fhitung > ftabel dengan 

tingkat signifikansi 0.05 (5%), maka berpengaruh signifikan. 

Sedangkan apabila fhitung < ftabel dengan tingkat signifikansi 0.05 

(5%), maka tidak berpengaruh. 

c. Koefisien Determinasi (R
2
) 

Koefisien determinasi pada intinya mengukur seberapa jauh 

kemampuan model dalam menerangkan variasi variabel dependen 

(Priyatno, 2013). Nilai koefisien determinasi antara nol dan satu. 

Apabila nilai mendekati nol maka variabel-variabel independen 

dalam menjelaskan variasi-variabel dependen amat terbatas. 

Sedangkan apabila nilai mendekati satu, maka variabel-variabel 

independen memberikan seluruh informasi yang dibutuhkan.  

 

3.8 Pengujian hipotesis 

Untuk mempermudah mengolah data, peneliti 

menggunakan aplikasi pengolah data yaitu IBM SPSS Statistics 22. 
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SPSS singkatan dari Statistical Package for the Social Sciences 

yang merupakan program computer untuk olah data statistik secara 

tepat dan cepat. Setiap uji yang dilakukan dalam penelitian ini 

menggnakan SPSS yaitu uji validitas dan reliabilitas, uji asumsi 

klasik, analisis regresi berganda dan uji kesesuaian.  

Dalam perhitungan statistik, alat analisis yang sering 

digunakan adalah SPSS, karena dapat menganalisis data dan 

menginterprestasikan hasil dari analisis tersebut, sehingga dapat 

dipertanggungjawabkan dan terpercaya. 
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BAB V 

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

4.1 Deskripsi Objek Penelitian 

4.1.1 Sejarah Bank Syariah Mandiri 

Bank Syariah Mandiri berdiri sejak tahun 1999. Bank ini 

didirikan setelah krisis ekonomi dan moneter yang sangat hebat 

sejak bulan juli 1997 dan dampak krisis di seluruh sistem 

kehidupan bangsa terutama dalam dunia usaha. Industri perbankan 

nasional yang di ikuti oleh bank-bank konvensional menyebabkan 

meluasnya krisis ekonomi  dan moneter. Sehingga pemerintah 

mengambil kebijakan dengan melakukan restrukturisasi dan 

merekapitalisasi sejumlah bank yang ada di Indonesia. 

Bank konvensional yang merasakan dampak krisis yaitu PT 

Bank Susila Bakti (BSB) milik Yayasan Kesejahteraan Pegawai 

(YKP), PT Bank Dagang Negara dan PT Mahkota Prestasi juga 

mengalami dampak krisis. BSB saat itu berupaya untuk keluar dari 

keadaan tersebut dengan melakukan merger atau penggabungan 

dengan sejumlah investor asing. Namun, pada saat yang bersamaan 

pemerintah melakukan merger empat bank yaitu Bank Dagang 

Negara, Bank Bumi Daya, Bank Exim dan Bank Bapindo menjadi 

bank baru yang bernama PT Bank Mandiri (Persero) sebagai 

pemilik mayoritas yang baru pada BSB. 

Bank Mandiri melakukan konsolidasi (memperkuat) dengan 

membentuk Tim Pengembangan Perbankan Syariah sebagai tindak 
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lanjut dari keputusan merger oleh pemerintah. Pembentukan tim 

bertujuan untuk mengembangkan layanan perbankan syariah di 

Bank Mandiri, sebagai respon atas diberlakukannya UU No.10 

tahun 1998 yang memberi peluang bank umum melayani transaksi 

syariah (dual banking system). 

Tim Pengembangan Perbankan Syariah segera 

mempersiapkan infrastruktur dan sistemnya, sehingga kegiatan 

usaha BSB berubah dari konvensional menjadi bank syariah 

dengan nama PT Bank Syariah Mandiri pada tanggal 8 september 

1999. Kegiatan usaha BSB berubah menjadi Bank Umum Syariah 

secara resmi  dikukuhkan oleh Gubernur Bank Indonesia pada 

tanggal 25 oktober 1999. Dengan ini Bank Syariah Mandiri secara 

resmi mulai beroperasi sejak Senin tanggal 25 Rajab 1420 H atau 

tanggal 1 November 1999 (www.syariahmandiri.co.id, 2018). 

Bank Syariah Mandiri merupakan pelopor dalam 

memberikan layanan perbankan syariah modern di Indonesia, 

dengan mengkombinasikan antara idealisme usaha dan nilai-nilai 

rohani dalam operasinya. Hingga sampai saat ini, Bank  Syariah 

Mandiri telah menunjukkan keberhasilan yang dibuktikan dari 

kepercayaan nasabah yang memilih bank tersebut. 

Dari awal didirikannya, BSM telah memiliki 853 kantor 

layanan, 136 kantor cabang, 509 kantor cabang pembantu dan 58 

kantor kas yang berada di seluruh Indonesia (Sari, 2017). Salah 

satunya kantor cabang yang terletak di provinsi Aceh yaitu Bank 

Syariah Mandiri Cabang Banda Aceh berdiri pada tanggal 14 

http://www.syariahmandiri.co.id/
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September 2000. Dan dibantu oleh beberapa kantor cabang 

pembantu, salah satunya yaitu Bank Syariah Mandri KCP Ulee 

Kareng yang didirikan pada tanggal 18 Agustus 2011 bertepatan di 

Jl. T. Iskandar No.333 A-B, Lam Glumpang, Ulee Kareng, Banda 

Aceh, Aceh. 

Kehadiran Bank Syariah Mandiri di Aceh diharapkan dapat 

membangun perekonomian masyarakat, pelaksanaan pembangunan 

nasional,  pertumbuhan ekonomi dan masyarakat dapat 

memanfaatkan segala kemudahan yang ditawarkan seperti adanya 

ATM, Internet banking, sms banking dan kemudahan lainnya. 

 

4.1.2 Struktur Organisasi 

Struktur Organisasi merupakan sekelompok orang atau 

lebih yang memiliki posisi kerja yang berbeda-beda dengan tugas 

dan fungsinya masing-masing dalam suatu perusahaan. Semua 

pihak yang bertugas diharapkan dapat menjalankan tugas dengan 

baik demi mencapai tujuan perusahaan. Berikut struktur organisasi 

PT Bank Syariah Mandiri KCP Ulee Kareng Banda Aceh: 

a. Branch Manager:  pimpinan bank yang bertanggung jawab 

untuk mengatur, memantau kinerja dan pengambil 

keputusan dalam setiap kegiatan di kantor cabang. 

b. Branch Operation & Service Manager (BOSM): bagian 

yang berhubungan dengan operasional bank. BOSM 

bertugas memastikan setiap transaksi operasional apakah 

telah sesuai dengan SOP yang ditetapkan dan memastikan 
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ketersediaan likuiditas yang memadai. Dibawah BOSM 

terdapat beberapa bagian yaitu: 

 Costumer Service: bagian yang bertugas melayani dan 

memberi penjelasan kepada nasabah di bagian front 

office. Melayani pembukaan dan penutupan rekening 

tabungan, giro, deposito dan sebagainya. 

 Teller: bagian yang bertugas melayani penyetoran dan 

penarikan uang nasabah secara tunai maupun non tunai 

dan mengelola saldo kas teller sesuai limit yang 

ditentukan. 

 General Support Staf (GSS): bagian yang bertugas 

menyusun laporan atas realisasi biaya-biaya yang 

berhubungan dengan personal maupun fasilitas kantor 

dan melakukan pengadaan, pendisribusian serta 

pemeliharaan sarana dan prasarana kantor. Dibawah GSS 

terdapat: 

1. Driver bertugas mengantar dan menjemput pegawai 

sesuai dengan kepentingan bank dan menjamin 

kendaraan dinas selalu siap pakai dengan memeriksa 

perlengkapan kendaraan. 

2. Office Boy bertugas membersihkan lingkungan bank 

baik di dalam maupun luar ruangan, menata 

perlengkapan kerja agar memberikan kenyamanan 

pegawai dalam bekerja. 
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3. Security bertugas menjaga keamanan dan ketertiban di 

kawasan bank, dengan melakukan pengamanan sesuai 

dengan standar layanan yang sudah ditetapkan dan 

bertugas melakukan pengawalan uang/barang 

berharga. 

c. Micro Banking Manager (MBM): pihak yang bertanggung 

jawab terhadap pencapain target pembiayaan warung mikro 

dan mengkoordinasikan, menetapkan, mengawasi dan 

mengevaluasi kinerja setiap karyawan. Di dalamnya 

terdapat  

 Micro Financing Analyst (MFA) bertugas melakukan 

penilaian dan kelayakan usaha ataupun agunan, 

melakukan penginputan pada sistem aplikasi financing  

approval system (FAS) dan membuat Nota Analisa 

Pembiayaan (NAP). 

 Micro Administration (MA) bertugas melakukan input 

data pembiayaan di dalam sistem dengan benar dan 

akurat, memastikan dokumen pembiayaan sudah terdata 

sebelum fasilitas pembiayaan dicairkan, dan melakukan 

pencetakan dokumen-dokumen pembiayaan sebagai 

berikut: 

a. SP3 

b. Akad dan SUP 

c. Order Notaris (jika ada) 

d. Surat penolakan 
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e. Surat kuasa dan dokumen pembiayaan  

 Retail Sales Executive (RSE) bertugas memantau kinerja 

pemasaran untuk mencapai target penjualan sesuai yang 

diharapkan serta mengoptimalkan pemasaran dan 

penjualan produk Bank Syariah Mandiri. 

f. Pawning Officer: bagian yang bertanggung jawab dalam 

penggadaian emas serta cicil emas. Bagian ini bertugas 

melakukan pencapain target bisnis Gadai Emas Bank 

Syariah Mandiri yang telah ditetapkan meliputi: 

pembiayaan gadai dan fee based income gadai. Serta 

memastikan akurasi penaksiran barang jaminan. Di dalam 

pawning officer terdapat: 

 Pawning staff  bertugas memastikan kelengkapan 

dokmen nasabah gadai dan menerima permohonan 

pemmbiayaan gadai sesuai dengan ketentuan yang 

berlaku. 

g. Consumer Banking Retail Management (CBRM) bertugas 

melakukan kerja sama dengan pihak ketiga seperti 

universitas, developer, perusahaan, pemerintah serta 

instansi lainnya. Didalam CBRM terdapat 2 bagian yaitu: 

 Sharia Funding Executive bertugas melakukan aktifitas 

sales seperti menjelaskan produk dan penetapan biaya 

baik melalui presentasi dan canvasing, serta 

mempertahankan nasabah untuk tetap loyal kepada bank 

denggan melakukan peningkatan saldo. 
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 Consumer Financing Executive bertugas mencari 

nasabah dengan melakukan penjelasan mengenai produk 

dan penetapan biaya, memastikan tercapainya target dan 

menjalin hubungan yang baik dengan customer. 
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Gambar 4.1 Struktur Organisasi 

Sumber: Wawancara di Bank Syariah Mandiri KCP Ulee Kareng, 2018.
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4.2 Deskripsi responden 

Penelitian ini dilakukan pada nasabah Bank Syariah 

Mandiri KCP Ulee Kareng. Peneliti mengedarkan 71 kuisioner 

untuk 250 nasabah secara acak menggunakan Accidently sampling 

yaitu pengambilan sampel secara acak dengan syarat  tertentu yaitu 

berusia 19-55 tahun menggunakan produk gadai emas di BSM 

KCP Ulee Kareng dan memiliki KTP Banda Aceh. Adapun 

deskripsi mengenai responden mengenai jenis kelamin, usia, 

tingkat pendidikan, pekerjaan dan penghasilan responden. 

a. Jenis Kelamin Responden 

 

Tabel 4.1 Jenis Kelamin Responden 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Laki-laki 23 32.4 32.4 32.4 

Perempuan 48 67.6 67.6 100.0 

Total 71 100.0 100.0  

     Sumber: Data primer yang diolah, 2018 

Berdasarkan tabel di atas, diketahui responden yang 

memiliki jenis kelamin laki-laki berjumlah 23 responden atau 

32.4% sedangkan perempuan berjumlah 48 responden atau 67.6%. 

Responden perempuan lebih mendominasi pada kegiatan praktik 

gadai emas syariah di Bank Syariah Mandiri KCP Ulee Kareng. 

Sesuai dengan pengamatan peneliti pada masa pengumpulan data, 

nasabah yang mengajukan gadai emas di Bank Syariah Mandiri 

kebanyakan berjenis kelamin perempuan. Hal ini dapat dikaitkan 
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dengan penelitian yang dilakukan oleh Ulya (2016), budaya 

masyarakat Aceh yang senang menggunakan dan menyimpan 

emas, dikhususkan bagi wanita yang sangat menyenangi keindahan 

dalam bentuk perhiasan . 

 

b. Usia Responden 

Tabel 4.2 Usia Responden 

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

19-28thn 4 5.6 5.6 5.6 

29-38thn 47 66.2 66.2 71.8 

39-48thn 14 19.7 19.7 91.5 

49-55thn 6 8.5 8.5 100.0 

Total 71 100.0 100.0  

    Sumber: Data primer yang diolah, 2018 

Berdasarkan tabel di atas, terdapat 71 responden yang 

terbagi menjadi 4 kelompok berdasarkan usia. Nasabah yang 

berumur 29-38 tahun sebanyak 47 responden atau 66.2%, 39-48 

tahun sebanyak 14 responden atau 19.7%, 49-55 tahun sebanyak 6 

responden atau 8.5% dan 19-22 tahun sebanyak 4 responden atau 

5.6%. Responden pada usia 29-38 tahun lebih mendominasi 

karenakan pada masa ini seseorang mulai membina suatu kegiatan 

dan membutuhkan dana tambahan untuk memenuhi suatu 

keperluan seperti biaya pendidikan anak dan kebutuhan lainnya. 
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c. Tingkat Pendidikan Responden 
 

 Tabel 4.3 Tingkat Pendidikan Responden 

       Sumber: Data primer yang diolah, 2018 

Berdasarkan tabel di atas, diketahui tingkat pendidikan SD 

memiliki 1 responden atau 1.4%, SMA sebanyak 9 responden atau 

12.7%, S1 sebanyak 60 responden atau 84.5% dan S2 memiliki 1 

responden atau 1.4%. Untuk tingkat pendidikan di dominasi oleh 

jenjang S1, dimana untuk memperoleh pekerjaan dengan 

penghasilan yang mencukupi itu sangat sulit. Karena semakin 

banyaknya lulusan tidak seiring dengan terbukanya lowongan 

kerja. 

d. Pekerjaan Responden 

 

Tabel 4.4 Pekerjaan Responden 

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Lainnya 10 14.1 14.1 14.1 

PNS 40 56.3 56.3 70.4 

Wirausaha 21 29.6 29.6 100.0 

Total 71 100.0 100.0  

  Sumber: Data primer yang diolah, 2018  

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

SD 1 1.4 1.4 1.4 

SMA 9 12.7 12.7 14.1 

S1 60 84.5 84.5 98.6 

S2 1 1.4 1.4 100.0 

Total 71 100.0 100.0  
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Berdasarkan tabel diatas, diketahui responden yang bekerja 

sebagai PNS sebanyak 40 reponden atau 56.3%, wirausaha 

sebannyak 21 responden atau 29.6% dan lainnya sebanyak 10 

responden atau 14.1%. Sesuai dengan data yang diperoleh, PNS 

merupakan pekerjaan yang mendominasi di gadai emas Bank 

Syariah Mandiri. Nasabah tersebut memiliki kebutuhan dan 

pendapatan yang tidak seimbang yang artinya memiliki pendapatan 

yang tidak sesuai dengan harapan nasabah tersebut. 

e. Penghasilan Responden 

Tabel 4.5 Penghasilan Responden 

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

- 1 1.4 1.4 1.4 

<500rb 2 2.8 2.8 4.2 

1.5jt-2.5jt 5 7.0 7.0 11.3 

2.5jt-3.5jt 12 16.9 16.9 28.2 

3.5jt-4.5jt 41 57.7 57.7 85.9 

4.5jt-5.5jt 10 14.1 14.1 100.0 

Total 71 100.0 100.0  

      Sumber: Data primer yang diolah, 2018 

Berdasarkan tabel di atas, diketahui penghasilan Rp 

3500000-Rp 4500000 sebanyak 41 responden atau 57.7%, Rp 

2500000-Rp 3500000 sebanyak 12 responden atau 16.9%, Rp 

4500000-5500000 sebanyak 10 responden atau 14.1%, Rp 

1500000-2500000 sebanyak 5 responden  atau 7%, < Rp 500000 

sebanyak 2 responden atau 2.8% dan 1 responden tidak memiliki 

penghasilan yang diperkirakan seorang IRT (Ibu Rumah Tangga). 
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Didominasi oleh responden yang memiliki penghasilan Rp 

3500000-Rp 4500000, dikarenakan penghasilan nasabah yang 

kurang mencukupi kebutuhan hidup. Hal ini berkaitan dengan 

waktu penelitian yang berlangsung pada saat bulan puasa, ini 

merupakan momen bagi nasabah untuk menggadaikan emas untuk 

memenuhi kebutuhan lebaran dan menebusnya kembali pada hari-

hari menjelang lebaran.   

 

4.3 Analisis Data 

4.3.1 Uji Instrumen 

a. Uji Validitas 

Instrumen yang digunakan dalam penelitian adalan 

kuisioner/angket. Dilakukan pada 30 responden dengan 

pemberian 30 pertanyaan pada masing-masing responden. Sebuah 

item dikatakan valid apabila memiliki nilai rhitung > rtabel sedangkan 

tidak valid apabila rhitung < rtabel. Nilai Df = n – 2 = 28 maka rtabel 

dengan signifikansi 0.05(5%) sebesar 0.361. Adapun hasil uji 

validitas yang diperoleh sebagai berikut. 

Tabel 4.6 Hasil Uji Validitas 

Variabel Item rhitung rtabel Keterangan 

Promosi 

1 0.723 0.361 Valid 

2 0.735 0.361 Valid 

3 0.861 0.361 Valid 

4 0.780 0.361 Valid 

5 0.762 0.361 Valid 

Lokasi 

6 0.475 0.361 Valid 

7 0.857 0.361 Valid 

8 0.902 0.361 Valid 

9 0.675 0.361 Valid 
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Tabel 4.6 Lanjutan 

Lokasi 10 0.728 0.361 Valid 

Harga 

11 0.832 0.361 Valid 

12 0.708 0.361 Valid 

13 0.729 0.361 Valid 

14 0.738 0.361 Valid 

Pelayanan 

15 0.851 0.361 Valid 

16 0.711 0.361 Valid 

17 0.437 0.361 Valid 

18 0.539 0.361 Valid 

19 0.683 0.361 Valid 

20 0.07 0.361 Tidak Valid 

Pengetahuan 

21 0.864 0.361 Valid 

22 0.748 0.361 Valid 

23 0.883 0.361 Valid 

24 0.763 0.361 Valid 

25 0.702 0.361 Valid 

26 0.876 0.361 Valid 

Minat Nasabah 

27 0.758 0.361 Valid 

28 0.769 0.361 Valid 

29 0.713 0.361 Valid 

30 0.611 0.361 Valid 

 Sumber: Data primer yang diolah, 2018 

 Berdasarkan tabel di atas, dari 30 butir pertanyaan 

terdapat 1 pertanyaan yang tidak valid yaitu item 20. Hal ini dapat 

dilihat dari rhitung < rtabel. Sehingga diperoleh 29 pertanyaan yang 

valid untuk dapat digunakan sebagai alat ukur penelitian ini. 

b. Uji Reliabilitas 

 Pengujian ini dilakukan setelah data yang diperoleh terbukti 

valid. Data tersebut diuji pada setiap pertanyaan dengan 

menggunakan rumus Cronbach’s Alpa ≥ 0.6. Adapun hasil uji 

reliabilitas yang diperoleh sebagai berikut. 

 



82 

 

 
 

Tabel 4.7 Hasil Uji Reliabilitas 

Variabel Cronbach’s Alpa Keterangan 

Promosi 0.804 Reliabel 

Lokasi 0.779 Reliabel 

Harga 0.708 Reliabel 

Pelayanan 0.645 Reliabel 

Pengetahuan 0.872 Reliabel 

Minat Nasabah 0.666 Reliabel 
 Sumber: Data primer yang diolah, 2018 

Berdasarkan tabel di atas, dapat disimpulkan bahwa 

masing-masing variabel memiliki Cronbach’s Alpa ≥ 0.6 yang 

berarti data terseebut reliabel. Sehingga data ini dapat digunakan 

sebagai alat ukur pada proses penelitian selanjutnya. 

4.3.2 Uji Asumsi Klasik 

a. Uji Normalitas 

Uji normalitas dilakukan untuk menguji apakah regresi 

penganggu atau residual memiliki distribusi normal. Untuk menguji 

normalitas data, penelitian ini menggunakan metode Kolmogorov 

Smirnov. Distribusi normal dapat dilihat dari nilai Asymp.sig > 

0.05 dan apabila Asymp.sig < 0.05 maka data berdistribusi tidak 

normal. Adapun hasil uji normalitas menggunakan Kolmogorov 

Smirnov sebagai berikut. 
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Tabel 4.8 Hasil Uji Normalitas Kolmogorov Smirnov 

 

Unstandardized 

Residual 

N 71 

Normal Parameters
a,b

 Mean .0000000 

Std. Deviation 2.11663915 

Most Extreme Differences Absolute .075 

Positive .059 

Negative -.075 

Test Statistic .075 

Asymp. Sig. (2-tailed) .200
c,d

 

      Sumber: Data primer yang diolah, 2018 

 Berdasarkan tabel di atas, diketahui bahwa nilai Asymp.sig 

(2-tailed) yaitu 0.20 > 0.05, yan berarti nilai residual berdistribusi 

normal dan memenuhi asumsi normalitas. 

b. Uji Multikolinearitas 

Uji ini dilakukan untuk menguji apakah terdapat hubungan 

di antara variabel independen. Jika terjadi korelasi maka terdapat 

permasalahan multikolinearitas. Permasalahan multikolinearitas 

dapat dilihat melalui nilai tolerance dan nilai Variance Inflation 

Factor (VIF). Nilai tolerance dan nilai Variance Inflation Factor  

(VIF) saling berlawanan. Apabila nilai tolerance ≥ 0.01 dan VIF ≤ 

10 berarti tidak terjadi permasalahan multikolinearitas sedangkan 

jika nilai tolerance ≤ 0.01 dan VIF ≥ 10 berarti terjadi 

permasalahan multikolinearitas. Adapun hasil uji Multikolinearitas 

sebagi berikut. 
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Tabel 4.9 Hasil Uji Multikolinearitas 

Sumber: Data Primer yang diolah, 2018 

 Berdasarkan tabel di atas, dapat dilihat dalam tabel 

Tolerance setiap variabel memiliki nilai tolerance ≥ 0.01 yaitu 

0.837 (Promosi), 0.716 (Lokasi), 0.979 (Harga), 0.757 (Pelayanan) 

dan 0.951 (Pengetahuan). Dan nilai VIF ≤ 10 yaitu 1.195 

(Promosi), 1.398 (Lokasi), 1.021 (Harga), 1.321 (Pelayanan) dan 

1.052 (Pengetahuan). Sehingga dapat disimpulkan bahwa tidak 

terjadi multikolinearitas. 
 

c. Uji Heterokedastisitas 

Uji heterokedastisitas dilakukan untuk melihat apakah 

terjadi ketidaksamaan nilai residual dengan setiap variabel 

independen. Dalam uji ini, peneliti menggunakan metode 

Spearman Rho. Uji ini dilakukan dengan meregresikan nilai 

residual  seluruh variabel independen, kemudian yang dilihat 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 
T Sig. 

Collinearity 

Statistics 

B 
Std. 

Error 
Beta 

Toleranc

e 
VIF 

1 (Constant) 3.075 3.939  .781 .438   

PROMOSI .248 .120 .250 2.073 .042 .837 1.195 

LOKASI .220 .102 .281 2.150 .035 .716 1.398 

HARGA .175 .139 .140 1.253 .215 .979 1.021 

PELAYANAN .002 .147 .002 .012 .990 .757 1.321 

PENGETAHU

AN 
.003 .089 .004 .036 .971 .951 1.052 
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adalah Sig. (2-tailed) > 0.05 disebut tidak terjadi heterokedastisitas 

sedangakan Sig. (2-tailed) < 0.05 berarti terjadi heterokedastisitas. 

Model regresi yang baik adalah yang tidak mengalami 

heterkedastisitas. Adapun hasil uji heteokedastisitas yang diperoleh 

sebagai berikut. 
 

Tabel 4.10 Hasil Uji Heterokedastisitas Metode Spearman Rho 

 
Sumber: Data primer yang diolah, 2018 

 

 Berdasarkan tabel diatas, pada 5 variabel promosi, lokasi, 

harga, pelayanan, pengetahuan dan ABS_RES memiliki nilai Sig. 

(2-tailed) > 0.05 yang berarti tidak terjadi heterokedastisitas. 

 

4.3.3 Analisis Regresi Berganda 

Analisis Regresi Linear Berganda digunakan untuk 

menjelaskan hubungan antara satu variabel dependen dengan 

variabel independen yang lebih dari satu. Dalam penelitian ini, 

model persamaan regresi berganda yang diuji untuk mengetahui 

promosi, lokasi, harga, pelayanan dan pengetahuan nasabah 
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terhadap minat nasabah menggunakan produk gadai emas syariah 

di Bank Syariah Mandiri KCP Ulee Kareng. Berdasarkan hasil uji 

yang dilakukan sebagai berikut. 
 

Tabel 4.11 Uji Regeresi Berganda 

Sumber: Data primer yang diolah, 2018 

 

Dengan rumus regresi berganda: 

Y= a+b1X1+b2X2+b3X3+b4X4+b5X5          (4.1) 

Y = 3.075 + 0.248 X1 + 0.220 X2 + 0.175 X3 + 0.002 X4 

+0.003 X5 

Arti dari persamaan regresi linear berganda berdasarkan tabel di 

atas adalah: 

1. Nilai konstanta 3.075 mempunyai arti nilai konstanta Y, 

jika promosi (X1), lokasi (X2), harga (X3), pelayanan (X4) 

dan pengetahuan (X5) bernilai nol maka minat nasabah 

memiliki nilai 3.075. 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 
T Sig. 

Collinearity 

Statistics 

B 
Std. 

Error 
Beta 

Toleranc

e 
VIF 

1 (Constant) 3.075 3.939  .781 .438   

PROMOSI .248 .120 .250 2.073 .042 .837 1.195 

LOKASI .220 .102 .281 2.150 .035 .716 1.398 

HARGA .175 .139 .140 1.253 .215 .979 1.021 

PELAYANAN .002 .147 .002 .012 .990 .757 1.321 

PENGETAHU

AN 
.003 .089 .004 .036 .971 .951 1.052 
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2. Nilai koefisien regresi variabel promosi (X1) yaitu 0.248. 

Hal ini berarti bahwa setiap peningkatan variabel promosi 

(karena bernilai positif) satu tingkat akan meningkatkan 

minat nasabah sebesar 0.248 dengan anggapan variabel 

independen lain tetap. 

3. Nilai koefisien regresi variabel lokasi (X2) yaitu 0.220. Hal 

ini berarti bahwa setiap peningkatan variabel lokasi (karena 

bernilai positif) satu tingkat akan meningkatkan minat 

nasabah sebesar 0.220 dengan anggapan variabel 

independen lain tetap. 

4. Niai koefisien regresi variabel harga (X3) yaitu 0.175. Hal 

ini berarti bahwa setiap peningkatan variabel harga (karena 

bernilai positif) satu tingkat akan meningkatkan minat 

nasabah sebesar 0.175 dengan anggapan variabel 

independen lain tetap. 

5. Niai koefisien regresi variabel pelayanan (X4) yaitu 0.002. 

Hal ini berarti bahwa setiap peningkatan variabel pelayanan 

(karena bernilai positif) satu tingkat akan meningkatkan 

minat nasabah sebesar 0.002 dengan anggapan variabel 

independen lain tetap. 

6. Niai koefisien regresi variabel pengetahuan nasabah (X5) 

yaitu 0.003. Hal ini berarti bahwa setiap peningkatan 

variabel pengetahuan nasabah (karena bernilai positif) satu 

tingkat akan meningkatkan minat nasabah sebesar 0.003 

dengan anggapan variabel independen lain tetap. 
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4.3.4 Uji kesesuaian 

a. Uji ttest (Uji Koefisien Regresi secara Individu) 

Uji t digunakan untuk melihat tingkat signifikansi antara 

variabel independen terhadap variabel dependen secara individu. 

Dengan cara melihat nilai t dan Sig. Apabila nilai thitung > ttabel dan 

Sig. < 0.05, maka dikatakan signifikan variabel independen 

berpengaruh terhadap variabel dependen  secara individu, 

sedangkan apabila nilai thitung < ttabel dan Sig. > 0.05, maka tidak 

signifikan. Adapun hasil uji t yang diperoleh sebagai berikut: 

 

Tabel 4.12 Hasil Uji t 

Sumber: Data primer olah sendiri, 2018 

 

Berdasarkan tabel di atas, penjelasan menngenai hasil uji t 

pada masing-masing variabel independen sebagai berikut. 

1. Nilai thitung untuk promosi adalah 2.073 dengan signifikansi 

sebesar 0.042. Nilai ttabel pada taraf signfikansi 0.05/2 yaitu 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 
T Sig. 

Collinearity 

Statistics 

B 
Std. 

Error 
Beta 

Toleranc

e 
VIF 

1 (Constant) 3.075 3.939  .781 .438   

PROMOSI .248 .120 .250 2.073 .042 .837 1.195 

LOKASI .220 .102 .281 2.150 .035 .716 1.398 

HARGA .175 .139 .140 1.253 .215 .979 1.021 

PELAYANAN .002 .147 .002 .012 .990 .757 1.321 

PENGETAHU

AN 
.003 .089 .004 .036 .971 .951 1.052 
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0.025 dengan df = n – 2 = 69 adalah 1.995. Dengan nilai 

thitung = 2.073 > ttabel = 1.995 dan Sig. = 0.042 < 0.05, hal ini 

menunjukkan bahwa terdapat pengaruh signifikan antara 

variabel promosi terhadap minat nasabah. Sehingga 

menerima H1 yang artinya promosi berpengaruh signifikan 

terhadap minat nasabah, ini berarti bahwa promosi 

berpengaruh terhadap minat nasabah sebesar 0.250 atau 

25%. 

2. Nilai thitung untuk lokasi adalah 2.150 dengan signifikansi 

sebesar 0.035. Nilai ttabel pada taraf signfikansi 0.05/2 yaitu 

0.025 dengan df = n – 2 = 69 adalah 1.995. Dengan nilai 

thitung = 2.150 > ttabel = 1.995 dan Sig. = 0.035 < 0.05, hal ini 

menunjukkan bahwa terdapat pengaruh signifikan antara 

variabel lokasi terhadap minat nasabah. Sehingga menerima 

H2  yang artinya lokasi berpengaruh signifikan terhadap 

minat nasabah, ini berarti bahwa lokasi berpengaruh 

terhadap minat nasabah sebesar 0.281 atau 28%. 

3. Nilai thitung untuk harga adalah 1.253 dengan signifikansi 

sebesar 0.215. Nilai ttabel pada taraf signfikansi 0.05/2 yaitu 

0.025 dengan df = n – 2 = 69 adalah 1.995. Dengan nilai 

thitung = 1.253 < ttabel = 1.995 dan Sig. = 0.215 > 0.05, hal ini 

menunjukkan bahwa tidak terdapat pengaruh signifikan 

antara variabel harga terhadap minat nasabah. Sehingga 

menolak H3  yang artinya harga tidak berpengaruh 

signifikan terhadap minat nasabah. 
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4. Nilai thitung untuk pelayanan adalah 0.012 dengan 

signifikansi sebesar 0.990. Nilai ttabel pada taraf signfikansi 

0.05/2 yaitu 0.025 dengan df = n – 2 = 69 adalah 1.995. 

Dengan nilai thitung = 0.012 < ttabel = 1.995 dan Sig. = 0.990 

> 0.05, hal ini menunjukkan bahwa tidak terdapat pengaruh 

signifikan antara variabel pelayanan terhadap minat 

nasabah. Sehingga menolak H4 yang artinya pelayanan tidak 

berpengaruh signifikan terhadap minat nasabah. 

5. Nilai thitung untuk pengetahuan adalah 0.036 dengan 

signifikansi sebesar 0.971. Nilai ttabel pada taraf signfikansi 

0.05/2 yaitu 0.025 dengan df = n – 2 = 69 adalah 1.995. 

Dengan nilai thitung = 0.036 < ttabel = 1.668 dan Sig. = 0.971 

> 0.05, hal ini menunjukkan bahwa tidak terdapat pengaruh 

signifikan antara variabel pengetahuan terhadap minat 

nasabah. Sehingga menolak H5 yang artinya pengetahuan 

tidak berpengaruh signifikan terhadap minat nasabah. 

 

b. Uji Ftest (Uji Koefisien Regresi secara Simultan) 

Uji F dilakukan untuk melihat seberapa jauh hubungan 

antara variabel independen terhadap variable  dependen secara 

simultan atau bersamaan. Dengan cara melihat nilai F dan Sig. 

Apabila nilai Fhitung > Ftabel dan Sig. < 0.05, maka dikatakan 

signifikan variabel independen berpengaruh terhadap variabel 

dependen  secara simultan, sedangkan apabila nilai Fhitung < Ftabel 
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dan Sig. > 0.05, maka tidak signifikan. Adapun hasil uji F yang 

diperoleh sebagai berikut: 

Tabel 4.13 Hasil Uji F 

ANOVA
a
 

Model 

Sum of 

Squares Df 

Mean 

Square F Sig. 

1 Regression 82.051 5 16.410 3.401 .009
b
 

Residual 313.611 65 4.825   

Total 395.662 70    

 Sumber: Data primer yang diolah, 2018 

Berdasarkan tabel di atas, dapat dilihat nilai Fhitung sebesar 

3.401 dengan signifikansi sebesar 0.009. Untuk memperoleh F 

tabel dapat dilihat melalui (df1, df2) 

df1 = k - 1 = 6 - 1 = 5                           (4.2) 

 df2 = n – k = 71 – 6 = 65 

Keterangan: 

Df = Derajat kebebasan 

n = jumlah observasi/sampel pembentuk regresi 

k = jumlah variabel bebas dan terikat 

Maka nilai Fhitung = 3.401 > Ftabel = 2.356 dan Sig. = 0.009 < 

0.05, hal ini menunjukkan bahwa terdapat pengaruh yang 

signifikan antara promosi, lokasi, harga, pelayanan dan 

pengetahuan nasabah terhadap minat nasabah. Maka dapat 

disimpulkan bahwa H6 diterima yaitu promosi, lokasi, harga, 

pelayanan dan pengetahuan nasabah berpengaruh signifikan 

terhadap minat nasabah. 
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c. Koefisien Determinasi (R
2
) 

Koefisien determinasi dilakukan untuk menilai sejauh mana 

tingkat hubungan antara variabel independen (promosi, lokasi, 

harga, pelayanan dan pengetahuan) terhadap variabel dependen 

(minat nasabah) dengan melihat nilai R square. Adapun hasil uji 

regresi yang diperoleh sebagai berikut: 

Tabel 4.14 Hasil Uji Koefisien Determinasi (R
2
) 

 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 .455
a
 .207 .146 2.197 

       Sumber: Data primer yang diolah, 2018 

 Berdasarkan tabel di atas, menunjukkan bahwa nilai R 

square adalah 0.207, yang berarti bahwa variabel promosi (X1), 

lokasi (X2), harga (X3), pelayanan (X4) dan pengetahuan (X5) 

secara bersama-sama dapat mejelaskan hubungan dengan variabel 

minat nasabah (Y) sebesar 20.7% sedangkan sisanya 70.3% 

dipengaruh oleh faktor lain yang tidak diteliti oleh penulis. 

 

4.3.5 Hasil Pembahasan 

a. Pengaruh Promosi, Lokasi, Harga, Pelayanan dan 

Pengetahuan terhadap Minat Nasabah secara Individu. 

 Hasil pengujian menunjukkan bahwa nilai thitung promosi 

adalah 2.073 dengan signifikansi sebesar 0.042. Nilai 

ttabel pada taraf signfikansi 0.05/2 yaitu 0.025 dengan df = 

n – 2 = 69 adalah 1.995. Dengan nilai thitung = 2.073 > 
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ttabel = 1.995 dan Sig. = 0.042 < 0.05 maka menerima H1 

menolak H0.  Hal ini menunjukkan bahwa terdapat 

pengaruh signifikan antara variabel promosi (X1) 

terhadap minat nasabah (Y) artinya semakin banyak 

dilakukan promosi dengan pemasangan spanduk, baliho, 

brosur dengan ajakan yang benar dan informasi yang 

jelas akan meningkatkan minat nasabah untuk 

menggunakan jasa gadai emas syariah. 

 Hal ini sesuai dengan pernyataan yang dikemukakan 

oleh Ich Diana dan Ayun Maduwinarti (2014), yang 

menyatakan bahwa penerapan promosi yang baik akan 

membuat konsumen lebih mengenal suatu produk 

sehingga akan merasa lebih tetarik untuk menggunakan 

produk tersebut. Promosi merupakan kegiatan yang harus 

dijadikan pertimbangan sebelum memulai suatu usaha, 

melalui ajakan yang tidak memaksa dan menyampaikan 

informasi semenarik mungkin, agar masyarakat memiliki 

rasa penasaran untuk mencoba menggunakan suatu 

produk. 

 Hasil pengujian menunjukkan bahwa nilai thitung lokasi 

adalah 2.150 dengan signifikansi sebesar 0.035. Nilai 

ttabel pada taraf signifikansi 0.05/2 yaitu 0.025 dengan df 

= n – 2 = 69 adalah 1.995. Dengan nilai thitung = 2.150 > 

ttabel = 1.995 dan Sig. = 0.035 < 0.05 maka menerima H2 

dan menolak H0. Hal ini menunjukkan bahwa terdapat 
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pengaruh signifikan antara variabel lokasi (X2) terhadap 

minat nasabah (Y) artinya jika semakin nyaman suatu 

tempat usaha maka akan meningkatkan minat nasabah 

untuk datang dan menggunakan produk bank tersebut. 

 Hal ini sesuai dengan pernyataan yang dikemukakan 

oleh Ich Diana dan Ayun Maduwinarti (2014), 

menyatakan bahwa lokasi memiliki pengaruh signifikan 

terhadap minat. Penempatan lokasi yang baik, linkungan 

yang aman dan nyaman akan membuat pengunjung 

senang untuk mengunjugi tempat tersebut. Lokasi yang 

dekat dengan pusat perbelanjaan, dekat dengan 

pemukiman dan berada dilingkup yang ramai akan 

mudah terlihat dan diketahui oleh masyarakat. Diikuti 

dengan lahan parkir memadai dan tempat yang nyaman, 

maka semakin banyak pula nasabah yang tertarik untuk 

datang  melakukan transaksi secara berulang. Hal ini 

juga sejalan dengan pernyataan yang dikemukakan oleh 

Indra Ramadona (2017), yang menyatakan bahwa 

variabel lokasi memiliki pengaruh yang signifikan 

terhadap minat. Lokasi yang strategis dan mudah 

dijangkau akan meningkat minat nasabah. 

 Lokasi merupakan hal yang sangat mempengaruhi 

minat seseorang mengunjungi suatu tempat, semakin 

dekat tempat tersebut dengan tempat tinggal, dekat 
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dengan kantor, dekat dengan pusat perbelanjaan akan 

memudahkan nasabah untuk singgah ketempat tersebut. 

 Hasil pengujian menunjukkan bahwa nilai thitung harga 

adalah 1.253 dengan signifikansi sebesar 0.215. Nilai 

ttabel pada taraf signfikansi 0.05/2 yaitu 0.025 dengan df = 

n – 2 = 69 adalah 1.995. Dengan nilai thitung = 1.253 < 

ttabel = 1.995 dan Sig. = 0.215 > 0.05 maka menerima H0 

dan menolak H3. Hal ini menunjukkan bahwa tidak 

terdapat pengaruh signifikan antara variabel harga (X3) 

terhadap minat nasabah (Y) artinya setiap kenaikan dan 

penurunan harga/biaya penitipan tidak mempengaruhi 

minat nasabah menggunakan jasa gadai emas Bank 

Syariah Mandiri. Hal tersebut dikarenakan dalam 

pengisian kuisioner nasabah dominan mengisi tidak, 

dikarenakan setiap nasabah pasti menginginkan harga 

yang lebih murah lagi.   

Hal ini tidak sesuai dengan pernyataan yang 

dikemukakan oleh Ahmad Ferhat (2014), yang 

menyatakan bahwa harga berpengaruh signifikan 

terhadap minat beli. Karena penawaran harga yang lebih 

murah dibandingkan perusahaan ritel lainnya maka akan 

meningkat minat nasabah. 

 Hasil pengujian menunjukkan bahwa nilai thitung 

pelayanan adalah 0.012 dengan signifikansi sebesar 

0.990. Nilai ttabel pada taraf signfikansi 0.05/2 yaitu 0.025 
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dengan df = n – 2 = 69 adalah 1.995. Dengan nilai thitung 

= 0.012 < ttabel = 1.995 dan Sig. = 0.990 > 0.05 maka 

menerima H0 dan menolak H4. Hal ini menunjukkan 

bahwa tidak terdapat pengaruh signifikan antara variabel 

pelayanan (X4) terhadap minat nasabah (Y) artinya 

setiap peningkatan dan penurunan pelayanan tidak 

mempengaruhi minat nasabah menggunakan jasa gadai 

emas Bank Syariah Mandiri. Hal ini dikarenakan 

nasabah tidak terlalu mementingkan pelayanan, selama 

transaksi tersebut dapat memberikan pembiayaan dengan 

persyaratan yang mudah nasabah akan menggunakannya. 

 Hal ini tidak sesuai dengan pernyataan yang 

dikemukan oleh Feti Rukmanasari (2017), yang 

menyatakan bahwa pelayanan berpengaruh signifikan 

terhadap minat nasabah. Karena pelayanan yang baik 

akan menimbulkan kepuasan dihati nasabah, nasabah 

akan merasa terpenuhi sehingga minat nasabah akan 

meningkat. Pernyataan yang tidak sesuai dengan 

penelitian ini juga dikemukakan oleh Indra Ramadona 

(2017), yang menyatakan bahwa pelayanan berpengaruh 

signifikan terhadap minat nasabah. Karena pelayanan 

yang cepat serta sikap yang ramah dan penyampaian 

informasi yang tepat akan meningkatkan minat nasabah. 

 Hasil pengujian menunjukkan bahwa nilai thitung untuk 

pengetahuan adalah 0.036 dengan signifikansi sebesar 
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0.971. Nilai ttabel pada taraf signfikansi 0.05/2 yaitu 0.025 

dengan df = n – 2 = 69 adalah 1.995. Dengan nilai thitung 

= 0.036 < ttabel = 1.995 dan Sig. = 0.971 > 0.05 maka 

menerima H0 dan menolak H5. Hal ini menunjukkan 

bahwa tidak terdapat pengaruh signifikan antara variabel 

pengetahuan nasabah (X5) terhadap minat nasabah (Y) 

artinya setiap peningkatan dan penurunan tingkat 

pengetahuan yang dimiliki nasabah tidak mempengaruhi  

minat nasabah pada produk gadai emas Bank Syariah 

Mandiri. Hal ini dikarenakan kurangnya pengetahuan 

nasabah mengenai muamalah, tidak semua kalangan 

memahami mengenai hukum gadai emas syariah, 

perbedaan gadai emas konvensional dengan gadai emas 

syariah, akad gadai emas dan prosedur gadai emas. 

Hasil penelitian tidak sesuai dengan pendapat yang 

dikemukakan oleh Arifatul Aini (2014), yang 

menyatakan bahwa pengetahuan berpengaruh signifikan 

terhadap minat nasabah. Hal ini dikarenakan apabila 

nasabah memiliki pengetahuan yang baik akan 

meningkatkan minat nasabah. 

b. Promosi, Lokasi, Harga, Pelayanan dan Pengetahuan Nasabah 

berpengaruh signifikan terhadap Minat nasabah secara 

Simultan. Berdasarkan hasil pengujian diketahui nilai Fhitung 

sebesar 3.401 dengan signifikansi sebesar 0.009. Nilai Fhitung = 

3.401 > Ftabel = 2.356 dan Sig. = 0.009 < 0.05 maka menerima 
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H6 dan menolak H0. Hal ini menunjukkan bahwa terdapat 

pengaruh yang signifikan antara promosi, lokasi, harga, 

pelayanan dan pengetahuan nasabah terhadap minat nasabah 

artinya semakin banyak promosi dilakukan, lokasi semakin 

nyaman, harga semakin murah, pelayanan semakin meningkat 

dan pengetahuan nasabah yang baik dapat menarik nasabah 

untuk menggunakan produk gadai emas syariah di Bank 

Syariah Mandiri Ulee Kareng. 
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BAB IV 

KESIMPULAN DAN SARAN 

5.1 Kesimpulan  

Berdasarkan hasil uji analisis yang sudah dilakukan pada 

bab sebelumnya, peneliti menyimpulkan bahwa: 

1. Secara individu: 

a. Promosi (X1) berpengaruh secara signifikan 

terhadap minat nasabah pada produk gadai emas 

Bank Syariah Mandiri KCP Ulee Kareng. 

b. Lokasi (X2) berpengaruh secara signifikan terhadap 

minat nasabah pada produk gadai emas Bank 

Syariah Mandiri KCP Ulee Kareng. 

c. Harga (X3) tidak berpengaruh secara signifikan 

terhadap minat nasabah pada produk gadai emas 

Bank Syariah Mandiri KCP Ulee Kareng. 

d. Pelayanan (X4) tidak berpengaruh secara signifikan 

terhadap minat nasabah pada produk gadai emas 

Bank Syariah Mandiri KCP Ulee Kareng. 

e. Pengetahuan nasabah (X5) tidak berpengaruh secara 

signifikan terhadap minat nasabah pada produk 

gadai emas Bank Syariah Mandiri KCP Ulee 

Kareng. 

2. Secara simultan: Promosi, lokasi, harga, pelayanan dan 

pengetahuan nasabah berpengaruh signifikan terhadap 
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minat nasabah pada produk gadai emas Bank Syariah 

Mandiri KCP Ulee Kareng. 

 

5.2 Saran 

Berdasarkan hasil penelitian dan kesimpulan yang diperolah, 

terdapat beberapa saran bagi pihak-pihak yang berkepentingan 

sebagi berikut. 

1. Diharapkan bank dapat meningkatkan jumlah nasabah 

dengan melakukan peningkatan dari segi promosi dan 

lokasi yang baik. Lahan parkir perlu dilakukan pelebaran, 

untuk kendaran roda dua cukup sedangkan parkir mobil 

hanya untuk beberapa saja. 

2. Harga tidak berpengaruh secara signifikan terhadap minat 

nasabah, disarankan kepada pihak bank untuk menetapkan 

harga yang sesuai dengan pasar atau penetapan harga yang 

sesuai dengan manfaat yang diperoleh nasabah. 

3. Pelayanan tidak berpengaruh secara signifikan terhadap 

minat nasabah, disarankan kepada bank untuk 

meningkatkan pelayanan baik dari pelayanan secara 

langsung maupun dari segi fasilitas yang memadai.  

4. Bagi penelitian selanjutnya, diharapkan peneliti dapat 

memperluas penelitian agar mendapat hasil yang lebih 

baik dan akurat. Penelitian ini dapat dijadikan acuan dan 

koreksi untuk hasil yang maksimal. 
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LAMPIRAN 

Lampiran 1. Kuisioner 
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(lanjutan) 
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(lanjutan) 
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(lanjutan) 
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Lampiran 2. Perolehan Data untuk Uji Validitas (30 responden) 

No. 

PROMOSI LOKASI HARGA 

Item1 Item 2 Item
3 

Item
4 

Item 
5 

Item
6 

Item
7 

Item
8 

Item
9 

Item
10 

Item
11 

Item
12 

Item
13 

Item
14 

1 3 4 4 4 4 4 4 3 3 4 2 4 4 4 

2 4 4 5 5 5 5 5 5 5 4 4 4 4 4 

3 2 5 4 4 5 4 5 4 4 4 5 4 5 5 

4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 2 2 2 2 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 2 2 4 4 

6 3 2 4 4 4 4 4 5 4 2 4 4 4 4 

7 5 5 4 4 4 5 5 5 4 2 2 4 4 4 

8 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 2 2 4 4 

9 4 4 4 4 3 4 1 2 4 2 2 3 4 4 

10 2 4 4 4 4 4 2 2 4 2 2 3 4 2 

11 5 2 4 4 4 4 2 2 4 2 4 3 4 4 

12 5 5 5 4 5 5 4 2 4 1 4 3 4 4 

13 4 4 4 5 4 4 5 4 4 2 2 4 4 5 

14 2 4 4 4 5 4 4 4 5 1 2 4 4 4 

15 3 4 4 4 4 4 4 4 4 2 4 4 4 4 

16 3 3 3 4 4 5 2 2 4 2 4 4 4 4 

17 3 4 4 4 4 2 5 4 4 2 4 4 4 4 

18 3 4 4 4 4 4 4 2 4 2 2 4 4 4 

19 3 4 2 4 4 4 4 4 4 2 4 4 4 4 

20 4 4 4 4 4 4 4 4 3 2 4 4 4 4 
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21 3 3 3 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

22 4 4 4 4 4 5 5 4 4 2 4 4 4 4 

23 3 3 3 3 3 4 5 4 4 2 2 4 3 4 

24 4 4 4 4 5 4 1 2 3 2 2 3 4 4 

25 4 4 4 4 4 4 1 2 4 2 4 4 4 4 

26 4 4 4 4 4 4 2 2 3 2 2 4 4 3 

27 5 5 5 4 5 5 5 5 5 4 5 4 5 5 

28 3 4 3 4 4 4 4 4 4 2 2 4 4 4 

29 3 3 3 3 3 4 1 2 4 2 4 4 4 4 

30 4 2 4 4 4 4 4 4 4 4 2 2 4 4 



112 
 

 
 

No. 
PELAYANAN PENGETAHUAN NASABAH MINAT NASABAH 

Item
15 

Item
16 

Item
17 

Item
18 

Item
19 

Item
20 

Item
21 

Item
22 

Item
23 

Item
24 

Item
25 

Item
26 

Item
27 

Item
28 

Item
29 

Item
30 

1 2 4 4 4 4 3 2 2 2 2 2 2 4 4 5 5 

2 4 5 5 4 5 3 2 2 2 2 2 2 4 4 4 4 

3 5 5 4 4 4 4 4 4 3 2 4 3 4 4 5 4 

4 5 5 5 5 5 3 2 2 2 2 2 2 5 2 5 5 

5 5 5 5 5 5 4 2 2 2 2 2 2 5 2 4 5 

6 4 4 4 3 4 4 2 2 2 2 4 2 4 2 4 4 

7 5 4 4 4 4 4 2 2 2 2 4 2 2 2 4 4 

8 5 5 5 5 5 4 2 2 2 4 2 2 4 4 5 4 

9 2 4 4 4 4 4 2 2 2 2 2 2 2 1 4 4 

10 2 4 4 5 4 4 2 4 3 2 2 2 2 2 4 4 

11 2 4 5 5 4 3 2 2 2 2 4 2 2 4 2 5 

12 4 4 5 3 4 3 2 2 2 2 4 2 4 4 5 4 

13 2 4 5 4 4 3 2 4 2 2 2 2 4 2 4 4 

14 2 4 4 3 4 4 4 2 4 3 4 3 2 1 4 4 

15 2 4 4 5 5 4 2 2 2 2 2 2 2 2 4 4 

16 4 4 4 4 4 4 2 2 2 2 2 2 4 4 5 5 

17 2 4 5 4 4 4 2 2 2 2 2 2 4 4 5 4 

18 4 4 5 4 5 4 2 2 2 2 2 2 2 2 4 4 

19 4 4 4 4 4 4 2 2 2 2 2 2 4 2 4 4 

20 2 3 5 4 4 4 4 4 3 4 4 4 5 4 5 5 

21 4 4 4 5 4 4 2 2 2 2 2 2 4 2 4 4 

22 4 4 4 5 5 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 

23 2 4 5 4 4 4 2 2 2 2 2 2 4 2 3 4 
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24 2 2 4 5 4 4 2 2 2 2 2 2 4 2 4 4 

25 2 4 4 4 5 4 2 2 2 2 4 2 2 2 4 4 

26 2 4 4 4 4 4 2 2 2 2 4 2 4 2 4 4 

27 5 5 5 5 5 4 2 2 2 2 2 2 2 4 5 4 

28 2 4 4 3 4 4 2 4 4 4 4 2 2 2 4 4 

29 4 4 5 5 4 4 2 2 2 2 2 2 3 2 3 3 

30 4 4 5 4 4 4 2 2 2 2 2 2 3 2 2 3 



114 
 

 
 

Lampiran3. Hasil Output Analisis 

 

 

UJI VALIDITAS 

Promosi 

 
  

Lokasi 
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                                                                                           (lanjutan) 

 

Harga 

 

 

Pelayanan 
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 (lanjutan) 

 

Pengetahuan  

 

  

Minat Nasabah 
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(lanjutan) 

UJI RELIABILITAS 

Promosi (X1) 

 

 

 

 

Lokasi (X2) 

 

 

 

 

Harga (X3) 

 

 

 

 

Pelayanan (X4) 

 

 

 

 

Pengetahuan (X5) 

 

 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

.804 5 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

.804 5 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

.708 4 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

.645 5 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

.872 6 
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(lanjutan) 

Minat Nasabah (Y) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

.660 4 
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Lampiran 4. Data Responden untuk Sampel (71 responden) 

No. 
Jenis 

Kelamin 
Usia 

Tingkat 
pendidikan 

Pekerjaan 
Penghasilan/ 

bulan 

1 Perempuan 29-38thn S1 Wirausaha 1.5jt-2.5jt 

2 Perempuan 29-38thn S1 PNS 3.5jt-4.5jt 

3 Perempuan 29-38thn S1 PNS 3.5jt-4.5jt 

4 Perempuan 29-38thn S1 PNS 3.5jt-4.5jt 

5 Laki-laki 29-38thn S1 PNS 3.5jt-4.5jt 

6 Perempuan 29-38thn S1 Wirausaha 4.5jt-5.5jt 

7 Perempuan 49-55thn S1 Lainnya 2.5jt-3.5jt 

8 Perempuan 29-38thn S1 PNS 3.5jt-4.5jt 

9 Perempuan 29-38thn SMA Wirausaha 3.5jt-4.5jt 

10 Perempuan 49-55thn S1 PNS 3.5jt-4.5jt 

11 Perempuan 29-38thn S1 Lainnya <500rb 

12 Laki-laki 29-38thn SMA Wirausaha 3.5jt-4.5jt 

13 Laki-laki 29-38thn S1 Wirausaha 3.5jt-4.5jt 

14 Perempuan 29-38thn S1 PNS 3.5jt-4.5jt 

15 Perempuan 29-38thn S1 Wirausaha 4.5jt-5.5jt 

16 Perempuan 49-55thn S1 PNS 3.5jt-4.5jt 

17 Perempuan 29-38thn S1 PNS 3.5jt-4.5jt 

18 Perempuan 29-38thn S1 Lainnya 1.5jt-2.5jt 

19 Laki-laki 29-38thn S1 PNS 3.5jt-4.5jt 

20 Perempuan 39-48thn S1 Wirausaha 3.5jt-4.5jt 

21 Perempuan 39-48thn S1 PNS 3.5jt-4.5jt 

22 Laki-laki 39-48thn S1 PNS 3.5jt-4.5jt 

23 Perempuan 29-38thn S1 Lainnya 1.5jt-2.5jt 

24 Perempuan 29-38thn S1 Wirausaha 3.5jt-4.5jt 

25 Perempuan 39-48thn S2 PNS 3.5jt-4.5jt 

26 Laki-laki 29-38thn S1 PNS 3.5jt-4.5jt 

27 Laki-laki 29-38thn S1 Lainnya 2.5jt-3.5jt 

28 Perempuan 39-48thn S1 PNS 3.5jt-4.5jt 

29 Perempuan 39-48thn S1 PNS 3.5jt-4.5jt 

30 Laki-laki 39-48thn S1 PNS 3.5jt-4.5jt 
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(lanjutan) 

No. 
Jenis 

Kelamin 
Usia 

Tingkat 
pendidikan 

Pekerjaan 
Penghasilan/ 

bulan 

31 Laki-laki 19-28thn S1 Wirausaha 2.5jt-3.5jt 

32 Perempuan 39-48thn S1 PNS 4.5jt-5.5jt 

33 Perempuan 29-38thn S1 PNS 3.5jt-4.5jt 

34 Perempuan 49-55thn S1 PNS 4.5jt-5.5jt 

35 Perempuan 29-38thn S1 PNS 1.5jt-2.5jt 

36 Laki-laki 29-38thn S1 PNS 3.5jt-4.5jt 

37 Perempuan 49-55thn S1 PNS 3.5jt-4.5jt 

38 Perempuan 19-28thn SD PNS <500rb 

39 Laki-laki 29-38thn S1 PNS 2.5jt-3.5jt 

40 Perempuan 29-38thn S1 PNS 3.5jt-4.5jt 

41 Laki-laki 49-55thn SMA Wirausaha 3.5jt-4.5jt 

42 Laki-laki 29-38thn S1 Lainnya 3.5jt-4.5jt 

43 Perempuan 39-48thn S1 PNS 4.5jt-5.5jt 

44 Perempuan 19-28thn S1 PNS 2.5jt-3.5jt 

45 Perempuan 39-48thn S1 PNS 3.5jt-4.5jt 

46 Perempuan 29-38thn S1 Wirausaha 2.5jt-3.5jt 

47 Laki-laki 29-38thn SMA Wirausaha 3.5jt-4.5jt 

48 Perempuan 29-38thn S1 PNS 3.5jt-4.5jt 

49 Laki-laki 29-38thn SMA PNS 4.5jt-5.5jt 

50 Laki-laki 39-48thn S1 Wirausaha 4.5jt-5.5jt 

51 Perempuan 29-38thn S1 PNS 3.5jt-4.5jt 

52 Perempuan 29-38thn S1 Lainnya 3.5jt-4.5jt 

53 Perempuan 29-38thn S1 PNS 3.5jt-4.5jt 

54 Perempuan 29-38thn S1 PNS 3.5jt-4.5jt 

55 Perempuan 29-38thn S1 Wirausaha 3.5jt-4.5jt 

56 Perempuan 29-38thn S1 Wirausaha 2.5jt-3.5jt 

57 Perempuan 29-38thn S1 PNS 3.5jt-4.5jt 

58 Perempuan 39-48thn SMA Lainnya - 

59 Laki-laki 29-38thn S1 Lainnya 2.5jt-3.5jt 

60 Laki-laki 39-48thn SMA Wirausaha 2.5jt-3.5jt 
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(lanjutan) 

No. 
Jenis 

Kelamin 
Usia 

Tingkat 
pendidikan 

Pekerjaan 
Penghasilan/ 

bulan 

61 Perempuan 19-28thn S1 Wirausaha 2.5jt-3.5jt 

62 Laki-laki 29-38thn S1 Wirausaha 1.5jt-2.5jt 

63 Perempuan 29-38thn S1 PNS 2.5jt-3.5jt 

64 Perempuan 29-38thn S1 Wirausaha 4.5jt-5.5jt 

65 Perempuan 29-38thn S1 PNS 3.5jt-4.5jt 

66 Laki-laki 39-48thn S1 PNS 3.5jt-4.5jt 

67 Laki-laki 29-38thn S1 Lainnya 2.5jt-3.5jt 

68 Perempuan 29-38thn S1 PNS 3.5jt-4.5jt 

69 Laki-laki 29-38thn SMA Wirausaha 4.5jt-5.5jt 

70 Perempuan 29-38thn S1 PNS 3.5jt-4.5jt 

71 Laki-laki 29-38thn SMA Wirausaha 4.5jt-5.5jt 
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Lampiran 5. Tabel r 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Df 
(n-2) 

Tingkat signifikansi untuk uji  dua arah 

0.10 0.05 0.02 0.01 

1 0.9877 0.9969 0.9995 0.9999 

2 0.9000 0.9500 0.9800 0.9900 

3 0.8054 0.8783 0.9343 0.9587 

4 0.7293 0.8114 0.8822 0.9172 

5 0.6694 0.7545 0.8329 0.8745 

6 0.6215 0.7067 0.7887 0.8343 

7 0.5822 0.6664 0.7498 0.7977 

8 0.5494 0.6319 0.7155 0.7646 

9 0.5214 0.6021 0.6851 0.7348 

10 0.4973 0.5760 0.6581 0.7079 

11 0.4762 0.5529 0.6339 0.6835 

12 0.4575 0.5324 0.6120 0.6614 

13 0.4409 0.5140 0.5923 0.6411 

14 0.4259 0.4973 0.5742 0.6226 

15 0.4124 0.4821 0.5577 0.6055 

16 0.4000 0.4683 0.5425 0.5897 

17 0.3887 0.4555 0.5285 0.5751 

18 0.3783 0.4438 0.5155 0.5614 

19 0.3687 0.4329 0.5034 0.5487 

20 0.3598 0.4227 0.4921 0.5368 

21 0.3515 0.4132 0.4815 0.5256 

22 0.3438 0.4044 0.4716 0.5151 

23 0.3365 0.3961 0.4622 0.5052 

24 0.3297 0.3882 0.4534 0.4958 

25 0.3233 0.3809 0.4451 0.4869 

26 0.3172 0.3739 0.4372 0.4785 

27 0.3115 0.3673 0.4297 0.4705 

28 0.3061 0.3610 0.4226 0.4629 

29 0.3009 0.3550 0.4158 0.4556 

30 0.2960 0.3494 0.4093 0.4487 
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Lampiran 6. Tabel t 
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Lampiran 7.Tabel F 
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DAFTAR RIWAYAT HIDUP 

1. Nama lengkap   : Ulya Thahirah 

2. Tempat/Tanggal lahir  : Banda Aceh, 17 November 1997 

3. Jenis kelamin   : Perempuan 

4. Agama   : Islam 

5. Kebangsaan/ suku   : Indonesia/Aceh 

6. Status   : Belum kawin 

7. Pekerjaan   : Mahasiswi 

8. Alamat   : Jln. Tgk. Chik. Dipineung III, Kp. Pineung 

9. Orang tua/Wali 

a. Ayah   : Emi Efendi 

b. Pekerjaan   : Pegawai Negeri Sipil  

c. Ibu   : Laila Qadri 

d. Pekerjaan   : Dosen 

10. Riwayat pendidikan 

a. SD/MI  : SDN 24 Banda Aceh tahun lulus 2008 

b. SLTP/MTs  : SMPN 6 Banda Aceh tahun lulus 2011 

c. SMA/MA    : SMAN 4 Banda Aceh tahun lulus 2014 

d. Perguruan Tinggi   : UIN Ar-Raniry Banda Aceh tahun masuk  

2014 

 

 

 


