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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang 

Indonesia merupakan negara berkembang. Salah satu cirinya adalah 

munculnya dinamika pembangunan di segala bidang. Pembangunan pada 

dasarnya bertujuan untuk meningkatkan kesejahteraan seluruh rakyat. Untuk 

melaksanakan pembangunan tentu saja membutuhkan modal besar. Beberapa 

sektor yang mendukung terlaksananya poses pembangunan salah satunya lembaga 

keuangan. Sejauh ini pemerintah memandang bahwa lembaga keuangan 

mempunyai peran yang sangat strategis dalam pembangunan karena lembaga ini 

mempunya fungsi utana sebagai mediator, suatu awadah yang dapat menghimpun 

dana dan sekaligus menyalurkan dana kepada masyarakat secara efektif dan 

efisien. 

Permasalahan muncul ketika terdapat kelompok masyarakat islam yang 

sulit menerima kehadiran lembaga keuangan dalam kehidupannya di karenakan 

adanya unsur-unsur yang tidak sesuai dengan ajaran agamanya, yaitu bunga. 

Menurut islam bungan sama dengan riba yang diharamkan oleh alquran dan 

sunnah. Sebagaimana yang tercantuk dalam al-kalam surat Ali-Imran ayat : 130 

لَّهَ  ل ا وا  قُ ت َّ وَا ةً صلى  فَ عَ ا ضَ مُ ا  فً ا عَ ضْ أَ ا  رِّبَ ل ا وا  لُ كُ أْ تَ لََ  وا  نُ مَ آ نَ  ي لَّذِ ا ا  هَ ي ُّ أَ ا  يَ
ونَ  حُ لِ فْ  ُ ت مْ  لَّكُ عَ  لَ
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Artinya:“Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu memakan riba 

dengan berlipat ganda] dan bertakwalah kamu kepada Allah supaya kamu 

mendapat keberuntungan.” (QS. Ali Imran:130)
1
 

Ayat diatas menjelaskan bahwa riba diharamkan karena dikaitkan dengan 

suatu tambahan yang berlipat ganda. Dengan situasi semacamm itu sebagian umat 

islam menghadapi dilema yang cukup pelik, disatu sisi mereka menyadari akan 

perlunya lembaga keuangan untuk kegiatan ekonomi yang berarti untuk 

meningkatkan kesejahteraan masyarakat, namun disisi lain mereka juga 

menghadapkan dengan ajaran agama yang mengharuskan menghindari riba. 

Untuk mengatasi dilema ini sejumlah ekonom muslim menawarkan konsep 

lembaga keuangan yang sesuai dengan ajaran islam, yaitu sistem lembaga 

keuangan yang berbasis syariah dengan mekanisme bagi hasil. 

Pada umumnya lembaga keuangan di Indonesia terbagi menjadi dua, yaitu 

perbanakan konvensional dan perbankan syariah. Pemerintah mengeluarkan 

Undang-undang No. 7 tahun 1998 tentang perbankan dan dengan segala ketentuan 

dan keputusan yang mendukung Undang-undang tersebut telah mengundang 

lembaga keuangan syariah (LKS) yang anti riba. Menurut Undang-undang No. 10 

Tahun 1998, bank adalah badan usaha uang menghimpun dana dari masyarakat 

dalam bentuk simpanan dan menyalurkannya ke masyarakat dalam bentuk 

pinjaman dalam rangka meningkatkan taraf hidup rakyat banyak.
2
 

Dalam proses penghimpunan dan penyaluran dana, tiap-tiap bank 

memiliki kebijakannya masing-masing yang terlihat dari produk perbankan yang 

dihasilkan. Dengan lebih berkembangnya usaha bisnis perbankan, maka akan 

                                                           
1
 Departemen Agama RI, Al-Qur’an dan Terjemah, (Semarang, PT Karya Toha Putra, 

2007), Hal: 66 
2
 Kasmir, Pemasaran Bank, (Jakarta : Prenada Media, 2004), hal. 9 
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terjadi persaingan yang lebih ketat antar bank di Indonesia. Untuk itu, setiap bank 

akan lebih memperhatikan kualitas dari bisnisnya, baik itu kualitas dari pelayanan 

maupun pengembangan dari produk-produknya. 

Kemajuan ekonomi yang telah mengakibatkan tingkat persaingan menjadi 

semakin tinggi sehingga lembaga keuangan yang mampu memberikan kepuasan 

kepada nasabahlah yang akan memperoleh simpati. Nasabah telah pandai 

memilah dan memilih produk mana yang memberikan keuntungan lebih, serta 

pelayanan yang memuaskan. 

Dalam upaya merangkul masyarakat ekonomi lemah, pemerintah juga 

mengatur untuk didirikannya lembaga keuangan yang kerjanya lebih terpusat pada 

wilayah tertentu saja, misalnya di kabupaten, kecamatan dan desa. Hal ini 

bertujuan agar semakin meratanya layanan jasa keuangan bagi seluruh 

masyarakat. Untuk memberikan pelayanan yang lebih luas kepada masyarakat 

bawah, dibentuklah Bank Pembiayaan Rakyat (BPR) dengan tujuan untuk 

meningkatkan kesejahteraan ekonomi umat islam terutama kelompok masyarakat 

ekonomi lemah yang pada umumnya berada didaerah pedesaan dan ditingkat 

kecamatan. Masyarakat yang berada dikawasan tersebut pada umumnya termasuk 

pada masyarakat golongan ekonomi lemah. 

Undang-Undang Nomor 10 Tahun 1998 menerangkan bahwasanya Bank 

Perkreditan Rakyat merupakan bank yang melaksanakan kegiatan usaha secara 

konvensional atau berdasarkan prinsip syariah. Dalam kegiatannya BPR tidak 

memberikan jasa dalam lalu lintas pembayaran. Artinya, jasa-jasa perbankan yang 
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ditawarkan BPR jauh lebih sempit jika dibandingkan dengan kegiatan atau jasa 

bank umum.
3
  

Perkembangan BPR di indonesia setiap tahunnya semakin berkembang 

pesat. Dilihat dari  data statistik yang di terbitkan oleh OJK jumalah BPR pada 

bulan februari 2016 sebanyak 1.639 BPR, dengan jumlah banyak jaringan 2.772 

kantor kas. Total asset 102,7 Triliun, dana masyarakat 84,4 Triliun dan kredit 

yang di berikan 75,4 Triliun.
4
 

Seiring dengan berkembangnya bank syariah dan banyaknya bermunculan 

bank-bank syariah, persaingan antar bank akan menjadi  sangat ketat. Setiap bank 

akan menggunakan strateginya masing-masing untuk mempertahankan dan 

mencari nasabah. Salah satu diantara strategi pemasaran yang digunakan 

perbankan yaitu bauran pemasaran (marketing mix), yang meliputi penentuan 

strategi (product), strategi harga (price), strategi lokasi (place), dan strategi 

Promosi (promotion).
5
  

Strategi pemasaran antara lembaga keuangan konvensional dengan 

lembaga keuangan syariah tentulah berbeda dalam prosesnya, akan tetapi 

mempunyai tujuan yang sama yaitu bagaimana maningkatkan jumlah nasabah. 

Maju atau mundurnya sebuah perusahaan dapat dilihat dari strategi pemasaran 

meraka yang berdampak pada maningkatnya minat nasabah sehingga dapat 

meningkatkan jumlah nasabah dalam menggunakan produk-produk jasa yang 

dikeluarkan oleh perusahaan, atau dengan kata lain, dapat meningkatkan volume 

                                                           
3
 Kasmir, Pemasaran Bank, (jakarta: Kencana, 2005) hal. 18  

4
 Statistik BPRS/BPR Konvensional (www.OJK.go.id) 

5
 Ratih Hurriyati. Bauran pemasaran dan loyalitas konsumen, (bandung: alfabeta. 2010) 

hal 48. 
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penjualan, sehingga pemasaran yang baik akan berdampak signifikan terhadap 

pendapatan perusahaan. 

Produk merupakan sesuatu yang dapat memenuhi kebutuhan dan 

keinginan pelanggan.
6
 Setiap bank memiliki berbagai produk yang akan dijual 

kepada nasabah, salah satu diantaranya adalah produk gadai (rahn). Gadai syariah 

(rahn) adalah menahan salah satu harta  milik nasabah (rahin) sebagai barang 

jaminan (marhun) atas utang/pinjaman yang diperoleh dari kantor pegadai 

syariah.
7
 Berbagai macam barang yang bisa di jadikan agunan oleh seseorang 

untuk mendapatkan dana yang di butuhkannya dengan menggunakan akad Rahn 

dengan syarat barang yang dijadikan agunan bernilai ekonomis, seperti surat 

kendaraan bermotor, surat tanah, dan barang perniagaan seperti emas permata dan 

barang yang bernilai ekonomis lainnya. 

Gadai emas merupakan suatu alternatif pembiayaan dengan agunan emas 

untuk mendapatkan uang tunai pinjaman dengan cepat. Salah satu lembaga 

keuangan yang memiliki produk gadai emas adalah BPRS Mandiri Mitra Sukses 

Gresik. Produk gadai emas ini terbilang masih baru, berdasarkan pengamatan 

dilapangan pertumbuhan Produk gadai emas  menunjukkan relatif mengalami 

peningkatannya semenjak pertama kali didirikan pada tahun 2016. Produk gadai 

emas merupakan produk langka yang jarang dimiliki oleh lembaga keungan 

syriah. Dari beberapa BPRS yang ada di jawa timur haya terdapat 4 BPRS yang 

mempunyai prooduk gadai emas. Tidak semua bank memiliki produk gadai emas 

ini, akan tetapi jika bank mempunyai produk ini bank akan lebih menambah 

                                                           
6
 Kasmir, Pemasaran Bank, (Jakarta: Kencana, 2005), hal. 136. 

7
 Zainuddin Ali, Hukum Perbankan  Syariah, (jakarta: Sinar Grafika, 2008), hal. 23. 
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peluang untuk menarik minat nasabah. Karena mayoritas masyarakat ketika 

membutuhkan uang ia mencari prosesnya yang cepat. Eksistensi gadai pada usaha 

pegadaian sudah tidak diragukan lagi. Hal ini dapat dilihat dari tetap berdirinya 

pegadaian yang sudah ada sejak lama di Indonesia dan bahkan memiliki unit di 

setiap kecamatan. Jika bank syariah mampu mengembangkan produk ini, bank 

syariah akan lebih menambah eksistensinya dalam bidang bisnis keuangan. 

Tabel 1.1 

Data Penjualan Gadai Emas BPRS Mandiri Mitra Sukses Gresik 

Bulan 2016 2017 

Januari - 549.271.000 

Februari 448.185.000 955.365.000 

Maret 787.284.000 1.082.794.000 

April 478.293.000 1.670.300.000 

Mei 377.662.000 2.515.935.000 

Juni 420.689.000 1.460.722.000 

Juli 460.395.000 1.788.460.000 

Agustus 303.530.000 1.078.152.000 

September 416.777.000 1.353.240.000 

Oktober 513.945.000 1.450.600.000 

November 400.452.000 1.269.638.000 

Desember 1.049.680.000 1.536.508.000 

Jumlah 5.656.892.000 16.710.985.000 
Sumber: Laporan keuangan BPRS Mandiri Mitra Sukses Gresik Cabang Gresik. 

 

Dari tabel 1.1 dapat disimpulkan bahwa perkembangan penjualan produk 

gadai emas mengalami peningkatan yang cukup signifikan. Hal ini 

mengindikasikan bahwa masyarakat tertarik dan banyak yang menggunakan 

produk gadai emas yang ditawarkan oleh BPRS Mandiri Mitra Sukses Gresik. Hal 

tersebut dibuktikan dengan jumlah penjualan  pada tahun 2017 mencapai Rp 

16.710.985.000. 
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Berdasarkan uraian diatas, sehingga penulis ingin mengetahui strategi 

pemasaran apa yang digunakan oleh BPRS Mandiri Mitra Sukses Gresik atas 

produk gadai emas sehingga tumbuh menjadi pesat dan dapat menarik minat 

nasabah dalam menggunakan jasa tersebut. Maka peneliti melakukan penelitian 

dengan mengambil judul “ANALISIS STRATEGI BAURAN PEMASARAN 

(4P) DALM MENINGKATKAN VOLUME PENJUALAN PRODUK GADAI 

EMAS DI BPRS MANDIRI MITRA SUKSES GRESIK”. 

B. Fokus Penelitian 

Selanjutnya untuk mempermudah pembahasan, fokus penelitian dapat 

dirumuskan sebagai berikut: 

1. Bagaimanakah strategi bauran pemasaran (4P) dalam meningkatkan 

volume penjualan produk gadai emas di BPRS Mandiri Mitra Sukses 

Gresik? 

2. Bagaimanakah peranan bauran pemasaran (4P) dalam meningkatkan 

volume penjualan produk gadai emas di BPRS Mandiri Mitra Sukses 

Gresik? 

 

C. Tujuan Penelitian 

Adapun tujuan penelitian ini adalah: 

1. Mendiskripsikan strategi bauran pemasaran (4P) dalam meningkatkan 

volume penjualan produk gadai emas di BPRS Mandiri Mitra Sukses 

Gresik. 
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2. Mendiskripsikan peranan bauran pemasaran (4P) dalam meningkatkan 

volume penjualan produk gadai emas di BPRS Mandiri Mitra Sukses 

Gresik. 

 

D. Batasan Masalah 

Untuk menghindari meluasnya pembahasan pada penelitian ini,  penulis 

membatasi penelitian ini pada strategi bauran pemasara (4P) dalam 

meningkatkan volume penjualan produk gadai emas di BPRS Mandiri Mitra 

Sukses Gresik. 

 

E. Kegunaan /Manfaat Penelitian 

1. Teoretis 

Adapun kegunaan penelitian ini yakni untuk memberikan sumbangsih 

pemikiran pada kajian ilmu manajemen pemasaran  pada bank pembiayaan 

rakyat syariah. 

2. Praktis. 

a. Bagi lembaga, sebagai sumbangsih pemikiran untuk pengambilan 

keputusan di bidang manajemen pemasaran dalam meningkatkan 

volume penjualan produk gadai emas di Bank Mitra Sukses Gresik. 

b. Bagi akademis, yakni untuk memperkaya referensi pembendaharaan ke 

perpustakaan di IAIN Tulungagung 

c. Bagi penelitian lanjutan, yaitu untuk memberi referensi pada peneliti 

selanjutnya untuk meneliti dengan kajian yang sama tetapi dengan judul 

yang bereda. 
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F. Penegasan Istilah 

1. Konseptual 

Secara konseptual yang dimaksud dengan Strategi Bauran 

Pemasaran Dalam Meningkatkan Volume Penjualan di BPRS Mandiri 

Mitra Sukses Gresik adalah sebagai berikut: 

a. Strategi adalah proses penentuan rencana para pemimpin puncak yang 

berfokus pada tujuan jangka panjang organisasi.
8
 

b. Pemasaran (Marketing) adalah suatu proses social dan manajerial yang 

didalamnya individu dan kelompok mendapatkan apa yang mereka 

butuhkan dan inginkan melalui penciptaan, penawaran, dan 

pertukaran.
9
 

c. Bauran Pemasaran (Marketing Mix) adalah serangkaian kontrol 

variabel yang terdiri dari 4 elemen yaitu produk, harga, tempat, 

promosi yang digunakan oleh perusahaan untuk mempengaruhi 

penjualan.
10

 

d. Penjualan merupakan sebuah proses dimana kebutuhan pembeli dan 

kebutuhan penjual dipenuhi, melalui antar pertukaran dan 

kepentingan.
11

 

e. Gadai syariah (Rahn) adalah menahan salah satu harta milik seseorang 

(peminjam) sebagai jaminan atas pinjaman yang diterimanya. Barang 

yang ditahan tersebut memiliki nilai ekonomis. Dengan demikian 

                                                           
8
 Muhammad, Manajemen Bank Syariah, ed.Revisi (Yogyakarta:UPP-AMPYKPN,2005) 

hal 13. 
9
 Herry Sutanto dan Khaerul Umam, Manajemen Pemasaran bank Syariah,(Bandung: 

Pustaka Setia,2013), hal 37. 
10

 Herry Sutanto dan Khaerul Umam,……. hal 41. 
11

 Winardi, Ilmu Dan Seni menjual, (Bandung: Nova, 1998), hal 30 
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pihak yang menahan memperoleh jaminan untuk dapat mengambil 

kembali seluruh atau sebagian piutangnya.
12

 

f. Gadai Emas  merupakan fasilitas pembiayaan dengan agunan  berupa 

emas sebagai alternatif memperoleh uang tunai secara cepat dan 

mudah.
13

 

2. Operasional 

Definisi Operasional dari penelitian ini yaitu Strategi Bauran 

Pemasaran adalah suatu usaha pemasaran lembaga keuangan syariah 

dalam menjalankan kegiatannya berdasarkan prinsip syariah untuk 

meningkatkan volume penjualan produk gadai emas di BPRS mandiri 

Mitra Sukses Gresik dengan melalui Marketing mix yang  merupakan 

strategi pemasaran yang menggabungkan 4 elemen pemasaran yaitu 

produk, harga, tempat, promosi yang dijalankan secara terpadu. 

 

G. Sistematika Penulisan Skripsi 

BAB I  : Pendahuluan 

Bab ini memuat latar belakang untuk memberi penjelasan 

dari pembahasan yang diteliti, berfungsi untuk 

mengarahkan penulis agar tidak melebar dan untuk 

memperjelaskan penulis memaparkan tujuan dan 

kegunaan penulisan, dilanjutkan dengan penegasan istilah 

sengaja ditampilkan untuk menghindari kerancuan 

pemahaman dari perbedaan cara pandang terhadap istilah-

                                                           
12

 Muhammad, Lembaga Ekonomi Syariah, (Yogyakarta: Graha Ilmu, 2007), hal. 64. 
13

 Sumber data, Dokumen BPRS Mandiri Mitra Sukses Gresik. 
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istilah dalam judul skripsi. Sistematika penulisan 

ditampilkan guna memudahkan pembaca melihat sudut 

pandang panulis dan memudahkan membaca isi tulisan ini. 

BAB II  : Landasan Teori 

Menerangkan mengenai teori-teori yang membahas 

tentang analisis strategi bauran pemasaran (4P) dalam 

meningkatkan volume penjualan produk gadai emas di 

BPRS Mandiri Mitra Sukses Gresik. 

BAB III : Metode Penelitian 

Menjelaskan pengamatan tentang hasil wawancara dan 

sumber data, metode pengumpulan data serta metode 

analisis yang digunakan untuk memperoleh hasil 

penelitian. 

BAB IV : Pembahasan 

Bab pembahasan ini mejabarkan mengenai hasil penelitian 

yang diperoleh dengan cara-cara yang dijabarkan dalam 

metode penelitian. 

BAB VI : Penutup 

Dalam penutup meliputi kesimpulan dan saran yang 

dihasilkan dari keseluruhan pembahasan yang telah 

disampaikan. Kemudian dilengkapi dengan daftar pustaka. 

 


