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ABSTRAK 

Penelitian ini bertujuan untuk menguji pengaruh produk, promosi dan 

pelayanan terhadap minat nasabah produk Rahn yang ada di Pegadaian 

Syariah Unit Sariharjo. Penelitian ini dilakukan dengan menggunkan 

data primer yang dikumpulkan dari isntrumen kuesiner kepada 

nasabah Pegadaian Syariah Unit Sariharjo sebagai objek penelitian. 

Adapun sampel dalam penelitian ini adalah 200 nasabah yang datang 

langsung ke Kantor Unit Pegadaian Syariah Sariharjo. Metode yang 

digunakan dalam penelitian ini adalah regresi linear berganda 

menggunakan SPSS 25. Berdasarkan hasil uji ANOVA menunjukkan 

F hitung sebesar 82.894 dengan probabilitas sebesar 0.000 < 0.05 

maka, secara simultan variabel produk, promosi dan pelayanan 

berpengaruh terhadap minat nasabah produk Rahn di Pegadaian 

Syariah. Dan hasil secara parsial menunjukkan bahwa variabel 

produk berpengaruh positif signifikan terhadap minat nasabah, 

variabel promosi berpengaruh positif signifikan terhadap minat 

nasabah dan variabel pelayanan berpengaruh positif signifikan 

terhadap minat nasabah produk Rahn di Pegadaian Syariah Unit 

Sariharjo 

Kata Kunci: Produk, Promosi, Pelayanan dan Minat Nasaba
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ABSTRACT 

This research aims to test the influence of products, promotions and 

services on the customer interest of Rahn products in the Syariah 

pawnshop Sariharjo Unit. This research is done by using the primary 

data collected from the over Kuesiner to the Syariah pawnshop 

customers of Sariharjo Unit as a research object. The samples in this 

study were 200 customers who came directly to Sariharjo Syariah 

pawnshop Unit Office. The method used in this study was multiple 

linear regression using SPSS 25. Based on the results of the ANOVA 

test showed F count of 82,894 with a probability of 0.000 < 0.05 then, 

simultaneously product variables, promotions and services affect the 

customer interest of Rahn products in the sharia pawnshop. And 

results are partially pointed out that the product variables have a 

significant positive effect on the customer's interest, the promotion 

variable has a significant positive effect on the customer's interest and 

the service variable has significantly positive effect on the customer 

interest of Rahn's product in the Syariah pawnshop 

Keywords: product, promotion, customer service and interest. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A.  Latar Belakang 

Pegadaian Syariah merupakan salah satu lembaga keuangan 

dengan prinsip syariah yang berkembang di Indonesia. Menurut 

Anshori (2011:5) Pegadaian Syariah adalah salah satu unit layanan 

syariah yang dilaksanakan oleh Perusahaan Umum (Perum) 

Pegadaian di samping unit layanan konvensional. Pendirian unit 

layanan syariah tersebut  didasari oleh perjanjian musyarakah 

dengan sistem bagi hasil antara Perum Pegadaian dengan Bank 

Muamalat Indonesia dengan tujuan melayani para nasabah yang 

ingin memanfaatkan jasa pelayanan gadai yang berbasis syariah. 

Masing-masing lembaga keuangan menerapkan sistem 

pembiayaan gadai emas dengan pelayanan yang berbeda-beda. 

Pelayanan yang diberikan oleh Bank Syariah dengan Pegadaian 

Syariah tentunya memiliki daya tarik tersendiri bagi masyarakat 

untuk menentukan tempat yang akan digunakan untuk menggadai 

emasnya. Namun Pegadaian merupakan lembaga gadai yang lebih 

dikenal dan akrab dengan masyarakat dalam hal gadai menggadai 

barang (Adib, 2014: 3). Pegadaian memberikan layanan yang 
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memudahkan masyarakat dan dengan syarat yang cukup mudah, 

sehingga dapat menarik minat masyarakat untuk menggunakan 

jasanya. 

Pegadaian Syariah merupakan lembaga keuangan yang 

dijalankan dengan menggunakan sistem gadai (Rahn) untuk 

memberikan pinjaman dengan prinsip syariah dan dengan tujuan 

untuk mensejahterakan masyarakat dengan memberikan 

kemudahan saat bertransaksi di Pegadaian Syariah (Silviana, 2018: 

2). Semakin lama Pegadaian Syariah semakin banyak peminatnya, 

oleh karnanya produk-produk didalamnya juga ikut berkembang 

seperti Ar-rum Haji, Ar-rum BPKB,Mulia,Tabungan Emas, 

Amanah dan Rahn (www.pegadaiansyariah.co.id).  

Pegadaian merupakan salah satu lembaga keuangan non 

bank yang dipilih oleh masyarakat untuk membantu dalam hal 

pemenuhan kebutuhan pendanaan terutama pemenuhan dana secara 

cepat. Di Indonesia perkembangan Pegadaian Syariah cukup baik, 

produk yang ditawarkan oleh Pegadaian Syariah diantaranya adalah 

produk gadai syariah (Rahn). Menurut Kasmir (2012:233) 

menyatakan bahwa usaha gadai merupakan kegiatan meminjamkan 

barang berharga kepada pihak tertentu untuk mendapatkan 

http://www.pegadaiansyariah.co.id/
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sejumlah uang, dan barang yang telah dipinjamkan dapat ditebus 

kembali sesuai dengan perjanjian yang telah disepakati diawal oleh 

nasabah dan lembaga gadai. 

Menurut Sabiq (1987:139) Rahn yaitu menjadikan barang 

yang memiliki nilai harta menurut pandangan syara’ sebagai 

jaminan dalam melakukan hutang, hingga orang yang bersangkutan 

boleh mengambil hutang atau ia bisa mengambil sebagian manfaat 

dari barang tersebut. Rahn juga dapat diartikan sebagai produk dari 

lembaga keuangan syariah yang mendapatkan respon dari MUI 

dengan dikeluarkannya Fatwa Dewan Syariah Nasional MUI 

Nomor 25/DSN-MUI/III/2002. Sedangkan Fatwa DSN Nomor 

26/DSN-MUI/III/2002 yang mengatur tentang ongkos dan biaya 

penyimpanan barang (marhun) yang ditanggung oleh pihak 

pegadai, akan tetapi fatwa tersebut memberikan batasan bahwa 

ongkos yang dibebani kepada pegadai besarnya didasarkan pada 

pengeluaran yang secara nyata diperlukan (Adib, 2014: 3). 

Seperti pada lembaga keuangan syariah lainnya,Pegadaian 

Syariah tentunya juga berusaha untuk menarik minat nasabahnya 

agar menggunakan jasa yang telah ditawarkan dan tetap 

mempertahankan nasabahnya. Untuk dapat menarik minat dari para 
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nasabah Pegadaian Syariah memiliki ketentuan dalam memberikan 

pinjaman kepada nasabah yang memilih produk Rahn. Ketentuan 

tersebut di sajikan dalam bentuk tabel. 

Tabel 1.1 

Tarif pada produk Rahn 

Minimal 

uang 

pinjaman 

(Marhun 

Bih) 

Maksimal uang 

pinjaman 

(Marhun Bih) 

Administrasi 

(Mu’nah 

Akad) 

Jangka 

Waktu 

Pinjaman 

Rp. 

50.000,- 

Rp. 

1.050.000.000,- 

Rp. 2000,- 

s/d Rp. 

120.000,- 

120 

Tanggal Update 22 Mei 2018 (www.pegadaian.co.id) 

Dalam tabel di atas dapat dilihat bahwa pinjaman yang 

diberikan pihak Pegadaian Syariah tentunya dapat membantu 

masyarakat untuk memenuhi kebutuhannya, karena jumlah 

maksimum pinjaman mencapai Rp. 1.050.000.000,- dan biaya 

administrasi kisaran Rp. 2000,- sampai Rp. 120.000,-. Keunggulan 

lain dari gadai di Pegadaian Syariah adalah proses pinjaman yang 

cepat, hanya membutuhkan waktu kurang lebih 15 menit. Adapun 

persyaratan dalam melakukan transaksi gadai (Rahn) adalah 

fotocopy KTP atau identitas resmi lainnya, menyerahkan barang 

http://www.pegadaian.co.id/


5 

 

 

 

jaminan, untuk kendaraan bermotor nasabah harus membawa 

BPKB dan STNK asli, dan yang terakhir nasabah menandatangani 

surat bukti kredit (www.pegadaian.co.id). Dapat dilihat bahwa 

Pegadaian Syariah mempermudah masyarakat untuk melakukan 

gadai, hal tersebut tentunya menjadi daya tarik tersendiri untuk 

menarik minat masyarakat. 

Menurut Amah (2017: 133) akad Ijarah yang melekat 

dengan transaksi gadai syariah (Rahn) menjadi sebab atas 

dikenakannya biaya sewa. Biaya sewa tersebut dikenakan atas 

tempat penyimpanan barang yang menjadi jaminan, yang disebut 

dengan Ujrah. Pengenaan Ujrah pada transaksi gadai syariah bisa 

jadi tarifnya lebih kecil atau bisa juga lebih besar dari biaya sewa 

modal yang dibebankan pada transaksi gadai secara konvensional. 

Tarif Ujrah ini bisa jadi akan mempengaruhi minat dari 

masyarakat, karena kecenderungan masyarakat yang 

mempertimbangakan biaya yang lebih rendah untuk memperoleh 

pinjaman. 

Menurut Kotler dan Amstrong (2001) masalah utama yang 

sering dihadapi oleh lembaga keuangan syariah yakni cara 

perusahaan untuk menarik pelanggan dan juga mempertahankannya 

http://www.pegadaian.co.id/
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supaya perusahaan dapat bertahan dan terus berkembang. Oleh 

karenanya dibutuhkan strategi pemasaran yang tepat agar 

perusahaan dapat terus berkembang. Pemasaran merupakan hal 

yang penting dalam setiap kegiatan yang berhubungan langsung 

dengan kebutuhan konsumen. Rangsangan pemasaran terdiri dari 

product, price, place, dan promotion. Dalam hal ini pemasaran 

ingin mengatahui rangsangan tersebut berubah menjadi tanggapan-

tanggapan konsumen (Mufidah, 2019: 8). Oleh sebab itu Pegadaian 

Syariah semakin mengembangkan produk-produknya sebagai salah 

satu daya tarik untuk terus menjaga loyalitas nasabah dan menarik 

minat nasabah untuk melakukan transaksi pada Pegadaian Syariah. 
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Tabel 1.2 

Jumlah Nasabah 

Produk 
Jumlah 

Nasabah 

Emasku 0 

Rahn Tasjily 

Tanah 
10 

Arrum Emas 27 

Rahn 1.240 

Mulia 2 

Arrum Mikro 43 

Arrum Haji 25 

Tabungan Emas 385 

Amanah 26 

Total 1.760 

Sumber: Dokumentasi Unit Pegadaian Syariah Sariharjo 2019. 

Dari tabel di atas dapat dilihat bahwa perkembangan 

nasabah di Pegadaian Syariah Unit Sariharjo Yogyakarta terus 

berkembang dan bertambah hal tersebut dapat dilihat dari jumlah 

nasabah sejak awal berdirinya Unit Pegadaian Syariah Sariharjo 

pada tahun 2009 hingga saat ini yang berjumlah 1.760 nasabah. 

Dan untuk produk Rahn di Pegadaian Syariah Unit Sariharjo sejak 

awal berdiri hingga saat ini berjumlah 1.240 nasabah, jumlah 

tersebut dapat bertambah disetiap harinya (Dokumentasi Pegadaian 

Syariah Unit Sariharjo).Hal tersebut menunjukkan bahwa nasabah 
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pada produk Rahn mendominasi dari total semua nasabah 

diPegadaian Syariah Unit Sariharjo Yogyakarta. Minat nasabah 

terhadap produk Rahn cukup tinggi dibandingkan dengan minat 

nasabah pada produk lainnya. 

 Menurut Wingkel (1999) menyatakan bahwa minat 

merupakan kecenderungan yang menetap pada suatu subjek untuk 

merasa tertarik pada bidang atau suatu hal tertentu dan merasa 

senang berkecimpung dalam hal tersebut. Adapun  minat yang 

cenderung dilakukan oleh seorang konsumen atau nasabah dalam 

lembaga keuangan syariah terhadap objek atau produk tertentu 

yang mempengaruhi perilaku konsumen (Mufidah, 2019: 9).  

Sedangkan menurut Griffin (2005) perilaku komnsumen 

merupakan seluruh kegiatan, tindakan, serta proses psikologi  yang 

mendorong seseorang pada saat akan membeli, ketika membeli, 

menggunakan dan menghabiskan produk ataupun jasa setelah 

melakukan kegiatan evaluasi (Sumarwan, 2011: 97).  

Ilustrasi adanya minat yang mempengaruhi perilaku 

konsumen tersebut sesuai dengan Theory of Planned Behavior 

(Teori Perilaku Terencana) oleh Ajzen (1988) yang menyatakan 

bahwa keyakinan-keyakinan berpengaruh pada sikap terhadap 
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perilaku tertentu, norma-norma subjektif, dan kontrol perilaku yang 

dihayati (perceive behavioral control).  Ketiga komponen tersebut 

berinteraksi lalu membentuk determinan bagi intensi atau niat 

untuk  menentukan apakah perilaku akan dilakukan atau tidak. Kurt 

Lewin (1951, dalam Brigham, 1991) merumuskan suatu model 

hubungan perilaku yakni perilaku adalah fungsi karakteristik 

individu dan lingkungan. Karakteristik individu meliputi berbagai 

variabel seperti motif, nilai-nilai, sifat dan kepribadian dan sikap 

yang saling berinteraksi satu sama lainnya, selanjutnya juga 

berinteraksi dengan faktor-faktor lingkungan dalam menentukan 

perilaku. Faktor lingkungan memiliki kekuatan yang lebih besar 

dibandingkan karakteristik dari individu. Hal tersebut menjadikan 

prediksi perilaku lebih kompleks (Azwar, 1997: 11). 

Salah satu unsur dalam strategi pemasaran adalah bauran 

pemasaran (Marketing Mix). Bauran pemasaran menurut Kotler 

dan Arm Strong (1997) adalah seperangkat variabel pemasaran 

yang dapat dikendalikan dan dipadukan perusahaan untuk 

menghasilkan tanggapan yang diinginkan didalam pasar sasaran. 

Dalam bauran pemasaran terdapat seperangkat alat pemasaran yang 

dikenal dengan istilah 4P, yaitu produk (product), harga (price), 
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tempat atau saluran distribusi (place), dan promosi (promotion), 

sedangkan dalam pemasaran jasa memiliki beberapa alat 

pemasaran tambahan seperti orang (people), fasilitas fisik (physical 

evidence), dan proses (process), sehingga dikenal dengan istilah 

7P. Hal ini dapat disimpulkan bauran pemasaran jasa yaitu produk, 

harga, tempat, promosi, orang, fasilitas fisik, dan proses. 

Penelitian tentang minat nasabah di PT. Pegadaian Syariah 

sudah cukup banyak diteliti oleh para peneliti terdahulu, dari hasil 

penelitian didapatkan faktor yang berbeda-beda dalam 

mempengaruhi minat nasabah, seperti pada penelitian dari Muntasir 

(2016: 61 ) faktor yang mempengaruhi minat nasabah pada 

Pegadaian Syariah adalah faktor pelayanan dan faktor lokasi. 

Selanjutnya ada penelitian dari Adib (2014: 100) faktor aspek 

lokasi, tarif Ujrah dan aspek syariah memiliki pengaruh yang  

signifikan terhadap minat nasabah di Pegadaian Syariah. Dan 

penelitian dari Amah (2017: 141) yang pada hasil penelitiannya 

menunjukkan bahwa prinsip syariah, pelayanan dan ujrah 

mempengaruhi minat nasabah pada Pegadaian Syariah. Penelitian 

dari Mufidah (2019: 173) menjunukkan bahwa faktor literasi 



11 

 

 

 

keuangan, pendapatan, akses informasi dan pelayanan 

mempengaruhi minat nasabah di Pegadaian Syariah.  

Perbedaan penelitian ini dengan penelitian sebelumnya 

yakni dari segi objek dan sampelnya penulis meneliti nasabah pada 

PT. Pegadaian Syariah Unit Sariharjo Sleman Yogyakarta, 

selanjutnya dari segi variabelnya penelitian ini menggunakan 

variabel produk, promosi dan pelayanan terhadap minat nasabah 

produk Rahn di Pegadaian Syariah. 

Pada penelitian ini penulis ingin mengetahui apa saja 

faktor-faktor yang mempengaruhi minat nasabah pengguna produk 

Rahn sehingga tumbuh menjadi lebih pesat dan dapat menarik 

minat nasabah lebih banyak lagi dalam menggunakan jasa tersebut 

di Unit Pegadaia Syariah Sariharjo.  

Berdasarkan uraian diatas, penulis tertarik untuk melakukan 

penelitian dengan judul “Analisis Faktor-Faktor Yang 

Mempengaruhi Minat Nasabah Terhadap Produk Rahn di 

Pegadaian Syariah (Studi Kasus Pada Pegadaian Syariah Unit 

Sariharjo Sleman Yogyakarta)”. 
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B. Rumusan Masalah 

Dari latar belakang diatas, didapatkan rumusan masalah sebagai 

berikut: 

1. Bagaimana pengaruh produk terhadap minat nasabah produk 

Rahn di Pegadian Syariah Unit Sariharjo Sleman 

Yogyakarta? 

2. Bagaimana pengaruh promosi terhadap minat nasabah produk 

Rahn di Pegadian Syariah Unit Sariharjo Sleman 

Yogyakarta? 

3. Bagaimanakah pengaruh pelayanan terhadap minat nasabah 

terhadap produk Rahn di Pegadian Syariah Unit Sariharjo 

Sleman Yogyakarta? 

C. Tujuan dan Manfaat Penelitian 

Tujuan dari penelitian ini adalah sebagai berikut: 

1. Untuk menjelaskan pengaruh produk terhadap minat nasabah 

produk Rahn yang ada di Pegadaian Syariah Unit Sariharjo 

Sleman Yogyakarta. 

2. Untuk menjelaskan pengaruh promosi terhadap minat 

nasabah produk Rahn yang ada di Pegadaian Syariah Unit 

Sariharjo Sleman Yogyakarta. 
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3. Untuk menjelaskan pengaruh pelayanan terhadap minat 

nasabah produk Rahn yang ada di Pegadaian SyariahUnit 

Sariharjo Sleman Yogyakarta. 

Adapun manfaat dari penelitian ini antara lain: 

1. Bagi Akademisi 

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat secara 

teoritis dan dapat memberikan tambahan litelatur pada 

Pegadaian Syariah. Diharapkan dapat berguna untuk 

menambah konsep pemikiran untuk mengetahui faktor yang 

mempengaruhi minat nasabah pada pegadaian. 

2. Bagi Praktisi(Pegadaian Syariah) 

Penelitian ini diharapkan menjadi dapat menjadi tambahan 

konsep pemikiran bagi Pegadaian Syariah mengenai faktor-

faktor yang mempengaruhi minat nasabah pada Pegadaian 

Syariah. Dan sebagai inivasi produk bagi lembaga Pegadaian 

Syariah untuk meningkatkan pangsa pasar dan sebagai 

pemberdayaan manusia dalam pembangunan negara dimasa 

yang akan datang. 
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3. Bagi Peneliti 

Diharapkan penelitian ini dapat menambah wawasan dan juga 

pengalaman yang baru dalam bidang studi yang terkait dan 

sebagai media pengembangan ilmu pengetahuan mengenai 

produk dari pegadaian syariah yang telah penulis pelajari 

dalam perkuliahan dan dapat di terapkan pada perushaan 

yang diteliti penulis. 

4. Bagi Penelitian Selanjutnya 

Penelitian ini diharapkan dapat dijadikan untuk bahan 

referensi bagi para peneliti selanjutnya yang akan meneliti 

terkait dengan penelitian ini. 

D. Sistematika Penulisan 

Dalam penulisan skripsi ini dibagi menjadi lima bab agar 

dapat terarah. Integral dan sistematis maka, kelima bab tersebut 

terdiri atas beberapa sub-sub bab sebagai perinciannya. Adapun 

sistematika pembahasannya sebagai berikut: 

Bab I merupakan pendahuluan yang berisikan latar 

belakang yang bersifat secara umum menjadi landasan peneliti 

untuk melakukan penelitian, rumusan masalah yang dituangkan 

atas dasar latar belakang yang telah dibuat dan ditulis dalam 
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bentuk pertanyaan, tujuan dan kegunaan dalam penelitian dan 

yang terakhis sistematika pembahasan yang menjelaskan 

sistematikan penyajian hasil penelitian. 

Bab II berisi landasan teori yang menunjang penelitian 

yang digunakan sebagai landasan dalam berfkir, telaah pustaka 

yang mendukung dalam penelitian yang dilakukan, kerangka 

pemikiran dalam penelitian dan pengembangan hipotesis yang 

dilakukan. Dalam bab II ini akan membahas teori tentang minat 

nasabah yakni teori perilaku konsumen (teori tindakan beralasan) 

dan faktor-faktor yang mempengaruhi minat nasabah (produk, 

promosi dan pelayanan). 

Bab III berisi metodolgi penelitian yang digunakan 

dipaparkan secara detail bagaimana metode yang akan digunakan, 

populasi dan sampel yang digunakan dalam penelitian kemudian 

teknik pengambilan sampel yang akan digunakan, variabel 

penelitian serta definisi operasional yang ada pada penlitian ini 

dan pengumpulan data berdasarkan kriteria yang sudah 

ditentukan. 

Bab IV berisi analisis data dan pembahasan, yang 

merupakan hasil dari perhitungan metode digunakan. 
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Menunjukkan deskripsi objek yang akan diteliti kemudian analisa 

data dari hasil perhitungan yang telah dilakukan. Serta melakukan 

pembahasan atas rumusan masalah yang telah ditentukan. Pada 

penelitian ini menyatakan hasil pengaruh antara variabel produk, 

promosi dan pelayanan terhadap minat nasabah. 

Bab V berisi penutup yang meliputi kesimpulan dari hasil 

penelitian yang sudah dilakukan, keterbatasan serta saran dai hasil 

analisis berkaitan dengan penelitian. 



  

143  

BAB V 

PENUTUP 

A. Kesimpulan 

Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan penelitian 

mengenai Analisis Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Minat 

Nasabah Terhadap Produk Rahn di Pegadaian Syariah (studi 

kasus pada Pegadaian Syariah Unit Sariharjo), dapat ditarik 

kesimpulan sebagai berikut: 

1. Pada variabel produk berpengaruh positif signifikan 

terhadap variabel minat nasabah. Hal tersebut 

menunjukkan bahwa variabel produk dapat menarik minat 

nasabah terhadap produk Rahn yang ada di Pegadaian 

Syariah Unit Sariharjo. Semakin baik kualitas suatu produk 

maka, akan semakin besar daya tariknya bagi para nasabah 

maupun calon nasabah. 

2. Pada variabel promosi  berpengaruh positif signifikan 

terhadap variabel minat nasabah. Hal tersebut 

menunjukkan bahwa pada era modern adanya kemajuan 

teknologi, promosi melalui berbagai macam media akan 

sangat 
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dibutuhkan para nasabah dan calon nasabah untuk 

mendapatkan informasi 

3. Pada variabel pelayanan berpengaruh positif signifikan 

terhadap variabel minat nasabah. Hal tersebut menujukkan 

bahwa semakin baik pelayanan terhadap nasabah maka, 

minat nasabah dalam melakukan transaksi pada Pegadaian 

Syariah akan semakin tinggi. 

B. Keterbatasan 

Dalam penelitian ini peneliti hanya mengambil lokasi 

penelitian pada Kantor Unit Pegadaian Syariah Sariharjo 

dengan keterbatasan waktu hanya selama 14 hari mulai tanggal 

03 Desember 2019 sampai 16 Desember 2019. Variabel yang 

digunakan hanya 3 yakni produk, promosi dan pelayanan. 

Adapun teori perilaku konsumen, Marketing Mix, masih 

banyak hal lain ataupun faktor lain yang dapat diuji teorinya 

dan tentunya memiliki pengaruh terhadap minat nasabah pada 

Pegadaian Syariah. 

C. Saran 

Berdasarkan hasil penelitian dan kesimpulan yang telah 

dilakukan, maka selanjutnya peneliti menyampaikan saran-
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saran yang kiranya dapat memberikan manfaat kepada pihak-

pihak yang bersangkutan atas hasil penelitian ini. Adapun 

saran-saran yang dapat di simpulkan sebagi berikut: 

1. Bagi Lembaga Pegadian Syariah 

Berdasarkan hasil penelitian ini, produk, promosi dan 

pelayanan merupakan faktor yang mempengaruhi minat 

nasabah produk Rahn pada Pegadaian Syariah. Pada data 

tabel distribui frekuensi terdapat beberapa indikator yang 

dirasa memiliki pengaruh yang rendah terhadap minat 

nasabah. Indikator dari variabel produk yakni “Produk 

Rahn sudah sesuai dengan syariat Islam”. Indikator dari 

variabel promosi yakni “Promosi dilakukan dengan cara 

mendatangi langsung tempat tinggal nasabah/calon 

nasabah” dan indikator dari pelayanan yakni “Pegawai 

pegadaian dapat menyambut kedatangan nasabah dan 

memahami kebutuhan spesifik nasabah.  

Maka, dalam hal tersebut Pegadaian Syariah dapat 

meningkatkan dan memperluas produk dan juga jasa 

Pegadaian Syariah serta meningkatkan kinjeranya. Baik 

dalam hubungannya dengan masyarakat ataupun 
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memberikan sosialisasi kepada masyarakat disemua 

golongan, sehingga nasabah akan lebih percaya dan 

berminat menggunakan jasa dan produk Pegadaian Syariah 

2. Bagi Peneliti Selanjutnya 

Penulis mengharapkan partisipasi aktif peneliti 

selanjutnya untuk meneliti aspek-aspek lain yang 

mempengaruhi minat nasabah pada Pegadaian Syariah. 

Untuk smapel sebaiknya ditambah dan diperluas ke Kantor 

Cabang Pegadaian Syariah agar penelitian lebih objektif. 

Selanjutnya, dikarenankan niali eror pada penelitian ini 

masih cukup tinggi maka, untuk penelitian selanjutnya 

diharapkan untuk menambahkan variabel-variabel lainnya 

dan juga indikator-indikator yang baru perlu dilakukan. 

Serta dilakukannya wawancara terstruktur dengan nasabah 

Pegadaian Syariah menggunakan daftar pertanyaan agar 

data yang diperoleh lebih lengkap dan detail. Sehingga 

dapat memberikan gambaran yang lebih luas tentang 

masalah penelitian yang sedang diteliti. 



  

147  

DAFTAR PUSTAKA 

 

Buku 

Ajzen. 1988. Attitudes, Personality, dan Behaviour. Dorsey, Press, 

Chicago. 

Ali, Zainuddin. 2008. Hukum Gadai Syariah. Jakarta: Sinar Grafika. 

Alma, B. 2013. Manajemen Pemasaran dan Pemasaran Jasa. 

Bandung: Alfabeta. 

Anshori, Abdul Ghofur. 2011. Gadai Syariah di Indonesia. 

Yogyakarta: Gajah Mada University Press. 

Antonio, Muhammad Syafi’i. 2001. Bank Syariah dari Teori ke 

Praktik. Jakarta: Gema Insani Press. 

Anwar, Mohammad. 1988. Fiqh Islam. Bandung: Al-Ma’arif.  

Azwar, Saifuddin. 1997. Sikap Manusia: Teori dan Pengukurannya. 

Yogyakarta: Gajah Mada University Press. 

Azwar, Saifuddin. 1999. Penyusunan Skala Psikologi. Yogyakarta: 

Pustaka Pelajar. 

Arif, M. Nur Rianto Al. 2012. Dasar-Dasar Pemasaran Bank Syariah. 

Bandung: Alfabeta.  

Arikunto, Suharsini. 1998. Prosedur Suatu Pendekatan Praktek. 

Jakarta: Bina Aksara. 

Arnold, H. J., & Daniel C. Feldman. 1988. Organizational Behavior. 

New York: 

McGraw HiLL Inc. 

Djaali. 2017. Psikologi Pendidikan. Jakarta: Bumi Aksara. 

Ghazaly, Abdul Rahman, dkk. 2010. Fiqh Muamalah. Jakarta: 

Kencana. 

Hasan, Ali. 2006. Marketing. Yogyakarta: Medpress. 

Kasmir. 2012. Bank dan Lembaga Keuangan Lainnya. Jakarta: 

Rajawali Pers. 

Kotler, Philip. 2004. Manajemen Pemasaran. Edisi Milenium. Jakarta: 

Gramedia



148 

 

  

Kotler, Philip dan Kevin Lane Keller. 2008. Manajemen Pemasaran. 

Jakarta: Erlangga, Jilid 1. 

Kuncoro, Mudrajat. 2011. Metode Kuantitatif Teori dan Aplikasi 

untuk Bisnis dan Ekonomi. Yogyakarta: STIE YKPN. 

Laksana, Fajar. 2008. Manajemen Pemasaran: Pendekatan Praktis. 

Yogyakarta: Graha Ilmu, Cet. 1. 

Lupiyoadi, Rambat. 2014. Materi Pokok Pemasaran Jasa. Cetakan 

Kesepuluh Tangerang Selatan: Universitas Terbuka. 

Naazir. Moh. 2011. Metode Penelitian. Bogor: Ghalia Indonesia. 

Priyat no, Duwi. 2009. 5 Jam Belajar Olah Data dengan SPSS 17. 

Yogyakarta: C.V ANDI.  

Sabiq, Syyaid. 1987. Fikih Sunnah. Bandung: Al Maarif, Jilid 13. 

Sangadji, Etta Mamang dan Shopiah. 2013. Perilaku Konsumen 

Pendekatan Praktis. Yogyakarta: C.V ANDI. 

Soedarsono, Heri. 2008. Bank dan Lembaga Keuangan Syariah 

Deskripsi dan Ilustrasi. Yogyakarta: Ekonisia. 

Sugiyono. 2013. Metode Penelitian Kombinasi (Mixed Methods). 

Bandung: Alfabeta. 

Sugiyono. 2018. Metode Penelitian Kuantitatif, Kualitatif dan R&D. 

Bandung: Alfabeta. 

Sukanto, M.M. 1985. Nafsilogi. Jakarta: Integritas Press. 

Sumarwan, Ujang. 2011. Perilaku Konsumen. Bogor: Ghalia 

Indonesia, Cet. Pertama. 

Sutedi, Adrian. 2011. Hukum Gadai Syariah. Bandung: Alfabeta. 

Sutrisnohadi. 1983. Statistika. Yogyakarta: Yayasan Penerbitan 

Fakultas Psikologi, Universitas Gajah Mada. 

Tjiptono, Fandy. 2006. Strategi Bisnis. Yogyakarta: Andi Offset. 

Tjiptono, Fandy. 2008. Strategi Pemasaran. 

Yogyakarta: Andi Offset. 

 

Skripsi dan Jurnal 

Adib, Mukhlis. 2014. Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Masyarakat 

Dalam Memilih Produk Rahn di Kantor Cabang Pegadaian 

Syariah Ciputat. Jakarta: UIN Syarif Hidayatullah. 



149 

 

  

Amah, Nik. 2017. Determinan Minat Nasabah Pengguna Jasa Rahn 

dan Ijarah Pada Kantor Cabang Pegadaian Syariah Madiun. 

Jurnal Riset Akuntansi dan Keuangan Indonesia, 2(2). 

Andespa, Roni. 2017. Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Minat 

Nasabah dalam Menabung di Bank Syariah. Al-Masraf: Jurnal 

Lembaga Keuangan, 2(1). 

Astuti, Tri dan Rr. Indah Mustikawati. 2013. Pengaruh Persepsi 

Nasabah Tentang Tingkat Suku Bunga, Promosi dan Kulaitas 

Pelayanan Terhadap minat Menabung Nasabah. Jurnal 

Nominal, 2(1). 

Fadzilah, Ari. 2006. Analisis Pengaruh Pemberdayaan Karyawan 

Dan Self Of Efficacy Terhadap Kinerja Karyawan Bagian 

Penjualan (Studi Kasus Pada Pt. Sinar Sosro Wilayah 

Pemasaran Semarang). Jurnal Studi Manajemen & Organisasi. 

Volume 3, Nomor 1, Januari 2006. 

Ferdinand, Augusty. 2000. Manajemen Pemasaran: Sebuah 

Pendekatan Strategi”. Research Paper Serie. No. 01 Program 

Magister Manajemen Universitas Diponegoro. 

Hidayat, Saiful, Muhammad Sholahuddin, dkk. 2016. Dinamika 

Perkembangan Pegadaian Syariah di Indonesia. Surakarta: 

Universitas Muhammadiyah Surakarta. 

Ismawati, Eryanafita. 2008. Analisis Faktor-faktor yang 

Mempengaruhi Kinerja Pemasaran dengan Faktor 

Lingkungan sebagai Variabel Moderat. Thesis 

Universitas Diponegoro Semarang. 

Maharsi, Sri dan Yuliani Mulyadi. 2007. Faktor-Faktor yang 

Mempengaruhi Minat Nasabah Menggunakan Internet Banking 

dengan Menggunakan Kerangka Technoligy Acceptance Model 

(TAM). Jurnal Akuntansi dan Keuangan, 9(1). 



150 

 

  

Mufidah, Layyinatul Aini. 2019. Pengaruh Literasi Keuangan, 

Pendapatan, Akses Informasi dan Pelayanan Pegadaian Syariah 

Terhadap Minat Nasabah Pada PT. Pegadaian Syariah 

(PERSERO) Unit Mlati Sleman Yogyakarta. Yogyakarta: UIN 

SUKA. 

Muntasir. 2016. Analisis Pengaruh Lokasi dan Pelayanan Pegadaian 

Syariah Terhadap Minat Nasabah Pada PT. Pegadaian Syariah 

(PERSERO) Cabang Cikarang. Jurnal Lentera Akuntansi, 2(2). 

Naufal, Reza Ahmad. 2015. Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Daya 

Tarik Produk Dalam Upaya Meningkatkan Minat Membeli 

Sepeda Motor Suzuki di Kota Semarang. Semarang: Universitas 

Diponegoro.  

Ningrum, Anita Sari dan Sigit Arie Wibowo. T.t. Determinan Minat 

Masyarakat Dalam Berinteraksi di Pegadaian Syariah. Seminar 

Nasional dan the 6th Call for Syariah Paper, Universitas 

Muhammadiyah Surakarta. 

Nurnaningsih, Ratih. 2012. Pengaruh Promosi, Harga dan Kualitas 

Layanan Terhadap Keputusan Pembelian Jasa Asuransi Jiwa 

(Studi Pada PT. Avrist Assurance Semarang). Semarang: 

Universitas Diponegoro. 

Rifanto, Muchamat. 2017. Faktor Yang Mempengaruhi Minat 

Nasabah Menggunakan Produk Dana Pensiun (Studi Kasus 

Pada Bank Muamalat Cabang Yogyakarta). Yogyakarta: UIN 

SUKA. 

Silviana, Dewi. 2018. Analisis Faktor-Faktor yang Mempengaruhi 

Minat Nasabah Non-Muslim Menjadi Nasabah di Pegadaian 

Syariah Kantor Cabang Sidoharjo. Surabaya: UIN Sunan 

Ampel. 

Sterendisa, Melan. 2017. Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Minat 

Nasabah Terhadap Produk Rahn di PT Pegadaian Syariah KCP 

Simpang Patal Palembang. Palembang: UIN Raden Fatah. 

 

Website  



151 

 

  

Fatwa Dewan Syariah Nasional MUI No. 25 DSN-MUI/III/2002 

Tentang Rahn. 

Https://pegadaiansyariah.co.id (diakses pada tanggal 10 Oktober 2019 

pukul 12.15) 

https://www.pegadaian.co.id/produk/rahn (diakses pada tanggal 11 

Oktober 2019 pukul 16

https://pegadaiansyariah.co.id/
https://www.pegadaian.co.id/produk/rahn


xxxvi 

 

 

 

 

Lampiran 3 : Foto Lokasi Tempat Penelitian  

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 



xxxvii 

 

 

 

 

Lampiran 4: Surat Ijin Penelitian

 
 

 



xxxviii 

 

 

 

 

CURRICULUM VITAE 

 

Nama    : Novia Tri Agustyaningsih   

Tempat, Tanggal Lahir : Sleman, 19 Agustus 1997 

Jenis Kelamin   : Perempuan 

Agama    : Islam 

Kewarganegaraan  : Indonesia 

Alamat    : Jln. Kaliurang km 7,3 

No. HP    : 082162918008 

Email    : noviagsty1908@gmail.com 

 

Formal Education 

2004-2010  : SD Muhammadiyah Kayen 

2010-2013  : SMP N 2 Ngaglik 

2013-2016  : MAN Yogyakarta 1 

2016-Sekarang  : UIN Sunan Kalijaga 

 

Informasi Education 

2016  : Internet and Computer Training 

2016  : Pelatihan Bahasa Inggris dan Bahasa Arab P2B UIN     

  Sunan Kalijaga 

2017-2018 : Bridung Course (Bahasa Inggris dan Arab) 

 


	Cover Skripsi
	ABSTRAK 
	ABSTRACT 
	BAB I PENDAHULUAN
	A.   Latar Belakang 
	B.  Rumusan Masalah 
	C.  Tujuan dan Manfaat Penelitian 
	D.  Sistematika Penulisan
	BAB V PENUTUP 
	A.  Kesimpulan 
	B.  Keterbatasan 
	C.  Saran 
	DAFTAR PUSTAKA 
	CURRICULUM VITAE

