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ABSTRAK 

 

Marketing Miix sangat berpengaruh terhadap perusahaan Pegadaian Syariah. 
Bagaimana upaya yang dilakukan Pegadaian Syariah untuk menarik nasabah juga 
masyarakat dalam menggunakan jasa Pegadaian Syarian. Tujuan dari penelitian 
ini untuk mengetahui seberapa besar pengaruh Marketing Mix terhadap keputusan 
nasabah dalam menggunakan jasa Pegadaian Syariah Di Kota Langsa. Pendekatan 
penelitian ini adalah kuantitatif. Populasi penelitian 3926 nasabah dengan jumlah 
sampel 98 nasabah. Teknik pengumpulan data menggunakan kuisioner (angket), 
menggunakan Analisis Regresi Linear Berganda, dengan program SPSS. Hasil uji 
F perhitungan menggunakan SPPS 17 diperoleh F hitung  = 48,318 > F tabel (2,47) 
dengan nilai sig = 0.000(a) < 0,05 yang berarti pengaruh nilai F secara simultan 
nilainya positif dan signifikan. Sehingga disimpulkan bahwa hipotesis diterima, 
yang berati pengaruh secara simultan keseluruhan produk, harga, lokasi, promosi 
(Marketing Mix)  dan keputusan nasabah dalam menggunakan jasa Pegadaian 
Syariah signifikan. Hasil uji Koefisien Determinasi (R2) menunjukan nilai 
adjusted R2 sebesar 0.661 yang berarti bahwa 66,1% variasi ditentukan oleh 
empat variabel yang mempengaruhi keputusan nasabah dalam menggunakan jasa 
Pegadaian Syariah yaitu produk, harga, lokasi, promosi. Sedangkan sisannya 
(100%-66,1% = 33,9%) dijelaskan oeleh variabel lain yang tidak dimasukan 
dalam model persamaan tersebut. 

Kata Kunci: Marketing Mix(Bauran Pemasaran), Keputusan Nasabah, Jasa 
Pegadaian Syariah  

  



Abstract 

 
 
Marketing Miix is very influential on Sharia Pegadaian companies. How are the 
efforts made by Sharia Pegadaian to attract customers as well as the community in 
using Sharia Pegadaian services. The purpose of this study was to determine how 
much influence the Marketing Mix has on customer decisions in using Sharia 
Pawnshops in Langsa City. This research approach is quantitative. The study 
population was 3926 customers with a sample size of 98 customers. Data 
collection techniques using a questionnaire (questionnaire), using Multiple Linear 
Regression Analysis, with the SPSS program. The results of the F test calculated 
using SPPS 17 obtained F count = 48.318> F table (2.47) with a sig = 0.000 (a) 
<0.05, which means that the effect of the F value simultaneously is positive and 
significant. So it can be concluded that the hypothesis is accepted, which means 
that the simultaneous influence of the overall product, price, location, promotion 
(Marketing Mix) and customer decisions in using Sharia pawnshops is significant. 
The result of the coefficient of determination (R2) shows an adjusted R2 value of 
0.661, which means that 66.1% of the variation is determined by four variables 
that influence customer decisions in using Sharia pawnshops, namely product, 
price, location, promotion. While the sequence (100% -66.1% = 33.9%) is 
explained by other variables not included in the equation model. 

Keywords: Marketing Mix, Customer Decisions, Pawnshop Services 
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TRANSLITERASI 

1. Konsonan 

Fonem konsonan bahasa Arab yang dalam sistem tulisan Arab 

dilambangkan dengan huruf, dalam transliterasi ini sebagian dilambangkan 

dengan huruf dan sebagian dilambangkan dengan tanda, dan sebagian lain lagi 

dengan huruf dan tanda sekaligus. Di bawah ini daftar huruf Arab itu dan 

transliterasinya dengan huruf latin : 

 

Huruf 

Arab 
Nama Huruf Latin Nama 

 Alif ا
Tidak 

Dilambangkan 
Tidak Dilambangkan 

 Ba B Be ب

 Ta T Te ت

 Sa � Es(dengan titik diatas) ث

 Jim J Je ج

 Ha � Ha(dengan titik dibawah) ح

 Kha Kh Ka dan Ha خ

 Dal D De د

 Zal Ż Zet(dengan titik diatas) ذ

 Ra R Er ر

 Zai Z Zet ز

 Sin S Es س

 Syin Sy Es dan Ye ش

 Sad � Es(dengan titik dibawah) ص

 Dad � De(dengan titik dibawah) ض



 Ta � Te(dengan titik dibaah) ط

 Za � Zet(dengan titik dibawah) ظ

 Ain ‘ Koma terbalik(diatas)‘ ع

 Gain G Ge غ

 Fa F Ef ف

 Qaf Q Ki ق

 Kaf K Ka ك

 Lam L El ل

 Mim M Em م

 Nun N En ن

 Wau W We و

 Ha H Ha ه

 Hamzah ’ Apostrop ء

 Ya Y Ye ي

 

2. Vokals 

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 Nama 

 Fathah A A ـَــ



 Kasrah I I I ـِــ

 Dammah U U ـُـــ

 

b. Vokal Rangkap 

Vokal rangkap bahasa Arab yang lambangnya berupagabungan antara harakat 

dan huruf, transliterasinya berupa gabungan huruf, yaitu: 

 

Tanda Nama Gabungan Huruf Nama 

 fathah dan ya Ai a dan i َـيْ

 fathah dan wau Au a dan u  َـوْ

 

Contoh: 

  Kataba  = كَتَبَ

 Fa‘ala = فَعَلَ

 Żakira  = ذُكَرَ

 Yażhabu  = یَذْھَب

 Suila  = سُئِلَ

 Kaifa  = كَیْفَ

 Haula = ھَوْلَ

 

3. Maddah 

Maddah atau vokal panjang yang lambangnya berupa harakat dan huruf, 

transliterasinya berupa huruf dan tanda, yaitu: 



 

Harakat dan 

Harakat 
Nama 

Huruf dan 

Tanda 
Nama 

 fathah dan alif Ā ــَـــا  / ــَـــى
A dan garis di 

atas 

 kasrah dan ya Ī I dan garis di atas ــــِـــيْ

 dammah dan wau Ū ـــُــــوْ

U dan garis di 

atas 

Contoh: 

 Qāla =  قَالَ

 Ramā     =    رَمَى

 Qīla =  قِیْلَ

 Yaqūlu = یَقُوْلُ

4. Ta Marbutah 

Transliterasi ta marbutah ada dua:  

a. Ta marbutah hidup 

Ta marbutah yang hidup atau mendapat harakat fathah, kasrah dan 

dammah, transliterasinya adalah /t/. 

b. Ta marbutah mati 

Ta marbutah yang mati atau mendapat harakat sukun, transliterasinya 

adalah /h/. 

c. Kalau pada kata yang terakhir dengan ta marbutah diikuti oleh kata yang 

menggunakan kata sandang al serta bacaan kedua kata itu terpisah maka ta 

marbutah itu ditransliterasikan dengan ha (h). 

Contoh: 

    Rau�ah al-A�fal = رَوْضَةُالأَطْفَالَ

Rau�hatul a�fal 

  al-Madīnah al-Munawwarah = المَدِیْنَةُالمٌنَوَّرَةُ



  al-Madīnatul-Munawwarah 

 �al�ah  = طَلحَة

 

5. Syaddah (Tasydid) 

Syaddah atau tasydid yang dalam tulisan Arab dilambangkan dengan sebuah 

tanda, tanda syaddah atau tanda tasydid dalam transliterasi ini tanda syaddah 

tersebut dilambangkan dengan huruf, yaitu huruf yang sama dengan huruf yang 

diberi tanda syaddah itu. 

Contoh: 

 Rabbana  = رَبَّنَا

  Nazzala = نَزَّلَ

  al-Birr  = البِرُّ

 al-�ajj  = الَحجُّ

 Nu’imma = نُعِمَّ

6. Kata Sandang 

Kata sandang dalam sistem tulisan Arab dilambangkan dengan huruf, 

namun dalam transliterasi ini kata sandang itu dibedakan atas kata sandang yang 

diikuti oleh huruf syamsiah dan kata sandang yang diikuti huruf qamariah. 

a. Kata sandang yang diikuti oleh huruf syamsiah 

Kata sandang yang diikuti oleh huruf syamsiah ditransliterasikan sesuai 

dengan bunyinya, yaitu huruf /ل/ diganti dengan huruf yang sama dengan huruf 

yang langsung mengikuti kata sandang itu. 

b. Kata sandang yang diikuti oleh huruf qamariah. 

Kata sandang yang diikuti oleh huruf qamariah ditransliterasikan sesuai 

aturan yang digariskan di depan dan sesuai dengan bunyinya. 

Contoh: 

 ar-Rajulu  = الرَّجُلُ



 as-Sayyidatu  = السَّـیِّـدَةُ

 asy-Syamsu  = الَشَّـمْـسُ

 al-Qalamu  = القَلَمُ

 al-Badī’u  = البَدِیْعُ

 al-Jalālu  = الجَلاَلُ

 

7. Hamzah 

Dinyatakan di depan bahwa hamzah ditransliterasikan dengan apostrop. 

Namun, itu hanya berlaku bagi hamzah yang terletak di tengah dan di akhir kata. 

Bila hamzah itu terletak di awal kata, ia dilambangkan, karena dalam tulisan Arab 

berupa alif. 

 

Contoh:  

 Ta’khużūna = تَأْخُذُوْنَ

 ’an-Nau = النَّوْءُ

 Syai’un =  شَيْءٌ

 Inna =  إِنَّ

 Umirtu = أُمِرْتُ

 Akala = أَكَلَ

 

8. Penulisan Kata 

Pada dasarnya setiap kata, baik fi’il, isim maupun harf ditulis terpisah. 

Hanya kata-kata tertentu yang penulisannya dengan huruf Arab sudah lazim 

dirangkaikan dengan kata lain karena ada huruf atau harkat yang dihilangkan 



sehingga dalam  transliterasi, penulisan kata tersebut dirangkaikan juga dengan 

kata lain yang mengikutinya. 

Contoh: 

 وَإِنَّاللھلَھُوَخَیْرُالرَّازِقِینُ

 Wa innallāha lahuwa khair ar-rāziqīn  

Wa innallāha lahuwa khairurrāziqīn 

 فَأَوْفُوْا الكَیْلَوَالمِیْزَانَ 

Fa aufu al-kaila wa al-mīzān 

Fa auful- kaila wa-mīzān 

 إِبْراھِیْمُالخَلِیْلُ

Ibrāhīm al-Khalīl 

Ibrāhīmul-Khalīl 

 بِسْمِاللھمَجْرھَاوَمرسَاھا

Bismillāhi majrehā wa mursāhā 

    وَللھعَلَىالنَّاسِحجُّالبَیْتِمَنِاسْتطاَعَاِلَیْھِسَبِیْلاً

Walillāhi ‘alan-nāsi �ijju al-baiti manistatā‘a ilaihi sabīlā 

Walillāhi ‘alan-nāsi �ijjul-baiti manistatā‘a ilaihi sabīlā 

 

9. Huruf Kapital 

Meskipun dalam sistem tulisan Arab huruf kapital tidak dikenal, dalam 

transliterasi ini huruf tersebut digunakan juga. Penggunaan huruf kapital seperti 

apa yang berlaku dalam EYD, diantaranya: huruf kapital digunakan untuk 

menuliskan huruf awal nama diri dan permulaan kalimat. Bilamana nama dari itu 



didahului oleh kata sandang, maka yang ditulis dengan huruf kapital tetap huruf 

awal nama diri tersebut, bukan huruf awal kata sandangnya. 

Contoh: 

  رُسُوْلٌوَمَا مُحَمَّدٌ إِلاَّ 

Wa mā Muhammadun illa rasūl 

 إِنَّ أَوَّلَ بَیْتٍ وُضِعَ لِلنَّاسِ لِلَّذِيْ بِبَكَّةَ مُبَارَكًا

Inna awwala baitin wudi’a linnāsi lallazī biBakkata mubārakan 

 شَھْرُ رَمَضَانَ الَّذِيْ أُنْزِلَ فِیْھِ الْقُرْآنُ

Syahru Ramadān al-lazī unzila fīh al-Qur’an 

Syahru Ramadanal-lazī unzila fīhil-Qur’an 

 وَلَقَدْ رَآهُ بِالْأُفُقِ الْمُبِیْنِ

Wa laqad raāhu bi al-ufuq al-mubīn 

Wa laqad raāhu bil-ufuqil-mubīn 

 الْحَمْدُ لِلھِ رَبِّ الْعَالَمِیْنَ

Alhamdu lillāhi rabb al-‘ālamīn 

Alhamdu lillāhi rabbil-‘ālamīn 

 Penggunaan huruf awal kapital untuk Allah hanya berlaku bila dalam tulisan 

Arab-nya memang lengkap demikian dan kalau penulisan itu disatukan dengan 

kata lain sehingga ada huruf atau harkat yang dihilangkan, huruf kapital tidak 

dipergunakan. 

Contoh: 

 رٌ مِنَ االلهِ وَفَتح قریبنَصْ

Na�run minallāhi wa fat�un qarīb 

 لِلھِ الْأَمْرُ جَمِیْعًا

Lillāhi al-amru jamī‘an 

Lillāahil-amru jamī‘an 



 وَااللهُ بِكُلِّ شَيْءٍ عَلِیْمٌ

Wallāhu bikulli syaiin ‘alīm 

 

10. Tajwid 

Bagi mereka yang menginginkan kefasihan dalam bacaan, pedoman 

transliterasi ini merupakan bagian yang tak terpisahkan dengan Ilmu 

Tajwid.Karena itu peresmian pedoman transliterasi iniperlu disertai dengan 

pedoman tajwid. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

1.1 Latar Belakang Masalah 

Berdirinya suatu Lembaga Keuangan Syariah, merupakan suatu 

implementasi dari pemahaman umat Islam, terhadap prinsip-prinsip syariah dalam 

ekonomi Islam. Hal ini terlihat dengan menggunakan prinsip syariah, karena 

diharapkan dengan menggunakan prinsip syariah Islam dapat memberikan 

masalahat bagi umat manusia dan salah satu kelebihan dari lembaga keuangan 

syariah adalah tidak meminta kelebihan dari pokok pinjaman, karena hal yang 

demikian itu termasuk riba. 

Pegadaian Syariah bukan saja hanya sekedar lembaga keungan yang bebas 

bunga, tetapi juga memiliki orientasi suatu pencapaian kesejahteraan. Sebagai 

suatu lembaga keuangan yang syariah atau pun masih baru, nasabah tentu 

memiliki keputusan tersendiri untuk menggunakan suatu jasa layanan Pegadaian 

Syariah. Dan hal ini juga sangat menarik dikarnakan sebagaimana kita juga 

ketahui bahwa Pegadaian yang menyelenggarakan suatu transaksi gadai telah 

berdiri sejak lama di Indonesia. Sedangkan lembaga Pegadaian Syariah yang 

menganut prinsip syariah sendiri, baru didirikan pada tahun 2003.1 

Pegadaian Syariah yang merupakan salah satu bisnis yang bergerak dalam 

sektor jasa dan pada saat ini tumbuh dengan cepat menjadi bagian dari suatu 

                                                             
1 Anshori Abdul Ghofur, Gadai Syariah di Indonesia, (Gadjah Mada University Press, 

2010), hal. 141. 



kehidupan keuangan didunia Islam. Pegadaian Syariah adalah salah satu badan 

usaha di Indonesia yang secara resmi mempunyai izin untuk melaksanakan 

kegiatan lembaga keuangan berupa pembiayaan dalam bentuk penyaluran dana 

kepada masyarakat atas dasar hukum gadai. Menurut kitab Undang-Undang 

Hukum Perdata Pasal 1150 Gadai adalah yang suatu hak diperoleh seorang yang 

mempunyai piutang atas seuatu barang bergerak.2  

Perkembangan produk-produk keuangan yang berbasis syariah pun kian 

marak dan mulai banyak diminatin oleh masyarakat Indonesia, Semakin 

meningkatnya perkembangan produk-produk keuangan yang berbasis Syariah, 

membuat PT. Pegadaian ikut serta dalam menyediakan produk keuangan yang 

berbasis syariah. Pegadaian sendiri merupakan lembaga keuangan yang 

menyalurkan pinjaman dengan hukum gadai yang memiliki tujuan untuk 

mencegah praktik Pegadaian gelap,  praktik riba dan pinjaman tidak wajar.3 

Sebagai lembaga keuangan syariah, Pegadaian Syariah menekankan tidak adanya 

praktik riba dan gharar yang dapat menimbulkan Al-Qimar yang berarti satu pihak 

untung dan satu pihak lagi dirugikan. Di dalam usahanya dan memberikan 

pembiayaan gadai yang sesuai dengan syariat Islam kepada nasabah sesuai dalam 

firman Allah dalam surah Al- Baqarah 2:283, sebagai berikut: 

 

 

                                                             
2
 Y. Sri Susilo, Dkk. Bank dan Lembaga Keuangan Lain, (Jakarta: Salemba Empat, 

2008), hal. 179. 
3 Anshori Abdul Ghofur, Gadai Syariah di Indonesia, (Gadjah Mada University Press, 

2010), hal. 142. 



Artinya: 

“Jika kamu dalam perjalanan (dan bermu'amalah tidak secara tunai) sedang 

kamu tidak memperoleh seorang penulis, hendaklah kamu terima boroh (gadai). 

Tetapi jika sebagian kamu percaya mempercayai (tiada perlu boroh), maka 

hendaklah orang yang dipercayai itu membayarkan barang yang dipercayakan 

kepadanya dan hendaklah ia takut kepada Allah, Tuhannya. Janganlah kamu 

sembunyikan kesaksian. Barang siapa menyembunyikannya, niscaya 

berdosalahhatinya. Allah Maha mengetahui apa-apa yang kamu kerjakan.”(QS 

Al-Baqarah 2:283). 

Pada produk jasa konsumen akan merasakan langsung kekurangan atau 

keunggulan produk pada saat proses transaksi berlangsung. Karena itulah sangat 

dibutuhkan penanganan khusus agar jasa yang dipasarkan dapat memberikan nilai 

manfaat optimal kepada konsumen serta strategi pemasaran agar perusahaan 

tersebut dapat tetap berkembang dan mampu bersaing khususnya Pegadaian 

Syariah. Strategi pemasaran pada dasarnya adalah rencana yang menyeluruh, 

terpadu dan menyatu di bidang pemasaran yang memberikan panduan tentang  

kegiatan yang akan dijalankan untuk dapat tercapainya tujuan pemasaran suatu 

perusahaan.4 

Strategi pemasaran merupakan suatu alat fundamental yang direncanakan 

untuk mencapai suatu tujuan perusahaan dengan mengembangkan keunggulan 

bersaing yang berkesinambungan yang melalui pasar yang akan dimasuki oleh 

program pemasaran yang digunakan untuk melayani pasar sasaran tersebut.5 

Untuk mencapai suatu tujuan perusahaa, dan manajer perlu membuat perumusan 

dari suatu bauran pemasaran (Marketing Mix) yang tidak bertentangan dengan 

                                                             
4  Ibid., hal. 143. 
5 Fandy Tjiptono, “Strategi Pemasaran”, ( Yogyakata: Cv. Andi, 2008), hal. 6   



satu sama lain, akan tetapi sejalan, saling mendukung, di dalam upaya 

meningkatkan suatu  jumlah nasabah.6  

Marketing Mix adalah Penetapan suatu komposisi terbaik dari empat 

komponen dan variabel pemasaran yaitu (Product, Price, Place, Promotion), yang 

dapat mencapai tujuan dan sasaran suatu perusahaan dan jasa. Dari keempat 

startegi itu saling mempengaruhi, yang pada hakekatnya bauran pemasaran yang 

mengelola suatu unsur-unsur Marketing Mix yang dapat mempengaruhi suatu 

keputusan pembelian konsumen dengan adanya tujuan yang dapat menjual produk 

jasa yang memberikan kepuasan terhadap nasabah dan konsumen.7 

Selain dari 4P dalam  marketing mix tersebut, J. Supranto dan Nandan 

Limakrisna, menyebutkan bahwa layanan ( service ) juga masuk dalam komponen  

Marketing Mix guna meningkatkan produk jasa primer. Sebab jika suatu 

perusahaan memiliki produk bagus namun layananannya buruk, maka konsumen 

tidak akan merasa puas.  Oleh karena itu, keempat komponen Marketing Mix  

harus saling berhubungan dan berpengaruh satu sama lain agar menghasilkan 

suatu kebijakan pemasaran yang mengarah dalam upaya meningkatkan kepuasan 

nasabah perusahaan jasa keuangan berbasis syariah.8 

 Startegi pemasaran antara Pegadaian Konvensional dan Syariah tentulah 

sangat berbeda dalam prosesnya, akan tetapi mempunyai tujuan yang sama yaitu 

bagaimana meningkatkan jumlah nasabah. Maju atau mundurnya suatu 

                                                             
6 J. Supranto & Nandan Limakrisna, “Prilaku Konsumen dan Startegi Pemasaran 

Memenangkan Persaingan Bisnis”, Ed. 2 ( Jakarta: Mitra Wancana Media, 2011), hal. 10 
7
 Sofjan Assauri, “Manajemen Pemasaran Dasar Konsep & Startegi”, Ed, 1. (Jakarta: 

Rajawali Pers 2011), hal. 168-169 
8 Rambat Lupiyoadi, “Manajemen Pemasaan Jasa, Teori dan Praktik”, Ed. 1 ( Jakarta: 

Salemba Emapat, 2004), hal.80 



perusahaan dapat dilihat dari strategi pemasaran mereka yang berdampak pada 

meningkatnya jumlah nasabah dalam menggunakan produk jasa yang dikeluarkan 

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

sehingga pemasaran yang baik akan berdampak signifikan terhadap pendapatan 

perusahaan.9  

Di Kota Langsa yang mayoritas penduduknya beragama Islam merupakan 

potensi yang bagus sebagai tempat tumbuh kembangnya kegiatan ekonomi yang 

berbasis Syariah. Sebagai Lembaga Keuangan Syariah yang baru, nasabah tentu 

memiliki pertimbangan-pertimbangan tertentu untuk menggunakan jasa layanan 

Pegadaian Syariah. Hal ini menarik karena sebagaimana kita ketahui bahwa 

pegadaian yang menyelenggarakan transaksi Gadai telah berdiri sejak lama di 

Indonesia, bahkan sejak zaman penjajah dulu, sedangkan Lembaga Pegadaian 

Syariah yang menganut prinsip syariah sendiri baru didirikan, pada tahun 2003.10 

Pendirian kantor Pegadaian Syariah Kota Langsa ini berlandas pada survey 

yang dilakukan Perum Pegadaian, yang menitik beratkan bahwasannya 

Kecamatan ini memiliki penduduk mayoritas Muslim. Sehingga hal tersebut 

dinilai potensial untuk menghadirkan produk Gadai. Dalam usahanya ternyata 

tidak mudah karena masyarakat yang belum memahami tentang Gadai Syariah. 

Sehingga Pegadaian Syariah selalu berupaya untuk membuktikan gadai syariah, 

modern dan efektif. Keputusan konsumen dalam pemanfaatan suatu produk 

syariah merupakan hal yang menarik untuk diteliti. Memprediksi keputusan 

maupun perilaku konsumen memang bukanlah perkara mudah,hal ini dikarenakan 
                                                             

9 Ibid., hal. 19-20. 
10Anshori dul Ghofur, “Gadai  Syariah  Di Indonesia”, (Gadjah Mada University Press, 

2010), Hlm. 141. 



setiap orang memiliki faktor yang beraneka ragam dibalik pertimbangan mereka 

dalam memilih sebuah produk. Berubah-ubahnya kondisi sosial dan ekonomi 

membuat perilaku konsumen juga ikut berubah-ubah.11 

Unit Pegadaian Syariah sendiri dalam melakukan strategi pemasarannya, 

peneliti melihat sudah maksimal, seperti halnya dalam mempromosikan produk-

produk unggulannya seperti Rahn, Amannah, Arrum, Arrum Haji dan Tabungan 

Emas. nyatanya masih banyaknya nasabah atau masyarakat yang mengira 

Pegadaian Syariah hanya menyediakan jasa Rahn (Gadai Syariah), seperti 

menggadaikan emas dan barang elektronik, padahal produk yang di tawarkan 

sangat beragam dan sesuai Syariah.12 

Dengan Pegadaian Syariah sendiri dalam menjalankan strategi mampu 

melakukan strategi pemasaran yang baik didalam suatu promosi untuk 

meningkatkan jumlah nasabah dengan produk unggulannya. nyatanya promosi di 

Pegadaian Syariah kota langsa peru ditingkatakan lagi agar nasabah dapat 

mengetahui apabila ada produk baru, dan juga Mengenai harga atau biaya yang 

diberikan cukup terjangkau bagi nasabah dan  masyarakat yang ingin 

menggunakan jasa di Pegadaian Syariah.13  

 Masih adanya masyarakat yang beranggapan bahwa Pegadaian Syariah 

dan konvensional adalah sama-sama menerapkan bunga. nyatanya yang kita 

ketahui bahwa pihak Pegadaian Syariah hanya menerapkan jasa ujarah, atau jasa 

simpan kepada siapapun yang ingin menggunakan produk di Pegdaian Syariah, 

                                                             
11  Ibid., hal. 129. 
12  Hasil Observasi Pada Tanggal 8 November 2019. 
13  Hasil Observasi Pada  Tanggal 8 November 2019. 



selain itu juga terlihat masih banyak masyarakat yang lebih menggunakan 

pinjaman kepada rentenir dari pada menggunakan jasa di Pegadaian Syariah.14   

Keputusan nasabah dalam Menggunakan  suatu produk syariah merupakan 

hal yang menarik untuk diteliti. Memprediksi keputusan maupun perilaku 

konsumen memang bukanlah perkara mudah, hal ini dikarenakan setiap orang 

memiliki faktor yang beraneka ragam dibalik keputusan  mereka dalam memilih 

sebuah produk. Berubah-ubahnya kondisi sosial dan ekonomi membuat perilaku 

konsumen juga ikut berubah-ubah. Pegadaian Syariah bisa meningkatkan 

penjualannya. Maka dari itu Pegadaian Syariah seharusnya lebih memperhatikan 

strategi pemasraan yang digunakan agar mampu mempengaruhi nasabah dalam 

mengambil keputusan untuk  menggunakan jasa Pegadaian Syariah. Dari uraian di 

atas penulis tertarik untuk melakukan penelitian dengan mengangkat judul 

“PENGARUH  MARTKETING MIX  TERHADAP KEPUTUSAN 

NASABAH  DALAM  MENGGUNAKAN JASA PEGADAIAN SYARIAH 

DI KOTA LANGSA” 

1.2 Identifikasi Masalah  

1. Kurangnya pemahaman nasabah akan jenis dan manfaat produk yang 

tersedia di Pegadaian Syariah Kota Langsa.  

2. Masyarakat muslim yang merupakan masyarakat mayoritas, belum 

optimal menggunakan jasa Di Pegadaian Syariah.  

                                                             
14

  Hasil Observasi Pada  Tanggal 8 November 2019. 



3. Tak sedikit pula masyarakat kota langsa yang memiliki persepsi bahwa 

tidak ada perbedaan yang signifikan antar Pegadaian Syariah dan 

Pegadaian Konvensional. 

1.3 Pembatas Masalah  

Pembatasan masalah dalam penelitian ditetapkan agar penelitian terfokus 

pada pokok permasalahan yang ada berserta pembahasannya, pembatas sebagai 

berikut: penelitian ini hanya dilakukan dengan mengambil hasil dari Pengaruh 

Marketing Mix terhadap keputusan nasabah dalam menggunakan jasa Pegadaian 

Syariah Di Kota Langsa. 

1.4 Rumusan Masalah  

1. Bagaimana Pengaruh Produk terhadap keputusan nasabah dalam 

menggunakan jasa Pegadaian Syariah di kota langsa? 

2. Bagaimana Pengaruh Harga terhadap keputusan nasabah dalam 

menggunakan jasa Pegadaian Syariah kota langsa? 

3. Bagaimna Pengaruh Lokasi terhadap keputusan nasabah dalam 

menggunakan jasa Pegadaian Syariah di  kota langsa? 

4. Bagaimna Pengaruh Promosi  terhadap keputusan nasabah dalam 

Menggunakan jasa Pegadaian Syariah di kota langsa? 

5. Bagaimana Pengaruh produk, harga, promosi, lokasi  secara simultan 

terhadap keputusan nasabah dalam menggunaka jasa Pegdaian Syariah 

di kota langsa? 

 

 



1.5 Penjelasan Istilah  

1.  Marketing Mix  

 Marketing mix adalah strategi yang merupakan kombinasi yang dilakukan 

oleh berbagai perusahaan dalam bidang pemasaran. Oleh karena itu strategi 

pemasaran (Marketing Mix) yang menggunakan unsur dari variabel keempat 

tersebut sangat diperlukan dalam kegiatan pemasaran. dikenal dengan “4P” , 

yaitu: product (Produk) ,price (Harga),  place(Lokasi), dan promotion(Promosi).15 

2.  Keputusan nasabah  

Keputusan Nasabah adalah hal sesuatu yang diputuskan konsumen untuk 

memutuskan pilihan atas tindakan pembelian barang atau jasa. Atau suatu 

keputusan setelah melalui beberapa proses yaitu pengenalan, kebutuhan, 

pencarian informasi, dan melakukan evaluasi alternatif yang menyebabkan 

timbulnya keputusan nasabah.16 

3.  Gadai Syariah  

 Gadai adalah menjadikan suatu benda bernilai menurut pandangan Syara’ 

sebagai tanggungan utang, dengan adanya benda yang menjadi tanggungan itu 

seluruh atau sebagaian utang dapat diterima Gadai adalah kegiatan menjaminkan 

barang-barang berharga kepada pihak tertentu, guna memperoleh sejumlah uang 

dan barang yang dijaminkan akan ditebus kembali sesuai dengan perjanjian antara 

nasabah dan lembaga gadai.17  

                                                             
15 Kasmir, Pemasaran Bank , Edisi 1 (Jakarta: Rajawali Pers, 2014).  h. 119 
16

  Sutisna, Prilaku Konsumen dan Komunikasi Pemsaran , (Bandung: PT. Remaja 
Rosdakarya, 2004), h. 15. 

17 Ahmad Azhar Basyir, Riba, Utang-Piutang, dan Gadai, (Bandung: Al-Ma’arif, 1983), 
hal. 50. 



1.6 Tujuan dan Manfaat Penelitian  

1.6.1 Tujuan Masalah  
 

1. Untuk Mengetahui dan menganalisis pengaruh produk terhadap 

keputusan nasabah dalam menggunakan jasa Pegadaian Syariah di kota 

langsa 

2.  Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh harga terhadap 

keputusan nasabah dalam menggunakan jasa Pegadaian Syariah di kota 

langsa 

3. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh lokasi terhadap 

keputusan nasabah dalam menggunakan jasa Pegadaian Syariah di kota 

langsa 

4. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh promosi terhadap 

keputusan nasabah dalam menggunakan jasa Pegadaian Syariah di kota 

langsa 

5. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh produk, harga, lokasi 

dan promosi secara simultan terhadap keputusan nasabah dalam 

menggunakan jasa Pegadian Syariah di kota langsa  

1.6.2 Manfaat Penelitian  

1. Bagi Penulis  

Dapat menambah wawasan dan ilmu tentang strategi markrting mix 

pegadaian syariah.  

2. Bagi Pegadaian syariah  

Dapat mengetahui strategi marketing mix yang baik dan dapat 

berguna serta tidak bertentangan dengan nilai-nilai syariah berdasarkan teori-



teori yang ada dan juga dapat menajdi bahan evaluasi serta masukan untuk 

lebih memajukan lagi industri gadia syariah tersebut.  

3. Bagi Akademis 

Dapat menambah pengetahuan tentang Pegadaian Syariah dan strategi 

Marketing Mix 

1.7 Sistematik Penelitian  

Untuk mendapatkan kemudahan dalam pebahasan ini dan agar lebih 

mudah dipahami, maka penelitian ini disusun secara sistematis dimana 

penelitian ini di bagi menjadi lima bab sebagai berikut :  

BAB I Pendahuluan yang meliputi latar belakang, indentifikasi masalah , 

rumus masalah, tujuan masalah, manfaat penelitian dan sistematis 

penulisan untuk mengarahkan para pembaca ini. 

BAB II Menejlaskan tentang landasan teori, penelitian terdahulu, kerangka 

teori, dan hipotesis. Teori disini terkait dengan Marketing Mix terhadap 

keputusan nasabah. 

BAB III Menejlaskan tentang metode penelitian yang dipakai dalam 

penelitian, pendekatan penelitian, populasi dan sampel, jenis penelitian, 

data dan sumber, defenisi oprasional, teknik pengumpulan data, metode 

analisis data. 

BAB IV Penelaskan hasil penilaian dan pembahasan mengenai pengaruh 

marketing mix terhadap keputusan nasabah dalam menggunakan jasa  

pegadaian syariah. 



BAB V Yang berisi tetntang penutup yang meliputi kesimpulan sebagai 

hasil dari penelitian dan saran-saran 

 

 

  



BAB II 

LANDASAN TEORI 

2.1 Teori Pemasaran  

2.1.1  Pengertian Pemasaran (Marekting) 

  pemasaran (Marekting) adalah mengindentifikasi dan memenuhi 

kebutuhan manusia dan sosial. Dan salah satu defenisi yang baik dan singkat dari 

pemasaran adalah “memenuhi kebutuhan dengan cara yang menguntungkan”. 

American Marketing Association (AMA) menawarkan defenisi formal dari 

pemasaran adalah suatu fungsi yang berorganisasi dan serangaian proses untuk 

menciptakan, mengomunikasikan, dan memberikan nilai kepada pelanggan dan 

untuk mengelola hubungan pelanggan dengan cara yang mengguntungkan 

organisasi dan pemangku kepetingannya. Ada bebrapa defenisi mengenai 

pemasaran diantaranya adalah:18 

a. Philip Kotler (Marketing) pemasaran adalah kegiatan manusia 

yang diarahkan untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan melalui 

proses pertukaran. 

b. Menurut Philip Kotler dan Amstrong pemasaran adalah sebagai 

suatu proses sosial dan managerial yang membuat individu dan 

kelompok memperoleh apa yang mereka butuhkan dan juga inginkan 

lewat penciptaan dan pertukaran timbal balik produk dan nilai dengan 

orang lain. 

 

                                                             
18 Philip Kotler dan Kevin Lane Keller, ”Manajemen Pemasaran”,Jilid 1,(Jakarta: 

Erlangga,2009),  hal. 5. 



2.1.2  Konsep Pemasaran  

Didalam Konsep pemasaran merupakan orientasi perusahaan yang 

menekankan bahwa tugas produk, perusahaan adalah menentukan suatu  

kebutuhan dalam kegiatan pasar, dan selanjutnya memenuhi kebutuhan dan 

keinginan tersebut sehingga tercapai suatu tingkat kepuasan langganan yang 

melebihi kepuasan yang diberikan oleh para pesaing.19 

 Didalam suatu kegiatan pemasaran terdapat juga beberapa konsep 

pemasaran dimana masing-masing konsep memiliki tujuan yang berbeda-beda. 

Konsep ini juga timbul dari suatu priode ke priode lainnya, akibat pekembangan 

atau suatu pengetahuan baik itu produsen maupun konsumen. Suatu penggunaan 

konsep ini tergantung dari suatu perusahaan yang juga dikaitkan dengan suatu 

jenis usaha dan juga suatu tujuan perusahaan yang bersangkutan. Saat ini terdapat 

lima konsep pemasaran yaitu: Konsep Produksi, Konsep Produk, Konsep 

Penjualan, Konsep Pemasaran, Konsep Pemasaran Kemasyarakatan.20 

a. Konsep Produksi  

Menyatakan bahwa suatu konsumen akan menyukai produk yang suadah 

tersedia dan selaras dengan kemampuan mereka dan oleh karna itu manajemen 

harus berkosentrasi pada peningkatan efesiensi produksi dan efesiensi distribusi. 

b. Konsep Produk  

Konsep yang berpegang teguh bahwa konsumen akan menyenagi suatu 

produk yang nawarkan mutu dan kinerja yang paling baik serta keistimewaan 

yang mencolok.  

                                                             
19 Ibid, hal.81-82. 
20 Kasmir,  Manajemen Pemasaran, Ed Revisi-10 (Jakarta: Rajawali Pers, 2011),  hal. 

177-178. 



c. Konsep Penjualan  

Konsep penjualan yang berfikir bahwa konsumen tidak akan membeli 

cukup banyak produk terkecuali perusahan menjalankan suatu usaha promosi dan 

penjualan yang kokoh.  

d. Konsep Pemasaran  

Konsep Pemasaran juga menyatakan bahwa suatu kunci untuk mencapai 

sasaran organisasi tergantung pada penentuan kebutuhan dan juga keinginan pasar 

sasaran.  

e. Konsep Pemasaran Kemasyarakatan  

Konsep pemasaran kemasyarakatan menyatakan bahwa perusahaan 

menentukan kebutuhan, keinginan dan minat pasar sasaran dan menentukan 

kebutuhan, keinginan secara lebih efektif dan efesien dibandingkan para pesaing 

sedemikian rupa, sehingga dapat mempertahankan dan mempertinggi 

kesejahteraan masyarakat.21 

2.1.3  Marketing Mix (Bauran Pemasaran) 

2.1.3.1  Pengertian Marketing Mix 

 

Marketing Mix  menggunakan defenisi Kotler dan Armstrong yaitu, 

Marketing Mix is the set of marketing tools that the firmuses to pursue its 

marketing objectives in the target market artinya bauran pemsaran adalah 

sejumlah alat-alat emsaran yang digunakan perusahaan untuk meyakinkan obyek 

pemasaran atau target pasar yang dituju. Untuk menunjang keperluan tersebut, 
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pengusaha dapat melakukan kebijakan-kebijakan yang telah diberi atas: produk, 

price, place, dan promotion.22 

Philip kotler mendefiniskan bauran pemasaran sebagai serangkaian 

variabel pemasaran terkendali yang dipakai oleh perusahaan untuk menghasilakan 

tanggapan yang dikendalikan perusahaan, dari sasarannya, bauran pemasaran 

terdiri atas segala hal yang bisa dilakukan perusahaan untuk mempengaruhi 

permintaan produknya, yang dikenal dengan “4P”, yaitu: prodct, price, place, 

promosi”.23 Keempat variabel strategi tersebut sangat mempengaruhi pemsaran, 

sehingga semuannya penting sebagai satu kesatuan strategi acuan atau bauran. 

Untuk mencapai tujuan perusahaan dalam bidang pemsaran, pedoman yang 

mampu diandalkan pemimpin perusahaan itu penting. Oleh karena itu, strategi 

pemsaran (Marketing Mix) yang menggunakan unsur variabel keempat tersebut 

sangat diperlukan dalam kegiatan pemsaran.24 

Berdasarkan definisi-defenisi tersebut dapat disimpulkan bahwa, 

Marketing Mix merupakan variabel yang digunakan pedoman perusahaan untuk 

menggerakan perusahaan mencapai tujuan memuaskan konsumen. pada pemsaran 

jasa, pendekatan strategis diarahkan pada kekampuan pemasar menmukan cara 

untuk “ mewujudkan” yang tidak berwujud, meningkatkan poduktivitas penyedia 

yang tidak terpisahkan dari produk itu, membuat standar kualitas sehubungan 

dengan adannya variabilitas, dan mempengaruhi gerakan permintaan dan pemasok 

kapasitas, mengigat jasa tidak tahan lama.  
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2.1.4 Unsur-unsur Marketing Mix (Bauran Pemasaran) 

2.1.4.1  Produk (Product)  

 Dalam persaingan, sangat berbahaya bagi suatu perusahaan bila hanya 

mengendalikan produk yang ada tanpa usaha tertentu untuk pengembangannya. 

Oleh karena itu, setiap perusahaan didalam mempertahankan dan mengingkatkan 

penjualan dan share pasarnnya. Perlu mengadakan usaha penyempurnaan produk 

yang dihasilkan menjadi lebih baik. Strategi produk dalam hal ini adalah 

menetapkan cara dan penyedian produk yang tepat bagi pasar yang dituju, 

sehingga dapat memuaskan para nasabahnya dan sekaligus dapat meningkatkan 

keuntungan perusahaan dalam janga panjang, melalui peningkatan penjualan dan 

peningkatan share pasar.  

Produk yang dimaksud adalah jasa yang digunakan oleh nasabah untuk 

memenuhi kebutuhan dan memberikan kepuasan. Jadi, produk adalah segala 

sesuatu yang dapat ditawarkan kepada pasar untuk mendapat perhatian, dimiliki, 

digunakan yang meliputi barang secara fisik, jasa, kepribadian, tempat, organisasi, 

dan gagasan. Produk merupakan keseluruhan konsep objek atau proses yang 

memberikan sejumlah nilai kepada konsumen.25 

 Bagi perusahaan syariah, untuk komponen tawaran (offer, produk 

haruslah didasari dengan nilai kejujuran dan keadilan, sesuai dengan prinsip-

prinsip syariah, kualitas produk yang diberikan harus sesuai dengan yang 

ditaarkan. Jadi, sangat dilarang bila perusahaan menyembunyikan  kecacatan dari 
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produk-produk yang mereka tawarkan.26 Di  dalam strategi “ marketing mix”, 

strategi produk merupakan unsur yang paling penting, karena dapat 

mempengaruhi strategi pemasaran lainnya, dan pemilihan jenis produk yang akan 

dihasilkan dan dipasarkan akan menentukan harga dan cra penyaluruan.  Strategi 

produk yang dapat dilaukan mencakup keputusan tentang acuan/bauran produk , 

tingkat mutu/kualitas dari produk dan pelayanan (service) yang diberikan.27 

a. Faktor –faktor yang terkandung dalam produk adalah:28 

1. Kualitas/Mutu Produk Kualitas berkaitan erat dengan kepuasan 

konsumen, yang merupakan tujuan dari suatu kegiatan yang dilakukan 

perusahaan. Kualitas merupakan satu dari alat yang utama untuk mencapai posisi 

produk. 

2.  Pelayanan  

Keberhasilan pemasaran produk yang snagat ditentukan pula oleh baik 

tidaknya pelayanan yang diberikana oleh satu perusahan dalam memasarakan 

produknya.  

 2.1.4.2  Harga (Price) 

Harga adalah jumlah uang (ditambah beberapa produk kalau mungkin) 

yang dibutuhkan untuk mendapatkan sejumlah kombinasi dari produk dan 

pelayanannya.29 Penentuan harga merupakan salah satu aspek penting dalam 
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kegiatan pemasaran. Harga menjadi sangat penting untuk diperhatikan mengingat 

harga sangat menentukan laku tidaknya produk dan jasa perbankan. Salah dalam 

menentukan harga akan berakibat fatal terhadap produk yang ditawarkan 

nantinya. 

Sedangkan dalam menentukan harga, perusahaan haruslah mengutamakan 

nilai keadilan, jika kualitas prosuknnya bagus, hargannya tentu bisa tinggi. 

Sebaliknya, jika seseorang telah mengetahui keburukan yang ada dibalik produk 

yang ditawarkan, harganya pun harus disesuaikan dengan kondisi produk 

tersebut.30 Harga mempengaruhi keputusan pembelian karena nasabah biasanya 

akan membandingkan harga terlebih dahulu dan menacari yang paling sesuai 

dengan kondisi finansial, selain itu nasabah akan menilai terlebih dahulu apakah 

harga yang ditawarkan sesuai dengan manfaat yang didapat. 

1. Tujuan Penetapan Harga  

Pada dasarnya menurut Tjiptono terdapat 4 jenis tujuan yang penetapan 

harga yaitu:  

- Tujuan berorientasi pada laba untuk memperoleh keuntungan 

maksimal  

- Tujuan beroritansi pada cerita, suatu perusahaan yang menetapkan 

suatu harga  tinggi agar membentuk atau mempertahankan citra dan 

menetapkan suatu harga yang rendah untuk membentuk atau 

mempertahankan citra. 
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- Tujuan stabilitas suatu harga yang penetapan harga untuk bertujuan 

membentuk suatu stabilitas harga agar tidakk mudah berubah-ubah.31 

2. Indikator harga: 

a. Keterjangkauan harga 

b. Kesesuaian harga dengan kualitas produk 

c. Daya saing harga 

d. Kesesuaian harga dengan manfaat 

e. Harga sesuai kemampuan/kondisi finansia.32 

2.1.4.3  Lokasi (Place) 

Lokasi adalah keputusan manajemen yang dimana tempat sangat strategis 

untuk memberikan suatu pelayanan terhadap suatu konsumen. Suatu lokasi 

pelayanan jasa yang digunakan dalam mamasokan jasa kepada suatu pelanggan 

yang dituju  merupakan suatu keputusan. Pemilihan suatu lokasi yang sesuai, 

merupakan suatu keputusan yang penting, pertama: karna keputusan suatu lokasi 

miliki dampak permanen dan juga jangka waktu panjang, apakah suatu lokasi 

tersebut telah dibeli atau hanya saja di sewakan. Kedua: lokasi juga akan 

mempengaruhi suatu pertumbuhan usaha dimana yang akan mendatang. Lokasi 

yang akan dipilih nantiknya akan mampu mengalami pertumbuhan ekonomi 

sehingga usahanya dapat bertahan dengan lama. jika suatu lingkungan lokasi 
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memburuk karena keadaan lingkungan yang bebrubah dn juga tidak 

menguntungkan maka usaha harus terpaksa dipindahkan.33 

 Sangat pentingnya lokasi memiliki peranana dalam melakukan suatu 

usaha. Berakitannya dengan dekatnya sebuah lokasi dengan keramian pusat, dan 

juga mudah di jangkau, tersedianya lahan pakir yang cukup luas pada umumnya 

lebih banyak disukai oleh konsumen. Konsumen juga cenderung 

mempertimbangkan lokasi sebelum konsumen memutuskan membeli subuah 

produk. Terdapatnya sebuah hubungan antara lokasi dengan suatu keputusan 

konsumen. 

1. Indikator Lokasi  :       

a. Akses, lokasinya yang sangat mudah dijangkau oleh kendaraan dan 

tranportasi umum. 

b. Strategis, lokasi yang dekat dan  ramai pertokoan, banyaknya 

orang yang lalu lalang dapat memberikan suatu peluang bagi perusahaan.  

c. Visibilitas, suatu lokasi yang dilihat dari dekat dan lokasi yang 

berada di pingir jalan dan jelas.34 

2.1.4.4  Promosi (Promotion) 

Promosi penjualan merupakan yang digunakan untuk meningkatkan 

penjualan melalui potongan harga atau hadiah pada waktu tertentu terhadap 

barang-barang tertentu pula. Tujuan promosi penjualan adalah untuk 

meningkatkan penjualan atau untuk meningkatkan jumlah nasabah.Promosi 
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penjualan dilakukan untuk menarik nasabah untuk segera membeli setiap produk 

atau jasa yang ditawarkan. Promosi ialah perusahaan yang didalamnya 

berlandasan syariah haruslah mengambarkan secara nyata apa yang di tawarkan 

dari produk-produk ataupun servis-servis oleh perusahaan tersebut. Promosi yang 

tidak dengan kualitasnya atau kompetensi, contohnya itu promosi yang akan 

menampilkan imajinasinya terlalu tinggi bagi suatu konsumen, yang termasuk 

juga suatu pratik penipuan dan kebohongan.35 

a. Tujuan dari Promosi  

1. Menubuhakan suatu presepsi pelanggan terhadap suatu kebutuhan 

(category awareness). 

2. Mendorong Pemilihan terhadap suatu produk (brand attitude) 

3. Mendorong tentang suatu produk kepada konsumen (brand 

awareness) 

4. Membujuk pelanggan untuk membeli suatu produk (brand 

purchase intention) 

5. Menanamkan citera produk dan perusahaan (Positioning).36 

Promosi juga merupakan salah satunya variabel marketing mix yang 

sangat penting dalam perusahaan dalam memasarkan produk jasa yang ada. Suatu 

kegiatan promosi juga bukan saja berfungsi sebagai alat komunikasi anatara 

perusahaan dan konsumen, juga melaikan sebagai suatu alat untuk mempengaruhi 

suatu konsumen dalam kegiatan pembelian atau juga suantu penggunaan jasa 
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dengan keinginan dan kebutuhannya. Yang dilakukan dengan menggunakan alat-

alat promosi.37 

b. Faktor –Faktor dari promosi  

1. Periklanan  

Iklan menurut American Marketing Association dalam adalah semua 

bentuk kompensasi untuk mempresentasikan dan mengenalkan ide, barang atau 

jasa secara umum oleh sponsor yang jelas. Periklanan adalah segala bentuk 

presentasi dan promosi yang terkait ide, barang atau jasa dengan biaya tertentu 

oleh suatu sponsor. Sedangkan periklanan didefiniskan sebagai seluruh proses 

yang meliputi penyiapan, perencanaan, pelaksanaan, dan pengawasan iklan. 

2. Personal Selling  

Personal selling merupakan interaksi antar individu, saling bertemu yang 

ditujukan untuk menciptakan, memperbaiki, menguasai atau mempertahankan 

hubungan pertukaran yang saling menguntungkan dengan pihak lain. Personal 

Selling adalah komunikasi langsung (tatap muka) antara penjual dan calon 

pelanggan untuk memperkenalkan suatu produk kepada calon pelanggan dan 

membentuk pemahaman pelanggan terhadap produk sehingga mereka kemudian 

akan mencoba dan membelinya. Komunikasi dan interaksi secara langsung antara 

pemasar dan konsumen, membuat pemasar dapat mengamati secara langsung 

bagaimana respon dari konsumen dan dapat menyesuaikan pendekatan. 
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3. Promosi Penjualan  

Promosi penjualan adalah sebuah bentuk persuasi langsung melalui 

penggunaan berbagai insentif yang dapat diatur untuk maerangsang pembelian 

produk dengan segera dan atau meningkatkan jumlah barang yang dibeli 

pelanggan. Melalui promosi penjualan, perusahaan dapat menarik pelanggan baru, 

dan mempengaruhi pelanggannya untuk mencoba produk baru, mendorong 

pelanggan membeli lebih banyak. Promosi penjualan juga dapat berupa kupon, 

undian, kontes, sampel dan lain-lain.  

4. Public Relation  

Public Relation merupakan upaya menyeluruh dari satu perusahaan untuk 

mempengaruhi presepsi, opini, keyakinan dan sikap berbagai kelompok terhadap 

perusahaan tersebut. Public relation dapat berupa press relation, product 

publicity, lobbying, corporate communication dan counseling.38 

2.2 Keputusan Nasabah  

Proses pengambilan keputusan yang rumit sering melibatkan beberapa 

keputusan. Suatu keputusan (decision) melibatkan pilihan diantara dua  atau lebih 

alternatif tindakan (prilaku).39 Pada dasarnya setiap keputusan yang diambil 

konsumen adalah untuk mengatasi masalah yang dihadapi. Dalam hal ini terkait 

dengan pembelian suatu produk untuk memenuhi kebutuhannya. Dalam proses 

pengambilan keputusan, konsumen membutuhkan informasi dan akan melakukan 

upaya-upaya tertentu untuk memperoleh informasi tersebut. tiap keputusan 
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membutuhkan informasi yang berbeda.pecarian informasi merupakan suatu 

kontinum mulai dari yang tinggi sampai yang rendah.40 

 Inti dari pengambilan keputusan ialah terletak dalam perumusan berbagai 

alternative tindakan sesuai dengan yang sedang dalam perhatian dan dalam 

pemilihan alternative yang tepat setelah suatu evaluasi (penilian) mengenai 

efektifitasnya dalam mecapai tujuan yang dikendaki pengambilan keputusan. 

Salah satu komponen terpenting dari proses pembuatan keputusan iailah kegiatan 

pengumpulan informasi dari mana suatu apresiasi mengnai situasi keputusan 

dapat dibuat.41 

2.2.1 Pengertian Keputusan  

Keputusan nasabah adalah hal sesuatu yang diputuskan konsumen untuk 

memutuskan pilihan atas tindakan pembelian barang atau jasa. Atau suatu 

keputusan setelah melalui beberapa proses yaitu pengenalan, kebutuhan, 

pencarian informasi, dan melakukan evaluasi alternatif yang menyebabkan 

timbulnya keputusan.42 Model pengambilan keputusan konsumen merupakan 

urutan- urutan yang lazim dijalani oleh setiap individu konsumen ketika akan 

mengambil keputusan membeli. Urutan- urutan tersebut menurut Schiffman dan 

Kanuk (2000), meliputi masukan (input), proses (process), dan luaran (output). 

Masukan merupakan komponen dalam pengambilan keputusan konsumen yang 

menggambarkan pengaruh eksternal yang berfungsi sebagai sumber informasi 
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tentang produk tertentu yang memengaruhi nilai, sikap, dan perilaku konsumen 

yang berkaitan dengan produk tersebut. 

1. Masukan (input) Pada proses masuknya informasi, konsumen dipengaruhi 

oleh faktor eksternal yang didalamnya terdapat dua sub faktor, meliputi sub 

faktor upaya para pemasar perusahaan dan sub faktor sosial budaya.  

2. Proses yang dimaksud disini adalah menyangkut bagaimana kosumen 

membuat keputusan. Untuk memahami konsep- konsep psikologis 

konsumen yang meliputi pengaruh internal yaitu motivasi, persepsi, 

pembelajaran, kepribadian, dan sikap. Kondisi psikologis itu memengaruhi 

proses pengambilan keputusan konsumen yang meliputi apa yang 

dibutuhkan dan diinginkan, kesadarannya terhadap berbagai pilihan produk, 

aktifitasnya dalam pengumpulan informasi, dan evaluasinya terhadap 

alternatif yang ada.  

3) Luaran (output) dari model keputusan konsumen mengandung dua jenis 

aktifitas pasca keputusan yang sangat berkaitan yaitu perilaku pembelian 

meliputi pembelian untuk mencoba dan pembelian ulang. Sementara itu, 

perilaku pasca pembelian meliputi evaluasi konsumen terhadap kinerja 

produk yang telah dibeli atau dikonsumsi kemudian dibandingkan dengan 

harapan yang telah terbentuk sebelumnya. Perbandingan antara kinerja dan 

harapan tersebut akan menghasilakn kepuasan atau ketidakpuasan konsumen 

terhadap produk yang bersangkutan.43 

2.2.2  Indikator Keputusan Nasabah  
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Faktor keputusan nasabah dalam menggunakan jasa yang akan dapat 

di ukur dari  beberapa faktor.44 

1. Perhatian (Attention) 

Pesan yang menarik perhatian merupakan suatu langkah awal bagi 

perusahaan dimana pesan tersebut akan dikenal, diketahui, dan diingat oleh 

konsumen. 

2. Ketertarikan  

Pesan yang disampaikan menimbulkan perasaan ingin tahu, ingin 

mengamati, dan ingin mendengar serta melihat lebih seksama. 

3. Keinginan  

Bagaimana suatu iklan dapat menimbulkan keinginan konsumen 

untuk memiliki produk yang diiklankan. 

4. Tindakan  

Adanya keinginan kuat konsumen sehingga terjadi pengambilan 

keputusan dalam melakukan pembelian produk yang ditawarkan. 

2.3 Gadai  Syariah  

2.3.1 Pengertian Gadai  Syariah (Rahn) 

Gadai adalah menjadikan suatu benda bernilai menurut pandangan Syara’ 

sebagai tanggungan utang, dengan adanya benda yang menjadi tanggungan itu 

seluruh atau sebagaian utang dapat diterima.45 Secara umum pengertian usaha 

gadai adalah kegiatan menjaminkan barang-barang berharga kepda pihak tertentu, 
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guna memperoleh sejumlah uang dan barang yang dijaminkan akan ditebus 

kembali sesuai dengan perjanjian antara nasabah dan lembaga gadai.46 

Menurut bahasa, gadai (al-rahn) berarti al – tsubut dan al – habs yaitu 

penetapan dan penahanan. Ada pula yang menjelaskan bahwa rahn adalah 

terkurung. Sedangkan rahn secara harfiah adalah tetap, kekal, dan jaminan. 

Sedangkan secara istilah rahn adalah apa yang disbut dengan barang jaminan, 

agunan, cagar, atau tanggungan.47 Rahn adalah akad yang objeknya menahan 

harga terhadap sesuatu hak yang mungkin diperoleh bayaran dengan sempurna 

darinya.48 Dengan demikian, pihak yang menahan memperoleh jaminan untuk 

dapat mengambil kembali seluruh atau sebagai piutangnya. Secara sederhana 

dapat dijelaskan bahwa rahn adalah semacam jaminan utang atau gadai.49 

2.4.2 Rukun Gadai Syariah (Ar-Rahn) 

Dalam menjalankan pegadaian syariah, Pegadaian harus memenuhi rukun 

gadai syariah. Rukun rahn antara lain:50  

1. Rahin: Orang yang menggadaikan. Ia adalah orang yang berutang.  

2. Murtahin: Orang yang menerima gadai. Ia adalah orang yang 

memberikan piutang.  

3. Marhun: Barang gadaian.  
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vol III hal, 169. 
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4. Marhun Bih: Utang, nilai atau barang yang dipinjam rahin kepada 

Murtahin. 20  

5. Sighat (Ijab dan Qobul): yaitu kesepakatan antara rahin dan marhun 

dalam melakukan transaksi gadai. 

2.4.3 Syarat Gadai Syariah (Ar-Rahn)  

Dalam menjalankan transaksi Rahn harus memenuhi syaratsyarat sebagai 

berikut:  

1. Syarat Aqid, adalah pihak-pihak yang melakukan perjanjian (shigat). 

Aqid terdiri dari dua pihak yaitu: pertama, rahin (yang menggadaikan), yaitu 

orang yang telah dewasa, berakal, bisa dipercaya, dan memiliki barang yang akan 

digadaikan. Kedua, murtahin, (yang menerima gadai) yaitu, orang bank, atau 

lembaga yang dipercaya oleh rahin untuk mendapatkan modal dengan jaminan 

barang (gadai). 

 2. Marhun Bih (Utang) syaratnya jumlah atas marhun bih harus 

berdasarkan kesepakatan aqid.  

3. Marhun (Barang) syaratnya adalah harus mendatangkan manfaat bagi 

murtahin dan bukan barang pinjaman.  

4. Sighat (Ijab Qobul) syaratnya adalah, sighat tidak boleh diselingi 

dengan ucapan yang lain, Ijab qobul dan diam terlalu lama pada waktu transaksi. 

Serta tidak boleh terikat oleh waktu. 

2.4.4 Mekanisme Gadai Syariah 

Setelah mengetahui rukun dan syarat gadai syariah (rahn), mekanisme 

gadai kemudian dilakukan dengan cara berikut. 



  1. Melalui akad rahn, terjadi akad transaksi atau penaksiran barang (marhun) yang 

dimiliki nasabah  

2.  Marhun memberikan hutang yang telah disepakati kepada Raahin  

3. nasabah (Raahin) menyerahkan barang (Marhun) untuk digadaikan ke 

pegadaian atau bank syariah (Murtahin) akan menyimpan dan merawat barang 

tersebut.51 

Dalam Pegadaian Syariah (Rahn) marhun dan manfaatnya tetap menjadi 

milik rahin. Menurut Fatwa DSN No: 25/DSN-MUI/III/2002 Tentang Rahn Pada 

prinsipnya marhun tidak boleh dimanfaatkan oleh murtahin kecuali seizin rahin, 

dengan tidak mengurangi nilai marhun dan pemanfaatanya itu sekedar pengganti 

biaya pemeliharaan dan perawatannya. 

 

 

  

                                                             
51 Taufik Hidayat, Buku Pintar Investasi Syariah, ( Jakarta Selatan: PT Trans Media, 

2011), Cetakan Pertama, hal.147. 



2.5  Penelitian Terdahulu  

Tabel  2.1 

Penelitian Terdahulu 

No Nama 
Peneliti 

Judul Metode 
Penelitia
n 

Hasil penelitian 

1.  Mamotua 

Hasibuan 

Analisis Strategi 

Pemasaran Syariah 

Terhadap 

Keputusan 

Nasabah 

Mengunakan 

Produk gadai 

Ditinjau  dari 

perspektif ekonomi 

islam pada PT. 

Pegadian (Persero) 

UPS, Sibuhuan 

Sumatera Utara. 

Analisis 

regresi 

berganda

, dan 

Kuantita

tif 

Hasil penelitian 
menunjukkan 
bahwa: variabel 
produk, harga, 
tempat, promosi, 
rabbaniyah dan 
akhlaqiyah tidak 
berpengaruh 
signifikan terhadap 
peningkatan jumlah 
nasabah pada PT. 
Pegadaian (Persero) 
 

2.  Galuh 

Yuliana 

Dewi 

Pengaruh promosi, 
Lokasi dan 
prosedur pencarian 
pinjaman terhadap 
minat nasabah 
memiliki produk 
gadai(Rahn) di 
PT.pegadian 
(Persero) Cabang 
Syariah Blauran 
Surabaya. 

Analisis 

regresi 

berganda 

dan 

Kuantita

tif 

Hasil Penelitian 

Bahwa Faktor 

Promosi, Lokasi dan 

prosedur pencarian 

pinjaman pengaruh 

positif dan 

segnifikat terhadap 

minat nasabah 

memilih produk 

gadai (Rahn). 

3.  Adya 

Hermawat

i 

Analisis Strategi 

Marketing Mix 

Modren Ritel  

Terhadap kepuasan 

Minat Masyarakat 

dan loyalitas Minat 

Masyarakat 

Analisi 

regresi 

berganda

, dan 

kuantitat

if 

Hasil penelitian 

terdiri dari produk, 

harga, lokasi, 

personalia, dan 

promosi secara 

simultan atau 

serentak memiliki 

pengaruh yang 

sangat segnifikan 

terhadap kepuasan 



minat masyarakat 

4.  Permata 
Shanti 

Nurmah 
Ashari  

 

Pengaruh Lokasi, 
Promosi, dan 
Harga Terhadap 
keputusan Nasabah 
Menggunakan 
Gadai Emas 
Syariah Pada Bank 
Syariah Mandiri 
KC. Palembang 
Pasar 16 Ilir  

Kuantita
tif 
Dengan 
data 
Primer  

Hasil penelitian ini 
bahwa lokasi 
berpengaruh positif 
dan signifikan 
terhadap keputusan 
nasabah  

5.  Muntasir  Analisis lokasi dan 
pelayannan 
pegadaian syraiah 
terhadap minat 
nasabah pada PT. 
Pegadaian Syariah 
(Persero) Cabang 
Cikarang. 

Kuantita
tif  

Hasil analisis lokasi 
Pegadaian memiliki 
pengaruh yang 
positif dan 
signifikan terhadap 
minat nasabah 
dalam menggunakan 
jasa Pegadaian 
Syariah  

6.  Rahma 
Dani 

Batubara  

Pengaruh Bauran 
Pemasaran Jasa 
Terhadap 
Kepuasan Nasabah 
di Unit Pegadaian 
Syariah Sadabuan 

Metode 
Kuantita
tif  

Hasil penelitian 
bahwa variabel 
produk, harga, 
proses berpengaruh 
signifikan terhadap 
kepuasan nasabah, 
sedangkan variabel 
tempat, promosi, 
orang tidak 
berpengaruh 
signifikan terhdap 
kepuasan nasabah 

7.  Nur 
Wasik 

Febriyant
o  

Pengaruh 
Implementasi 
Marketing Mix 
terhadap keputusan 
Nasabah dalam 
memilih produk 
tabungan 
Perbankan Syariah 

Metode 
Kuantita
tif  

Hasil penelitian 
bahwa variabel 
Produk, harga 
berpengaruh 
signifikat terhadap 
keputusan nasabah 
sedangkan promosi, 
tempat, orang, 



Physical evidence 
dan Proses tidak 
berpengaruh 
signifikan terhadap 
keputusan nasabah. 

 

1. Penelitian Marnotua Hasibuan dengan penelitian yang saya teliti memiliki 

persamaan dalam permasalahan ( Marketing Mix ) dan juga persamaan dalam 

keputusan nasabah, perbedaan dalam penelitian Marnotua Hasibuan yaitu 

membahas tentang variabel, Rabbani, Etis, Realis, Insani. Sedangkan saya 

teliti hanya mebahasa Variabel (Marketing Mix) yaitu, Produk, Harga, 

Lokasi, Promosi didalam pegadian syariah, dan apakah pemasaran marketing 

mix berpengaruh terhadap keputusan nansabah dalam menggunakan jasa 

Pegadaian Syariah  

2. Penelitian Galuh Yuliana Dewi dengan penelitian saya  persamaannya itu 

dalam variabel , produk, lokasi , dan perbedaannya yaitu di penelitian Galuh 

Yulianan Dewi membahas produsen pencairan pinjaman dan minat. 

Sedangkan penelitian saya membahas tentang keputusan nasabah dalam 

menggunakan jasa Pegadaian Syariah. 

3. Penelitian Adya Hermawati dengan penelitian saya teliti memiliki persamaan 

dalam faktor yang mempengaruhi keputusana nasabah ( Produk, Harga, 

Lokasi , Promosi). Perbedaannya dalam penelitian Ady Hermawati dalam 

Variabel marketing mix di tamabah dengan variabe Personalia, sedangkan 

penelitian yang saya gunakan hanya (Produk, Harga, Lokasi , Promosi). 



4. Penelitian Permatra Shanti Nurmah Ashari dengan penelitian saya teliti 

memiliki persamaan didalam pembahasan, lokasi, promosi, dan harga 

sedangkan perbedaan dari variabel yang digunakan oleh Permata Shanti 

Nurmah Ashir membahas tentang keputusan Nasabah menggunakan gadai 

emas syariah pada bank syariah mandiri sedangkan saya, membahas 

mengenai keputusan nasabah dalam menggunakan jasa pegadaian syariah. 

5. Penelitian Muntasi, dengan penelitian saya, teliti memiliki persamaan di 

variabel lokasi sedangkan perbedaannya yaitu muntasir membahas tenntang 

pelayanan pegadaian syariah terhdap minat nasabah, sedangkan saya 

membahas tentang bagaimana keputusan nasabah dalam menggunakan jasa 

Pegadaian Syariah. 

6. Penelitian Rahman Dani Batubara dengan penelitian yang saya teliti memiliki 

persamaan dalam pembahasan Bauran Pemasara ( Marketing Mix), perbedaan 

dalam penelitian Rahma Dani Batubara membahas tentang Variabel kepuasan 

nasabah. Sedangkan saya membahas tentang variabel keputusan nasabah 

menggunakan asa Pegadaian  Syariah di Kota Langsa. 

7. Penelitian Nur Wasik Febriyanto dengan penelitian yang saya teliti memiliki 

persamaan dalam pembahasan Marketing Mix, sedangkan perbedaan dalam 

penelitian Nur Wasik Febriyanto membahasa tentang implementasi 

Marketing Mix terhadap keputusan nasabah dalam memilih produk tabungan 

Perbankan Syariah, sedangkan penelitian saya membahas keputusan nasabah 

dalam menggunakan jasa Pegadaian Syariah Di Kota Langsa. 

 



2.6  Keragkan Pemikiran 

Kerangka pemikiran yang akan dibentuk dalam penelitian ini dapat 

dilihat sebagai berikut: 

 

 

 

 

 

 

 

Variabel Independen : 

X1  =  Produk 

X2  =  Harga  

X3  =  Lokasi  

X4  =  Promosi  

Variabel dependen 

Y   =  Keputusan Nasabah  

 

 

 

 

Produk 
(X1) 

 

Promosi 

(X4) 

Lokasi  
(X3) 

Harga 

(X2) 
Keputusan 

Nasabah (Y) 



2.7  Hipotesis  

Ho1 : Produk Tidak berpengaruh terhadap keputusan nasabah dalam 

menggunakan jasa Pegadaian Syariah di kota langsa  

Ha1 : Produk berpengaruh terhadap keputusan nasabah dalam menggunakan 

jasa pegadian Syariah di kota langsa  

Ho2 : Harga Tidak berpengaruh terhadap keputusan nasabah dalam 

menggunakan jasa Pegadaian Syariah di kota langsa  

Ha2 :   Harga berpengaruh terhadap keputusan nasabah dalam menggunakan 

jasa Pegadaian Syariah di kota langsa  

 H03 : Lokasi Tidak berpengaruh terhadap keputusan nasabah dalam 

menggunakan jasa Pegadaian Syariah di kota langsa   

Ha3  :    Lokasi berpengaruh terhadap keputusan nasabah dalam 

menggunakan jasa Pegadaian Syariah di kota langsa  

Ho4  :  Promosi Tidak berpengaruh terhadap keputusan nasabah dalam 

menggunakan jasa Pegadaian Syariah di kota langsa  

Ha4 : Promosi berpengaruh terhadap keputusan nasabah dalam 

menggunakan jasa Pegadaian Syariah di kota langsa  

Ho5  :  Produk, Harga, Lokasi, Promosi tidak berpengaruh terhadap 

keputusan nasabah dalam menggunakan jasa Pegadaian Syariah di 

kota langsa  

Ha5  :   Produk, Harga, Lokasi, Promosi berpengaruh terhadap keputusan 

nasabah dalam menggunakan jasa Pegadaian Syariah di kota langsa  

 

  



BAB III 

METODE PENELITIAN  

 

3.1 Pendekatan Penelitian  

Penelitian ini menggunakan penelitian kuantitatif, Pengaruh Marketing Mix 

Terhadap Keputusan Nasabah Dalam Menggunakan Jasa Pegadaian Syariah Di 

Kota Langsa. Disebut penelitian kuantitatif dikarenakan data penelitian berupa 

angka-angka dan analisis menggunakan statistik.52 

3.2 Lokasi Dan Waktu Penelitian  

 Lokasi penelitian ini adalah  kantor PT. Pegadaian Syariah Cabang CPS 

langsa. Dengan alamat di Jl. Cut Nyak Dhein 20, Gampong Jawa Langsa.  

Penelitian dilaksanakan pada tanggal 09 Desember 2019  sampai tanggal 4 Mei 

2020.  

3.3 Populasi dan Sampel  

3.3.1 Populasi 

Populasi berasal dari kata Inggris yaitu Population, yang berarti jumlah 

penduduk.53  Menurut  Sugiyono populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri 

atas objek atau subjek yang mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang 

ditetapkan oleh penelitian untuk dipelajarin dan kemudian ditarik  kesimpulannya. 

Populasi penelitian ini adalah seluruh nasabah yang menggunakan produk apapun 

                                                             
52 Sugiyono,  Metode Penelitian Kuantitatif dan R&D, Cet.28, (Bandung: Alfabeta,2018).  

hal. 7. 
53 Ibid, hal. 80.  



di Unit Pegadaian Syariah Cabang Kota Langsa pada tahun 2019 sebanyak 3.926  

orang. 

3.3.2 Sampel  

Sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki 

populasi tersebut.54 Pemasaran besarnya ukuran sampel penelitian ini ditentukan 

dengan menggunakan teknik Probability sampling. sampel acak ( probabilitas) 

adalah suatu metode pemilihan ukuran sampel di mana setiap anggota populasi 

mempunyai peluang yang sama untuk dipilih menjadi anggota sampel.55 Metode 

memakai Simple Random Sampling.  yaitu siapa saja responden ( Nasabah yang 

menggunakan jasa Pegadaian Syariah di Kota Langsa) yang kebetulan dijumpain 

saat penelitian melakukan pengumpulan data melalui angket dapat digunakan 

menjadi sampel sebagai sumber data. 

Pertimbangan bahwa populasi yang ada sangat besar jumlahnya, 

sehingga tidak memungkinkan untuk meneliti seluruh populasi yang ada, maka 

dilakukan pengambilan sampel dengan menggunakan rumus Slovin:56 

n = N / 1 + N e2
 

Keterangan: 

n = Ukuran Sampel  

N = Ukuran Populasi  

e  = Batas Kesalahan (10%) 

                                                             
54 Azuar Juliandi dan irfan, Metodologi penelitian kuantitatif untuk ilmu-ilmu Bisnis, 

(Bandung: Citapustaka Media Perintis), hal. 50-51 
55 Muhammad, Metodologi Penelitian Ekonomi Islam Pendekatan Kuantitatif, ( Jakarta: 

PT Raja grafindo Persada, 2008), hal. 185. 
56 Burhan Bungin, Metodologi Penelitian Kuantitatif : Komunikasi, Ekonomi, Kebijakan 

Publik Serta Ilmu-Ilmu Sosial Lainnya, (Jakarta: Kencana, 2009), hal. 105. 



n =  N / ( 1 + N e2 ) 

n = 3926 / ( 1 + 3926 .(0,1)2) 

n = 3926 / ( 1 + 39,26) 

n = 3926 / 40, 26 

n = 97,5 dibulatkan menjadi 98 orang  

Jadi, pada penelitian ini menggunakan sampel sebanyak 98 orang dari 

nasabah yang menggunakan jasa Pegadaian Syariah Di Kota Langsa. 

3.4 Jenis Dan Sumber Data  

Jenis yang digunakan dalam penelitian ini menggunakan kuantitatif. 

Penelitian ini disebut kunatitatif karena data penelitian berupa angka-angka dan 

analisis menggunakan statistik. Pendekatan yang dilakukan dalam proses 

pengumpulan data yang diperoleh langsung dari penyebaran daftar pertanyaan 

kepada nasabah yang menggunakan jasa di Pegadaian Syariah. Pengumpulan data 

sendiri merupakan alat yang digunakan untuk lembaran cek list, kuesioner ( 

angket terbuka/ tertutup).57 

1. Data Primer adalah data yang berasal dari sumber asli atau pertama. Data 

ini tidak tersedia dalam bentuk terkompilasi ataupun dalam bentuk file-

file. Data ini harus dicari melalui narasumber atau dalam istilah teknisnnya 

                                                             
57 Suryani, Metode Riset Kuantitatif; Teori dan Aplikasi Pada Penelitian Bidang 

Manajemen dan Ekonomi Islam, ( Jakarta : Prenada Media Group, 2015), hal.173. 



responden yaitu orang yang di jadikan objek penelitian, atau orang yang 

kita jadikan sebagai sarana mendapatkan informasi ataupun data.58 

2. Data Sekunder adalah kata sekunder berasal dari Bahasa Inggris 

“Secondary” yang berarti kedua, oleh karenanya data sekunder dapat 

didefenisikan sebagai data yang telah dikumpulkan oleh pihak lain diolah 

dan dipublikasikan untuk kepentingan tertentu.59 

3.5 Teknik Pengumpulan Data  

3.5.1 Observasi  

 Observasi yaitu suatu metode pengukuran data untuk mendapatkan data 

yang dilakukan dengan cara melakukan pengamatan langsung secara seksama dan 

sistematis.60 

 Metode observasi ini penelitian gunakan secara langsung untuk 

mengamati, mencermati, dan mecatat hal-hal yang berkaitan dengan peneltian 

pada Pegadaian Syariah cabang langsa, seperti gambaran umum Pegadaian 

Syariah cabang langsa, mengamani lingkungan, dan segala hal yang diperlukan 

dalam penelitian ini.  

3.5.2 Angket ( Kuesioner ) 

Angket adalah teknik pengumpulan data yang dilakukan dengan cara 

memberi seperangkat pertanyaan atau pernyataan tertulis kepada responden untuk 

dijawabnya.61 

                                                             
58

 Jonathan Sarwono,  Analisis Data Penelitian Menggunakan SPSS,  (Yogyakarta : Andi 
Offset, 2006) hal. 8. 

59 Lijan Poltak Sinambela,  Metodologi Penelitian Kuantitatif,  (Yogyakarta : Graha Ilmu, 
2014), hal. 112. 

60 Zainal Mustafa,  Mengurai  Variabel  Hingga  Instrumentasi, ( Yogyakarta: Graha Ilmu 
, 2009), hal. 94. 



Dalam hal ini angket akan ditujukan kepada nasabah yang menggunakan 

jasa Pegadaian Syariah dengan kriteria yang telah disebutkan diatas dan 

pertanyaan-pertanyaan dalam angket akan digunakan teknik tertutup dengan skala 

Likert, yaitu skala yang berisi lima tingkat preferensi jawaban, sebagai berikut : 

1. Sangat Setuju  : Sekor  5 

2. Setuju  : Sekor  4 

3. Kurang Setuju   : Sekor  3 

4. Tidak Setuju    : Sekor  2 

5. Sangat Tidak Setuju   : Sekor  1 

 

3.5.3  Dokumentasi  

Dokumentasi digunakan untuk mengumpulkan beberapa informasi tentang 

data dan fakta yang berhubungan dengan masalah dan tujuan penelitian. Baik dari 

sumber dokumen yang dipublikasikan atau tidak dipublikasikan. Buku-buku, 

julrnal ilmiah , koran, website dan yang lain-lain. Metode ini digunakan untuk 

mengumpulkan data tentang Marketing Mix dan keputusan nasabah. 

 

 

 

 

 

 

                                                                                                                                                      
61 Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif, Kualitatif, dan R&D, Cet. 28, (Bandung : 

Alfabeta, 2018) hal. 142. 



3.6  DefenisiOprasional  

Tabel  3.1 Defenisi  Variabel 

Variabel Defenisi Oprasional 
Variabel 

Indikator Skala 

Produk 
X1 

Produk adalah segala 

sesuatu yang dapat 

ditawarkan ke pasar dan 

mendapat perhatian, 

dibeli, dipergunakan atau 

juga dikonsumsi dan yang 

dapat memuaskansuatu 

keinginan atau 

kebutuhan. 

1.Kualitas Produk  

2. Pelayanan 

 

Skala 
Lik
ert 

Harga 
X2 

Harga adalah jumlah uang 

(ditambah beberapa 

produk kalau mungkin) 

yang dibutuhkan untuk 

mendapatkan sejumlah 

kombinasi dari produk 

dan pelayanannya. 

1.Keterjangkauan harga 
2. Kesesuaian harga 
dengan kualitas produk 

3. Daya saing harga 
4.  Kesesuaian harga 
dengan manfaat 

5.  Harga sesuai 
kemampuan/kondisi 
finansia 

Skala 
Lik
ert 

Lokasi 
X3 

Lokasi adalah keputusan 

manajemen yang dimana 

tempat sangat strategis 

untuk memberikan suatu 

pelayanan terhadap suatu 

konsumen. 

1.Akses  

2. Startegis 

3. Visibilitas 

 

Skala 
Lik
ert 

Promosi 
X4 

Promosi ialah perusahaan 

yang didalamnya 

berlandasan syariah 

haruslah mengambarkan 

1. Periklanan  

 2.Personal Selling  

 3.Promosi penjualan  

Skala 
Lik
ert 



secara nyata apa yang di 

tawarkan dari produk-

produk ataupun servis-

servis oleh perusahaan 

tersebut. 

 4.Public Relation 

 

Keputusan 
Nasab

ah 
Y 

Keputusan adalah suatu 

hal yang diputuskan oleh 

konsumen untuk 

menentukan suatu pilihan 

atas tindakan pembelian 

suatu barang atau jasa. 

1.Perhatian  

2. Ketertarikan  

3.Tindakan 

 

Skala 
Lik
ert 

 

3.7  Uji Validitas dan Reabilitas  

3.7.1 Uji Validitas  

 Uji validitas digunakan untuk mengukur sah atau valid tidaknya suatu 

keusioner.62 Valid bararti isntrumen yang digunakan dapat mengukur dan apa 

yang hendak diukur. Suatu kuesioner dikatakan valid jika pertanyaan pada 

kuesioner mampu untuk mengungkapkan sesuatu yang akan diukur oleh kuesioner 

tersebut. Jadi validitas dalam penelitian ini ingin mengukur apakah pertanyaan 

yang ada dalam kuesioner yang sudah peneliti buat dapat mengukur apa yang 

ingin diteliti oleh peneliti.   

 Adapun kriteria atau penolakan hipotesis adalah sebagai berkut:63 

                                                             
62 Imam, Ghozali,  Aplikasi Analisis Multivariate Dengan Program SPSS, (Semarang: 

Badan Penerbit Universitas Diponogero, 2011), hal. 65. 
63Azuar Juliandi, Irfan, Metodologi Penelitian Kuntitatif untuk Ilmu-ilmu 

Bisnis,(Bandung: Citapustak Media Perintis, 2013), hal. 145. 



1. Jika r hitung > r tabel (uji 2 sisi dengan hipotesis dengan sig. 0,05) maka 

instrumen atau item-item pertanyaan berkorelasi signifikan terhadap skor 

total (dinyatakan valid). 

2. Jika r hitung < r tabel (uji 2 sisi dengan sig. 0,05) atau r hitung negatif, 

maka instrumen terhadap atau item-item pertanyaan tidak berkorelasi 

signifikan terhadap skor total ( dinyatakan tidak valid). 

3.7.2 Uji Reliabilitas  

 Uji Reliabilitas Merupakan penguji yang menunjukan sejauh mana 

stabilitas dan konsisten dari alat ukur yang digunakan kuesioner dikatakan reliabel 

apabila kuesioner tersebut memberikan hasil yang konsisten jika digunakan secara 

berulang kali dengan asumsi kondisi pada saat pengukuruan tidak berubah/objek 

yang sama dengan kententuan Cronbach Alpha lebih besar dari 0,6.64 Uji 

reabilitas dilakukan untuk mengetahui sejauh mana suatu hasil pengukuran dapat 

dipercaya dalam artian hasil pengukuran tersebut reative konsisten jika dilakukan 

pengukuran berulang. Penguji reabilitas digunakan untuk menguji seberapa 

konsisten mereka dalam menjawab kuesioner. 

3.8 Asumsi Klasik  

3.8.1 Uji Normalitas  

Uji normalitas untuk mengetahui apakah variabel dependen, independen 

atau keduanya bertribusi normal atau tidak. Model regresi yang baik hendaknya 

berdistribusi normal atau mendekati normal. Mendeteksi data berdistribusi normal 
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atau tidak dapat diketahui dengan menggambarkan penyebaran data melalui 

sebuah grafik. Jika data  menyebar di sekitar garis diagonal dan mengikuti arah 

garis diagonalnya model regresi memenuhi asumsi normalitas.65 Dalam penelitian 

ini uji normalitas digunakan untuk menguji apakah dalam sebuah model regresi, 

variabel indenpenden dan dependen memiliki distribusi yang normalitas.  

3.8.2 Uji Linearitas  

Uji linearitas  digunakan untuk memilih regresi yang akan digunakan. Uji 

linearitas dimaksud untuk mengetahui ada tidaknya hubungan secara linear antara 

variabel dependen terhadap model yang ingin diuji. Aturan utnuk keputusan 

linearitas  dapat dengan membandingkan nilai signifikat dari deviation from 

linearity yang dihasilka dari uji linearitas ( Mengunakana bantuan SPSS) dengan 

nilai � (alpha) yang digunakan. Jika nilai signifikansi dari Deviatio form Linearity 

> � (alpha) 0.05 maka nilai tersebut linear.66 

3.8.3 Uji Multikolinearitas  

 Uji multikolinearitas bertujuan untuk menguji apakah model regresi 

ditemukan adannya korelasi antara variabel bebas (independen). Model regresi 

yang baik seharusnnya tidak terjadi korelasi diantara variabel independen. Jika 

variabel independen saling berkorelasi, maka variabel-variabel ini tidak ortogonal. 

Variabel ortogonal adalah variabel idependen yang nilai korelasi antara sesama 
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variabel independen sama dengan nol. Untuk mendetekdi ada atau tidaknya 

multikolinearitas di dalam model regresi adalah sebagai berikut : 

1) Mempiunyai nilai VIF ( Variance Inflation Factor) < 10 

2) Mempunyai nilai TOLERANCE > 0,10.67 

3.8.4 Uji Heteroskedastisitas 

 Uji heteroskedasitas dilakukan untuk mengetahui apakah dalam sebuah 

model regresi terjadi ketidaksamaan varians dari residul suatu pengamatan ke 

pengamatan lain. Jika varians dari residul suatu pegamatan ke pengamatan lain 

tetap, disebut homoskedesitas, sementara itu untuk varians yang berdea disebut 

heteroskedasitas. Model regresi ynag baik adalah tidak terjadi heteroskedasitas.68 

3.8.5 Uji Autokorelasi  

Uji autokorelasi menjelaskan bahwa persamaan regresi  yang baik adalah 

yang tidak memiliki masalah atukorelasi, jika terjadi autokorelasi maka 

persamaan tersebut menjadi tidak baik atau tidak dipakai  prediksi. Masalah 

autokorelasi baru timbul ada korelasi secara linear antara kesalahan pengganggu 

periode t  (berada) dengan kesalahan pengganggu periode t-I  ( sebelumnya). 

Salah satu ukuran dalam menentukan ada tidaknya autokorelasi dengan uji 

Durbin-Watson (DW) dengan ketentuan sebagai berikut:69 

a. Terjadi autokorelasi positif, jika nilai DW dibawah -2(DW< -2 ). 
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b. Tidak terjadi autokorelasi , jika nilai DW berada di antara -2 dan +2 

atau 2 < DW < +2. 

c. Terjadi autokorelasi negatif, Jika DW di atas +2 tau DW > +2. 

3.9 Model Analisis Data  

3.9.1 Model Analisis Deskriptif Kuantitatif  

Metode analisis deskriptif kuantutatif merupakan metode yang dilakukan 

dengan pengumpulan, mengolah, menyajikan, dan menganalisis data sehingga 

diperoleh gambar yang jelesa mengenai maslaah yang diteliti.70 

3.9.2 Analisis Regresi Linier Berganda  

Analisis data yang digunakan adalah regresi berganda. Analisis regresi 

linear berganda merupakan sebuah teknik yang bertujuan untuk mengetahui 

hubungan dari satu/dua variabel bebas dan variabel terikat serta bagaimana 

variabel dependen dapat diprediksi melalui variabel independen, baik secara 

simultan maupun parsial. Metode persamaan regresi linear berganda yang 

digunkan adalah sebagai berikut:71 

 

Keterangan : 

Y : estimasi variabel dependen  

A : Konstanta dari persamaan  

B1,2,3,4 :  Koefisien dari variabel independen X1,2,3,4 

X1,2,3,4  : Variabel independen X 1,2,3,4  

e :  Standard Error 
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3.10 Hipotesis  

    Untuk Menguji hipotesis, maka digunakan teknik analisis sebagai berikut: 72 

3.10.1 Koefisien Determinasi  (R2) 

 Koefisien determinasi merupakan suatu alat untuk mengukur besarnya 

pengaruh variabel bebas terhadap bvariabel terikat. Besarnya koefesien 

determinasi berkisar antara angka 0 sampai 1, besar koefisien determinasi 

mendekati angka, maka seakin besar pengaruh variabel independen terhadap 

variabel dependen.73 

3.10.2 Uji t  

 Uji t pada dasarnya menunjukan seberapa jauh pengaruh satu variabel 

independen secara individu dalam menerangkan variabel dependen. Yang berarti 

berpengaruh signfikan jika nilai probalitas yang dihitung < 0,05 (signifikan yang 

ditetapkan). Nilai t hitung dapat dilihat pada hasil regresi dan nilai t tabel didapat 

melalui sig a= 0,05 dengan df= n-k, dimana n= sampel penelitian,  k= banyaknya 

variabel (bebas dan terikat).74  

Kriteria pengujian: 

- jika t hitung > t tabel, maka H0 ditolak dan Ha diterima  

- jika t hitung < t tabel, maka Ha diterima dan H0 ditolak  

Pada penelitian ini n= 98, k =5 
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Maka df= 98-5 = 3 

Dengan nilai sig = 0,05 maka df = 1.661 ( lihat di tabel distribusi t) 

3.10.3  Uji F  

 Uji Statistik F pada dasarnya menunjukan apakah semua variabel 

independen atau bebas yang dimasukan dalam model mempunyai pengaruh secara 

bersama-sama terhadap variabel dependen atau terikat. Untuk melihat Ftabel dalam 

pengujian hipotesis pada model regresi, perlu menentukan derajat bebas atau df 

atau dikenal dengan df2 dan juga dalam f tabel disimbolkan dengan N2. Hal ini 

ditentukan dengan rumus : df1= k-1, df2+n-k.75 

Diaman :  n = banyaknya observasi dalam kurun waktu data 

     K= banyaknya variabe (bebas dan terikat) 

Dala penguji ini dilakukan dengan tingkat kepercayaan 5% atau 0,05, dengan  

Df1= 5-1= 4,df2= 98-4= 94, maka nilai Ftabel adalah 2,47. 

Pengambilan kesipulan uji F berdasarkan Fhitung dan F tabel: 

- Jika F hitung > F tabel maka variabel bebas berpengaruh terhdap variabel 

terikat  

- Jika F hitung < F tabel maka Variabel bebas tidak berpengaruh terhadap 

variabel terikat  

Pengambilan kesimpulan uji F berdasarkan nilai signifikan:  

- Jika nilai sig <α ( 0,05), maka variabel bebas berpengaruh signifikan 

terhdap variabel terikat. 
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- Jika nilai sig >α (0,05), maka variabel bebas tidak berpengaruh signifikan 

terhdap variabel terikat. 

 

  



BAB  IV 

ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN 

 

 4.1  Sejarah Pegadaian Syariah Di Indonesia   

Sejarah Pegadaian dimulai pada saat VOC mendirikan Bank Van Leening 

Pada tahun 1746 sebagai lembaga keuangan yang memberikan kredit dengan 

sistem gadai. Kemudian pada tahun 1811 pemerintah Inggris mengambil alihdan 

membubarkan Bank Van Leening, kepada masyarakat diberikan keleluasaan 

mendirikan usaha pegadaian. Pemerintah mendirikan lembaga gadai pertama kali 

di Sukabumi, Jawa Barat dengan nama Pegadaian, pada tanggal 1 April 1901 

dengan Wolf Von Westerode sebagai Kepala Pegadaian Negeri pertama, dengan 

misi membantu masyarakat dari suatu jeratan lintah darat melalui pemberian uang 

pinjaman dengan hukum gadai. Selanjutnya setiap tanggal 1 April diperingatin 

sebagai hari ulang tahun pegadaian.76 

Seiring perkembangan zaman, Pegadaian telah beberapa kali berubah 

status. Pada tahun 1905 pegadaian resmi terbentuk sebagai lembaga resmi 

Jawatan, pada tahun 1961 bentuk badan hukum berubah menjadi Perusahaan 

Negara (PN), pada tahun 1969 di bentuk badan hukum berubah menjadi Perjan. 

Baru ditahun 1990 dengan lahirnya PP 10/1990 tanggal 10 April 1990, sampai 

dengan terbinya PP 103 tahun 2000, Pegadaian bersatyus Perusahaan Umum 

(Perum) yang merupakan salah satu BUMN dalam lingkungan Depatermen 
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Keuangan RI. Kemudian pada tanggal 1 April 2012 di bentuknya badan hukum 

berubah dari Perum ke Perseroan Terbatas(PT).77 

Terbentuknya gadai syariah pada PT. Pegadaian merupakan proses yang 

panjang selama kurang lebih 5 tahun, dari tahun 1998 samapai akhirnya terbentuk 

pada aal tahun 2003, awalnya pada tahun 1998 dengan perkembangan bank 

syariah yang cukup baik dan kemunculan lembaga perekenomian lainnya yang 

berdasarkan syariah. Namun, dari hasil studi banding yang didapatkan hanya 

ditumpuk dan dibairkan karena terhambat oleh permasalahan internal perusahaa. 

PT. Pegadaian pada mulanya bekerja sama dengan PT. Bank Muamalat Indonesia 

(BMI). Bentuk kerjasamanya yaitu PT. Pegadaian bertindak sebagai kontributor 

muatan sistem syariah dan dananya. Kerjasama tersebut melahirkan Unit Layanan 

Gadai Syariah (ULGS), yang sekarang dikenal sebagai Cabang Pegadaian 

Syariah.78 

Pada peningkatan Gadai Syariah meningkat secara signifikat, 

perkembangan Pegadaian Syariah mengalami peningkatan yang pesat dari tahun 

ketahun. Berdasarkan pegamatan dilapangan pertumbuhan Pegadian Syariah 

menunjukan peningkatan yang pesat semenjak pertama kali didirikannya 

Pegadaian Syariah yang dioprasikan pada 04 januari 2003 diunit layanan Gadai 

Syariah Cabang Dewi Sartika, Jakarta Timur. Kantor Pusat Pegadaian di jakarta 

dulu memiliki 15 Kantor Wilayah(Kanwil) dan sekarang tinggal 12 Kantor 
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Wilayah (Kanwil), jumlah Outlet (Usaha Gadai dan Usaha Syariah) yang 

beroperasi sebanyak 4.456 unit.79  

PT. Pegadaian Syariah Cabang Langsa, berdiri pada tahun 2003, yang 

belokasi di Jl. Cut Nyak Dhien No. 20 Langsa. Pegadian Syariah Cabang Langsa 

memiliki beberapa unit Pegadaian Syariah, UPS Langsa Baro, UPS Langsa Barat, 

dan UPS Langsa Timur. Berdirinya Pegadaian Syariah cabang langsa yaitu untuk 

mencegah ijon, rentenir, dan pinjaman tidak wajar lainnya. Selain itu untuk 

meningkatkan kesejahteraan rakyat kecil, dan untuk mendukung program 

pemerintah dibilang ekonomi dan pembangunan nasional. Serta untuk lebih 

mengembangkan usaha syariah dikawasan Langsa. 

4.1.1 Visi dan Misi Pegadaian Syariah Cabang kota Langsa80 

Visi  

 Sebagai solusi bisnis terpadu terutama berbasis gadai yang selalu menjadi 

market leader dan makro berbasis fidusia selalu menjadi terbaik untuk masyarakat 

menengah kebawah.  

Misi  

1. Memberikan pembiayaan yang tercepat, termudah, aman dan juga 

selalu memberikan pembinaan terhadap usaha golongan menengah kebawah 

untuk mendorong pertumbuhan ekonomi. 

2. Memastikan pemerataan pelayaan dari infrastruktur yang 

memberikan kemudahan dan kenyamanan di seluruh Pegadaian dalam 
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mempersiapkan diri menajdi pemain regional dan tetap menjadi pilihan utama 

masyarakat. 

3. Membantu pemerintah dalam meningkatkan kesejahteraan 

masyarakat golongan menengah kebawah dan melaksanakan usaha lain dalam 

rangka optimalisasi sumber daya perusahaaa.  

4.1.2  Tujuan Pegadaian Syariah81 

1. Membantu program pemerintah meningkatkan kesejahteraan rakyat 

khusunya golongan kebawah dengan memberikan solusi keuangan 

yang terbaik melalui penyaluran pinjaman skala mikro, kecil dan 

menengah atas dasar hukum Gadai dan Fidusia. 

2. Memberikan manfaat kepada pemangku kepentingan dan melaksanakan 

tata kelola perusahaan yang baik secara konsisten.  

3. Melaksanakan usaha lain dalam rangka optimis sumber daya. 

4.1.3 Karakteristik Pegadaian Syariah  

Pegadaian Syariah bukan hanya sekedar lembaga keuangan yang bebas 

bunga, tetapi juga memiliki orientasi pencapaian yang kesejahteraan. Secara 

fundamental terdapat beberapa karakteristik Pegadaian Syariah, sebagai berikut:82 

a. Penghapusan riba. 

b. Pelayanan Kepentingan public dan merealisasikan sasaran sosio-

ekonomi Islam. 
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c. Pegadaian Syariah bersifat universal yang merupakan gabungan dari 

lembaga keuangan komersil dan lembaga keuangan investasi. 

d. Pegadaian Syariah akan melakukan evaluasi yang lebih berhati-hati 

terhadap permohonan pembiayaan yang beroientasi kepada penyertaan 

modal, karena pegadaian syariah merupakan profit and loss sharing 

dalam bisnis. 

e. Bagi hasil cenderung mempererat hubungan antara Pegadaian Syariah 

dan nasabah. 

4.1.4  Produk- produk yang tersedia di Pegadaian Syariah Kota Langsa. 

Berikut produk-produk yang ada di Pegadaian Syariah Cabang Kota 

Langsa sebagai berikut:83 

1. Ar- Rahn (Gadai)  

Rahn merupakan salah satu jasa pegadaian berprinsip syariah. pembiayaan 

Rahn dari Pegadaian Syariah adalah solusi tempat kebutuhan dan cepat yang 

sesuai dengan syariah. cepat prosesnnya, aman penyimpanannya. Jaminan waktu 

lima belas menit dana pun cair. 

2. Arrum ( Ar-Arrum untuk usaha mikro)  

Arrum merupakan usaha mikro berprinsip sayriah. Pembiayaan arrum dari 

Pegadaian Syariah memudahkan para usaha kecil untuk mendapat modal usaha 

dengan jaminan BPKB dan emas. Kendaraas tetap pada pemiliknnya sehingga 

dapat digunakan untuk sehari-hari. 
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3. Amannah  

Amannah mrupakan pembiayaan kepemilikan kendaraan bermotor bagi 

karyawaan. Program amannah pembiyaan berprinsip syariah dari pegadaian 

melayani karyawan swasta atau pegadaian negeri untuk memilki motor atau mobil 

idaman. 

4. Mulia ( Murabahah Emas Logam Mulia Investasi Abadi)  

Mulia merupakan layanan penjualan emas batang kepada masyarakat 

secara tunai dana angsuran dengan proses mudah dan jangka waktu yang 

fleksibel. Mulia dapat menjadi alternatif pilihan investasi yang aman untuk 

mewujutkan kebutuhan masa depan. Seperti menunaikan ibadah haji, mempersiap 

biaya pendidikan anak, memilki rumah idaman dan lain-lain mulia dari pegadaian 

syariah tersedia dalam berbagai pilihan mulai dari 5 garam, 20 gram, 25 gram, 

100 gram, sampai yang 1 kilogram. Memiliki biasa diangsur samapi 3 tahun, 

sesuai dengan kemampuan nasabahnya yang ingin memilikinya.  

5. Arrum Haji  

Melaksa ibadah haji merupakan kewajiban bagi semua umat yang mampu. 

Arrum haji merupakan produk dari Pegadaian Syariah yang membantu atau 

memungkinkan nasabah bisa mendapatkan porsi haji dengan jaminan emas 

minimal Rp. 7.000.000 dengan uang pinjaman Rp. 25.000.000 dalam bentuk 

tabungan haji. 

6. Tabungan Emas  



Tabungan emas adalah layanan penjualan atau pembelian emas dengan 

fasilitas titipan. Tabungan saldonya daam bentuk emas. Tabungan ini snagat 

berguna untuk masa depan, tabungannya bisa dimuali dengan Rp. 7000 

7. Aneka Jasa  

Pegadaian Syariah juga menyediakan layanan jasa seperti, jasa taksiran jasa 

titipan, melayanin pembayarn rekening listrik, melayani pembelian pulsa dan lain-

lain.  

4.1.5  Struktur Organisasi Pegadaian Syariah Cabang Kota  Langsa  

 Struktur organisasi adalah suatu sususan dan hubungan antara tiap bagian 

serta posisi yang ada pada suatu perusahaan atau intansi dalam menjalankan 

kegiatan oprasional untuk mencapai tujuan. Struktur organisasi mengambarkan 

dengan jelas pemisahaan kegiatan pekerjaan antar yang satu dengan yang lain. 

Struktur organisasi yang terdapat pada Pegadaian Syariah Kota Langsa sebagai 

berikut:84 

Gambar 4.1 

Struktur Organisasi Pegadaian Syariah Langsa  

 

 

 

 

 

 

Sumber : Pegadaian Syariah Kota Langsa, Struktur Organisasi Tahun 2019 
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4.2  Diskripsi Responden  

 Responden dalam penelitian ini adalah para nasabah Pegadaian Syariah 

Cabang Kota Langsa. Dari sejumlah nasabah yang ada, penelitian hanya 

menyebar 98 kuesioner. Jumlah jumlah tersebut didapat dari rumus slovin. 

Deskripsi respondendidapat dari jawaban kuesioner yang diberikan oleh 98 

responden yang menjadi objek penelitian. 

4.2.1 Jenis Kelamin Responden  

 Data dan presen mengenai jenis kelamin responden nasabah Pegadaian 

Syariah berikut ini: 

Tabel: 4.1  Jenis Kelamin Responden 

Jenis Kelamin  Frekuensi  Prensentase  

Laki - laki  36 36,70% 

Perempuan  62 63,30% 

Jumlah  98 100% 
Sumber: data yang diolah pada SPSS 17 

 Dari tabel 4.1 diketahui bahwa dari 98 responden  nasabah Pegadaian 

Syariah. Jumlah responden perempuan sebanyak 62 nasabah dan responden  laki-

laki sebanyak 36 nasabah. Hal tersebut menunjukan bahwa responden perempuan 

lebih dominan. Hal tersebut menunjukan bahwa responden perempuan lebih 

dominan. Sehingga dapat ditampilkan grafik sebagai berikut: 

 

 

 

 

 



Gambar 4.1  Grafik Responden Berdasarkan Jenis Kelamain 

 

 

 

 

 

 

 

4.2.2 Usia Responden 

Tabel 4.2 Responden Berdasarkan Usia 

Usia Frekuensi Persentase 

21-30 Tahun  17 17,3% 

31-40 Tahun  41 41,8% 

41-50 Tahun  36 36,7% 

>50 Tahun  4 4,1 % 

Jumlah 98 100% 

Sumber: data yang diolah pada SPSS 17 

Berdasarkan tabel 4.2 diketaui bahwa dari 98 responden nasabah 

pegadaian syariah, jumlah responden yang berusia 21-30 tahun sebanyak 17 

(17,3%) orang, dan yang berusia 31-40 tahun sebanyak 41 (41,8%) orang, yang 

berusia 41-50 tahun sebanyak 36 (36,7%) orang, sedangkan yang berusia lebih 

dari 50 tahun sebanyak 4 (4,0%) orang. Hal ini tersebut menunjukan bahwa 



responden lebih dominan pada usia 31-40 tahun. Sehigga dapat di tampilkan 

grafik sebagai berikut: 

Gambar 4.2 Grafik Responden Berdasarkan Usia 

 

 

 

 

Sumber: Data Primer yang diolah SPSS 

4.2.3 Pekerjaan Responden  

Tabel 4.3 Pekerjaan Responden 

Pekerjaan  Frekuensi Presentase 

Pegawai Negri  33 33.7% 

Ibu Rumah Tangga  22 56.7% 

Pegawai Swasta  15 71.4% 

Pedagang  27 99.0% 

Mahasiswa  1 100.0% 

Jumalah  98 100% 
Sumber: data yang diolah pada SPSS 17 

Berdasarkan tabel 4.3 diketahui bahwa dari 98 responden nasabah 

Pegadaian Syariah, jumlah responden yang pekerja Pegawai Negri sebanyak 33 

atau 33.7% Pegawai Negri, dan dengan pekerja ibu rumah tangga sebanyak 22 

atau 56.7% IRT , Pegawai Swasta sebanyak 15 atau 71.4% Pegawai Swasta, dan 

Pedagang  sebanyak 27 atau 99.0% Pedagang , dan mahasiswa 1 atau100.0%  



mahasiswa. Hal ini tersebut menunjukan bahwa responden lebih dominan pekerja 

Pegawai Negri. 

4.3 Uji instrumen Penelitian  

4.3.1  Uji Validitas  

Uji validitas dilakukan dengan bantuan aplikasi SPSS versi 17.0. Uji 

validitas dilakukan mengetahui setiap pertanyaan pada kuesioner yang diajukan 

pada responden telah dinyatakan valid atau tidak. Cara untuk menguji validitas 

adalah korelasi item total. Uji validitas sebaiknya dilakukan pada setiap butir 

pernyataan diuji validitasnnya. Hasil r hitung  kita bandingkan dengan r tabel  dimana 

df= n-2 dengan sig 5%. Jika r hitung > r tabel maka valid. Hasil pengolahan data 

menggunakan program SPSS disajikan pada tabel berikut:  

Tabel 4.4  

Hasil Uji Validitas 

No. Butir  r hitung  
Nilai Kritis ( r 

Tabel ) 
Keterangan  

Produk (X1) 

X1.1 0,755 0,198 Valid  

X1.2 0,769 0,198 Valid  

X1.3 0,509 0,198 Valid  

Harga(X2) 

X2.1 0,621 0,198 Valid 

X2.2 0,695 0,198 Valid 

X2.3 0,713 0,198 Valid 

X2.4 0,681 0,198 Valid 

X2.5 0,704 0,198 Valid 

Lokasi / Tempat(X3) 



X3.1 0,598 0,198 Valid 

X3.2 0,767 0,198 Valid 
X3.3 0,736 0,198 Valid 

X3.4 0,741 0,198 Valid 
Promosi (X4) 

X4.1 0,723 0,198 Valid 

X4.2 0,702 0,198 Valid 

X4.3 0,781 0,198 Valid 

X4.4 0,480 0,198 Valid 

X4.5  0,802 0,198 Valid 

Keputusan Nasabah ( Y )  

y1.1 0,613 0,198 Valid 
y1.2 0,781 0,198 Valid 
y1.3 0,559 0,198 Valid 
y1.4 0,672 0,198 Valid 
y1.5 0,732 0,198 Valid 

Sumber: data yang diolah pada SPSS 17 

 Hasil dari pada tabel 4.3 menunjukan bahwa seluruh instrumen dari 

variabel independen maupun dependen sebanyak 22 pernyataan dari sejumlah 98 

responden, nilai r hitung dapat diperoleh melalui tabel r product moment pearson 

dengan df (degree of freedom) = n -2, jadi df = 98-2 = 96, maka r tabel = 0198. 

Butir pertanyaan dikatakan valid karena nilai r hitung > r tabel. Dengan demikian 

dapat disimpulakan bahwa seluruh butir pertanyaan dan pernyataan pada 

instrumen baik dari pertanyaan dan pernyataan variabel produk, harga, lokasi dan 

promosi dapat dinyatakan layak sebagai instrumen untuk mengukur penelitian. 

Jadi artinya semua pertanyaan dan pernyataan yang dicantumkan dalam 

kusesioner produk, harga/biaya, lokasi dan promosi (Marketing Mix). 

 



4.3.2  Hasil Uji Reabilitas  

Uji reabilitas dilakukan sebagai alat untuk mengukur suatu instrumen dari 

peryataan terhadap jawaban responden. Jika pengukuran hasil jawaban responden 

konsisten dan terpecaya maka dapat dilakukan reliabel. Dengan nilai koefidien 

reabilitas (Cronbach’s Alpha ) > 0.6 (Standar Alpha). 

Tabel  4.4 

Hasil Uji Reabilitas 

Variabel  Corbach Alpha  
Alpha 
Standar  

Keterangan  

Produk  (X1) 0,764 0,6 Reliabel 

Harga (X2) 0,711 0,6 Reliabel 

Lokasi (X3) 0,663 0,6 Reliabel 

Promosi (X4) 0,742 0,6 Reliabel 

Keputusan Nasabah Y  0,699 0,6 Reliabel 

Sumber : data yang diolah pada SPSS 17 

 Pada tabel 4.5 menunjukan bahwa nilai koefisien reabilitas (Cronbach 

Alpha ) pada variabel Produk (X1) 0,764 > 0,6, nilai ( Standar Alpha), Harga (X2) 

0,711 > 0,6 nilai (Standar Alpha), Lokasi (X3) 0,663 > 0,6 nilai (Standar Alpha), 

Promosi (X4) 0,742> 0,6 nilai (Standar Alpha), dan Keputusan Nasabah (Y) 0,699 

> 0,6 nilai (Standar Alpha). Maka kesimpulannya yaitu semua instrumen variabel 

yang diuji tersebut reliabel atau terpecaya.  

 

 

 



4.4 Uji  Asumsi Klasik  

4.4.1  Uji Normalitas  

Uji Normalitas digunakan untuk menguji apakah nilai residual dari regresi 

terdistribusi secara normal atau tidak. Model regresi yang baik adalah yang 

memiliki nilai residual yang terdistribusi decara normal. Metode uji normalitas 

dilakukan dengan grafik normal P-P plot of regression. 

Gambar 4.4  Grafik  Uji Normalitas 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 Sumber: data yang diolah pada SPSS 17 

 
 Bila residual berasal dari distribusi normal maka nilai sebaran data terletak 

disekitar garis lurus. Pada Gambar 4.1 terlihat bahwa sebaran data chart tersebar 

pada sekeliling garis mengikuti garis diagonal, sehingga normalitas terpenuhi.  

4.4.2  Uji Linearitas  

 Uji linearitas digunakan untuk mengetahui apakah dua variabel 

mempunyai hubungan yang linear atau tidak. Hal tersebut dapat dilihat dari hasil 



sihnifikansi, jika sig yang didapatkan > 0,05 maka kedua variabel memiliki 

hubungan yang lenear. 

Tabel 4.6 Uji Linearitas 

ANOVA Table 

   Sum of 

Squar

es Df 

Mean 

Squar

e F Sig. 

y1 * 

m

m

m

 

x

1 

Between 

Groups 

(Combined) 47.542 3 15.847 5.391 .002 

Linearity 45.418 1 45.418 15.449 .000 

Deviation from 

Linearity 

2.124 2 1.062 .361 .698 

Within Groups 276.346 94 2.940   

Total 623.888 97    

 

 

ANOVA Table 

   Sum of 

Squar

es Df 

Mean 

Squar

e F Sig. 

y1 * 

x

2 

Between 

Groups 

(Combined) 137.559 8 17.195 8.213 .000 

Linearity 108.031 1 108.031 51.601 .000 

Deviation from 

Linearity 

29.528 7 4.218 2.015 .062 

Within Groups 186.329 89 2.094   

Total 623.888 97    

 
 

ANOVA Table 

   Sum of 

Squar

es df 

Mean 

Squar

e F Sig. 

y1 * 

x

Between 

Groups 

(Combined) 51.216 6 8.536 2.849 .014 

Linearity 34.668 1 34.668 11.570 .001 



3 Deviation from 

Linearity 

16.548 5 3.310 1.105 .364 

Within Groups 272.672 91 2.996   

Total 623.888 97    

 

ANOVA Table 

   Sum of 

Square

s df 

Mean 

Squar

e F Sig. 

y1 * 

x

4 

Between 

Groups 

(Combined) 144.822 10 14.482 3.036 .000 

Linearity 105.281 1 105.281 41.570 .000 

Deviation from 

Linearity 

39.541 9 4.393 2.135 .075 

Within Groups 179.065 87 2.058   

Total 623.888 97    

Sumber:data yang diolah pada SPSS 17 

 Berdasarkan Tabel 4.2 di atas, nilai signifikan deviantion from linearity 

dari hubungan variabel X1 ( 0,698), X2 ( 0,062), X3 ( 0,364), X4 (0,075) terhadap 

Y > 0,05 yang berarti hubungan hanya 2 variabel independen(X1) dan (X2) 

tersebut dengan variabel dependen adalah linear.  

4.4.3  Uji Multikolinearitas  

Uji Multikolinearitas dapat diliat dari Variance Inflation Faktor (VIF) dan 

nilai  tolerance. kedua ukuran ini menunjukan sikap variabel independen lainnya. 

Multikolinearitas  terjadi jika nilai TOLERANCE > 0,10 dan nilai  (Variance 

inflation Faktor) VIF < 10 Maka dapat dikatakan bahwa tidak terjadi 

multikolonearitas. Adapun hasil dari pengujiannya adalah sebagai berikut: 



Tabel 4.7  Uji Multikolinearitas 

Variabel Independen  Tolerance  VIF 

Produk X1 0,786 1,273 

Harga X2  0,328 3,049 

Lokasi X3 0,440 2,271 

Promosi X4  0,484 2,065 
Sumber: data yang diolah pada SPSS 17 

 Hasi uji Multikolinearitas ( uji VIF)  pada Tabel 4. Menunjukan bahwa 

nilai tolerance variabel Produk ( X1 ) yaitu 0,786, Harga (X2) yaitu 0,328, Harga 

(X3) yaitu 0,440, dan Promosi (X4) yaitu  0,484  lebih besar dari 0,10. Sementara 

itu nilai VIF variabel produk ( 1,273) sedangkan Harga (3,049), Lokasi ( 2,271) 

dan Promosi (2,065) yaitu lebih kecil dari 10. Yang berarti bahwa model regresi  

pada penenltian ini tidak jadi multikolineritas. 

4.4.4  Uji Heteroskedastisitas  

Pengujian ini bertujuan untuk mendeteksi apakah kesalahan pengganggu 

dari model yang diamatin tidak memiliki varians yang konstan dari suatu 

observasi ke observasi lainnya. Untuk mengetahui ada tidaknnya gejala 

heteroskedestisitas dapat dilakukan dengan menggunakan grafik heterosdastisitas 

untuk memprediksi nilai variabel dependen dengan variabel independen. Dari 

scaterplots terlihat titik-titik yang menyebar secara acak serta tersebar diatas 

maupun dibawah angka 0 sumbu Y. Dibawah ini terdapat gambar 

heteroskedastisitas. 

 

 



Gambar 4.5 Uji Heteroskedastisitas 

 

 

 

 

 

 

Sumber : data yang diolah pada SPSS 17 

 Berdasarkan gambar di atas, terlihat titik-titik pada Grafik Plot Menyebar 

atau tidak membentuk pola tertentu. Artinya, tidak terjadi heteroskedastisitas pada 

model regresi yang digunakan, sehingga model regresi layak pakai untuk 

menganalisis produk, harga, lokasi, dan promosi terhadap keputusanan nasabah 

dalam menggunakan jasa pegadaian syariah.  

4.4.5  Uji Autokorelasi  

 Pemeriksaan autokorelasi menggunakan metode Durbin-Watson, dimana 

jika nilai DW diantara -2 sampai 2, maka asumsi tidak terjadi autoorelasi. 

Tabel 4.8 Uji Autokorelasi 

Model Summaryb 

Model R R Square Adjusted R Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 .822
a
 .675 .661 1.302 

a. Predictors: (Constant), x4, x1, x3, x2 

b. Dependent Variable: y1 

Sumber : data yang diolah pada SPSS 17 



Dari hasil tabel 4.  Diperoleh nilai DW sebesar 1.302, karena nilai ini 

berada diantara -2 dan 2, maka asumsi tidak terjadinya autokorelasi. 

4.5 Uji Regresi Linear Berganda  

Ada pun hasil analis regresi linear berganda yaitu sebagai berikut: 

Tabel 4.9 

 Uji  Regresi Linear Berganda 

Coefficients
a
 

Model 

Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficient

s 

T Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) .563 2.582  .218 .828 

x1 .176 .196 .060 .901 .370 

x2 .317 .109 .301 2.915 .004 

x3 .259 .126 .184 2.062 .042 

x4 .330 .068 .414 4.880 .000 

a. Dependent Variable: y1 

Sumber: data yang diolah pada SPSS 17  

Berdasarkan hasil analisis tersebut diperoleh model regresi linear 
berganda  

Y= 0,563 + 0,176 (X1) + 0,317 (X2) + 0,259 (X3) + 0,330 (X4) + e. Persamaan 

ini dapat dijelaskan sebagai berikut:  

1. Konstanta sebesar 0,563 berati bahwa apabila produk, harga, lokasi, 

Promosi bernilai nol maka Keputusan Nasabah adalah sebesar 0,563.  

2. Koefesien regresi X1 sebesar 0,176 memiliki arti apabila variabel produk  

mengalami peningkatan 1 satuan maka variabel keputusan nasabah akan 

mengalami peningkatan sebesar 0,176.  



3. Koefesien regresi X2 sebesar 0,317 memiliki arti apabila variabel Harga 

mengalami peningkatan 1 satuan maka variabel keputusan nasabah akan 

mengalami peningkatan sebesar 0,317.  

4. Koefesien regresi X3 sebesar 0,259 memiliki arti apabila variabel Lokasi 

mengalami peningkatan 1 satuan maka variabel keputusan nasabah akan 

mengalami peningkatan sebesar 0,259.  

5. Koefesien regresi X4 sebesar 0,330 memiliki arti apabila variabel Promosi   

mengalami peningkatan 1 satuan maka variabel keputusan nasabah akan 

mengalami peningkatan sebesar 0,330.  

4.6 Hipotesis  

4.6.1 Uji  Koefisien Determinasi (R2) 

  Koefisien determinasi (R2) yaitu mengukur seberapa jauh kemampuan 

model dalam menerangkan variasi variabel terikat (keputusan nasabah. Koefisien 

determinan dalam penelitian ini menggunakan nilai adjusted R2 

Tabel  4.10 Uji  Koefisien Determinasi (R2) 

Model Summary
b
 

Model R R Square Adjusted R Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 .822
a
 .675 .661 1.302 

a. Predictors: (Constant), x4, x1, x3, x2 

b. Dependent Variable: y1 

Sumber: data yang diolah pada SPSS 17 

 Pada tabel diatas menunjukan nilai adjustedR2 sebesar 0,661 yang berarti 

bahwa 66,1% variasi nilai tingkat keputusan nasabah menggunakan jasa 



Pegadaian Syariah ditentukan oleh empat variabel yang berpengaruh keputusan 

nasabah dalam menggunakan jasa pegadaian syariah yaitu produk, harga, lokasi, 

dan promosi. Sedangkan sisanya (100% - 66,1% = 33,9%) dijelaskan oleh 

variabel lain yang tidak dimasukan dalam model persamaan tersebut diatas. 

4.6.3 Uji t  

 Uji t digunakan untuk menguji sebarapa jauh pengaruh variabel 

independen( Produk, Harga, Lokasi dan Promosi) secara individual dalam 

menerangkan variasi dependen ( keputusan nsasabah) yang berarti berpengaruh 

signifikat jika nilai probabilitas yang dihitung < 0,05(signifikan) 

Tabel 4.11 Uji t 

Coefficients
a
 

Model 

Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficient

s 

T Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) .563 2.582  .218 .828 

x1 .176 .196 .060 .901 .370 

x2 .317 .109 .301 2.915 .004 

x3 .259 .126 .184 2.062 .042 

x4 .330 .068 .414 4.880 .000 

a. Dependent Variable: y1 

Sumber: data yang diolah pada SPSS 17 

Pada tabel 4.11 Uji t (parsial) dapat disimpulkan sebagai berikut: 

A. Pengaruh produk terhadap keputusan nasabah menggunakan jasa 

Pegadaian Syariah di kota langsa. 



H1:  Dari hasil pengujin secara persial bahwa variabel produk memperoleh nilai t 

hitung sebesar 0,901 < t tabel 1,661 maka Ho diterima dan H1 ditolak dengan 

nilai probalitas yang di hitung 0,370>0,05 probalitas yang di tetapkan berarti 

tidak berpengaruh signifikan , maka variabel produk tidak berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan nasabah dalam menggunakan jasa di  

Pegadaian Syariah  

H2: Dari hasil pengujian secara persial bahwa Harga memperoleh nilai thtiung 

sebesar 2,915 (positif) > ttabel 1,661 maka Ho titolak dan H2 diterima nilai 

probalitias yang dihitung 0,004 < 0,05 yang ditetapkan, berarti berpengaruh 

signifikan dan menerima H2, maka variabel Harga berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap keputusan nasabah dalam menggunakan jasa Pegadaian 

Syariah. 

H3 : Dari hasil pengujian secara persial bahwa Lokasi  memperoleh nilai thtiung 

sebesar 2,062(positif) > ttabel 1,661 maka Ho ditolak dan H3 diterima, dan nilai 

probalitas yang dihitung 0.042< 0.05 probalitas yang ditetapkan, berarti 

berpengaruh positif dan signifikan dan menerima H3 maka variabel lokasi 

berpengaruh positif dan signifikan antara variabel Lokasi terhadap keputusan 

nasabah dalam menggunakan jasa Pegadaian Syariah. 

H4 : Dari hasil pengujian secara persial bahwa Promosi memperoleh nilai thtiung 

sebesar 4,880 (positif) > ttabel 1,661 maka Ho titolak dan H2 diterima nilai 

probalitias yang dihitung 0,000 < 0,05 yang ditetapkan, berarti berpengaruh 

signifikan dan menerima H4, maka variabel Promosi berpengaruh positif dan 



signifikan terhadap keputusan nasabah dalam menggunakan jasa Pegadaian 

Syariah. 

4.6.2 Uji F ( Uji Simultan )  

Uji F pada dasarnya menunjukan apakah semua variabel bebas (Produk, 

Harga, Tempat dan Pomosi) yang dimasukkan dalam model mempunyai pengaruh 

secara bersama-sama terhadap variabel terikat ( keputusan nasabah) untuk 

menganalisis hipotesis di terma atau di tolak maka dapat dilihat nilai F yakni nilai 

probanilitasnya, berpengaruh signifikan jika nilai probabilitasnya yang dihitung 

<0,05 (sifnifikan yang ditetapkan). 

Tabel 4.11  Uji F 

ANOVA
b
 

Model Sum of Squares Df Mean Square F Sig. 

1 Regression 327.867 4 81.967 48.318 .000a 

Residual 157.765 93 1.696   

Total 485.633 97    

a. Predictors: (Constant), x4, x1, x3, x2 

b. Dependent Variable: y1 

Sumber : data yang diolah pada SPSS 17 

Hasil uji F perhitungan menggunakan SPSS 17 diperoleh F hitung = 48,318> 

F tabel ( 2,47) dengan nilai p value = 0.000 (a) < 0,05 sehinggan dapat di 

simpulkan bahwa diterima, yang berarti ada penagruh yang signifikan antara 

Produk, Harga, Lokasi dan Promosi terhadap keputusan nasabah menggunakan 

jasa Pegadaian Syariah Di Kota Langsa.  

 



3.7 Interprestasi Hasil Penelitian  

1. Pengaruh ProdukTerhadap Keputusan Nasabah Dalam Menggunakan Jasa 

Pegadaian Syariah  

Produk adalah Keseluruhan konsep objek atau proses yang memberikan 

sejumlah nilai kepada konsumen. Perlu diperhatikan dalam produk adalah konsumen 

tidak hanya membeli fisik dari produk saja, tetapi membeli manfaat dan nilai dari 

produk tersebut yang disebut “the offer”. Variabel independen Produk secara persial 

berpengaruh positif tidak signifikan terhdap variabel idependen keputusan 

nasabah dalam menggunakan jasa pegadaian syariah. Hal ini dapat ditunjukan 

dengan nilai signifikan sebesar 0,370 > 0,05 dan nilai t hitung 0,901  < t tabel 1.661, 

maka dapat disimpulkan bahwa tidak terdapat pengaruh Produk terhadap 

keputusan nasabah dalam menggunakan jasa Pegadaian Syariah. Pengaruh produk 

yang tidak  signifikan dikarnakan nasabah hanya menggunakan produk yang 

mereka butuhkan, sedangkan nasabah atau masyarakat lebih menggunakan jasa 

gadai. Ada juga faktor lain yaitu kebanyakan nasabah menggunakan jasa gadai 

disaat mereka sanggat membutuhkan pinjaman.penelitian ini didukung dengan 

penelitian Mamotua Hasibuan. 

2. Pengaruh Harga Terhadap Keputusan Nasabah Dalam Menggunakan Jasa 

Pegadaian Syariah Di Kota Langsa 

Harga adalah menjadi salah satu faktor yang diperhatikan nasabah, harga 

terkadang digunakan untuk menilai kualitas sebuah produk/ jasa yang ingin dibeli, 

harga merupakan salah satu keputusan pembelian terhadap suatu produk maupun 

jasa. Variabel independen Harga secara persial berpengaruh positif signifikan 



terhdap variabel idependen keputusan nasabah dalam menggunakan jasa 

pegadaian syariah. Hal ini dapat ditunjukan dengan nilai signifikan sebesar 0,004 

< 0,05 dan nilai t hitung 2,915 > t tabel 1.661, maka dapat disimpulkan bahwa 

terdapat pengaruh Harga terhadap keputusan nasabah dalam menggunakan jasa 

pegadaian syariah. Pengaruh harga yang signifikan dalam penelitian ini 

dikarnakan nasabah melihat harga atau biaya ujroh dan biaya adminitrasi yang 

diberikan oleh Pegadaian Syariah.  harga/biaya yang di ditetapkan oleh pegadaian 

syariah sanggat meringankan dan terjangakau bagi nasabah dan masyarkat, 

dengan mempermudahkan menggunakan jasa pegadaian syariah. penelitian ini 

didukung dengan penelitian Adya Hermawat  

3. Pengaruh Lokasi  Terhdap Keputusan Nasabah Dalam Menggunakan Jasa 

Pegadaian Syariah Di Kota Langsa. 

Lokasi  adalah  salah satu faktor yang dapat mempengaruhi nasabah untuk 

menggunakan jasa gadai. Dalam penelitian ini lebih ditekankan pada letak 

Pegadaian Syariah yang strategis dan mudah dijangkau oleh nasabah atau 

masyarakat yang akan melakukan gadai di Pegadaian Syariah di kota langsa.  

Variabel independen lokasi secara persial berpengaruh positif tidak signifikan 

terhdap variabel idependen keputusan nasabah dalam menggunakan jasa 

Pegadaian Syariah. Hal ini dapat ditunjukan dengan nilai signifikan sebesar 0,042 

> 0,05 dan nilai t hitung  2,062 <  t tabel 1.661, maka dapat disimpulkan bahwa 

terdapat pengaruh lokasi  terhdap keputusan nasabah dalam menggunakan jasa 

Pegadaian Syariah. Adapun faktor lainnya disebabkan karena Pegadaian Syariah 

memilki beberapa kantor unit Pegadaian Syariah yang memudahkan nasabah atau 



masyarakat untuk menggunakan jasa Pegadian Syariah di Kota Langsa. Lokasi  

berpengaruh signifikan terhadap keputusan nasabah mengguanakan jasa 

Pegadaian Syariah. Penelitian ini didukung oleh penelitian Adya Hermawati dan 

Permata Shanti Nurmah Ashari. 

4. Pengaruh Promosi Terhadap Keputusan Nasabah Dalam Menggunakan Jasa 

Pegadaian Syariah Di Kota Langsa. 

Promosi adalah salah satau faktor yang dapat mempengaruhi nasabah dalam 

menggunakan jasa Pegadaian Syariah. Dalam penelitian ini lebih ditekankan pada 

media yang digunakan pegadaian untuk menyampaikan informasi pada 

masyarakat, sehingga nasabah atau masyarakat menggunakan jasa pegadaian 

syariah. Variabel independen promosi secara persial berpengaruh positif 

signifikan terhadap variabel idependen keputusan nasabah dalam menggunakan 

jasa pegadaian syariah. Hal ini dapat ditunjukan dengan nilai signifikan sebesar 

0,000 < 0,05 dan nilai t hitung 4,880 > t tabel 1.661, maka dapat disimpulkan bahwa 

terdapat pengaruh promosi terhadap keputusan nasabah dalam menggunakan jasa 

Pegadaian Syariah. Pengaruh yang signifikan dalam penelitian ini di ikarnakan 

brosur yang digunakan Pegadaian dapat memberikan informasi yang jelas dan 

mudah dipahami, disamping itu penjelasan yang diberikan petugas dapat 

menyakinin nasabah atau masyarkat untuk menggunkan jasa pegadaian syariah 

dikota langsa. Promosi berpengaruh positif signifikan terhadap keputusan nasabah 

dalam menggunakan jasa Pegadaian Syariah penelitian didukung oleh penelitian 

Nur Wasik Febriyanto. 



 

5. Penagruh Marketing Mix terhadap Keputusan Nasabah dalam 

menggunakan jasa Pegadaian Syariah Di Kota Langsa. 

Hasil penelitian menunjukan bahwa Hasil uji F perhitungan menggunakan 

SPPS 17 diperoleh F hitung  = 48,318 > F tabel (2,47) dengan nilai sig = 0.000(a) < 

0,05 yang berarti pengaruh nilai F secara simultan nilainya positif dan signifikan. 

Sehingga disimpulkan bahwa hipotesis diterima, yang berati pengaruh secara 

simultan keseluruhan produk, harga, lokasi, promosi (Marketing Mix)  dan 

keputusan nasabah dalam menggunakan jasa Pegadaian Syariah signifikan.  

Hasil uji Koefisien Determinasi (R2) menunjukan nilai adjusted R2 sebesar 

0.661 yang berarti bahwa 66,1% variasi ditentukan oleh empat variabel yang 

mempengaruhi keputusan nasabah dalam menggunakan jasa Pegadaian Syariah 

yaitu produk, harga, lokasi, promosi. Sedangkan sisannya (100%-66,1% = 33,9%) 

dijelaskan oeleh variabel lain yang tidak dimasukan dalam model persamaan 

tersebut. 

 
 

  



BAB V 

PENUTUPAN 

5.1 Kesimpulan  

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang telah diartikan 

pada bab sebelumnya, maka dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut: 

1. Hasil pengujian hipotesis pertama yaitu nilai t hitung 0.901 < t tabel 1,661 

maka Ho diterima dan H1 ditolak, dan nilai probabilitas yang dihitung 

0,370 > 0,05 probabilitas yang ditetapkan. Dengan demikian dapat 

disimpulkan bahwa Produk tidak berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan nasabah dalam  menggunakan jasa Pegadaian Syariah di kota 

Langsa . 

2. Hasil pengujian hipotesis kedua yaitu nilai t hitung  sebesar 2.915 (positif)  > 

t tabel 1,661 maka Ho ditolak dan H1 diterima,  dan nilai probabilitas yang 

dihitung 0,004 < 0,05 probabilitas yang ditetapkan. Dengan demikian 

dapat disimpulkan bahwa harga berpengaruh dan signifikan terhadap 

keputusan nasabah dalam menggunakan jasa Pegadaian Syariah di kota 

langsa. 

3. Hasil pengujian hipotesis ketiga yaitu nilai t hitung sebesar 2.062 (positif) > t 

tabel 1,661 maka Ho ditolak dan Ha diterima, dan  nilai probabilitas yang 

dihitung 0,042 < 0,05 probabilitas yang ditetapkan. Dengan demikian 

dapat disimpulakan bahwa lokasi berpengaruh dan signifikan terhadap 



keputusan nasabah dalam menggunakan jasa Pegadaian Syariah di kota 

langsa. 

4. Hasil pengujian hipotesis keempat yaitu nilai t hitung 4.880 (positif0 > t tabel 

1,661 maka Ho ditolak dan Ha diterima, dengan nilai probabilitas yang 

dihitung 0,000 < 0,05 probabilitas yang ditetapkan. Dengan demikian 

dapat disimpulkan bahwa promosi berpengaruh dan signifikan terhadap 

keputusan nasabah dalam menggunakan jasa Pegadaian Syariah. 

5. Hasil penelitian menunjukan bahwa Hasil uji F perhitungan menggunakan 

SPPS 17 diperoleh F hitung  = 48,318 > F tabel (2,47) dengan nilai sig = 

0.000(a) < 0,05 yang berarti pengaruh nilai F secara simultan nilainya 

positif dan signifikan. Sehingga disimpulkan bahwa hipotesis diterima, 

yang berati pengaruh secara simultan keseluruhan produk, harga, lokasi, 

promosi (Marketing Mix)  dan keputusan nasabah dalam menggunakan 

jasa Pegadaian Syariah signifikan. Hasil uji Koefisien Determinasi (R2) 

menunjukan nilai adjusted R2 sebesar 0.661 yang berarti bahwa 66,1% 

variasi ditentukan oleh empat variabel yang mempengaruhi keputusan 

nasabah dalam menggunakan jasa Pegadaian Syariah yaitu produk, harga, 

lokasi, promosi. Sedangkan sisannya (100%-66,1% = 33,9%) dijelaskan 

oeleh variabel lain yang tidak dimasukan dalam model persamaan tersebut. 

 

 

 



5.2 Saran  

Ada pun saran dalam penelitian ini yaitu :  

1. Bagi pihak Pegadaian Syariah  

Diharapkan untuk mempertahankan kegiatan- kegiatan promosi yang 

menarik minat nasabah dalam menggunakan produk di Pegadaian Syariah. Untuk 

faktor-faktor lainya seperti produk, harga dan lokasi agar lebih ditingkatkan tetang 

produk-produk unggulan kepada masyarakat baik muslim maupun non muslim. 

Masyarakat yang belum paham mengenai produk Pegadaian Syariah akan lebih 

mengenal Pegadaian Syariah dan tertarik dengan produk Pegadaian Syariah agar 

Pegadaian Syariah mampu bersaing dengan baik, dengan lembaga keuangan lain. 

2. Bagi penelitian lain  

Untuk penelitian selanjutnya dapat memperluas sampel dan menabah 

jumlah disetiap objek penelitian lainnya atau melakukan penelitian dengan lokasi 

(daerah) lain agar memperoleh penelitian yang baik dan berbeda dari penelitian 

sebelumnnya.  
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Lampiran 1 

Kuesioner 

 

PENGARUH MARKETING MIX TERHADAP KEPUTUSAN NASABAH  

DALAM  MENGGUNAKAN JASA PEGADAIAN SYARIAH DI KOTA 

LANGSA  

KOESIONER PENELITIAN 

Berilah tanda CENTANG pada kolom yang telah disediakan sesuai dengan 

kondisi anda sebenarnya.  

A. Identitas Responden  

 
1. Nama : 

2. Jenis Kelamin : 

Laki-laki     Perempuan  

3. Usia : 

 21 – 30 Tahun    41 – 50 Tahun  

31 – 40 Tahun     Lebih dari 50 Tahnun 

4. Pekerjaan : 

 Mahasiswa    Ibu Rumah Tangga   

 Pegawai Negeri   Lain-lain  

 Pegawai Swasta  

5. Pendapatan  / Uang saku Perbulan :  

 Rp < 1.000.000       Rp 3 juta –  Rp 4 juta  

 Rp 1 juta – Rp 2 juta        Rp > 5 juta 

 Rp 2 juta – 3 juta  



B. Datar Pertanyaan  

 Petunjuk : Silahkan berikan tanda Chek list () Terhadap jawaban yang 

paling sesuai menurut Bapak/Ibu/Sdr/I atas pertanyaan dibawah ini. 

Keterangan Pilihan : 

1. Sangat Setuju ( SS )     : Sekor 5 

2. Setuju   ( S )      : Sekor 4 

3. Kurang Setuju   ( KS  )     : Sekor 3 

4. Tidak Setuju   ( TS )    : Sekor 2 

5. Sangat Tidak Setuju           ( STS )  : Sekor 1 

 

 

 

 



A. Produk  

 
No  Petanyaan 5 

Sangat 
Setuju 

4 
Setuju 

3 
Kurang 
Setuju   

2 
Tidak 
Setuju 

1 
Sangat 
Tidak 
setuju 

1. Sistem yang digunakan 
pegadaian syariah sesuai 
ajaran islam (syariah). 

     

2. Variasi produk yang 
ditawarkan sangat beragam 
dan sesuai syariah (Rahn, 
Amanah, Arrum BPKB dan 
Haji, Krasida,dll). 

     

3. Keluhan dari nasabah 
ditangani dengan baik dan 
serius oleh pegawai pegadaian 
syariah.  

     

 

B. Harga  

No Petanyaan 5 
Sangat 
Setuju 

4 
Setuj
u 

3 
Kuran
g 
Setuju  
 

2 
Tidak 
Setuj
u 

1 
Sanga
t 
Tidak 
setuju 

1. Biaya ujroh yang ditetapkan 
Pegadaian Syariah Kota 
langsa terjangkau bagi 
nasabah. 

     

2. Biaya ujroh yang ditetapkan 
Pegadaian Syariah Kota 
Langsa tidak memberatkan 
nasabah. 

     

3. Biaya administrasi yang 
diberikan Pegadaian Syariah 
memberatkan nasabah. 

     

4. Biaya administrasi pada 
Pegadaian Syariah ditentukan 
dari besarnya pembiayaan 
yang diterima 

     

5. Biaya administrasi yang 
diberikan Pegadaian Syariah 
Kota Langsa murah 

     

 



 

C. Lokasi  

No Petanyaan 5 
Sangat 
Setuju 

4 
Setuju 

3 
Kurang 
setuju    

2 
Tidak 
Setuju 

1 
Sangat 
Tidak 
setuju 

1. Lokasi mudah dijangkau baik 
dengan kendaraan pribadi 
maupun angkutan umum  

     

2. Lokasi strategis dan dekat 
dengan pasar keramaian  

     

3. Lokasi pengadaian syariah 
tersedianya tempat pakir 

     

4. Lingkungan sekitar 
pegadaian syariah terlihat 
bersih dan tetata rapi 

     

 

D. Promosi  

No Petanyaan 5 
Sangat 
Setuju 

4 
Setuju 

3 
Kurang 
Setuju  

2 
Tidak 
Setuju 

1 
Sangat 
Tidak 
setuju 

1. Saya menggunakan jasa 
pegadaian syariah karena 
iklan di internet seperti 
sosial  media  dan  
website  tentang 
pegadaian syariah 

     

2. Saya menggunakan 
produk Pegadaian 
Syariah karena adanya 
iklan di media cetak  
seperti  brosur,  koran, 
pamflet/baliho). 

     

3. Saya menggunakan 
produk Pegadaian 
Syariah karena adanya 
kegiatan-kegiatan yang 
diselenggarakan 
Pegadaian Syariah 
maupun  pemasaran  
langsung  oleh Pegadaian 
Syariah disaat ada event-

     



event tertentu di 
masyarakat. 

4. Iklan mengenai produk-
produk Pegadaian 
Syariah masih kurang 
tersebar luas, sehingga 
saya hanya 
mengetahui beberapa 
produknya. 

     

5. Saya menggunakan 
produk Pegadaian 
Syariah karena adanya 
promo undian hadiah 
yang menarik bagi 
nasabah seperti undian 
hadiah umroh, emas, 
mobil dan hadiah lainnya. 

     

 

E. Keputusan Nasabah  

No Petanyaan 5 
Sangat 
Setuju 

4 
Setuju 

3 
Kurang 
Setuju  

2 
Tidak 
Setuju 

1 
Sangat 
Tidak 
setuju 

1. Saya tertarik mengunakan 
produk pegadaia syariah 
karena adanya kebutuhan atas 
tujuan yang harus dicapai. 

     

2. Saya akan mencari informasi 
dengan teliti mengenai 
produk pegadaian syariah. 

     

3. Saya berkeinginan 
menggunakan produk 
pegadaian syariah karena 
menurut saya produk 
pegadaian bermanfaat bagi 
saya. 

     

4. Saya melakukan transaksi di 
pegadaian syariah karna tidak 
mengandung riba. 

     

5. Saya Mimilih transaksi di 
pegadaian syariah sebab 
dijalankan dengan cara yang 
halal dan sesuai hukum islam  

     

 



Lampiran 2 

    Dokumentasi  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



Lampiran 3 

Hasil Olah Data SPSS 17 

Uji Validitas  
 X1 

Correlations 

  x1.1 x1.2 x1.3 x1 

x1.1 Pearson Correlation 1 .403
**
 .082 .755

**
 

Sig. (2-tailed)  .000 .423 .000 

N 98 98 98 98 

x1.2 Pearson Correlation .403
**
 1 .098 .769

**
 

Sig. (2-tailed) .000  .336 .000 

N 98 98 98 98 

x1.3 Pearson Correlation .082 .098 1 .509** 

Sig. (2-tailed) .423 .336  .000 

N 98 98 98 98 

x1 Pearson Correlation .755** .769** .509** 1 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000  

N 98 98 98 98 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 

 

X2 

Correlations 

  
x2.1 x2.2 x2.3 x2.4 x2.5 x2 

x2.1 Pearson Correlation 1 .258
*
 .270

**
 .313

**
 .359

**
 .621

**
 

Sig. (2-tailed)  .010 .007 .002 .000 .000 

N 98 98 98 98 98 98 

x2.2 Pearson Correlation .258
*
 1 .369

**
 .359

**
 .308

**
 .695

**
 

Sig. (2-tailed) .010  .000 .000 .002 .000 

N 98 98 98 98 98 98 



x2.3 Pearson Correlation .270** .369** 1 .326** .512** .713** 

Sig. (2-tailed) .007 .000  .001 .000 .000 

N 98 98 98 98 98 98 

x2.4 Pearson Correlation .313
**
 .359

**
 .326

**
 1 .263

**
 .681

**
 

Sig. (2-tailed) .002 .000 .001  .009 .000 

N 98 98 98 98 98 98 

x2.5 Pearson Correlation .359** .308** .512** .263** 1 .704** 

Sig. (2-tailed) .000 .002 .000 .009  .000 

N 98 98 98 98 98 98 

x2 Pearson Correlation .621** .695** .713** .681** .704** 1 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000  

N 98 98 98 98 98 98 

*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 

 

X3 

Correlations 

  x3.1 x3.2 x3.3 x3.4 x3 

x3.1 Pearson Correlation 1 .352** .194 .271** .598** 

Sig. (2-tailed)  .000 .056 .007 .000 

N 98 98 98 98 98 

x3.2 Pearson Correlation .352** 1 .325** .509** .767** 

Sig. (2-tailed) .000  .001 .000 .000 

N 98 98 98 98 98 

x3.3 Pearson Correlation .194 .325** 1 .424** .736** 

Sig. (2-tailed) .056 .001  .000 .000 

N 98 98 98 98 98 

x3.4 Pearson Correlation .271
**
 .509

**
 .424

**
 1 .741

**
 

Sig. (2-tailed) .007 .000 .000  .000 

N 98 98 98 98 98 



x3 Pearson Correlation .598** .767** .736** .741** 1 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000  

N 98 98 98 98 98 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 

 

X4 

Correlations 

  x4.1 x4.2 x4.3 x4.4 x4.5 x4 

x4.1 Pearson Correlation 1 .336
**
 .438

**
 .087 .471

**
 .723

**
 

Sig. (2-tailed)  .001 .000 .396 .000 .000 

N 98 98 98 98 98 98 

x4.2 Pearson Correlation .336
**
 1 .446

**
 .244

*
 .438

**
 .702

**
 

Sig. (2-tailed) .001  .000 .015 .000 .000 

N 98 98 98 98 98 98 

x4.3 Pearson Correlation .438
**
 .446

**
 1 .304

**
 .550

**
 .781

**
 

Sig. (2-tailed) .000 .000  .002 .000 .000 

N 98 98 98 98 98 98 

x4.4 Pearson Correlation .087 .244* .304** 1 .329** .480** 

Sig. (2-tailed) .396 .015 .002  .001 .000 

N 98 98 98 98 98 98 

x4.5 Pearson Correlation .471
**
 .438

**
 .550

**
 .329

**
 1 .802

**
 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .001  .000 

N 98 98 98 98 98 98 

x4 Pearson Correlation .723** .702** .781** .480** .802** 1 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000  

N 98 98 98 98 98 98 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 

*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 

 

 

 



Y 

Correlations 

  y1.1 y1.2 y1.3 y1.4 y1.5 y1 

y1.1 Pearson Correlation 1 .258
*
 .339

**
 .321

**
 .319

**
 .613

**
 

Sig. (2-tailed)  .010 .001 .001 .001 .000 

N 98 98 98 98 98 98 

y1.2 Pearson Correlation .258* 1 .306** .505** .423** .781** 

Sig. (2-tailed) .010  .002 .000 .000 .000 

N 98 98 98 98 98 98 

y1.3 Pearson Correlation .339
**
 .306

**
 1 .128 .249

*
 .559

**
 

Sig. (2-tailed) .001 .002  .210 .013 .000 

N 98 98 98 98 98 98 

y1.4 Pearson Correlation .321** .505** .128 1 .346** .672** 

Sig. (2-tailed) .001 .000 .210  .000 .000 

N 98 98 98 98 98 98 

y1.5 Pearson Correlation .319** .423** .249* .346** 1 .732** 

Sig. (2-tailed) .001 .000 .013 .000  .000 

N 98 98 98 98 98 98 

y1 Pearson Correlation .613
**
 .781

**
 .559

**
 .672

**
 .732

**
 1 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000  

N 98 98 98 98 98 98 

*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 

 

Uji Reabilitas  
X1 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

.764 3 

 
 
X2 

Reliability Statistics 



Cronbach's Alpha N of Items 

.711 5 

 
X3 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

.663 4 

 
X4 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

.742 5 

 
y 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

.699 5 

 

Uji Normalitas  
 
 
 
 

 

 

 

 

Uji  Linearitas  
x1 

ANOVA Table 

   Sum of 

Squares df 

Mean 

Square F Sig. 

y1 * Between (Combined) 47.542 3 15.847 5.391 .002 



x

1 

Groups Linearity 45.418 1 45.418 15.449 .000 

Deviation from 

Linearity 

2.124 2 1.062 .361 .698 

Within Groups 276.346 94 2.940   

Total 623.888 97    

 
x2  

ANOVA Table 

   Sum of 

Squares df 

Mean 

Square F Sig. 

y1 * 

x

2 

Between 

Groups 

(Combined) 137.559 8 17.195 8.213 .000 

Linearity 108.031 1 108.031 51.601 .000 

Deviation from 

Linearity 

29.528 7 4.218 2.015 .062 

Within Groups 186.329 89 2.094   

Total 623.888 97    

 

x3 

ANOVA Table 

   Sum of 

Squares df 

Mean 

Square F Sig. 

y1 * 

x

3 

Between 

Groups 

(Combined) 51.216 6 8.536 2.849 .014 

Linearity 34.668 1 34.668 11.570 .001 

Deviation from 

Linearity 

16.548 5 3.310 1.105 .364 

Within Groups 272.672 91 2.996   

Total 623.888 97    

 
 
 
 
x4  

ANOVA Table 



   Sum of 

Squares df 

Mean 

Square F Sig. 

y1 * 

x

4 

Between 

Groups 

(Combined) 144.822 10 14.482 3.036 .000 

Linearity 105.281 1 105.281 41.570 .000 

Deviation from 

Linearity 

39.541 9 4.393 2.135 .075 

Within Groups 179.065 87 2.058   

Total 623.888 97    

 
 
 

Uji Multikolinearitas 

Variabel Independen  Tolerance  VIF 

Produk X1 0,786 1,273 

Harga X2  0,232 3,049 

Lokasi X3 0,440 2,271 

Promosi X4  0,484 2,065 
 
 
 

Uji  Heterokedastisitas  
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



Uji  Autokolerasi  

Model Summaryb 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 .822
a
 .675 .661 1.302 

a. Predictors: (Constant), x4, x1, x3, x2 

Dependent Variable: y1 
 

Uji Hipotesi  
 Uji T  

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized Coefficients Standardized Coefficients 

T Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) .563 2.582  .218 .828 

x1 .176 .196 .060 .901 .370 

x2 .317 .109 .301 2.915 .004 

x3 .259 .126 .184 2.062 .042 

x4 .330 .068 .414 4.880 .000 

a. Dependent Variable: y1 

 

Uji F 

ANOVA
b
 

Model Sum of Squares Df Mean Square F Sig. 

1 Regression 327.867 4 81.967 48.318 .000a 

Residual 157.765 93 1.696   

Total 485.633 97    

a. Predictors: (Constant), x4, x1, x3, x2 

b. Dependent Variable: y1 

 
 

Uji R 

Model Summary
b
 



Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 .822
a
 .675 .661 1.302 

a. Predictors: (Constant), x4, x1, x3, x2 

b. Dependent Variable: y1 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



Tabel Signifikansi r Tabel 
 
 
 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 



 

 

 

Tabel Signifikansi t Tabel 

 

 

 

 

 

 

 

  



Tabel Signifikansi F Tabel 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 



 

Res Produk (X1) Res  Harga (X2) 

No 
X1.

1
X1.

2
X1.

3
Jumla

h  No  
X2.

1
X2.

2
X2.

3
X2.

4
X2.

5
Jumla

h  

1 4 5 5 14 1 5 4 4 5 4 22 

2 5 5 4 14 2 4 4 5 4 3 20 

3 5 5 5 15 3 5 4 4 5 4 22 

4 5 5 5 15 4 4 5 4 3 4 20 

5 5 4 5 14 5 4 5 5 4 5 23 

6 5 5 5 15 6 5 4 4 3 5 21 

7 5 5 4 14 7 4 5 4 4 4 21 

8 5 5 5 15 8 4 4 4 3 3 18 

9 4 5 4 13 9 4 5 4 4 5 22 

10 5 5 5 15 10 5 4 4 3 4 20 

11 5 5 5 15 11 4 4 3 5 4 20 

12 5 4 5 14 12 5 5 4 4 4 22 

13 4 5 5 14 13 5 4 4 5 5 23 

14 4 4 4 12 14 4 3 4 5 4 20 

15 5 5 5 15 15 4 5 3 4 4 20 

16 4 5 5 14 16 5 4 4 5 5 23 

17 5 4 5 14 17 5 4 4 5 3 21 

18 4 4 4 12 18 3 4 4 5 4 20 

19 4 4 5 13 19 4 4 4 4 5 21 

20 4 3 5 12 20 4 3 4 5 4 20 

21 4 4 5 13 21 3 4 5 4 4 20 

22 5 5 4 14 22 4 3 4 4 3 18 

23 4 5 5 14 23 4 3 4 4 5 20 

24 5 4 5 14 24 3 5 4 4 4 20 

25 4 4 5 13 25 5 4 3 4 5 21 

26 5 4 5 14 26 4 3 4 4 4 19 

27 5 4 5 14 27 5 4 5 4 5 23 

28 4 5 4 13 28 4 5 4 5 4 22 

29 4 4 5 13 29 4 5 4 5 4 22 

30 5 4 4 13 30 5 3 4 3 5 20 

31 4 4 5 13 31 4 5 4 3 4 20 

32 5 5 4 14 32 5 3 4 5 4 21 

33 4 5 5 14 33 5 4 4 4 5 22 



34 5 5 4 14 34 4 3 5 4 5 21 

35 4 4 5 13 35 4 4 5 4 5 22 

36 5 5 4 14 36 4 5 4 4 5 22 

37 4 4 5 13 37 5 4 3 4 3 19 

38 4 5 4 13 38 5 4 4 3 4 20 

39 5 4 5 14 39 4 4 4 3 3 18 

40 4 5 5 14 40 5 5 5 4 4 23 

41 4 5 5 14 41 4 5 4 5 4 22 

42 4 4 4 12 42 5 4 5 4 4 22 

43 4 5 4 13 43 4 4 5 3 5 21 

44 4 5 4 13 44 5 5 4 5 4 23 

45 5 5 5 15 45 4 4 5 5 4 22 

46 5 5 4 14 46 4 3 5 4 5 21 

47 5 5 4 14 47 5 4 4 5 4 22 

48 5 5 5 15 48 4 3 4 4 4 19 

49 5 5 4 14 49 4 5 4 3 4 20 

50 4 5 5 14 50 5 4 4 4 5 22 

51 5 5 5 15 51 5 5 5 4 5 24 

52 4 4 5 13 52 4 4 4 5 4 21 

53 5 5 4 14 53 4 5 4 5 4 22 

54 4 5 5 14 54 4 4 5 4 5 22 

55 4 5 5 14 55 4 4 4 4 5 21 

56 5 5 5 15 56 4 5 4 5 4 22 

57 4 5 5 14 57 5 4 5 4 4 22 

58 5 5 5 15 58 5 3 4 4 4 20 

59 5 5 5 15 59 5 4 4 4 5 22 

60 5 4 5 14 60 5 4 4 4 5 22 

61 5 5 4 14 61 5 4 4 4 4 21 

62 4 5 5 14 62 5 4 4 5 4 22 

63 5 5 5 15 63 4 4 5 4 5 22 

64 4 5 4 13 64 5 4 5 5 4 23 

65 4 4 5 13 65 4 5 4 5 4 22 

66 5 5 5 15 66 5 4 4 3 5 21 

67 5 5 4 14 67 4 3 3 4 3 17 

68 5 5 5 15 68 4 5 4 5 4 22 

69 5 5 5 15 69 5 4 4 4 4 21 

70 4 4 5 13 70 5 4 5 4 3 21 



71 5 5 5 15 71 4 5 4 5 4 22 

72 4 5 5 14 72 4 4 4 5 5 22 

73 5 4 4 13 73 5 5 5 5 4 24 

74 4 5 5 14 74 4 4 4 5 4 21 

75 5 4 5 14 75 5 5 4 4 5 23 

76 5 5 5 15 76 5 4 5 5 5 24 

77 5 5 5 15 77 5 5 4 5 4 23 

78 4 5 5 14 78 5 4 5 5 5 24 

79 5 5 5 15 79 5 4 4 5 5 23 

80 5 5 5 15 80 5 5 5 4 5 24 

81 5 5 5 15 81 5 5 5 5 5 25 

82 5 5 5 15 82 5 4 5 5 5 24 

83 5 5 5 15 83 5 4 5 5 5 24 

84 5 5 4 14 84 5 5 5 5 5 25 

85 5 5 5 15 85 5 4 5 5 5 24 

86 5 5 4 14 86 4 5 5 5 4 23 

87 5 5 5 15 87 5 5 5 5 5 25 

88 5 5 4 14 88 5 5 5 4 5 24 

89 5 5 5 15 89 5 5 5 5 5 25 

90 5 5 5 15 90 5 5 5 5 5 25 

91 5 5 4 14 91 5 4 5 5 4 23 

92 5 5 5 15 92 5 5 5 5 5 25 

93 5 4 5 14 93 4 5 4 5 5 23 

94 4 5 5 14 94 5 5 5 5 5 25 

95 5 5 5 15 95 5 4 5 5 5 24 

96 5 5 5 15 96 4 5 5 5 5 24 

97 5 5 5 15 97 5 5 5 5 5 25 

98 5 5 5 15 98 5 4 5 5 5 24 

 

 

 

 

 



 

Re

Lokasi (X3) 
Re

Promosi (x4) 

No  
x3.

1
x3.

2
x3.

3
x3.

4
Jumla

h  No  
x4.

1
x4.

2
x4.

3
x4.

4
x4.

5
Jumla

h  

1 5 4 4 5 18 1 3 3 4 5 4 19 

2 5 4 5 5 19 2 4 4 4 4 3 19 

3 5 4 4 5 18 3 4 4 4 5 3 20 

4 5 4 4 5 18 4 3 4 4 5 4 20 

5 4 5 4 5 18 5 4 4 5 5 4 22 

6 5 4 4 5 18 6 4 4 5 4 4 21 

7 5 5 4 4 18 7 4 4 5 4 4 21 

8 4 4 4 5 17 8 3 3 4 5 3 18 

9 5 4 4 5 18 9 2 4 5 5 4 20 

10 5 5 5 5 20 10 4 4 4 4 3 19 

11 4 4 4 4 16 11 2 4 3 5 4 18 

12 4 5 4 5 18 12 3 4 4 5 3 19 

13 4 5 4 5 18 13 4 5 4 4 3 20 

14 4 4 5 5 18 14 4 4 3 4 4 19 

15 5 4 3 4 16 15 2 4 3 4 3 16 

16 4 4 4 4 16 16 4 5 4 5 5 23 

17 4 5 4 5 18 17 2 3 3 4 3 15 

18 4 4 5 4 17 18 4 4 4 4 3 19 

19 4 4 3 4 15 19 4 4 4 4 4 20 

20 3 4 5 4 16 20 4 3 4 4 4 19 

21 5 4 4 4 17 21 3 4 3 4 4 18 

22 5 4 3 4 16 22 3 4 4 4 4 19 

23 4 3 4 4 15 23 5 5 5 4 5 24 

24 5 4 5 5 19 24 4 3 4 4 2 17 

25 5 4 4 5 18 25 3 4 5 4 5 21 

26 4 5 3 4 16 26 5 4 4 4 4 21 

27 4 4 5 5 18 27 4 3 3 4 2 16 

28 4 5 5 5 19 28 3 4 4 5 4 20 

29 4 5 4 5 18 29 5 2 3 5 4 19 

30 5 4 3 4 16 30 5 3 3 4 5 20 

31 4 4 4 4 16 31 3 4 4 5 3 19 



32 4 4 3 4 15 32 4 3 5 4 4 20 

33 4 4 4 5 17 33 4 3 4 5 4 20 

34 4 3 4 4 15 34 4 3 3 5 4 19 

35 4 4 4 5 17 35 4 3 4 5 3 19 

36 5 4 5 4 18 36 3 4 3 4 3 17 

37 5 4 4 4 17 37 4 3 4 5 4 20 

38 5 5 4 4 18 38 3 3 3 5 3 17 

39 4 4 4 5 17 39 4 5 4 5 3 21 

40 5 5 4 4 18 40 4 4 3 5 4 20 

41 5 4 5 4 18 41 3 4 3 5 3 18 

42 5 4 3 4 16 42 3 5 5 5 4 22 

43 4 3 5 4 16 43 4 4 3 5 3 19 

44 4 4 5 4 17 44 4 3 4 3 4 18 

45 4 4 5 4 17 45 5 3 4 5 4 21 

46 5 4 3 5 17 46 4 3 4 4 4 19 

47 5 4 4 5 18 47 3 4 3 4 4 18 

48 4 5 4 5 18 48 4 4 3 4 3 18 

49 4 3 5 5 17 49 5 3 5 5 4 22 

50 5 4 3 4 16 50 3 5 4 5 3 20 

51 5 5 5 5 20 51 4 5 5 5 5 24 

52 4 4 3 5 16 52 3 4 4 4 3 18 

53 4 5 4 5 18 53 4 4 3 4 4 19 

54 4 3 5 4 16 54 5 3 4 5 4 21 

55 5 4 3 4 16 55 5 4 4 2 3 18 

56 4 5 5 4 18 56 4 5 3 5 4 21 

57 5 3 4 4 16 57 1 3 4 5 3 16 

58 4 5 5 5 19 58 4 5 4 4 3 20 

59 4 4 3 4 15 59 3 4 3 5 4 19 

60 4 5 4 4 17 60 3 4 3 4 5 19 

61 4 5 5 5 19 61 3 4 3 5 3 18 

62 5 4 3 4 16 62 3 4 3 5 3 18 

63 5 4 5 5 19 63 1 3 4 5 4 17 

64 4 4 3 4 15 64 3 3 4 4 3 17 

65 5 5 4 5 19 65 4 4 5 5 5 23 

66 4 5 5 5 19 66 4 4 3 5 4 20 

67 5 4 4 5 18 67 2 3 5 5 5 20 

68 5 4 5 4 18 68 5 4 4 5 4 22 



69 5 5 3 3 16 69 5 4 5 3 3 20 

70 5 4 5 4 18 70 3 4 5 5 4 21 

71 4 3 5 4 16 71 5 4 4 5 4 22 

72 3 4 3 4 14 72 3 3 4 5 3 18 

73 4 5 4 5 18 73 4 3 5 5 4 21 

74 4 5 4 5 18 74 5 3 4 5 3 20 

75 5 4 5 5 19 75 3 4 5 4 5 21 

76 4 3 5 4 16 76 5 5 4 5 5 24 

77 5 5 4 5 19 77 4 3 3 5 4 19 

78 5 4 5 4 18 78 3 4 5 5 4 21 

79 5 5 4 5 19 79 5 5 5 5 4 24 

80 5 5 5 5 20 80 4 5 4 5 5 23 

81 5 5 5 4 19 81 5 5 5 5 5 25 

82 5 5 5 5 20 82 5 5 4 5 5 24 

83 5 4 5 4 18 83 4 5 5 5 5 24 

84 4 3 4 5 16 84 5 5 4 5 5 24 

85 5 4 5 4 18 85 5 5 5 4 5 24 

86 4 5 5 5 19 86 5 5 5 4 4 23 

87 5 5 4 5 19 87 3 4 4 5 5 21 

88 5 4 3 4 16 88 4 5 5 5 4 23 

89 5 5 4 5 19 89 5 5 5 5 4 24 

90 5 5 5 5 20 90 5 5 5 5 3 23 

91 5 4 5 5 19 91 5 5 5 5 4 24 

92 5 5 5 3 18 92 4 3 5 4 5 21 

93 4 4 5 4 17 93 5 4 5 5 5 24 

94 5 5 4 5 19 94 5 5 5 5 5 25 

95 5 5 5 4 19 95 5 4 4 5 4 22 

96 4 5 4 3 16 96 4 3 5 5 3 20 

97 4 5 4 4 17 97 5 5 4 5 4 23 

98 5 5 5 5 20 98 5 5 5 5 5 25 

 

 

 

 



 

 

Res Keputusan Nasabah (Y) 

No  y1.1 y1.2 y1.3 y1.4 y1.5 Jumlah  

1 5 3 4 5 4 21 

2 4 4 4 4 3 19 

3 5 3 5 4 3 20 

4 5 4 4 5 4 22 

5 5 4 5 4 5 23 

6 5 4 4 4 4 21 

7 4 4 5 4 4 21 

8 4 3 4 4 3 18 

9 4 3 5 4 3 19 

10 5 4 3 4 5 21 

11 4 3 5 4 3 19 

12 4 3 4 5 4 20 

13 4 5 5 4 3 21 

14 4 5 3 5 4 21 

15 5 3 4 4 3 19 

16 5 5 5 5 4 24 

17 5 4 4 5 4 22 

18 4 3 4 3 4 18 

19 4 4 5 3 4 20 

20 4 4 4 4 3 19 

21 4 5 5 4 4 22 

22 5 3 4 4 4 20 

23 4 4 4 4 4 20 

24 4 4 4 3 5 20 

25 5 3 5 4 4 21 

26 4 3 4 4 3 18 

27 4 3 4 3 4 18 

28 5 4 5 4 3 21 

29 4 3 4 4 5 20 

30 4 5 4 5 4 22 

31 3 4 5 4 4 20 

32 4 3 4 5 4 20 



33 5 4 5 4 3 21 

34 4 3 4 4 3 18 

35 5 4 5 4 3 21 

36 5 4 5 4 5 23 

37 4 5 5 4 5 23 

38 5 3 5 4 5 22 

39 4 3 5 4 5 21 

40 4 3 5 4 4 20 

41 4 4 4 4 4 20 

42 4 4 4 4 4 20 

43 4 4 4 4 3 19 

44 4 4 3 4 5 20 

45 4 5 4 5 4 22 

46 4 4 5 4 4 21 

47 5 3 4 4 4 20 

48 4 4 5 4 4 21 

49 4 5 4 5 4 22 

50 4 4 5 4 4 21 

51 5 5 5 5 5 25 

52 4 4 4 4 3 19 

53 4 3 4 5 4 20 

54 5 4 5 4 5 23 

55 5 4 5 4 3 21 

56 4 5 4 4 4 21 

57 5 5 5 4 3 22 

58 4 3 5 4 5 21 

59 4 5 4 5 4 22 

60 4 5 4 5 3 21 

61 4 3 5 4 3 19 

62 5 3 5 4 3 20 

63 5 4 5 4 3 21 

64 5 3 4 5 4 21 

65 4 4 4 5 4 21 

66 5 4 3 4 4 20 

67 4 3 5 4 5 21 

68 5 5 4 5 4 23 

69 4 4 5 4 3 20 

70 4 3 5 5 4 21 



71 5 4 5 4 5 23 

72 5 4 3 4 4 20 

73 4 3 4 5 4 20 

74 5 4 5 4 3 21 

75 5 5 5 4 5 24 

76 3 4 5 4 4 20 

77 4 5 4 5 4 22 

78 4 5 4 5 5 23 

79 5 3 4 5 4 21 

80 5 4 5 5 5 24 

81 5 5 5 5 5 25 

82 5 4 5 4 5 23 

83 5 5 5 4 5 24 

84 5 5 5 5 5 25 

85 5 5 4 5 5 24 

86 5 5 5 4 4 23 

87 5 5 5 5 5 25 

88 5 4 5 5 5 24 

89 5 5 5 4 5 24 

90 4 5 5 5 5 24 

91 5 4 5 4 5 23 

92 4 5 5 4 4 22 

93 5 4 4 5 5 23 

94 4 3 4 5 4 20 

95 5 4 5 5 5 24 

96 5 4 5 4 5 23 

97 5 5 5 5 5 25 

98 5 5 5 5 5 25 

 

 

  



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

  



DAFTAR RIWAYAT HIDUP 

 

1. Nama Lengkap   : Nanda Sari  

2. Tempat/ Tanggal Lahir  : Melaboh Aceh Barat, 04 Januari 1997 

3. Jenis Kelamin    : Perempuan  

4. Agama    : Islam  

5. Kebangsaan/Suku  : Indonesia/Aceh  

6. Status Perkawinan  : Single 

7. Pekerjaan   : Mahasiswa  

8. Alamat    : Asrama TNI AD Hanura Lingk. Utama, 
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9. No. Telp/Hp   : 082260048701 

10. Jenjang Pendidikan    

a. SD Negeri 12 Langsa : Berijazah Tahun  

b. SMP Negeri 3 Langsa  : Berijazah Tahun  

c. SMA Negeri 1 Langsa  : Berijazah Tahun 2015 

d. Peguruan Tinggi   : IAIN Langsa, Program S-1, Fakultas  

Ekonomi Dan Bisnis Islam, Jurusan Perbankan Syariah asuk tahun 

2015 sampai dengan sekrang. 

Demikian Daftar Riwayat  Hidup ini saya buat dengan sebenarnnya agar 

dapat kirannya dipergunakan sebagaimana mestinnya. 

 
Langsa, 05 Maret 2021 
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