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ABSTRAK 

 

Strategi pemasaran pada dasarnya adalah rencana yang 

menyeluruh, terpadu dan menyatu dibidang pemasaran, yang 

memberikan panduan tentang kegiatan yang dijalankan agar 

tercapainya tujuan pemasaran suatu perusahaan. Minat nasabah untuk 

menggunakan produk Gadai Syariah di Pegadaian Syariah Arif 

Rahman Hakim dari tahun 2019 hingga tahun 2021 terus mengalami 

peningkatan. Akan tetapi, peningkatan jumlah nasabah tersebut 

ternyata belum mampu mencapai tujuan atau jumlah target nasabah 

yang sudah ditentutkan tiap tahunnya. Hal ini dikarenakan semakin 

banyaknya perusahaan pesaing atau lembaga keungan lain yang 

menawarkan produk gadai.  

Rumusan masalah dari penelitian ini adalah: bagaimana strategi 

pemasaran produk gadai yang dilakukan oleh Pegadaian Syariah Arif 

Rahman Hakim Bandar Lampung dalam menarik minat nasabah. 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui bagaimana strategi 

pemasaran produk gadai yang diterapkan oleh Pegadaian Syariah Arif 

Rahman Hakim Bandar Lampung dalam menarik minat nasabah. 

Penelitian ini adalah jenis penelitian kualitatif yang bersifat deskriptif. 

Sumber data yang dipakai dalam penelitian ini adalah data primer dan 

data sekunder. Teknik pengumpulan data meliputi, metode observasi, 

metode wawancara, dan metode dokumentasi. Terdapat tiga langkah 

prosedur analisis data, yaitu reduksi data, pengajian data dan verifikasi 

atau kesimpulan. Kemudian untuk menguji keabsahan data 

menggunakan tektik triangulasi yang terdiri dari triangulasi sumber 

data, triangulasi teknik dan triangulasi waktu. 

Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan, maka dapat 

diambil kesimpulan bahwa strategi pemasaran yang dilakukan oleh 

Pegadaian Syariah Arif Rahman Hakim Bandar Lampung dalam 

menarik minat nasabah untuk menggunakan produk Gadai Syariah 

yaitu dengan menentukan perencanaan pemasaran (marketing mix) 

dengan empat tahapan yaitu menentukan kebutuhan dan keinginan 

konsumen, memilih pasar sasaran, menempatkan strategi pemasaran 

dalam persaingan, dan memilih strategi pemasaran. Dalam memilih 

strategi pemasaran, Pegadaian Syariah Arif Rahman Hakim Bandar 
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Lampung menerapkan strategi pemasaran yaitu bauran pemasaran 

dengan 7P, antara lain ptrategi produk (Product), strategi harga 

(Price), strategi lokasi (Place), strategi promosi (Promotion), strategi 

orang (People), strategi proses (Process), dan strategi lingkungan fisik 

(Physical Evidence).  

 

Kata Kunci: Strategi Pemasaran, Produk Gadai (Rahn), Pegadaian 

Syariah 
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ABSTRACT 

 

Marketing strategy is basically a comprehensive, integrated and 

unified plan in the field of marketing, which provides guidance on the 

activities carried out in order to achieve the marketing objectives of a 

company. Customer interest in using Sharia Pawn products at Arif 

Rahman Hakim's Sharia Pawnshops from 2019 to 2021 continues to 

increase. However, the increase in the number of customers has not 

been able to achieve the goals or target number of customers that have 

been determined each year. This is due to the increasing number of 

competing companies or other financial institutions that offer pawned 

products. 

The formulation of the problem from this research is: how is the 

marketing strategy of pawn products carried out by Pegadaian Syariah 

Arif Rahman Hakim Bandar Lampung in attracting customers' 

interest. This study aims to find out how the marketing strategy of 

pawn products implemented by Pegadaian Syariah Arif Rahman 

Hakim Bandar Lampung in attracting customers' interest. This 

research is a type of qualitative research that is descriptive. Sources of 

data used in this study are primary data and secondary data. Data 

collection techniques include observation methods, interview 

methods, and documentation methods. There are three steps of the 

data analysis procedure, namely data reduction, data review and 

verification or conclusion. Then to test the validity of the data using 

triangulation technique which consists of triangulation of data sources, 

triangulation of techniques and triangulation of time. 

Based on the results of the research conducted, it can be 

concluded that the marketing strategy carried out by Pegadaian 

Syariah Arif Rahman Hakim Bandar Lampung in attracting customers' 

interest in using Sharia Pawn products is by determining the 

marketing plan (marketing mix) with four stages, namely determining 

consumer needs and desires. , selecting target markets, placing 

marketing strategies in competition, and selecting marketing 

strategies. In choosing a marketing strategy, Pegadaian Syariah Arif 

Rahman Hakim Bandar Lampung applies a marketing strategy, 

namely the marketing mix with 7P, including product strategy 
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(Product), price strategy (Price), location strategy (Place), promotion 

strategy (Promotion), people strategy ( People), process strategy 

(Process), and physical environment strategy (Physical Evidence). 

 

Keywords: Marketing Strategy, Pawn Products (Rahn), Sharia 

Pawnshop 
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MOTTO 

 

                        

                          

     

 

Hai orang-orang beriman, janganlah kamu saling memakan harta 

sesamamu dengan jalan yang batil, kecuali dengan jalan perniagaan 

yang berlaku dengan suka sama suka diantara kamu. Dan janganlah 

kamu membunuh dirimu. Sesungguhnya Allah adalah Maha 

Penyayang kepadamu. 

(QS. An-Nisa [04] : 29) 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Penegasan Judul 

Judul merupakan hal yang sangat penting dan berguna dalam 

bentuk tulisan maupun karangan, karena dapat memberikan 

gambaran dan alur dari semua isi yang ada di dalamnya. Skripsi 

ini berjudul “Strategi Pemasaran Produk Gadai dalam 

Menarik Minat Nasabah di Pegadaian Syariah Arif Rahman 

Hakim Bandar Lampung”. 

Strategi menurut etimologi merupakan kata majemuk dari 

bahasa Yunani Kuno yakni “Stratus” (pasukan) dan “Again” 

(memimpin). Jadi strategi berarti hal dalam memipin pasukan,  

suatu strategi mempunyai dasar-dasar skema untuk mencapai 

sasaran yang dituju. Menurut Stephane K. Marrus strategi adalah 

suatu proses penentuan rencana para pemimpin puncak yang 

berfokus pada tujuan jangka panjang organisasi, yang disertai 

penyusunan suatu cara atau upaya bagaimana agar tujuan tersebut 

dapat tercapai.
1
 Alfred Chandler mendefinisikan strategi sebagai 

penetapan sasaran dan tujuan jangka panjang sebuah organisasi, 

dan arah tindakan serta alokasi sumber daya yang diperlukan 

untuk mencapai sasaran itu.
2
 

Berdasarkan definisi tersebut penulis memaknai bahwa 

strategi adalah suatu rencana dasar yang luas dari suatu tindakan 

keputusan yang dibuat organisasi untuk mencapai tujuan jangka 

panjang pada perusahaan melalui penetapan berbagai keputusan-

keputusan strategis yang dibuat oleh manajemen perusahaan. 

Pemasaran menurut American Marketing Association 

diartikan sebagai hasil prestasi kerja kegiatan usaha yang langsung 

berkaitan dengan mengalirnya barang atau jasa dari produsen ke 

                                                           
1 Husein Umar, Strategic Management In Action, (Jakarta: Gramedia Pustaka 

Utama, 2001), h. 31. 
2 Pandji Anoraga, Manajemen Bisnis, (Jakarta: Renika Cipta, 2009), h. 339. 
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konsumen.
3

 Menurut Philip Kotler, pemasaran adalah bekerja 

dengan pasar sasaran untuk mewujudkan pertukaran yang 

potensial dengan maksud memuaskan kebutuhan dan keinginan 

manusia, sedangkan menurut  William J. Stanton pemasaran yakni 

sistem secara keseluruhan dari kegiatan-kegiatan bisnis atau usaha 

yang bertujuan untuk merencanakan, menentukan harga barang 

atau jasa yang sesuai, mempromosikan barang dan jasa, dan 

mendistribusikan barang dan jasa kepada konsumen dan bisa 

memuaskan konsumen
4
 

Dari beberapa pengertian tersebut penulis menyimpulkan 

bahwa pemasaran adalah kegiatan usaha menawarkan suatu 

barang atau jasa kepada pelanggan untuk mewujudkan pertukaran 

yang potensial dan dapat memenuhi kebutuhan pelanggan itu 

sendiri. 

Strategi pemasaran menurut Pandji Anoraga adalah wujud 

rencana yang terarah dibidang pemasaran untuk memperoleh hasil 

yang optimal.
5

 Joseph P. Canon berpendapat bahwa strategi 

pemasaran adalah suatu pengambilan keputusan tentang biaya 

pemasaran, bauran pemasaran, alokasi pemasaran dalam 

hubungan dengan keadaan lingkungan yang diharapkan dan 

kondisi persaingan. Tjiptono Fandy mengatakan bahwa strategi 

pemasaran sebagai alat fundamental yang direncanakan untuk 

mencapai tujuan perusahaan dengan mengembangkan keunggulan 

bersaing yang berkesinambungan melalui pasar yang dimasuki.
6
 

Jadi dapat penulis simpulkan bahwa strategi pemasaran 

adalah rencana pemasaran serta pengambilan keputusan yang 

dilakukan oleh suatu perusahaan untuk menghadapi persaingan 

guna memperoleh hasil yang optimal. 

Menurut W.J. Stanton, produk adalah seperangkat atribut 

baik berwujud maupun tidak berwujud, termasuk didalamnya 

terdapat masalah warna, harga, nama baik pabrik, dan yang 

                                                           
3 Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran, (Jakarta: Rajawali Pers, 2014), h. 4. 
4 Idri, Hadis Ekonomi, (Jakarta: Prenadamedia Group, 2015), h. 263. 
5 Pandji Anoraga, Manajemen Bisnis, h. 230. 
6Sofjan Assauri, ManajemenPemasaran, h. 167. 
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menjual (pengecer). Dan pelayanan pabrik serta pelayanan 

pengecer, yang diterima oleh pembeli guna memuaskan 

keinginannya.
7
 Fandy Tjiptono mendefinisikan produk sebagai 

sesuatu yang bisa ditawarkan sebagai usaha untuk mencapai 

tujuan organisasi melalui pemenuhan kebutuhan dan keinginan 

konsumen. Sedangkan menurut Philip Kotler, produk adalah 

segala sesuatu yang dapat ditawarkan di pasar, untuk memuaskan 

kebutuhan dan keinginan konsumen.
8
 Dalam hal ini, produk yang 

penulis maksud adalah produk gadaiyang ditawarkan oleh 

Pegadaian Syariah Arif Rahman Hakim Bandar Lampung. Produk 

gadai tersebut meliputi Gadai Syariah (rahn), Rahn Hasan, dan 

Rahn Tasjily. 

Menurut Keller, minat konsumen adalah seberapa besar 

kemungkinan konsumen membeli suatu produk atau seberapa 

besar kemungkinan konsumen untuk berpindah dari suatu produk 

ke produk lain.
9
 Sedangkan arti nasabah menurut M. Nur Rianto 

Al Arif adalah orang atau badan hukum yang mempunyai 

rekening baik rekening simpanan atau pinjaman pada pihak 

bank.
10

Dari pengertian diatas dapat penulis simpulkan bahwa 

minat nasabah merupakan keinginan seseorang atau pelanggan 

bank untuk menggunakan produk atau jasa yang ada didalam bank 

tersebut. 

Berdasarkan penjelasan judul diatas, penulis ingin 

menyimpulkan bahwa yang dimaksud dari judul tersebut yaitu 

rencana atau cara yang dilakukan oleh Pegadaian Syariah Arif 

Rahman Hakim dalam memasarkan produk gadai untuk menarik 

minat nasabah serta menghadapi persaingan bisnis. 

 

                                                           
7  Buchari Alma, Manajemen Pemasaran dan Pemasaran Jasa, (Jakarta: 

Alfabeta, 2011), h. 139. 
8 Ibid. 
9 E. Desi Arista, Sri Rahayu, “Analisis Pengaruh Iklan , Kepercayaan Merek 

dan Citra Merek Terhadap Minat Beli Konsumen”. Jurnal Aset ISSN, Vol. 1 No. 1, h. 

39. 
10 M. Nur Rianto Al Arif, Dasar- Dasar Pemasaran Bank Syariah, (Bandung: 

Alfabeta, 2010), h. 189. 
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B. Latar Belakang Masalah 

Ilmu ekonomi islam adalah suatu upaya yang sistematis 

mempelajari masalah-masalah ekonomi dan perilaku manusia 

maupun interaksi antara keduanya dengan menggunakan nilai-

nilai islam. Salah satu tujuan dari ilmu ekonomi islam yaitu untuk 

pemenuhan kebutuhan dasar manusia yang meliputi pangan, 

sandang, papan, kesehatan, dan pendidikan untuk setiap lapisan 

masyarakat.
11

 Oleh karena itu, dari pengertian tersebut dapat 

disimpulkan bahwa manusia tidak bisa lepas dari kegiatan-

kegiatan yang berorientasi pada aspek pemenuhan kebutuhan 

hidup sehari-hari (ekonomi).   

Lembaga keuangan adalah setiap perusahaan yang kegiatan 

usahanya berkaitan dengan bidang keuangan. Kegiatan usaha 

lembaga keuangan yaitu menghimpun dana dengan menawarkan 

berbagai skema, menyalurkan dana dengan berbagai skema atau 

melakukan kegiatan menghimpun dana dan menyalurkan dana 

sekaligus, di mana kegiatan usaha lembaga keuangan 

diperuntukkan bagi investasi perusahaan, kegiatan konsumsi, dan 

kegiatan distribusi barang dan jasa.  

Sesuai dengan sistem keuangan yang ada, maka dalam 

operasionalnya lembaga keuangan dapat berbentuk lembaga 

keuangan konvensional dan lembaga keuangan syariah. Lembaga 

keuangan syariah secara esensial berbeda dengan lembaga 

keuangan konvensional baik dalam tujuan, mekanisme, 

kekuasaan, ruang lingkup serta tanggung jawabnya.
12

 Di Indonesia 

sudah banyak berdiri lembaga keungan syariah salah satunya yaitu 

pegadaian syariah. 

Pegadaian syariah hadir di Indonesia dalam bentuk kerjasama 

bank syariah dengan perum pegadaian membentuk unit layanan 

gadai syariah dibeberapa kota di Indonesia. Pegadaian syariah 

dalam menjalankan operasionalnya berpegang pada prinsip 

syariah. Pada dasarnya, produk-produk berbasis syariah memiliki 

                                                           
11Ibid., h. 4. 
12  Andri Soemitra, Bank Dan Lembaga Keuangan Syariah, (Jakarta : 

Prenadamedia Group,2009), h.29. 
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karakteristik seperti tidak memungut bunga dalam berbagai 

bentuk karena riba, menetapkan uang sebagai alat tukar bukan 

sebagai komoditas yang diperdagangkan, dan melakukan bisnis 

untuk memperoleh imbalan atau jasa dengan sistem bagi hasil. 

 

Allah SWT telah berfirman dalam Al-Qur‟an surah Al-

Baqarah ayat 283 yang berbunyi : 

                            

                                

                            

 “Jika kamu dalam perjalanan (dan bermu'amalah tidak 

secara tunai) sedang kamu tidak memperoleh seorang penulis, 

Maka hendaklah ada barang tanggungan yang dipegang (oleh 

yang berpiutang). akan tetapi jika sebagian kamu mempercayai 

sebagian yang lain, Maka hendaklah yang dipercayai itu 

menunaikan amanatnya (hutangnya) dan hendaklah ia bertakwa 

kepada Allah Tuhannya; dan janganlah kamu (para saksi) 

menyembunyikan persaksian. dan barangsiapa yang 

menyembunyikannya, Maka Sesungguhnya ia adalah orang yang 

berdosa hatinya; dan Allah Maha mengetahui apa yang kamu 

kerjakan”.(QS. Al-Baqarah [2] : 283) 

Menurut Ibnu Katsir maksud dari ayat diatas adalah kalian 

boleh memegang jaminan sebagai ganti dari catatan, jaminan 

tersebut dipegang oleh pemilik hak. Transaksi gadai masih belum 

jadi kecuali bila barang jaminan telah dipegang seperti yang 

dikatakan oleh mazhab Syafi‟i.
13

 

Arti kata gadai juga adalah pinjam meminjam uang dengan 

menyerahkan barang dengan batas waktu. Gadai juga diartikan 

                                                           
13Tafsir Ibnu Katsir (Online), tersedia di http://www.ibnukatsironline.com  (7 

Januari 2020). 

http://www.ibnukatsironline.com/


 
 
6 

dengan menggadaikan atau merungguhkan, sebagaimana sabda 

Nabi Muhammad SAW berikut: 

 

 ٌٍّ ُ عَليَْهِ وَسَلهمَ مِنْ يَهىُدِ ِ صَلهً اللَّه عَنْ عَائشَِةَ قاَلتَْ اشْترََي رَسُىلُ اللَّه

ٍ  طَعَامًا وَرَهنَهَُ دِرْعًا مِنْ حَدِيد  

“Rasulullah SAW pernah membeli makanan dari seorang 

Yahudi dengan cara menangguhkan pembayarannya, lalu beliau 

menyerahkan baju besi beliau sebagai jaminan”. (HR. Al-

Bukhari dan Muslim)
14

 

Payung hukum gadai syariah dalam pemenuhan prinsip-

prinsip syariah berpegang pada Fatwa DSN-MUI No. 25/DSN-

MUI/III/2002 tanggal 26 juni 2002 tentang rahn yang menyatakan 

bahwa pinjaman dengan menggadaikan barang sebagai jaminan 

utang dalam bentuk rahn diperbolehkan, dan Fatwa DSN-MUI 

No.26/DSN-MUI/III/2002 tentang gadai emas.
15

 

Pegadaian syariah merupakan sebuah lembaga yang relatif 

baru di Indonesia, akan tetapi, konsep operasi pegadaian syariah 

mengacu pada sistem administrasi modern, yaitu asas rasionalitas, 

efisiensi, dan efektivitas yang diselaraskan dengan nilai-nilai 

islam.
16

 Meski baru seumur jagung, ternyata perkembangan 

pegadaian syariah bisa menyaingi industri perbankan islam di 

Indonesia. Minat masyarakat yang memanfaatkan jasa pegadaian 

syariah cukup besar. Selain karena tidak dikenakan bunga, proses 

administrasinya juga bisa dikatakan cepat, hanya membutuhkan 

waktu kurang lebih 15 menit dana pinjaman dapat diterima 

nasabah kurang dari 1 jam.
17

 

Pegadaian syariah menyediakan fasilitas pinjaman dengan 

jaminan tertentu. Jaminan nasabah yang dijadikan agunan akan 

ditaksir oleh penaksir, untuk menilai seberapa besar pinjaman 

                                                           
14Idri, Hadis Ekonomi, (Jakarta: Prenadamedia Group, 2015), h. 198. 
15 Andri Soemitra, Bank Dan Lembaga Keuangan Syariah, h.389. 
16Ibid., h.393. 
17Angga Randianto, “Operasional Pegadaian Syariah”, Wawancara, 29 Juni, 

2021. 
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yang layak diberikan kepada nasabah. Dalam melakukan 

pencairan dana di Pegadaian Syariah sangat mudah dan cepat, 

dimana pihak pegadaian tidak meminta persyaratan yang 

menyulitkan nasabah. Nasabah cukup membawa barang yang 

bernilai ekonomis dan bisa mendapatkan dana untuk memenuhi 

kebutuhannya baik untuk kebutuhan konsumtif maupun produktif. 

Sehubungan dengan berkembangnya dunia pemasaran yang 

menimbulkan makin tingginya tingkat persaingan antara 

perusahaan-perusahaan di Indonesia, maka perusahaan-

perusahaan tersebut harus berusahan untuk memperkuat strategi 

pemasarannya. Untuk dapat bertahan dalam dunia bisnis yang 

kondisi persaingannya terus meningkat, maka suatu porusahaan 

dituntut untuk menguasai pasar dengan menggunakan produk 

yang dihasilkan.
18

 

Perencanaan merupakan hal pertama yang harus dilakukan 

dalam setiap aktivitas atau kegiatan yang akan dilakukan. Dalam 

ilmu manajemen dikenal dengan prinsip-prinsip manajemen yaitu 

planning (perencanaan), organizing (pengorganisasian), actuating 

(pengarahan), dan controlling (pengawasan). Prinsip manajemen 

yang pertama yaitu perencanaan sangat berguna bagi setiap 

pengambil kebijaksanaan agar menjadi pedoman dalam setiap 

aktivitas kegiatan yang dilakukan. Perencanaan berguna bagi tolak 

ukur kinerja suatu perusahaan, apakah target yang ditetapkan 

berhasil dicapai atau tidak oleh perusahaan sehingga perusahaan 

dapat melakukan evaluasi terhadap strategi perusahaan. Kaitan 

dengan kegiatan pemasaran, perencanaan berguna untuk 

mengukur keberhasilan suatu kegiatan pemasaran.
19

 

Pemasaran dapat diartikan sebagai suatu proses sosial yang 

merancang dan menawarkan sesuatu yang menjadi kebutuhan dan 

keinginan dari pelanggan dalam rangka memberikan kepuasan 

yang optimal kepada pelanggan. Konsep pemasaran menegaskan 

bahwa kunci untuk mencapai tujuan organisasi yang ditetapkan 

adalah perusahaan tersebut harus menjadi lebih efektif 

                                                           
18Nugroho J. Setiadi, Perilaku Konsumen, (Jakarta: Kencana, 2010), h. 351. 
19 M. Nur Rianto Al Arif, Dasar-dasar PemasaranBank Syariah, h. 60. 



 
 
8 

dibandingkan para pesaing dalam menciptakan,menyerahkan, dan 

mengkomunikasikan nilai pelanggan kepada pasar sasaran yang 

terpilih.
20

 

Dalam memasarkan produk Pegadaian Syariah, pihak 

pegadaian harus terlebih dahulu memahami apa yang dibutuhkan 

oleh nasabah, karena nasabah tentunya menginginkan produk dan 

jasa yang memenuhi kebutuhan hidup mereka. Adapun salah satu 

lembaga keuangan yang berperan dalam membantu meningkatkan 

perekonomian masyarakat yaitu Pegadaian Syariah Arif Rahman 

Hakim Bandar Lampung. 

Pegadaian Syariah Arif Rahman Hakim Bandar Lampung 

merupakan salah satu Unit Pegadaian Syariah yang berdiri pada 

tanggal 20 Juli 2009, yang berlokasi di Jalan Pangeran Antasari 

No.1D Tanjung Baru, Kedamaian, Bandar Lampung. Dalam 

melakukan operasionalnya, Pegadaian Syariah Arif Rahman 

Hakim Bandar Lampung memiliki empat orang pegawai dengan 

tugas dan fungsinya masing-masing yaitu Pimpinan Unit, Kasir, 

Penaksir dan Security. Produk yang dihasilkan terdiri dari produk 

Ar-Rahn (Gadai Syariah), Amanah, Ar-Rum BPKB, Ar-Rum Haji, 

Mulia, Tabungan Emas dan Multi Pembayaran Online.  

Adapaun jumlah target nasabah di Pegadaian Syariah Arif 

Rahman Hakim Bandar Lampung adalah sebagai berikut: 

Tabel 1.1 

Target Jumlah Nasabah Pegadaian Syariah Arif Rahman 

Hakim Tahun 2019-2021 

Tahun Jumlah Nasabah Target Nasabah 

2019 825 1000 

2020 1043 1500 

2021 1322 2000 

Sumber : Data Jumlah Nasabah di Pegadaian Syariah Arif 

Rahman Hakim Bandar Lampung 

                                                           
20Ibid., h.7. 
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Berdasarkan hasil wawancara dengan Bapak Angga 

Randianto selaku kasir di Pegadaian Syariah Arif Rahman Hakim 

Bandar Lampung, ia mengatakan bahwa saat ini sudah mulai 

banyak lembaga keuangan lain yang menawarkan produk Gadai 

Syariah, sehingga semakin tinggi pula tingkat persaingan bisnis 

yang ada. Hal ini menjadi salah satu faktor penghambat bagi 

Pegadaian Syariah Arif Rahman Hakim dalam mencapai target 

jumlah nasabah, ini terbukti dengan meningkatnya jumlah 

nasabah dari tahun 2019 hingga tahun 2021, akan tetapi tidak 

dapat mencapai target yang seharusnya. Pada tahun 2019 nasabah 

yang ditargetkan sebanyak 1000 nasabah tetapi yang tercapai 

hanya 825 nasabah, pada tahun 2020 target nasabah sebanyak 

2000 nasabah tetapi yang tercapai hanya 1043 nasabah, dan pada 

tahun 2021 target nasabah sebanyak 2000 nasabah tetapi yang 

tercapai hanya 1322 nasabah.
21

 

Berdasakan latar belakang diatas, peneliti tertarik untuk 

meneliti lebih lanjut dalam bentuk skripsi dengan judul “Strategi 

Pemasaran Produk Gadai dalam Menarik Minat Nasabah di 

Pegadaian Syariah Arif Rahman Hakim Bandar Lampung”. 

 

C. Fokus dan Subfokus Penelitian 

Pada penelitian ini, penulis memfokuskan penelitian pada 

strategi pemasaran yang diterapkan oleh Pegadaian Syariah Arif 

Rahman Hakim dalam menarik minat nasabah untuk 

menggunakan produk Gadai Syariah (Rahn). 

 

D. Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang masalah diatas terdapat rumusan 

masalah sebagai berikut : “Bagaimanakahstrategi pemasaran 

produk gadaiyang diterapkan oleh Pegadaian Syariah Arif 

Rahman HakimBandar Lampung dalam menarik minat nasabah?”. 

                                                           
21Angga Randianto, “Sejarah dan Jumlah Nasabah Pegadaian Syariah Arif 

Rahman Hakim Bandar Lampung”, Wawancara, 29 Juni, 2021. 
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E. Tujuan Penelitian 

Tujuan yang ingin dicapai dalam penelitian ini adalah untuk 

menguraikan strategi pemasaran produk gadai yang diterapkan 

oleh pegadaian syariah arif rahman hakim dalam menarik minat 

nasabah. 

 

F. Manfaat Penelitian 

Adapun manfaat dari penelitian ini, yaitu: 

1. Manfaat secara teoritis 

Secara teoritis, hasil penelitian diharapkan dapat 

memperkaya khazanah keilmuan tentang strategi pemasaran 

maupun gadai syariah dan dapat memberikan kontribusi 

pemikiran dan pengembangan ilmu pengetahuan di bidang 

ekonomi, umumnya pada pegadaian syariah dan khususnya 

pada Fakultas Dakwah dan Ilmu Komunikasi. 

2. Manfaat secara praktis 

a. Bagi akademisi atau pembaca, penelitian ini dapat 

dijadikan sebagai wahana bagi penulis sendiri dalam 

menambah dan memperluas wawasan dan pengetahuan 

mengenai strategi pemasaran produk gadai pada 

Pegadaian Syariah.  

b. Bagi mahasiswa, adapun hasil penelitian ini semoga 

bermanfaat bagi mahasiswa yang akan melakukan 

penelitian selanjutnya dan dapat memberikan kontribusi 

baik bagi khazanah ilmu pengetahuan keagamaan maupun 

ilmu pengetahuan secara umum. 

c. Bagi Pegadaian Syariah, penelitian ini diharapkan dapat 

dijadikan bahan masukan serta informasi tentang masalah 

yang perlu diadakan perbaikan dan pembenahan serta 

memberikan kontribusi mengenai pentingnya suatu 

strategi pemasaran untuk meningkatkan jumlah nasabah. 
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G. Kajian Penelitian Terdahulu yang Relevan (Studi Pustaka) 

Tinjauan pustaka adalah kajian teoritis, referensi serta 

literatur ilmiah lainnya yang berkaitan dengan budaya, nilai dan 

norma yang berkembang pada situasi sosial yang diteliti. Adapun 

setelah penulis melakukan kajian kepustakaan, akhirnya penulis 

menemukan beberapa skripsi yang relevan dengan judul-judul 

skripsi tersebut, diantaranya: 

Pertama, Skripsi Deya Yolanda Sari dengan NPM 

1541030012, mahasiswa Universitas Islam Negeri Raden Intan 

Lampung jurusan Manajemen Dakwah 2015 dengan judul skripsi 

“Strategi Pemasaran Ojek Salimah Dalam Menarik Pelanggan Di 

Bandar Lampung”. Hasil penelitiannya adalah strategi pemasaran 

yang digunakan Ojek Salimah Indonesia dalam menarik 

pelanggan di Bandar Lampung ialah meliputi strategi 

IntergratedDigital Marketing yaitu dengan memperkuat 

efektivitas pemasaran melalui online/ media social dimanfaatkan 

sebaik-baiknya.
22

 

Kedua, SkripsiAde Ikhwan Ansori dengan NIM 

107046100316, mahasiswa Universitas Islam Negeri Syarif 

Hidayatullah Jakarta jurusan Ekonomi Islam dengan judul skripsi 

“Strategi Pemasaran Pembiayaan Warung Mikro Dalam Upaya 

Menarik Minat Nasabah (Studi Kasus Pada Bank Syariah Mandiri 

KCP Cilandak)”. Hasil penelitiannya adalah Strategi yang 

digunakan oleh Bank Syariah Mandiri KCP Cilandak untuk 

mengembangkan dan memasarkan Produk Pembiayaan Warung 

Mikro adalah dengan menggunakan metode marketing mix. 

Marketing mix ini meliputi product, price, place, dan promotion 

(4P).
23

 

Ketiga, Skripsi Nikmahtul Alfiah dengan NPM 1541030080, 

mahasiswa Universitas Islam Negeri Raden Intan Lampung 

jurusan Manajemen Dakwah dengan judul skripsi “Strategi 

                                                           
22 Deya Yolanda Sari, “Strategi Pemasaran Ojek Salimah dalam Menarik 

Pelanggan di Bandar Lampung, Skripsi” (Skripsi, UIN Raden Intan Lampung, 2019). 
23Ade Ikhwan Ansori, “Strategi Pemasaran Pembiayaan Warung Mikro dalam 

Upaya Menarik Minat Nasabah” (Skripsi, UIN Syarif Hidayatullah Jakarta, 2014). 
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Pemasaran Dalam Merekrut Santri Pada Pondok Pesantren 

Diniyyah Putri Lampung”. Hasil penelitiannya adalah strategi 

pemasaran yang dilakukan Diniyyah Putri yaitu dengan melalui 

promosi yang dikelompokan menjadi 2 strategi promosi yakni 

strategi promosi menggunakan media sosial dan strategi promosi 

menggunakan alumni.
24

 

Berdasarkan ketiga skripsi terdahulu diatas dapat disimpulkan 

bahwa masing-masing skripsi tersebut memiliki persamaan 

dengan judul skripsi yang peniliti angkat yaitu sama-sama 

membahas tentang strategi pemasaran, sedangkan perbedaannya 

adalah pada produk/jasa yang dipasarkan, waktu, dan tempat 

penelitian. 

 

H. Metode Penelitian 

Menurut Kartini Kartono, metodologi berasal dari bahasa 

yunani yaitu metodos yang berarti “berjalan sampai” dan logos 

yang berarti ilmu. Jadi, metodologi berarti ajaran atau ilmu 

menguasai metode yang digunakan dalam penelitian.
25

 

Menurut Sugiyono, metode penelitian pada dasarnya 

merupakan cara ilmiah untuk mendapatkan data dengan tujuan 

dan kegunaan tertentu.
26

Selanjutnya, yang dimaksud dengan 

metodologi penelitian disini adalah cara atau jalan yang 

dipergunakan dalam suatu penelitian dalam rangka mencapai 

tujuan. 

Agar penyusunan proposal ini dapat berjalan sesuai dengan 

permasalahan yang dibahas dan relevan dengan tehnik penulisan 

karya ilmiah. Maka penulis akan menguraikan metode penelitian 

dibawah ini: 

 

                                                           
24Nikmahtul Alfiah, “Strategi Pemasaran dalam Merekrut Santri pada Pondok 

Pesantren Diniyyah Putri Lampung”  (Skripsi, UIN Raden Intan Lampung, 2019). 
25Kartini Kartono, Metodelogi Research, (Bandung: Alumni, 1990), h. 20 
26Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif Kualitatif Dan R&D, (Bandung: 

Alfabeta, 2009), h. 2 
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1. Jenis dan Sifat Penelitian 

a. Jenis Penelitian 

Jenis penelitian yang digunakan oleh penulis adalah 

jenis penelitian kualitatif yang memanfaatkan data 

lapangan untuk verifikasi teori yang ada dilapangan dan 

akan terus menerus disempurnakan selama proses 

penelitian berlangsung dan dilakukan secara berulang-

ulang. Penelitian kualitatif juga merupakan penelitian 

yang menggunakan latar alamiah dengan maksud 

menafsirkan fenomena yang terjadi dan telah dilakukan 

dengan melibatkan berbagai metode yang ada.
27

 

Adapun penelitian ini dilakukan di Pegadaian Syariah 

Arif Rahman Hakim Bandar Lampung dan data yang 

diangkat pada penelitian ini yaitu tentang strategi 

pemasaran yang diterapkan oleh Pegadaian Syariah Arif 

Rahman Hakim Bandar Lampung dalam menarik minat 

nasabah. 

b. Sifat Penelitian 

Penelitian ini bersifat deskriptif, metode penelitian 

deskriptif yaitu penelitian yang membuat gambaran 

mengenai situasi atau kejadian sehingga metode ini 

berkehendak mengadakan akumulasi data dasar belaka. 

Namun, dalam pengertian lebih luas metode penelitian 

deskriptif mencakup metode sejarah dan eksperimental, 

secara lebih umum disebut juga dengan metode survei.
28

 

2. Sumber Data 

Dalam penyusunan skripsi ini penulis menggunakan 

dua jenis sumber data yaitu:  

 

 

                                                           
27 Kartini Kartono, Pengantar Metodologi Riset Sosial, (Bandung: Bandar 

Maju, 1996), h. 32 
28Moh Nazir, Metode Penelitian, (Bogor Selatan: Ghalia Indonesia, 2005). h. 

55. 
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a. Data primer 

Data primer adalah data yang diperoleh langsung dari 

responden atau objek yang diteliti. Data tersebut bisa 

diperoleh langsung dari personel yang diteliti dan dapat 

pula berasal dari lapangan.
29

 Dalam memperoleh 

informasi, data diperoleh langsung dari objek atau 

sumber data. Teknik yang peneliti gunakan untuk 

mengumpulkan data primer yaitu observasi dan 

wawancara. Sumber data dalam penelitian ini adalah 

para pegawai di Pegadaian Syariah Arif Rahman Hakim 

Bandar Lampung berjumlah 4 orang yang terdiri dari 

Pengelola Unit, Kasir, Penaksir dan Petugas Keamanan. 

b. Data sekunder 

Data sekunder yaitu data yang diperoleh atau 

dikumpulkan oleh orang yang melakukan penelitian dari 

sumber-sumber yang telah ada.
30

 Dalam penelitian ini, 

data sekunder diambil dari instansi-instansi, 

perpustakaan, seperti data jumlah nasabah, profil 

lembaga, dan data-data lain yang terkait dalam penelitian 

ini. 

3. Teknik Pengumpulan Data 

Pengumpulan data dalam penulisan proposal ini 

dilakukan dengan beberapa macam metode, yaitu: 

a. Metode observasi 

Metode observasi yaitu teknik pengumpulan data 

melalui pengamatan secara langsung terhadap objek yang 

diteliti menggunakan alat indra. Teknik pengumpulan data 

melalui observasi dapat dibedakan menjadi dua, yaitu 

observasi partisipan dan observasi non partisipan. 

                                                           
29 Moh Pabundu Tika, Metodologi Riset Bisnis (Jakarta: PT Bumi Aksara, 

2006), h.57. 
30  Iqbal Hasan, Analisis Data Penelitian dengan Statistik, (Jakarta: Bumi 

Aksara, 2004), h. 19. 
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Dalam penelitian ini, penulis menggunakan jenis 

observasi non partisipan, yaitu peneliti tidak terlibat 

secara langsungdalamkehidupan atau pekerjaan maupun 

aktifitas subjek yang diobservasi namun sebagai pengamat 

independen.
31

 

b. Metode Wawancara 

Wawancara dilakukan secara bebas dan tidak 

terstruktur, yaitu wawancara yang dilakukan tidak 

menggunakan pedoman wawancara yang sistematis dan 

lengkap untuk pengumpulan data.
32

 Wawancara ini 

dilakukan untuk mendapatkan informasi yang berkaitan 

dengan strategi pemasaran gadai syariah. 

c. Metode Dokumentasi 

Metode dokumentasi adalah teknik pengumpulan data 

yang ditunjukkan kepada subjek penelitian.
33

 Metode ini 

dilakukan dengan cara melihat dokumen serta arsip yang 

dijadikan objek penelitian seperti sejarah pendirian, 

struktur organisasi, jumlah nasabah dan lain sebagainya. 

 

4. Prosedur Analisis Data  

Bagian yang sangat penting dalam penelitian salah 

satunya adalah menganalisis data. Karena analisis data 

digunakan untuk memecahkan masalah-masalah yang 

ditemukan. Dalam hal ini, peneliti menggunakan teknik 

analisis data deskriptif kualitatif yaitu dengan menguraikan 

dan mengumpulkan data dengan kata-kata yang bertujuan 

untuk memudahkan dalam menggambarkan keadaan yang 

terjadi dan bisa dipahami oleh masyarakat umum. 

Terdapat tiga langkah dalam menganalisis data, yaitu: 

                                                           
31Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif Kualitatif Dan R&D,h. 29. 
32Burhan Bungin, Peneltian Kualitatif, (Jakarta: Prenada Media, 2007), h. 

113. 
33Ibid., h. 124. 
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a. Reduksi data digunakan untuk memilih hal-hal pokok 

sesuai dengan fokus penelitian. Hal ini dilakukan karena 

banyak data yang tidak relevan dengan fokus penelitian 

sehingga perlu dikurangi. 

b. Penyajian data merupakan gambaran hasil pengamatan 

dilapangan. Dalam penelitian kualitatif data yang 

disajikan dalam bentuk naratif. 

c. Verifikasi atau menarik kesimpulan adalah berbagai 

kegiatan untuk menyimpulkan hal-hal yang diperoleh 

selama penelitian yang diuji kebenarannya.
34

 

 

5. Pengujian Keabsahan Data 

Untuk memeriksa keabsahan data dalam penelitian ini, 

peneliti menggunakan teknik triangulasi. Triangulasi yang 

mempunyai arti bahwa peneliti menggunakan berbagai teknik 

dalam mengumpulkan data yaitu wawancara mendalam tak 

berstruktur, pengamatan, dan dokumentasi dari berbagai 

sumber yang berbeda. 

Ada tiga jenis teknik dalam triangulasi yaitu: 

a. Triangulasi sumber data, merupakan triangulasi yang 

diperoleh dari beberapa sumber dengan tujuan untuk 

menguji kredibilitas data dan cara mengecek data. 

b. Triangulasi teknik, merupakan suatu cara atau alat yang 

digunakan untuk mengecek kredibilitas dengan alat yang 

berbeda. 

c. Triangulasi waktu, merupakan kumpulan data yang 

ditemukan pada waktu pagi hari, siang hari, maupun 

malam hari dengan teknik wawancara yang bertujuan 

untuk memberikan data yang valid sehingga lebih 

kredibel.
35

 

                                                           
34Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif Kualitatif Dan R&D, h. 247. 
35Ibid., h. 372. 
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Pada penelitian ini, penulis menggunakan ketiga jenis 

triangulasi tersebut. Pertama, triangulasi sumber data yang 

diperoleh dengan wawancara terhadap informan dan berkaitan 

dengan tempat, peristiwa, dokumen, serta arsip yang memuat 

kejadian. Kedua, triangulasi teknik yaitu penulis 

mengumpulkan data yang berasal dari wawancara, observasi, 

dan dokumentasi. Ketiga, triangulasi waktu yaitu penulis 

mengumpulkan data tentang kapan terlaksananya. 

 

I. Sistematika Pembahasan 

Untuk mempermudah pembahasan pada penelitian ini, maka 

penulis akan membagi ke dalam lima bab yang berbentuk narasi 

atau uraian yang tentunya saling berkaitan antara satu bab dan bab 

yang lainnya.  

BAB I: Pendahuluan terdiri dari penegasan judul, latar 

belakang masalah, fokus dan subfokus penelitian, rumusan 

masalah, tujuan penelitian, manfaat penelitian, kajian penelitian 

terdahulu yang relevan, metode penelitian, dan sistematika 

pembahasan. 

BAB II: Landasan teori yang meliputi pengertian strategi 

pemasaran, definisi gadai syariah, dasar hukum gadai syariah, 

rukun dan syarat gadai, pengertian bauran pemasaran, pengertian 

segmentasi pasar, cara menentukan sasaran pasar, cara 

menentukan posisi pasar, dan konsep pemasaran dalam islam. 

BAB III: Pada bab ini membahas tentang gambaran umum 

Pegadaian Syariah Arif Rahman Hakim Bandar Lampung,sejarah 

berdirinya, visi dan misi, struktur organisasi, program dan 

kegiatan yang dilakukan oleh pegadaian syariah, produk-produk 

yang ditawarkan, penerapan strategi pemasaran yang dilakukan 

oleh pegadaian syariah, serta persamaan dan perbedaan pegadaian 

syariah dan pegadaian konvensional. 

BAB IV: Membahas tentang hasil penelitian dalam menarik 

minat nasabah di Pegadaian Syariah Arif Rahman Hakim Bandar 

Lampung. 
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BAB V: Berisi penutup sebagai akhir dari penelitian yang 

berisi kesimpulan dan rekomendasi dari hasil temuan yang sudah 

dilaksanakan. 
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BAB V 

PENUTUP 

 

A. Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang telah 

dibahas pada bab-bab sebelumnya, maka dapat penulis 

simpulkan bahwa strategi pemasaran produk gadai syariah 

(rahn) yang dilakukan oleh Pegadaian Syaiah Arif Rahman 

Hakim Bandar Lampung dalam menarik minat nasabah yaitu 

dengan melakukan empat tahapan perencanaan pemasaran 

(marketing plan) lalu menerapkan strategi pemasaran bauran 

pemasaran 7P (Product, Place, Promotion, Price, People, 

Process, dan Physical Evidence).  

Pertama, strategi dalam bidang produk (product), produk 

unggulan pada Pegadaian Syariah Arif Rahman Hakim 

Bandar Lampung adalah produk Gadai Syariah (Rahn), karena 

prosesnya yang cepat dan mudah serta jangka waktu 

pembayaran hingga 120 hari. Kedua, strategi lokasi (Place), 

lokasi Pegadaian Syariah Arif Rahman Hakim Bandar 

Lampung sangatlah strategis karena berada dipusat aktivitas 

ekonomi masyarakat yaitu di Jalan Pangeran Antasari No.1D 

Tanjung Baru, Kedamaian Bandar Lampung.Ketiga, strategi 

promosi (Promotion), Pegadaian Syariah Arif Rahman Hakim 

Bandar Lampung mempromosikan produk-produknya dengan 

tiga cara yaitu periklanan, penjualan pribadi (Personal 

Selling), dan Publisitas. Namun strategi ini dalam bidang 

periklanan masih kurang optimal karena kurang aktif dalam 

memasarkan produk di sosial media.Keempat, Strategi Harga 

(Price), Pegadaian Syariah Arif Rahman Hakim menawarkan 

jumlah pinjaman yang besar dengan biaya ijaroh yang murah 

dan sesuai dengan Fatwa DSN sehingga jauh dari katya riba. 

Kelima, strategi Sumber Daya Manusia (People), dalam 

menerapkan strategi ini Pegadaian Syariah Arif Rahman 

Hakim Bandar Lampung berupaya semaksimal mungkin guna 
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memberikan pelayanan terbaik terhadap nasabah, berpakaian 

rapi dan sopan, serta menerapkan jiwa INTAN yang sesuai 

dnegan budaya perusahaan. Keenam, Strategi Proses 

(Process), dalam strategi ini proses pengajuan produk Gadai 

Syariah bisa dikatakan cepat karena hanya membutuhkan 

waktu kurang lebih 15 menit saja beda dengan produk 

Pegadaian Syariah lainnya yang membutuhkan waktu untuk 

observasi lapangan dalam melakukan pengajuan pinjaman. 

Ketujuh, Strategi Lingkungan Fisik (Physical Evidence), 

kondisi fisik gedung Pegadaian Syariah Arif Rahman Hakim 

Bandar Lampung sangatlah nyaman, rapih dan bersih serta 

fasilitasnya yang lengkap seperti AC, kursi tunggu, dan 

parkiran yang luas. Akan tetapi, ruang penyimpanan barang 

jaminan kurang besar sehingga belum bisa menerima barang 

gadaian seperti mobil. 

Strategi pemasaran yang dilakukan oleh Pegadaian 

Syariah Arif Rahman Hakim Bandar Lampung dengan 

menggunakan 7P tersebut ternyata dapat menarik minat 

nasabah, ini terbukti dengan meningkatnya pertumbuhan 

jumlah nasabah dari tahun 2019 hingga tahun 2021. Akan 

tetapi seiring bertambahnya jumlah nasabah dari tahun ke 

tahun, Pegadaian Syariah Arif Rahman Hakim belum mampu 

mencapai target jumlah nasabah yang telah ditentukan tiap 

tahunnya.  

 

B. Rekomendasi 

Berdasarkan kesimpulan diatas, saran yang dapat 

diberikan penulis kepada pihak Pegadaian Syariah Arif 

Rahman Hakim Bandar Lampung, yaitu: 

1. Pegadaian Syariah Arif Rahman Hakim Bandar Lampung 

diharapkan mampu untuk terus meningkatkan strategi 

pemasaran khususnya pada produk gadai syariah (Rahn) 

dengan cara meningkatkan inovasi dalam melakukan 

promosi, harus lebih aktif memasarkan produk lewat 

sosial mediadan sosialiasi kepada masyarakat yang 
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bertujuan agar lebih banyak lagi masyarakat yang 

mengetahui tentang produk Gadai Syariah (Rahn). 

2. Pegadaian Syariah Arif Rahman Hakim sebaiknya 

memperluas ruangan tempat barang jaminan, sehingga 

dapat menampung semua barang jaminan yang akan 

digadaikan oleh nasabah. 

3. Pegadaian Syariah Arif Rahman Hakim Bandar Lampung 

juga perlu melakukan evaluasi terhadap kritik dan saran 

yang diberikan oleh nasabah yang berguna untuk 

meningkatkan kualitas pelayanan serta membangun 

hubungan kekerabatan atau silaturrahmi antara pihak 

pegadaian syariah dan nasabahnya. 
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INSTRUMEN PERTANYAAN 

 

1. Kapan Pegadaian Syariah Arif Rahman Hakim didirikan dan 

bagaimana perkembangannya? 

2. Apa Visi dan Misi Pegadaian Syariah Arif Rahman Hakim? 

3. Kapankah waktu operasional Pegadaian Syariah Arif Rahman 

Hakim? 

4. Berapa jumlah pegawai yang ada di Pegadaian Syariah Arif 

Rahman Hakim? 

5. Apa saja produk yang ditawarkan oleh Pegadaian Syariah Arif 

Rahman Hakim? 

6. Produk apa yang paling diminati oleh nasabah? 

7. Mengapa produk gadai syariah paling diminati oleh nasabah? 

8. Apa saja jenis agunan atau barang yang dapat dijadikan 

sebagai jaminan di Pegadaian Syariah Arif Rahman Hakim? 

9. Bagaimana perhitungan jumlah pinjaman produk gadai 

syariah? 

10. Apa saja syarat untuk mengajukan pinjaman produk gadai 

syariah? 

11. Bagaimana prosedur atau tahapan yang dilakukan untuk 

mengajukan pinjaman gadai syariah? 

12. Apa berbedaan pegadaian syariah dengan pegadaian 

konvensional? 

13. Bagaimana cara Pegadaian Syariah Arif Rahman Hakim 

dalam memasarkan produk gadai syariah? 

14. Alat atau media apa saja yang digunakan untuk memasarkan 

produk gadai syariah? 

15. Apakah ada waktu tertentu bagi Pegadaian Syariah Arif 

Rahman Hakim untuk memasarkan produk gadai syariah? 

Contohnya seperti membagikan brosur dan melakukan 

pendekatan kepada nasabah maupun calon nasabah? 



 
 

16. Dengan strategi yang digunakan, apakah ada pengaruh dalam 

peningkatan jumlah nasabah? 

17. Berapakah jumlah nasabah yang menggunakan produk gadai 

syariah? 

18. Apakah ada target jumlah nasabah yang ditentukan setiap 

tahunnya? 

19. Berapakah target jumlah nasabah yang ditetapkan oleh 

Pegadaian Syariah Arif Rahman Hakim Bandar Lampung? 

20. Mengapa Pegadaian Syariah Arif Rahman Hakim tidak dapat 

memenuhi target jumlah nasabah tiap tahunnya? Apa saja 

kendalanya? 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 


