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ABSTRAK 

Skripsi yang berjudul “Analisis Teknik Pemasaran Promosi Opentable 
Dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah Di Pegadaian Syariah Kantor Cabang 

Sidoarjo” ini merupakan hasil penelitian kualitatif yang bertujuan menjawab 

pertanyaan bagaimana Promosi Opentable di Pegadaian Syariah Kantor Cabang 

Sidoarjo dan bagaimana implementasi Teknik Pemasaran Promosi opentable 

dalam meningkatkan jumlah nasabah di Pegadaian Syariah Kantor Cabang 

Sidoarjo. 

Metode penelitian yang digunakan adalah metode kualitatif deskriptif 

untuk memperoleh pengertian, menyelidiki proses dan situasi. Pengumpulan data 

dilakukan dengan wawancara dengan informan yakni karyawan dan nasabah 

Pegadaian Syariah Kantor Cabang Sidoarjo. 

Berdasarkan hasil analisis pada penelitian ini, penerapan Promosi 

opentable tidak hanya memberikan kepuasan kepada nasabah untuk melakukan 

transaksi akan tetapi juga mampu mempengaruhi peningkatan jumlah nasabah di 

Pegadaian Syariah Kantor Cabang Sidoarjo. Terbukti di tahun 2013 jumlah 

nasabah opentable sebanyak 760 orang, tahun 2014 sebanyak 900 orang, tahun 

2015 sebanyak 1.194 orang, tahun 2016 sebanyak 1.544 orang, tahun 2017 

sebanyak 1.980 orang. 

Dari hasil diatas, dapat disarankan bahwa teknik pemasaran dengan 

menggunakan  promosi opentable pada pegadaian syariah kantor cabang sidoarjo 

hendaknya dipertahankan dan lebih ditingkatkan dengan beragam kegiatan lain 

dan inovasi baru agar masyarakat lebih tertarik. 

Kata kunci: Pemasaran, Pomosi opentable, Pegadaian Syariah 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang 

Perkembangan dunia ekonomi dan dunia bisnis yang semakin pesat dapat 

dilihat dari ketatnya persaingan. Fenomena ini disebabkan oleh semakin 

banyaknya lembaga-lembaga keuangan syariah yang bermunculan. Lembaga  

keuangn syariah itu mampu sebagai pendorong pertumbuhan ekonomi suatu 

negara, sehingga peran dan keadannya yang sangat penting dan sangat dibutuhkan.  

Hal ini dibuktikan oleh adanya lembaga keuangan syariah di indonesia yang telah 

menunjukkan perkembangan pesat selama beberapa tahun terakhir.1 

Dalam dunia bisnis perlu adanya penawaran dan penjualan yang dapat 

menunjang kemajuan usaha bisnis. Maju atau mundurnya suatu bisnis akan sangat 

ditentukan oleh keberhasilan kegiatan bisnis tersebut, peranan pemasaran 

merupakan kegiatan bisnis yang berhubungan langsung dengan masyarakat luas 

(pelanggan). Peranan pemasaran yang dimaksud bukan berati menyampingkan 

peranan bagaian lain dalam bisnis, karena seluruh kegiatan merupakan  satu 

kesatuan dalam bisnis.2 

Kegiatan pemasaran selalu ada dalam setiap usaha, baik usaha yang 

berorientasi profit maupun usaha-usaha sosial. Hanya saja sebagian pelaku 

                                                           
1 Warkum Sumitro, Asas-Asas Pebankan Islam dan Lembaga-Lembaga Terkait (BAMUI & 

Tafakul) di Indonesia, (Jakarta: PT. Raja Grafindo Persada, 2002), 135 
2 Ahmad Fauzan Guntur, “Strategi Pemasaran Untuk Meningkatkan Volume Penjuallan Gas Elpiji 

3 KG Pada PT. Puta Sinbar Gas di Kabupaten Sinjai” (Skripsi—Univesitas Hasandin Makasar, 

2014), 1 
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pemasaran tidak atau belum mengerti ilmu pemasaran, tetapi sebenarnya mereka 

telah  melakukan usaha-usaha pemasaran. Hal ini terjadi karena pelaku pemasaran 

belum memahami atau bahkan belum pernah mendengar kata-kata pemasaran. 

Pemasaran merupakan faktor penting untuk mencapai kesuksesan bagi 

perusahaan yang mengetahui adanya cara dan konsep (falsafah) yang terlibat 

didalamnya. Cara dan falsafah ini disebut konsep pemasaran. Konsep pemasaran 

bertujuan untuk memberikan kepuasan terhadap keinginan dan kebutuhan pembeli 

atau konsumen. Penggunaan konsep pemasaran di perusahaan dapat menunjang 

bisnis yang dilakukan. Sebagai falsafah bisnis, konsep pemasaran tersebut disusun 

dengan memasukkan tiga elemen pokok, yaitu: 3 

a. Orientasi konsumen/ pasar/ pembeli 

b. Volume penjualan yang menguntungkan 

c. Koordinasi dan integrasi seluruh kegiatan pemasaran dalam perusahaan.  

Sebelum melakukan pemasaran perusahaan juga harus melakukan proses 

perencanaan terlebih dahulu, proses perencanaan ini biasa dilakukan oleh manager 

pemasaran. Manager pemasaran harus membagi-bagi pasar, memilih sasaran pasar 

yang sesuai, dan mengembangkan penentuan posisi nilai produk. Rumusan 

pembagian, penentuan sasaran, dan penentuan posisi (segmentation, Targeting, 

positioning [STP]) adalah esensi dari manajemen pemasaran yang paling efektif. 

                                                           
3 Basu Swasta, Manajemen Pemasaan Modern, (Yogyakata: Liberty Yogyakarta, 2000), 7-8 
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Manajemen pemasaran sendiri memiliki pengertian sebagai berikut: proses 

perencanaa dan pelaksanaan pemikiran, penetapan harga, promosi, serta 

penyaluran gagasan, barang, dan jasa untuk menciptakan petukaran yang 

memuaskan tujuan-tujuan individu dan organisasi.4 Manajemen pemasaran yang 

dilakukan guna mendapatkan gagasan baru untuk usaha akan menghasilkan suatu 

strategi pemasaran yang baik. 

Dalam melakukan kegiatan pemasaran suatu perusahaan memiliki 

beberapa tujuan yang hendak dicapai, baik tujuan jangka pendek maupun tujuan 

jangka panjang. Dalam jangka pendek biasanya untuk merebut hati konsumen 

terutama untuk produk yang baru diluncukan. Sedangkan dalam jangka panjang 

dilakukan untuk mempertahankan produk-produk yang sudah ada agar tetap eksis.5 

Menghadapi persaingan di dalam mendapatkan pelanggan, PT. Pegadaian 

Syariah menyadari tidaklah mudah tanpa ada sebuah tindakan nyata berupa kerja 

keras dengan menggunakan strategi yang tepat untuk meningkatkan jumlah 

pelanggan atau nasabah. Strategi merupakan kunci penting terhadap keberhasilan 

sebuah perusahaan dalam meraih pelanggan. 

Strategi dapat didefinisikan sebagai program untuk menentukan dan 

mencapai tujuan organisasi dan implementasikan misinya.6 Sedangkan strategi 

pemasaran sendiri merupakan alat fundamental yang direncanakan untuk 

                                                           
4 Philip Kotler, Managemen Pemasaran, (Jakarta: Prenhallindo, 1997), 13  
5 Ahmad Fauzan Guntur, “Strategi Pemasaran Untuk Meningkatkan Volume Penjualan Gas Elpiji 

3 KG Pada PT. Puta Sinbar Gas di Kabupaten Sinjai”..., 1 
6 Fandi Tjiptono, Strategi Pemasaran, Ed. III  (Yogyakarta: 2008), 3 
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mencapai tujuan perusahaan dengan mengembangkan keunggulan bersaing yang 

digunakan untuk melayani pasar sasaran tesebut.7 Dalam strategi pemasaran di 

perusahaan jasa yang semakin berkembang untuk mendapat keuntungan yang lebih 

meningkat perlu adanya promosi untuk menarik minat calon nasabah menjadi 

nasabah di Pegadaian Syariah Sidoarjo yaitu dengan  menggunakan bauran 

promosi dan meningkatan strategi promosi yang ampuh guna memenangkan 

pangsa pasar yang semakin lama semakin banyak pesaing bisnisnya. 

Bauran promosi merupakan alat komunikasi yang penting bagi perusahaan, 

karena dengan melaksanakan bauran promosi dapat membantu dalam memperluas 

pengenalan suatu produk atau jasa ke konsumen.8 Sedangkan Strategi promosi 

merupakan salah satu faktor penentu keberhasilan suatu program pemasaran. 

Betapa bekualitasnya suatu produk, bila konsumen belum pernah mendengarnya 

dan tidak yakin bahwa produk itu akan berguna bagi mereka, maka mereka tidak 

akan pernah membelinya. Dengan adanya promosi perusahaan dapat 

memperkenalkan atau mensosialisasikan produk yang ditawarkan suatu 

perusahaan melalui berbagai macam media dan cara.9 

Promosi dilakukan perusahaan dengan tujuan memberikan informasi, 

mempengaruhi, membujuk serta mendorong agar mau melakukan pembelian 

barang atau jasa yang dipasarkan. Dengan adanya promosi, perusahaan berharap 

dapat meningkatkan penjualan sesuai dengan target yang telah ditetapkan. Agar 

                                                           
7 Fandy Tjiptono, Srategi Pemasaran (Yogyakarta: CV. Andi, 2008), 6 
8 William J. Stanton, Prinsip Manajemen Pemasaran (Jakarta: Erlangga, 1996), 220. 
9 Faridaun Sa’adah, “Strategi Pemasaran Produk Gadai Syariah Dalam Upaya Menarik Minat 

Nasabah Pada Pegadaian Syariah” Jurnal Al-Iqtishad, No. 2, Vol. 1 (Juli, 2009), 75. 
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tujuan perusahaan dapat tercapai maka Pegadaian Syariah menggunakan bauran 

promosi untuk memasarkan produk-produknya.10 

Dalam Islam mempromosikan suatu barang diperbolehkan. Akan tetapi, 

dalam mempromosikan suatu produk harus mengedepankan kejujuran dan 

menjauhi unsur penipuan. Kemudian metode yang dipakai dalam promosi tidak 

bertentangan dengan Syariah Islam. Dalam sarana promosi ada 3 macam sarana 

yang dapat digunakan perusahaan yaiu, periklanan (adverising), promosi yang 

dilakukan dalam tayangan gambar atau kata-kata yang tertuang dalam spanduk, 

brosur, koran, majalah, televisi, atau radio. Publisitas (publicit), promosi yang 

dilakukan untuk meningkatan citra perusahaan di depan para calon nasabah atau 

nasabahnya melalui kegiatan sponsorship terhadap suatu kegiatan amal atau sosial. 

Penjualan pribadi (personal selling), Promosi yang dilakukan melalui pribadi 

karyawan setempat dalam melayani serta ikut mempengaruhi nasabah11. 

Dalam penelitian ini, promosi yang dimaksud adalah promosi melalui 

media opentable. Opentable merupakan salah satu media promosi yang saat ini 

digunakan oleh sebuah perusahaan dalam memberikan sebuah informasi mengenai 

produk. Opentable merupakan salah satu sarana media komunikasi di lembaga 

keuangan syariah untuk memasarkan produknya. Lembaga keuangan syariah non 

                                                           
10 Ika Agustina, “Promosi Opentable Dalam Peningkatan Penghimpunan Dana di BNI Syariah 

Drarmawangsa Surabaya" (Skripsi—Universias Islam Negri Sunan Ampel Surabaya, 2015), 4. 
11 Faridaun Sa’adah, “Strategi Pemasaran Produk Gadai Syariah Dalam Upaya Menarik Minat 

Nasabah Pada Pegadaian Syariah”..., 75. 
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bank saat ini telah banyak seperti pasar modal, asuransi, lembaga pembiayaan, 

dana pensiun dan pegadian. 

Pegadaian merupakan salah satu lembaga keuangan non bank di Indonesia 

yang mempunyai aktivitas membiayai kebutuhan masyarakat, baik bersifat 

produktif maupun konsumtif, dengan menggunakan hukum gadai.12 Tujuan dari 

lembaga ini adalah untuk mencegah rakyat kecil yang membutuhkan pinjaman 

agar tidak jatuh ke tangan para pelepas uang (rentenir) yang dalam pemberian 

pinjaman mengenakan bunga sangat tinggi dan berlipat ganda.13 

PT. Pegadaian Syariah Persero membuat produk berbasis syariah dengan 

mendirikan pegadaian syariah. Pegadaian syariah adalah lembaga keuangan yang 

memberikan pinjaman kepada masyarakat dengan sistem gadai (rahn) dan 

berpegang kepada prinsip syariah. Produk-produk berbasis syariah memiliki 

karakteristik seperti, tidak memungut bunga dalam berbagai bentuk karena hal 

tersebut bentuk dari riba, menetapkan uang sebagai alat tukar bukan sebagai 

komoditas yang diperdagangkan, dan melakukan bisnis untuk memperoleh 

imbalan atas jasa atau yang biasa disebut dengan bagi hasil.14 

Keberadaan pegadaian syariah memberikan kemudahan bagi nasabah yang 

membutuhkan pembiayaan. Selain itu tempat yang dipilih pegadaian syariah pun 

strategis ini disebabkan karena pangsa pasarnya adalah masyarakat menengah ke 

                                                           
12 Ade Arthesa dan Edia Hendiman, Bank & Lembaga Keuangan Bukan Bank, (Jakara Barat: PT. 

Indeks, 2009), 270 
13 Faried Wijaya dan Soetatwo Hadiwigeno, Lembaga-Lembaga Keuangan dan Bank, Ed. II (BPFE-

Yogyakarta, 1995), 372 
14 Andri Soemitra, Bank & Lembaga Keuangan Syariah, (Jakarta: Prenadamedia Group, 2009), 

388-389 
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bawah dan para pemilik usaha mikro. Dalam pembiayaan pegadaian syariah tidak 

menggunakan praktik riba, hal ini sesuai dengan perintah agama islam  yang ada 

di surah Ali-Imran: 130 

نوُا ََٰٰٓٓلَّذِين َٰٓٱَٰٓأ يُّه اي   َٰٓ ام  ََٰٰٓٓء  ب و  َٰٓٱَٰٓكُلوُا َٰٓت أ ََٰٰٓٓل  ض  ََٰٰٓٓاف َٰٓع  َٰٓأ ض ََٰٰٓٓا َٰٓلرِّ َٰٓمُّ
ف ة   لَّكُم ََٰٰٓٓللَّّ َٰٓٱَٰٓتَّقوُا َٰٓٱو ََٰٰٓٓع    ٠٣١ لحُِون َٰٓتفُ ََٰٰٓٓل ع 

Artinya: ”Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu memakan riba 
dengan berlipat ganda dan bertakwalah kamu kepada Allah supaya kamu mendapat 
keberuntungan”.15 

Yang dimaksud riba pada ayat diatas adalah riba nasi’ah. Menurut sebagian 

ulama bahwa riba nasi’ah itu selamanya haram walaupun tidak berlipat ganda. 

Selain itu, gadai juga dibahas dalam surah al-baqarah (2):283 

إنِ۞ ل ى ََٰٰٓٓكُنتمُ ََٰٰٓٓو  ف ر ََٰٰٓٓع  ل م ََٰٰٓٓس  اتبِ ََٰٰٓٓت جِدُوا ََٰٰٓٓو  ق ََٰٰٓٓن َٰٓف رِه  ََٰٰٓٓاك  َٰٓمَّ
ة   دَِّٰٓف ل ََٰٰٓٓاض َٰٓب ع ََٰٰٓٓضُكُمب ع ََٰٰٓٓأ مِن ََٰٰٓٓف إنِ ََٰٰٓٓبوُض  َٰٓيؤُ 

ل ََٰٰٓٓۥن ت هَُٰٓأ م  ََٰٰٓٓتمُِن َٰٓؤ َٰٓٱَٰٓلَّذِيٱ بَّهََُٰٰٓٓللَّّ َٰٓٱَٰٓي تَّقَِٰٓو  ََٰٰٓٓ ۥَٰٓر  ل  ة  َٰٓلشَّه  َٰٓٱَٰٓتمُُوا َٰٓت ك ََٰٰٓٓو  نَٰٓد  م  اثمِ ََٰٰٓٓ ۥَٰٓف إنَِّهََُٰٰٓٓه اتمُ َٰٓي ك ََٰٰٓٓو  َُٰٓٱو ََٰٰٓٓ ۥَٰٓبهَُُٰٓل َٰٓق ََٰٰٓٓء  آَٰللَّّ َٰٓبمِ 

لوُن َٰٓت ع َٰٓ ليِم ََٰٰٓٓم  ٣٨٢َََٰٰٰٓٓٓع 

Artinya: “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”.16 

 
Dalam upaya meningkatkan jumlah nasabah, pegadaian syariah melakukan 

perbaikan-perbaikan kualitas pelayanan, memperbanyak produk dan layanan serta 

membuat promosi semenarik mungkin. Di tahun 2010 jumlah nasabah dengan 

                                                           
15 Kementrian Agama RI, Syaamil Al-Quran dan Terjemah Tafsir Per Kata, (Bandung: Syaamil, 

2007), 66 
16 Ibid., 49 
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menggunakan promosi mencapai 500 orang dan di tahun 2011 jumlah nasabah naik 

denga jumlah 800 orang, saat ini pegadaian syariah melakukan promosi dengan 

cara periklanan (sebar brosur), opentable, personal selling dan sales promotion 

promosi tersebut dilakukan guna meningkatkan minat nasabah untuk memilih 

produk tertentu. Bagi perusahaan jasa tentu cukup sulit untuk mendapatkan 

perhatian bagi nasabah baru, tantangan bagi pihak manajemen jasa saat ini adalah 

bagaimana menginterasikan seluruh promosi yang ada dalam layanan konsumen 

agar sesuai dengan strategi dan operasi perusahaan yang telah di tetapkan. 

Dalam penelitian ini peneliti tertarik untuk melakukan penelitian mengenai 

sejauhmana teknik pemasaran dengan menggunakan  promosi opentable yang 

dilakukan oleh perusahaan Pegadaian Syariah untuk menarik minat nasabah agar 

bertransaksi di pegadaian syariah dan berapa persen peningkatan jumlah nasabah 

dengan menggunakan promosi opentable tesebut. Setelah mengetahui fenomena 

tersebut, penulis tertarik untuk mengangkat sebuah judul: “ANALISIS  TEKNIK 

PEMASARAN  PROMOSI OPEN TABLE DALAM MENINGKATKAN 

JUMLAH NASABAH DI PEGADAIAN SYARIAH KANTOR CABANG 

SIDOARJO”. 
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B. Identifikasi Dan Batasan Masalah 

1. Identifikasi masalah 

Bedasarkan latar belakang masalah, dapat diidentifakasikan 

masalah sebagai berikut: 

a. pemasaran yang ada di Pegadaian Syariah 

b. Promosi yang dilakukan pada Pegadaian Syariah 

c. Peranan promosi opentable dalam meningkatkan jumlah nasabah di 

Pegadaian Syariah 

d. Bagaimana teknik dalam melakukan promosi  

2. Batasan masalah 

Agar lebih fokus dan mendapatkan hasil yang lebih baik dalam 

penelitian serta dikarenakan keterbatasan peneliti dalam beberapa hal 

diantaranya: pengetahuan, dana dan waktu, maka penulis membatasi 

penelitian dengan meneliti tentang 

a. Bagaimana promosi opentable yang ada di Pegadaian Syaiah 

Kantor Cabang Larangan Sidoarjo 

b. Bagaimana teknik pemasaran opentable terhadap peningkatan 

jumlah nasabah di Pegadaian Syaiah Kantor Cabang Larangan 

Sidoarjo 

C. Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang diatas dan untuk meemperjelas pembahasan 

penelitian ini, maka masalah dalam penelitian ini dapat diruumuskan 

sebagai berikut: 
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1. Bagaimana promosi opentable yang ada di Pegadaian Syaiah Kantor 

Cabang Larangan Sidoarjo? 

2. Bagaimana teknik pemasaran opentable dalam meningkatkan jumlah 

nasabah di Pegadaian Syaiah Kantor Cabang Larangan Sidoarjo? 

D. Kajian Pustaka 

Kajian pustaka adalah deskripsi ringkas tentang kajian atau 

penelitian yang sudah pernah dilakukan di seputar masalah yang akan 

diteliti sehingga telihat jelas bahwa kajian yang akan dilakukan ini tidak 

merupakan pengulangan atau duplikasi dari kajian atau penelitian yang 

telah ada.17 

Tabel 1.1 

Penelitian Tedahulu Yang Relavan 

N

o 

Penulis Judul dan 

Jenis 

Penelitian 

Persamaan Perbedaan 

1. Nur 

Azizah 

Strategi 
Promosi 
Pemasaran 
Dalam 
Menarik 
Minat 
Nasabah 
Koperasi 
BMT-UGT 
Sidogiri Di 
Klampis 
Bangkalan 
Madura.18 

Jenis 

1. Meneliti 

dalam bidang 

Strategi 
Promosi 
Pemasaran 
Dalam 
Menarik Minat 
Nasabah. 

2. Menggunakan 
penelitian 
kualitatif. 

1. Penggunaan 

strategi 

promosi. Pada 

penelitian ini 

Nu Azizah 

menggunakan 

strategi promosi 

personal selling. 

Sedangkan 

penulis 

menggunakan 

strategi pomosi 

opentable. 

                                                           
17 Fakultas Syariah IAIN Sunan Ampel, Petunjuk Skripsi, Edidi evisi, (Cetakan IV, 2013), 9. 
18 Nur Azizah, “Strategi Promosi Pemasaran Dalam Menarik Minat Nasabah Koperasi BMT-UGT 

Sidogiri di Klampis Bangkalan Madura” (Skripsi—Univesitas Islam Negei Sunan Ampel Surabaya, 

2010). 
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penelitian ini 

menggunaka

n penelitian 

kualitatif. 

2. Faridaun 

sa’adah 

Strategi 
Pemasaran 
Produk Gadai 
Syariah 
Dalam Upaya 
Menarik 
Minat 
Nasabah 
Pada 
Pegadaian 
Syariah.19 
Jenis 

penelitian ini 

menggunaka

n penelitian 

kualitatif. 

1. Menggunakan 

penelitian 

kualitatif. 

2. Obyek 

penelitian 

yang dituju 

yaitu 

Pegadaian 

syariah 

1. Penggunaan 

teori. Pada 

penelitian ini 

membahas 

mengenai 

Strategi 

Pemasaran, 

sedangkan 

penulis 

membahas 

mengenai 

promosi 

opentable. 

3. Ika 

Agustina 

Promosi 
opentable 
dalam 
penghimpuna
n dana di 
BNI 
Dharmawang
sa 
Surabaya.20 
Jenis 

penelitian ini 

menggunaka

n penelitian 

kualitatif. 

1. Meneliti 

dalam bidang 

promosi open 
table. 

2. Menggunakan 

penelitian 

kualitatif. 

1. Pengguanaan 

teori. Pada 

penelitian ini 

ika agustina 

menggunakan 

pomosi 

opentable. 

Sedangkan 

penulis 

menggunakan 

teori teknik 

pemasaran 

promosi 

opentable. 

4. Mazroatul 

Ilmi 

Strategi 
Promosi 
Program 
Pelatihan 
Terjemah Al-
Qur’an 

1. Meneliti 

dalam bidang 

strategi 

promosi. 

1. Penggunaan 

strategi 

promosi. Pada 

penelitian ini 

Mazroatul Ilmi 

menggunakan 

                                                           
19 Faridaun Sa’ada, “Strategi Pemasaran Produk Gadai Syariah Dalam Upaya Menarik Minat 

Nasabah Pada Pegadaian Syariah” (Skipsi—Universitas Islam Negei Sunan Ampel Surabaya, 

2015).  
20 Ika Agustina, “Promosi Opentable Dalam Peningkatan Penghimpunan Dana di BNI Syariah 

Drarmawangsa Surabaya" (Skripsi—Universias Islam Negri Sunan Ampel Surabaya, 2015) 
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(PPTQ) 
Safinda Di 
Yayasan 
Pondok 
Pesantren 
Safinatul 
Huda 
Rungkut 
Suabaya.21 

Penelitian ini 

menggunaka

n penelitian 

kualitatif. 

2. Menggunakan 

penelitian 

kualitatif. 

strategi promosi 

personal selling. 

Sedangkan 

penulis 

menggunakan 

strategi promosi 

opentable. 

5. Ahmad 

Fauzan 

Guntur 

Strategi 

Pemasaran 

Untuk 

Meningkatka

n Volume 

Penjualan 

Gas Ilpiji 3 

Kg Pada PT. 

Putra Sinbar 

Gas Di 

Kabupaten 

Sinjai.22 

Penelitian ini 

menggunaka

n penelitian 

kualitatif. 

1. Meneliti 

dalam bidang 

strategi 

pemasaran 

untuk 

meningkatkan 

penjualan. 

2. Menggunakan 

penelitian 

kualitatif. 

1. Penggunaan 

strtegi. Pada 

penelitian ini 

Ahmad Fauzan 

Guntur 

menggunakan 

strategi 

pemasaran yang 

terdiri dari 

produk, harga, 

promosi dan 

distribusi untuk 

meningkatkan 

penjualan. 

Sedangkan 

penulis 

menggunakan 

strategi 

pemasaran 

dengan promosi. 

 

 

 

                                                           
21 Mazroatul ilmi, “Strategi Promosi Program Pelatihan Terjemah Al-Qur’an (PPTQ) Safinda di 

Yayasan Pondok Pesantren Safinatul Huda Rungkut Surabaya” (Skipsi—Universias Islam Negri 

Sunan Ampel Surabaya, 2016). 
22 Ahmad Fauzan Guntur, “Strategi Pemasaran Untuk Meningkatkan Volume Penjualan Gas Ilpiji 

3 Kg Pada PT. Putra Sinbar Gas di Kabupaten Sinjai” (Skipsi—Universitas Hasanudin Makasar, 

2014) 
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E. Tujuan Penelitian 

Penelitian ini bertujuan: 

1. Untuk mengetahui bagaimana promosi opentable yang ada di 

Pegadaian Syaiah Kantor Cabang Larangan Sidoarjo? 

2. Untuk mengetahui bagaimana teknik pemasaran promosi opentable 

terhadap peningkatan jumlah nasabah di Pegadaian Syaiah Kantor 

Cabang Larangan Sidoarjo 

F. Kegunaan Hasil Penelitian 

1. Kegunaan Teoritis 

a. Penelitian ini diharapkan dapat menambah wawasan bagi 

pengembangan ilmu dan pengetahuan dalam bidang pemasaran 

khususnya di jurusan Ekonomis Syariah Fakultas Ekonomi dan 

Bisnis Islam UIN Sunan Ampel Surabaya. 

b. Seacara umum semua pihak yang membaca hasil penelitian ini akan 

mengetahui bagaimana efektivitas sistem sebar brosur dan open 

table terhadap peningkatan jumlah nasabah sehingga dapat 

dijadikan tambahan referensi dan bahan masukan bagi peneliti 

selanjutnya. 

2. Keguanaan Praktis 

Sebagai bahan informasi bagi mahasiswa Ekonomi Syariah dalam 

meningkatkan pemasaran pada perusahaan. 



 

    digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id   

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

14 
 

 
  

 

 

G. Def inisi Operasional 

Dalam penelitian ini sebagai upaya untuk mempermudah 

pembahasan dan terarahnya penulisan, perlu untuk menjelaskan beberapa 

istilah yang terdapat dalam judul Skripsi ini. Adapun istilah-istilah 

tersebut adalah: 

1. Pemasaran adalah kegiatan usaha untuk menyediakan dan 

menyampaikan barang dan jasa yang tepat kepada oang-orang yang 

tepat pada tempat dan waktu  serta harga yang tepat dengan promosi 

dan komunikasi yang tepat. 

2. Opentable (Pameran) merupakan suatu kegiatan yang dilakukan untuk 

menampilkan produk sehingga pembeli dapat melihat dan memutuskan 

untuk membelinya. 

3. Peningkatan Jumlah Nasabah, peningkatan dikatan meningkat apabila 

jumlah nasabah dari tahun ke tahun semakin naik. Sedangkan Nabah 

adalah pelanggan yang berhubungan dengan lembaga tesebut dengan 

pemenuhan dan kebutuhan. 

4. Pegadaian Syariah adalah badan usaha di Indonesia yang secara resmi 

mempunyai izin untuk melaksanakan kegiatan lembaga keuangan 

berupa pembiayaan dalam bentuk penyaluran dana kepada masyarakat 

yang berpedoman kepada syariah islam yang bersumber dari al-qur’an 

dan hadist Nabi Muhammad SAW. 
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H. Metode Penelitian 

1. Data yang Dikumpulkan 

Data yang dikumpulkan, yakni berupa data yang perlu dihimpun 

untuk menjawab pertanyaan dalam rumusan masalah23, adapun data 

yang dikumpulkan antara lain: 

a. Data yang dikumpulkan dari penelitian ini adalah data mengenai 

bagaimana promosi opentable yang ada di pegadaian syaiah. 

b. Data yang dikumpulkan dari penelitian ini adalah data mengenai 

teknik pemasaran promosi opentable terhadap peningkatan jumlah 

nasabah di Pegadaian Syaiah Kantor Cabang Larangan Sidoarjo. 

2. Sumber Data 

Sumber data dalam penelitian ini adalah subyek dimana data 

dapat diperoleh.24 Sumber data dalam penelitian ada dua jenis, yaitu 

sumber data primer dan sumber data sekunder. 

a. Sumber Data Primer  

Sumber data primer ialah sumber data  yang diperoleh atau 

dikumpulkan langsung oleh peneliti atau orang yang 

memerlukannya berdasarkan penelitian yang telah dilakukan.25 

Data ini didapatkan dari pihak Pegadaian Syariah Kantor Cabang 

Sidoarjo: Staff-Staf Pegadaian Syariah diantaranya pimpinan 

                                                           
23 Dekan Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam, Petunjuk Penulisan Skripsi…, 9. 
24 Suharsimi Arikunto, Prosedur Penelitian Suatu Pendekatan dan Praktek (Jakarta: PT. Rineka 

Cipta, 2010), 172 
25 Iqbal Hasan, Analisis Data Penelitian dengan Statistik (Jakarta: Media Grafika, 2004), 19 
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cabang, kasir, penaksir dan nasabah terkait yang berupa data 

jumlah nasabah, BOP Pegadaian Syariah. 

b. Sumber Data sekunder  

Sumber data sekunder ialah sumber data yang tidak 

langsung memberikan data kepada pengumpulan data, misalnya 

lewat orang lain ataupun dokumen. Data ini didapatkan melalui 

literatur-literatur kepustakaan, buku-buku Manajemen 

Pemasaran, Periklanan, Pengelolaan Lembaga Kuangan Syariah 

dan sumber lainnya yang relevan dalam membahas skripsi ini. 

3. Teknik Pengumpulan Data 

Untuk memperoleh data-data yang dibutuhkan dalam 

penelitian, peneliti menggunakan teknik pengumpulan data dengan 

metode observasi, interview (wawancara) dan dokumentasi. Dalam hal 

ini jelasnya peneliti menggunakan metode pengumpulan data sebagai 

berikut: 

a. Observasi adalah cara pengambilan data dengan menggunakan 

salah satu panca indra yaitu indra penglihatan sebagai alat bantu 

untuk melakukan pengamatan secara langsung, selain panca indra 

biasanya juga menggunakan alat pendukung sesuai dengan kondisi 

lapangan. Alat pendukung tersebut seperti buku catatan, kamera, 



 

    digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id   

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

18 
 

 
  

film, proyektor, checklist yang berisi obyek yang diteliti dan lain 

sebagainya.26 

Metode ini digunakan untuk melihat dan mencatat langsung 

bagaimana proses promosi opentable di pegadaian syariah kantor 

cabang larangan Sidoarjo. 

b. Interview (wawancara) adalah cara menjaring informasi atau data 

melalui interaksi verbal/lisan.27 Dalam penelitian ini, wawancara 

dilakukan secara struktur maupun bebas dengan karyawan dan 

nasabah pegadaian syariah untuk menganalisis promosi opentable 

dalam meningkatkan pelayanan nasabah. 

c. Dokumentasi adalah catatan fenomena, peristiwa, yang sudah 

berlalu yang dikumpulkan dalam bentuk tulisan, gambar atau karya 

mono mental dari seseorang.28 Dalam penelitian ini penulis 

menggunakan sumber dokumentasi karena penulis memerlukan 

sumber pendukung atau tambahan. 

4. Teknik Pengelolaan Data 

Pada jenis penelitian kualitatif ini, pengolahan data tidak harus 

dilakukan setelah data terkumpul atau pengelolahan data selesai. 

Dalam hal ini, data sementara yang terkumpul sudah dapat diolah dan 

dilakukan analisis data secara bersamaan. 

                                                           
26 Sukardi, Metodologi Penelitian Pendidikan Kompetensi dan Praktiknya (Jakarta: Bumi Aksara, 

2003), 78-79 
27 Suwartono, Dasar-Dasar Metodologi Penelitian, (Yogyakarta: CV Andi Offset, 2014), 48. 
28 Ismail Nawawi, Metode Penelitian Kualitatif, (Jakarta: CV. Dwiputra Pustaka Jaya, 2012), 267-

268 
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Pada saat menganalisis data, peneliti dapat kembali ke 

lapangan untuk mencari tambahan data dan diolah kembali. 

Pengelolaan data pada penelitian terdiri dari:29 

1. Reduksi data, data yang diperoleh dari lapang jumlahnya cukup 

banyak, untuk itu maka perlu dicatat secara teliti dan rinci. Maka 

apabila semakin lama peneliti meneliti di lapangan jumlah data 

akan semakin banyak, untuk itu perlu segera dilakukan analisis. 

Mereduksi data sama halnya seperti merangkum, memilih hal-hal 

yang pokok.  

2. Penyajian data, setelah data direduksi maka dilakukan penyajian 

data. Penyajian dasa biasanya berupa uraian singkat, bagan, 

hubungan antar katagori, flowchart, dan sejenisnya.30 Dengan 

demikian maka akan memahami apa yang terjadi, merencanakan 

kerja berdasarkan apa yang telah difahami. 

3. Penarikan kesimpulan, kesimpulan awal yang yang bersifat 

sementara, dan akan drubah bila tidak dtemukan bukti-bukti yang 

kuat dan mendukung pada tahap pengumpulan data berikutnya. 

Kesimpulan dalam penelitian kualitatif merupakan temuan baru 

yang sebelumnya belum pernah ada dan temuan tersebut berupa 

deskripsi atau gambaran suatu obyek yang sebelumnya masih 

remang-remang atau gelap sehingga setelah diteliti menjadi jelas.31 

                                                           
29 Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif, Kualitatif dan R&D (Bandung: Alfabeta, 2014), 247. 
30 Ibid., 249. 
31 Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif, Kualitatif dan R&D ...,252-253. 
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5. Teknik Analisis Data 

Teknik analisis data dalam penelitian kualitatif proses mencari 

dan menyusun secara sistematis data yang diperoleh dari hasil 

wawancara, catatan lapangan, dan dokumentasi, dengan cara 

mengorganisasikan data ke dalam kategori, menjabarkan ke dalam unit-

unit, melakukan sintesa, menyusun ke dalam pola, memilih mana yang 

penting dan yang akan dipelajari, dan membuat kesimpulan sehingga 

mudah difahami oleh diri sendiri maupun orang lain.32 

Teknik analisis data ini dilakukan sejak penelitian belum 

memasuki lapangan, selama berada dilapangan dan setelah berada di 

lapangan. Hal ini dilakukan dengan mengumpulkan sebanyak mungkin 

data dan kemudian memilah-memilih mana yang penting dan perlu 

untuk dilaporkan. 

Adapun data yang akan di analisis yakni tentang promosi 

opentable, teknik pemasaran promosi opentable  dalam meningkatkan 

jumlah nasabah di Pegadaian Syaiah Kantor Cabang Sidoarjo dengan 

cara deskriptif kualitatif, penulis mendeskripsikan data yang dipeoleh 

yang bekaitan dengan proses analisa teknik pemasaran promosi 

opentable. 

 

 

 

                                                           
32 Sugiyono, Memahami Penelitian Kualitatif (Bandung: Alfabeta, 2010), Cet. Ke-6, 89 
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I. Sistematika Pembahasan 

 

Penulisan skripsi ini akan terdiri dari lima bab. Pada masing-masing 

bab akan dibagi ke dalam beberapa sub bab, yang akan menguraikan secara 

lebih rinci masalah yang dibahas. Sistematika penulisan yang dipakai 

dalam skripsi ini adalah sebagai berikut33: 

Bab Satu Pendahuluan, menguraikan tentang latar belakang, 

identifikasi dan batasan masalah, rumusan masalah, tujuan penelitian, 

kegunaan hasil penelitian, definisi operasional, metedologi penelitian, dan 

sistematika pembahasan dalam penelitian ini. 

Bab Dua kerangka teoritis atau kerangka konsepsional, Bab ini 

menguraikan berbagai kerangka teoritis atau landasan teori yang 

berhubungan dengan penelitian,  

Bab Tiga Data Penelitian, Bab ini menjelaskan mengenai gambaran 

umum lokasi penelitian yaitu PT. Pegadaian Persero, meliputi sejarah, visi 

dan misi, struktur organisasi dan penyajian data mengenai teknik 

pemasaran promosi opentable (di Pegadaian Syariah Kantor Cabang 

Sidoarjo), serta hasil yang sesuai dengan penelitian dilapanga. Dan 

menguraikan tentang deskripsi data yang berkenan dengan variable yang 

diteliti secara objektif dan deskripsi data penelitian yang dilakukan dengan 

jelas dan lengkap. 

                                                           
33 Restu Frida Utami, “Analisis Efektifitas Brosur Pada Poduk Shar-e Dengan Menggunakan 

Metode Consumer Decession Model (CDM)” (Thesis—Universitas Islam Negeri Sunan Ampel 

Surabaya 2008), 12. 
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Bab Empat Analisis Data. Pada bab ini data hasil penelitian yang 

susuai dengan rumusan masalah di analisis dan dihubungkan dengan teori 

yang ada di Bab II. 

Bab Lima Penutup, pada bab yang terakhir ini , akan ditarik 

kesimpulan dari keseluruhan penulis skripsi. Kemudian dilengkapi dengan 

saran-saran untuk perbaikan pada penelitian sdelanjutnya. 
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 BAB II  

PEMASARAN PROMOSI OPENTABLE 

A. Pemasaran 

1. Pengertian Pemasaran 

Pemasaran adalah suatu proses sosial yang di dalamnya terdapat 

individu dan kelompok untuk mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan 

inginkan dengan menciptakan, menawarkan dan secara bebas 

mempertukarkan produk yang bernilai dengan pihak lain. Tujuan utama 

dalam konsep pemasaran ini adalah konsumen merasa puas terhadap apa 

yang diinginkan.34 

Adapun definisi yang dikemukakan oleh para ahli tentang 

pemasaran antara lain: 

Pertama, pemasaran menurut Mc Carty, pemasaran (marketing) 

menyangkut peranan pemasaran secara efisien penggunaan sumber–sumber 

dan pendistribusian barang dan jasa dari produsen ke konsumen, sehingga 

tujuan kedua pihak (produsen dan konsumen) tercapai. Lebih tegas lagi ia 

mengatakan pemasaran menunjukkan performance kegiatan bisnis yang 

menyangkut penyaluran barang dan jasa dari produsen ke konsumen, untuk 

memuaskan konsumen dan mencapai tujuan produsen.35 

                                                           
34 Martiman, “Strategi Pemasaran Barang dan Jasa Perusahaan Melalui Media Iklan”, Jurnal Ilmia 
Widya, No. 2, Vol. 2 (Mei-Juli 2014), 56. 
35 Achmad Minan Zuhri, “Sistem Pemasaan Melalui Pelayanan Alumni Jama’ah Haji di KBIH AN-

NUR Surabaya”, (Skripsi—Univesitas Islam Negeri Sunan Ampel Surabaya, 2017), 17. 
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Kedua, pemasaran menurut Philip Kotler, adalah kegiatan manusia 

yang diarahkan untuk memuaskan kebutuhan dan keinginan manusia 

melalui proses pertukaran.36 

Ketiga, pemasaran menurut Willam J. Stanton, Pemasaran adalah 

suatu sistem keseluruhan dari kegiatan usaha yang ditunjukkan untuk 

merencanakan, menentukan harga, mempromosikan dan mendistribusikan 

barang jasa yang dapat memuaskan kebutuhan baik pada pembeli yang ada 

maupun pembeli yang potensial.37 

Dari definisi pemasaran yang dikemukakan oleh para ahli tersebut 

dapat dipahami bahwa pemasaran adalah suatu sistem dari kegiatan bisnis 

yang saling berhubungan dan ditujukan untuk merencanakan, menciptakan, 

mendistribusikan dan mempromosikan barang dan jasa yang dilakukan oleh 

perusahaan untuk memenuhi keinginan dan kebutuhan konsumen.   

Pemasaran juga merupakan ujung tombak dari suatu perusahaan 

yang sangat mendukung keberlanjutannya untuk mencapai suatu tujuan. 

Sukses atau tidaknya sebuah perusahaan juga sangat tergantung dari segi 

pemasarannya. Jika pemasaran itu mampu menarik konsumen maka 

perusahaan tersebut mendapat profit (laba), dan begitu juga sebaliknya 

                                                           
36 Marius P. Angipora, Dasar-Dasar Pemasaran, (Jakarta: PT. Raja Grafindo Persada, 1999), 3. 
37 Sahuri, “Strategi Pemasaran Syariah Lembaga Pendidikan Bahasa Arab (LPBA) Muyassaroh 

Dalam Menarik Minat Peserta Didik”, (Thesis—Universitas Islam Negeri Sunan Ampel, 2017), 26. 
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apabila suatu perusahaan akan mengalami kerugian jika pemasarannya 

tidak berjalan sesuai dengan rencana.38 

Setiap perusahaan juga mempunyai tujuan untuk selalu tetap 

berkembang. Tujuan tersebut dapat dicapai apabila bagian pemasaran 

perusahaan melakukan konsep dan  strategi yang mantap untuk dapat 

menggunakan kesempatan atau peluang yang ada dalam pemasaran.  

2. Konsep Pemasaran 

Konsep pemasaran adalah salah satu kunci untuk mencapai tujuan-

tujuan oganisasi terdiri dari penentuan kebutuhan dan keinginan pasar 

sasaran dan penyerahan produk yang memuaskan secaa lebih efektif dan 

efesien dibandingkan dengan para pesaing.konsep pemasaan pada dasarnya 

berusaha untuk mengabaikan konflik antara keinginan konsumen, 

kepentingan konsumen dan kesejahteraan masyarakat jangka panjang. 

Unsur-unsur konsep pemasaran antara lain adalah:39 

a. Para konsumen harus dikelompokkan dalam bagian-bagian pasar yang 

berbeda tergantung kepada kebutuhan dan keinginan mereka. 

b. Konsumen memilih tawaran perusahaan yang paling mampu 

memuaskan kebutuhan dan keinginan mereka tertentu. 

                                                           
38 Saftahul Khoirot, “Stategi Pemasaran Pembiayaan KPR Syariah Bersubsidi Bagi Masyarakat 

Berpenghasilan Rendah di PT BTN Syariah Kantor Cabang Surabaya Periode 2013-2016” 
(Skripsi—Univesitas Negeri Sunan Ampel Surabaya, 2017), 27. 
39 Marius P. Angipora, Dasar-Dasar Pemasaran, (Jakarta: PT. Raja Grafindo Persada, 1999), 38-39. 
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c. Tugas oganisasi adalah meneliti dan memilih pasar yang menjadi 

sasaran dan mengembangkan tawaran dan program pemasaran yang 

efektif sebagai kunci untuk menarik dan mempertahankannya. 

Perusahaan yang berpedoman pada konsep pemasaran bersandar 

pada empat tiang utama, yaitu:40 

1. Fokus pasar 

Suatu pasar merupakan hal yang mutlak dilakukan oleh 

perusahaan dalam kondisi penuh persaingan seperti sekarang ini dan 

akan datang. Hal ini berdasarkan suatu pertimbangan bahwa tidak 

ada perusahaan yang dapat beroprasi disemua pasar dan memenuhi 

semua kebutuhan dan keinginan mereka. 

2. Orientasi kepada pelanggan 

Konsep pemasaran didasarkan pada pandangan “dari luar ke 

dalam”, maka dasar pemikiran yang beroientasi kepada pelanggan 

berasal dai sudut pandang pelanggan, bukan dari sudut pandang 

sendiri. Dengan demikian keputusan penetapan progam pemasaran 

perusahaan harus didasarkan pada kebutuhan dan keinginan 

pelanggan yang dituju, baik yang menyangkut produk, harga, 

distribusi, dan promosi secara terpadu dalam kesatuan yang utuh. 

Sebab mempertahankan pelanggan melalui pemenuhan kepuasan 

kepuasan pelanggan akan memberikan implikasi seperti:41 

                                                           
40 Marius P. Angipora, Dasar-Dasar Pemasaran..., 38 
41 Marius P. Angipora, Dasar-Dasar Pemasaran...,39-40. 
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a. Membeli lagi 

b. Mengatakan hal-hal yang baik tentang perusahaan kepada orang 

lain. 

c. Kuang memperhatikan merk dan iklan produk pesaing. 

d. Membeli produk lain dari peusahaan yang sama. 

3. Pemasaran terpadu 

Pemasaran terpadu pada dasarnya bermakna ganda: 

pertama, berbagai fungsi pemasaran, armada penjualan, periklanan 

dan riset pemasaran harus terekoordinasi secara baik dan benar. 

Kedua, pemasaran harus terkoordinasi secara baik dengan bagian-

bagian lain dari perusahaan. Dengan demikian keberhasilan 

pemasaran harus ditentukan oleh seluruh karyawan perusahaan 

yang selalu menyadari bagaimana kegiatan yang mereka lakukan 

mempunyai dampak tehadap terhadap kepuasan pelanggan. 

Konsep pemasaran juga menuntut perusahaan 

melaksanakan pemasaran intern dan pemasaran ekstern. Pemasaran 

intern tugasnya memperkerjakan, melatih dan memotivasi 

karyawan yang berhasil melayani pelanggan dengan baik, bahkan 

pemasaran intern harus dilakukan terlebih dulu sebelum pemasaran 

ekstern.42 

Dakam konsep pemasaran terdapat juga konsep penjualan 

seing kali banyak orang yan mengira konsep penjulan dan konsep 

                                                           
42 Marius P. Angipora, Dasar-Dasar Pemasaran ..., 40 
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pemasaran sama. Dalam konsep penjualan lebih mengutamakan 

kebutuhan pokok pihak penjual dan dipenuhi dengan kebutuhan 

penjual untuk mengubah produknya menjadi uang tunai. Sedangkan 

konsep pemasaran lebih mengutamakan kebutuhan pihak pembeli 

untuk memuaskan kebutuhan pelanggan melalui poduk dan segala 

hal yang berkaitan dengan pencipta.  

Perbedaan konsep penjualan dan konsep pemasaran oleh 

William J. Stanton yaitu:43 

Konsep penjualan Konsep pemasaran 

1. Tekanan pada produk 

2. Perusahaan pertama-tama 

membuat produk dan 

kemudian mereka 

bagaimana menjualnya. 

3. Manajemen berorientasi ke 

volume penjualan dengan 

mengubah produknya 

menjadi uang tunai. 

4. Perencanaan berorientasi 

ke hasil jangka pendek, 

berdasarkan produk dan 

pasar. 

1. Tekanan pada keinginan 

dan kebutuhan 

konsumen. 

2. Perusahaan pertama 

menentukan apa yang 

dibutuhkan dan inginkan 

oleh konsumen dan 

kemudian mereka 

bagaimana membuat dan 

menyerahkan produknya 

untuk memenuhi 

keinginan tesebut. 

                                                           
43 Ibid., 41. 



 

    digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id   

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

29 
 

 
  

3. Manajemen berorientasi 

ke laba usaha melalui 

upaya menciptakan dan 

mempertahankan 

kepuasan pelanggan. 

4. Perencanaan berorientasi 

kehasil jangka panjang, 

berdasarkan gagasan-

gagasan produk baru, 

pasar hari esok, dan 

pertumbuhan yang akan 

datang. 

 

3. Straegi Pemasaran 

Strategi dapat didefinisikan sebagai program untuk menentukan 

dan mencapai tujuan organisasi dan implementasikan misinya.44 

Sedangkan strategi pemasaran sendiri merupakan alat fundamental yang 

direncanakan untuk mencapai tujuan perusahaan dengan mengembangkan 

keunggulan bersaing yang digunakan untuk melayani pasar sasaran 

tesebut.45 

Menurut philip kotler starategi pemasaran adalah memilih dan 

menganalisis pasar sasaran yang merupakan suatu kelompok yang ingin 

                                                           
44 Fandi Tjiptono, Strategi Pemasaran, Ed. III  (Yogyakarta: 2008), 3 
45 Fandy Tjiptono, Srategi Pemasaran (Yogyakarta: CV. Andi, 2008), 6 
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dicapai oleh suatu perusahaan dan menciptakan suatu bauran pemasaran 

yang sesuai dan dapat memuaskan pasar sasaran.46 

Sedangkan menurut Tull dan Kahle strategi pemasaran adalah 

sebagai alat fundamental yang direncanakan untuk mencapai tujuan 

perusahaan dengan mengembangkan keunggulan bersaing yang 

berkesinambungan melalui program pemasaran yang digunakan untuk 

melayani pasar sasaran tersebut.47 

Dari pengertian strategi pemasaran di atas dapat disimpulkan 

strategi pemasaran merupakan dasar tindakan yang mengarah pada suatu 

kegiatan atau usaha pemasaran perusahaan, agar dapat mencapai tujuan 

yang diharapkan meski dalam kondisi persaingan dan lingkungan 

pemasaran yang berubah-ubah. Karena persaingan yang akan datang 

merupakan persaingan untuk menciptakan dan mendominasi peluang-

peluang yang timbul. Menciptakan masa yang akan datang merupakan 

lebih dari sekedar menangkap peluang yang telah ditetapkan sebelumnya, 

mengembangkan perusahaan untuk menciptakan peluang di masa yang 

akan datang dan mengexploitasinya.48  

4. Tujuan  Pemasaran 

Tujuan pemasaran menurut Peter Ducter, adalah membuat agar 

penjual berlebih-lebihan dalam penjualan serta mengetahui dan memahami 

                                                           
46 Sahuri, “Strategi Pemasaran Syariah Lembaga Pendidikan Bahasa Arab (LPBA) Muyassaroh 

Dalam Menarik Minat Peserta Didik”..., 28. 
47 Ibid.,6 
48 Irfandi Mardi Putra, “Strategi Pembiayaan Kepemilikan Rumah Bank Syariah Studi Kasus PT. 

BNI Syariah Surabaya Dharmawangsa”...,5 
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konsumen tersebut agar produknya laku dengan sendirinya. Para produsen 

mempromosikan produknya sebagai sebuah pemuas dari salah satu  atau 

lebih kebutuhan manusia.49 

B. Promosi 

1. Pengertian Promosi 

Dalam dunia persaingan setiap perusahaan berusaha 

mempromosikan seluruh produk jasa yang dimilikinya, baik langsung 

maupun tidak langsung. Salah satu tujuan promosi perusahaan adalah 

menginformasikan segala jenis produk yang ditawarkan dan berusaha 

menarik calon konsumen yang baru. Perusahaan harus berusaha 

mempengaruhi para konsumen, untuk menciptakan permintaan atas 

produk itu, kemudian di pelihara dan dikembangkan. Usaha tersebut 

dilakukan melalui kegiatan promosi.50 

Pertama, promosi menuut Fandy Tjiptono promosi merupakan 

salah satu faktor penting penentu keberhasilan suatu program 

pemasaran. Betapa berkualitasnya suatu produk, bila konsumen belum 

pernah mendengarnya dan tidak yakin bahwa produk itu akan berguna 

bagi mereka, maka mereka tidak membelinya.51 

Kedua, promosi menurut S. Winardi, promosi merupakan sebuah 

aktivitas komunikasi yang bertujuan untuk mempelancar arus produk, 

                                                           
49 Danang Sunyoto, Teori, Kuesioner & Analisis Data Untuk Pemasaran Dan Perilaku Konsumen 

(Yogyakarta: Gaha Ilmu, 2013), 1. 
50 Assauri, Manajemen Pemasaran Dasar (Jakarta: PT. Raja Grafindo Persada, 2004), 264. 
51 Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran (Yogyakarta: Andy Offset, 2008), 219. 
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barang atau jasa tertentu pada sebuah saluran distibusi, dengan kata 

lain merupakan sebuah upaya untuk membujuk para calon pembeli, 

menerima, menjual kembali, meekomendasi atau menggunakan 

produk, baang atau jasa yang sedang dipromosikan secara singkat. 

Dapat dikatakan bahwa promosi berusaha untuk mempengaruhi 

pengetahuan, sikap seta perilaku pihak yang menerimanya dan untuk 

membujuk mereka aga menerima konsep-konsep, jasa-jasa atau 

barang-barang.52 

Ketiga, promosi menurut Kotler, promosi merupakan keseluruhan 

kegiatan yang dilakukan perusahaan untuk mengkomunikasikan dan 

mempromosikan produknya kepada pasar sasaran.53 Dapat dilihat 

promosi menunjuk pada berbagai aktivitas yang dilakukan perusahaan 

baik perusahaan barang maupun jasa untuk mengkomunikasikan 

kebaikan produksinya dan membujuk para pelanggan dan konsumen 

sasaran untuk membeli produk tersebut sehingga kegiatan promosi 

adalah komunikasi perusahaan dengan konsumen untuk mendorong 

teciptanya penjualan. 

Dapat dilihat promosi menunjukkan berbagai aktivitas yang 

dilakukan perusahaan baik perusahaan barang maupun perusahaan jasa 

untuk menginformasikan kebaikan produknya dan mempengaruhi para 

pelanggan dan konsumen untuk membeli produk tersebut sehingga 

                                                           
52 S. Winardi, Aspek-aspek Bauran Pemasaran (Jakarta: Mandar Maju, 1999), 426. 
53 Philip Kotler, Manajemen Pemasaran: Analisa, Perencanaan, Implementasi dan Pengendalian, 
Jaka Wasana, edisi VII (Jakarta: LPEE-UI, 1993), 83. 
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kegiatan promosi adalah komumikasi perusahaan dengan konsumen 

untuk mendorong terciptanya penjualan.54 

2. Tujuan Promosi 

Promosi bersifat membujuk dan mempengaruhi sikap dan tingkah 

laku konsumen agar tertarik mencoba dan menggunakan produk yang 

dipromosikan. Promosi betujuan untuk membangun sikap dan tingkah 

laku positif dari segmen pasar terhadap peusahaan dan produknya. 

Sedangkan tujuan dari promosi sendiri antara lain:55 

a. Menginformasikan 

Promosi dilakukan untuk memberi infomasi kepada 

pelanggan dan masyarakat umum tentang poduk yang 

dihasilkan oleh perusahaan. Perusahaan berusaha memberikan 

informasi yang jelas dan lengkap mengenai semua karakteristik 

yang ada pada produk. Promosi dengan tujuan membeikan 

informasi biasanya dilakukan secara besar-besaran pada tahap 

awal dari suatu produk. 

b. Mempengaruhi (persuasive) 

Perusahaan melakukan promosi juga dengan tujuan untuk 

mempengaruhi pelanggan yang sudah ada untuk membeli 

                                                           
54 Ika Agustina, “Promosi Opentable Dalam Penghimpunan Dana di BNI Syariah Dharmawangsa 

Surabaya”, (Skripsi—Universitas Islam Negeri Sunan Ampel Surabaya, 2015), 3. 
55 Philip Kotler, Manajemen Pemasaran: Analisa, Perencanaan, Implementasi dan Pengendalian..., 
105. 
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produk kembali dan mempengaruhi pelanggan potensial untuk 

membeli poduk yang telah diinformasikan lebih dahulu. 

c. Mengingatkan (reminder) 

Perusahaan melakukan promosi untuk mengingatkan 

pelanggan dan masyarakat umum akan poduk yang sudah ada. 

Promosi yang mengingatkan penting untuk poduk yang sudah 

dewasa, agar pelanggan terus memikirkan produk tersebut. 

3. Fungsi Promosi 

Adapun Fungsi dari promosi yaitu:56 

a. Mencari dan mendapatkan perhatian dai calon pembeli. 

b. Menciptakan dan menumbuhkan perhatian pada diri calon 

pembeli, dan. 

c. Pengembangan rasa ingin tahu calon pembeli untuk memiliki 

barang yang ditawarkan. 

Perhatian dari calon pembeli haus diperoleh, karena 

merupakan titik awal proses pengambilan keputusan di dalam 

membeli suatu barang atau jasa. Perhatian yang sudah diberikan 

oleh seseorang mungkin akan dilanjutkan pada tahap berikutnya 

atau mungkin berhenti. Yang dimaksud dengan tahap 

berikutnya adalah timbulnya rasa tertarik yang menjadi fungsi 

utama promosi. Hal ini merupakan kelanjutan dari tahap 

                                                           
56 John T. Mentzer & David Schwart, Marketing Today (Florida: Harcourt Brace Jovanovich 

Publisher, 1985), 484. 
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sebelumnya. Setelah seseorang tetarik pada suatu timbul rasa 

ingin memilikinya. Bagi calon konsumen merasa mampu maka 

rasa ingin memiliki semakin besar dan diikuti oleh suatu 

keputusan. 

4. Bauran Promosi 

Bauran promosi adalah campuran dari alat-alat promosi dengan 

tujuan memberi komunikasi mengenai produk perusahaan kepada 

pangsa pangsa pasar yang dipergunakan perusahaan untuk mencapai 

tujuan promosi dan pemasaran.57 

Bauran promosi merupakan salah satu variabel di dalam maketing 

mix yang sangat penting dilaksanakan oleh perusahaan dalam 

pemasaran produk atau jasanya. Kadang-kadang istilah promosi ini 

digunakan secara sinonim dengan istilah penjualan meskipun yang 

dimaksud adalah promosi. Sebenarnya, istilah penjualan hanya 

meliputi kegiatan pemindahan barang atau jasa atau pengguna penjual 

saja, dan tidak tedapat kegiatan periklanan atau kegiatan lain yang 

ditujukan untuk mendorong permintaan. Jadi penjulan hanya 

merupakan bagian dari kegiatan promosi. Istilah promosi dapat 

diartikan bahwa promosi adalah arus informasi atau persuasi satu arah 

yang dibuat untuk mengarahkan seseorang atau organisasi kepada 

tindakan yang menciptakan pertukaran dalam pemasaran.58 

                                                           
57 Philip Kotler, Manajemen Pemasaran..., 77 
58 Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran..., 222. 
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Bauran promosi menurut Kotler dan Amstrong memiliki pengertian 

sebagai perpaduan spesifik alat-alat promosi yang digunakan 

perusahaan untuk mengkomunikasikan value ke custumer  secara 

persuasif dan membangun custumer relationship.59 Dari pengertian 

tersebut dapat disimpulkan bahwa promosi merupakan usaha 

perusahaan untuk mempengaruhi calon nasabah dengan cara 

mempengaruhi calon pembeli, melalui pemakaian segala unsur 

pemasaran. Untuk mengetahui lebih jelas tentang promosi, berikut ini 

diuraikan lebih terperinci alat dari promosi. Kombinasi alat promosi ini 

sering dikenal dengan nama bauran promosi (promotion mix). 

Dalam promosi terdapat lima macam unsur bauran promosi yang 

dapat digunakan oleh setiap perusahaan dalam mempromosikan 

produknya, yaitu:60 

a. Periklanan (Advertising) 

Tujuan penggunaan iklan sebagai media promosi adalah 

untuk pemberitahuan tentang segala suatau yang berkaitan dengan 

produk yang dimiliki pelanggan baru dengan harapan akan 

memperoleh daya tarik dari para calon pelanggan. Selain itu 

diharapkan dapat mempengaruhi pelanggan agar berpindah ke 

produk yang diiklankan perusahaan. Misalnya perusahaan membuat 

brosur, poster, simbol, atau logo dan selebaran. 

                                                           
59 Marceline dan Wirawan, “Strategi Promosi Dalam Meningkatkan Penjualan Luscious Chocolate 

Potato Snack”, Jurnal Manajemen Dan Start Up Bisnis, No.1, Vol.4 (April, 2016), 89. 
60 Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran..., 222. 



 

    digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id   

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

37 
 

 
  

Teori periklanan menurutkan Monle Lee, periklanan adalah 

komunikasi komersil dan non personal tentang sebuah organisasi 

dan produk-produknya yang ditransmisikan ke suatu khalayak 

target melalui media bersifat masal, seperti televi, radio, koran, 

majalah, direct mail (pengeposan langsung), reklame luar ruangan 

atau kendaraan umum.61 

Periklanan menjalankan tiga fungsi yaitu sebagai fungsi 

informasi, persuasif dan sebagai pengingat. Sebagai informasi ia 

mengomunikasi informasi produk, ciri-ciri dan lokasi penjualannya. 

Sebagai persuasif yaitu mencoba membujuk para konsumen untuk 

merek-merek tertentu atau mengubah sikap mereka terhadap 

produk atau peusahaan tertentu. Selain itu juga dapat difungsikan 

sebagai untuk mengingatkan konsumen tentang sebuah produk 

sehingga mereka akan tetap membeli produk yang diiklankan.62 

 

 

b. Promosi penjualan (sales promotion) 

Promosi penjualan adalah bentuk persuasi langsung melalui 

penggunaan berbagai intensif yang dapat diatur untuk menarik 

pembelian produk dengan segera dan meningkatkan jumlah barang 

yang dibeli pelanggan. Melalui promosi penjualan, perusahaan 

                                                           
61 Monle Lee dan Carla Johnson, Prinsip-Prinsip Pokok Periklanan Dalam Prespektif Global 
(Jakarta: Elangga, 1999), 3. 
62Ibid., 10 
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dapat menarik pelanggan baru, mempengaruhi pelanggannya untuk 

mencoba produk baru, mendorong pelanggan membeli lebih banyak 

dan menyerang aktivitas promosi pesaing. Misalnya membuat 

kontes, permainan, undian, diskon.63 

c. Penjualan pribadi (personal selling) 

personal selling adalah komunikasi langsung (tatap muka) 

antara penjual dan calon pelanggan untuk mempekenalkan suatu 

produk kepada calon pelanggan dan membentuk pemahaman 

pelanggan terhadap produk sehingga mereka kemudian akan 

mencoba dan membelinya. Sifat-sifat personal selling antara lain 

pesonal confrontation, yaitu adanya hubungan yang hidup, 

langsung, dan inteaktif antara 2 orang atau lebih, cultivation, yaitu 

sifat yang memungkinkan bekembangnya segala macam hubungan 

mulai dari sekedar hubungan jual beli sampai dengan hubungan 

yang lebih akrab, response, yaitu situasi yang seolah-olah 

mengharuskan pelanggan untuk mendengar, mempehatikan, dan 

menanggapi.64 

Metode ini mempunyai kelebihan antara lain operasinya 

lebih fleksibel karena penjual dapat mengamati reaksi pelanggan 

dan menyesuaikan pendekatannya. Usaha yang sia-sia dapat 

diminimalkan. Pelanggan yang berminat biasanya langsung 

                                                           
63 Marissan, M. A, Periklanan Komunikasi Pemasaran Terpadu (Jakarta; Kencana Prenada Media 

Group, 2010), 25. 
64 Ibid., 25 
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membeli dan penjual biasanya dapat membina hubungan jangka 

panjang dengan pelanggannya. Pada metode ini perusahaan 

melakukan presentasi penjualan, pertemuan penjualan, program 

intensif, contoh atau sampel, pasar malam, dan pameran dagang.65 

C. Metode Opentable Dalam Promosi 

1. Pengertian Opentable (Pameran) 

Menurut Collin dan Ivanovic, opentable (pameran) merupakan 

suatu kegiatan untuk menampilkan produk sehingga pembeli dapat 

melihatnya dan memutuskan untuk membelinya. Menurut Siskind, 

opentable (pameran) adalah pemasaran tatap muka di tempat sepeti 

pameran dagang, pameran konsumen, kegiatan istimewa, road show, 

pameran pribadi, kegiatan ramah tamah, dan peluncuran produk.66 

Opentable (pameran) merupakan event masyarakat yang 

diselenggarakan oleh suatu organisasi independent dan terbuka untuk 

umum. Pameran sengaja dirancang agar dapat diketahui oleh 

masyarakat luas seperti penyelenggaraan pameran tahunan ideal home 

atau untuk kalangan tetentu, misalnya pameran yang diperuntukkan 

bagi para pengusaha.67 

Dapat disimpulkan bahwa opentable (pameran) adalah suatu 

kegiatan yang diselenggarakan untuk memperingati hal tertentu yang 

besifat sementara baik direncanakan maupun tidak direncanakan. 

                                                           
65 Marissan, M. A, Periklanan Komunikasi Pemasaran Terpadu..., 26. 
66 Basu Swasta, Manajemen Pemasaran Modern (Yogyakarta: Liberty, 1997), 3. 
67 Ibid., 4 
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2. Tujuan Opentable (Pameran) 

Tujuan dari opentable (pameran) adalah memperkenalkan produk-

produk untuk mendapatkan konsumen potensial. Hal itu meupakan 

kesempatan yang cukup besa bagi perusahaan untuk membujuk 

pengunjung yang datang ke acara pameran agar melihat atau membeli 

sesuatu yang ditawarkan pada pameran tersebut. Di dalam suatu 

pameran, pembeli dan penjual dapat bertemu secara langsung. 

Peusahaan peserta pameran dan pembeli dapat menghemat waktu dan 

tenaganya.68 

3. Manfaat Opentable (Pameran) 

Pameran secara umum dapat dimanfaatkan untuk 

mendemonstrasikan dan menjelaskan dai sejarah atau suatu kebijakan 

perusahaan, bidang-bidang yang digeluti, dan tata cara pelaksanaanya. 

Melalui pameran dapat diceritakan pula secara lugas proses 

manufaktur, skala, operasional perusahaan, atau kampanye periklanan 

yang hendak dilancarkan dalam waktu dekat. Hal ini merupakan bukti 

bahwa event  pameran akan mempunyai dampak luas bagi pengunjung 

maupun peserta pameran. Manfaat pameran bagi perusahaan atau 

organisasi yang berperan serta dalam pameran adalah:69 

                                                           
68 Novia Agraini, “Strategi Promosi PT. Tigawarna pada Event Semaang Expo” (Skripsi—

Univesitas Indonesia. Depok. 2008). 31 
69 Novia Agraini, “Strategi Promosi PT. Tigawarna pada Event Semaang Expo”..., 32. 
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a. Supaya orang mendapatkan informasi yang benar mengenai 

produk dan jasa yang baru diluncurkan, yang sifatnya 

memperkenalkan kepada konsumen secara langsung. 

b. Menunjukkan eksistensi, keberadaan suatu produk atau jasa 

terus ada dan terjaga komunikasinya. 

c. Menjaga image produk atau jasa. Dengan image yang tertanam 

dan terus ditanamkan dalam benak masyarakat, poduk atau jasa 

tersebut tidak mudah dilupakan. 

Manfaat pameran ditinjau dari segi penunjang:70 

a. Dari promosi yang dilakukan dilakukan penyelenggara 

pameran, konsumen dapat mengetahui siapa saja yang menjadi 

peseta pamean. Konsumen dapat tahu bahwa ditempat pamean 

akan mendapatkan informasi atau kebutuhan yang diinginkan. 

b. Mendapatkan informasi produk dan jasa sejelas-jelasnya, 

langsung dengan orang yang berkompeten terhadap hal tesebut. 

 

 

 

 

 

 

 

                                                           
70 Ibid., 32. 
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BAB III 

TEKNIK PEMASARAN  PROMOSI OPENTABLE  DI PEGADAIAN 

SYARIAH KANTOR CABANG SIDOARJO 

A. Profil Pegadaian Syariah Kantor  Cabang Sidoarjo 

1. Sejarah Pegadaian Syariah Larangan Sidoarjo 

Ratusan tahun sudah ekonomi dunia didominasi oleh system 

bunga. Hampir semua perjanjian dibidang ekonomi dikaitkan dengan 

bunga. Banyak Negara yang telah mencapai kemakmurannya dengan 

system bunga ini atas kemiskinan Negara lain sehingga terus-menerus 

terjadi kesenjangan. Pengalaman dibawah dominasi perekonomian 

dengan system bunga selama ratusan tahun membuktikan 

ketidakmampuannya untuk menjembatani kesenjangan ini. Didunia, 

diantara Negara maju dan berkembang kesenjangan itu semakin lebar 

sedang didalam Negara berkembang, kesenjangan itu pun semakin 

dalam.71 

Terbitnya 10 tanggal 1 April 1990 dapat dikatakan menjadi 

tonggak awal kebangkitan pegadaian, satu hal yang perlu dicermati 

bahwa PP/10 menegaskan misi yang harus diembar pegadaian untuk 

mencegah praktik riba, misi ini tidak berubah hingga terbitnya 

PP103/2000 dijadikan sebagai landasan kegiatan usaha perum 

pegadaian sampai sekarang. Banyak pihak berpendapat bahwa 

                                                           
71 Nurul Huda dan Muhammad Heykal, Lembaga Keuangan Islam (Jakata: Prenada Media Group, 

2010), 275. 
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operasionalisasi pegadaian pra fatwa MUI tanggal 26 Desember 2003 

tentang bunga bank, telah sesuai dengan kosep syariah meskipun harus 

diakui belakangan bahwa beberapa aspek yang menepis anggapan itu. 

Setelah melalui kajian panjang, akhirnya disusunlah suatu 

konsep pendirian unit Layanan Gadai Syariah sebagai langkah awal 

pembentukan divisi khusus yang menagani kegiatan usaha syariah. 

Konsep operasi pegadaian syariah mengacu pada system admnistrasi 

modern yaitu azas rasionalitas, efisiensi dan efektifitas dielerakan 

dengan nilai islam. Fungsi pengadian syariah itu sendiri di jalankan oleh 

kantor-kantor cabang pegadaian syariah /Unit Layanan Gadai Syariiah 

(ULGS) sebagai satu unit organisasi di bawah binaan Devisi Usaha 

Lain perum pegadaian. ULGS ini merupakan unit bisnis mandiri yang 

secara structural terpisah pengelolaan dari usaha gadai konvensional. 

Pegadaian syariah pertama kali berdiri di Jakarta dengan nama Unit 

Layanan Gadai Syariah (ULGS) Cabang Dewi sartika di bulan januari 

tahun 2003. Menyusul kemudian pendirian ULGS di Surabaya, 

Makasar, Semarang, Jakarta, dan Yogyakarta di tahun yang sama 

sehingga September 2003. Masih di tahun yang sama pula, 4 kantor 

Cabang pegadaian di Aceh di konversi menjadi pegadaian syariah.72 

Kemudian dengan berjalannya waktu Pegadaian syariah 

semakin diminati oleh masyarakat sehingga cabang pegadaian syariah 

                                                           
72Andhinie R, et al., “Peran Pegadaian Syariah pada Usaha Mikro Di Kota Sidoarjo”, Laporan 

Magang UIN Sunan Ampel (Surabaya 2016), 7. 
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hampir ada di seluruh kota Indonesia. Salah satunya berada di kota 

Sidoarjo yang terdiri dari beberapa kantor cabang pegadaian syariah di 

antaranya berada di daerah Gedangan dan sebelah pasar Larangan. 

Kantor cabang yang berada di Gedangan lebih dulu berdiri 

dibandingkan di sebelah pasar larangan.73 

Pegadaian syariah membuka cabang di Sidoarjo dengan alasan 

sebagian masyarakat. Sidoarjo menginginkan pembiayaan yang 

berprinsip syariah, dan pada waktu itu hanya ada pegadaian 

konvensional, sehingga munculah  pegadaian syariah cabang sidoarjo. 

Selain alasan tersebut, alasan yang lain adalah melihat pangsa pasar 

yang dirasa relative besar karena belum banyak lembaga keuangan  lain 

dengan basis syariah, dan bagi perusahaan sendiri untuk memperluas 

jaringan outlet pegadaian syariah dan menambah omset.74 

Salah satu kantor cabang pegadaian syariah berada di Ruko 

Jenggolo Mas, Jl. Sunandar Priyo Sudarmo Blok. A, No. 10, Sidokare, 

Kec. Sidoarjo, Kab. Sidoarjo (tepatnya di samping pasar larangan 

Sidoarjo). Alasan memilih lokasi tersebut yaitu pertama karena dekat 

dengan pasar yang dirasa merupakan tempat yang strategis, maksudnya 

adalah pangsa pasar pegadaian syariah adalah golongan menengah 

kebawah dan kebanyakan dari pedagang-pegadang, ibu rumah tangga, 

                                                           
73 Andhinie R, et al., “Peran Pegadaian Syariah Pada Usaha Mikro di Kota Sidoarjo”...,8 
74 Ibid.,8 
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dan lain-lain. Kemudian lokasi tersebut mudah di jangkau dengan 

segala macam kendaraan.75 

2. Visi dan Misi Pegadaian Syariah Larangan Sidoarjo 

Pegadaian syariah secara keseluruhan memiliki visi dan misi yang 

sama, yakni sebagai berikut: 76 

Visi: sebagai solusi bisnis terutama berbasis gadai yang selalu 

menjadi market leader dan mikro berbasis fidusia selalu 

menjadi yang terbaik untuk masyarakat.. 

Misi: 

1. Memberikan pembiayaan yang tercepat, termudah, aman, 

dan selalu memberikan pembinaan terhadap usaha golongan 

menengah kebawah untuk mendorong pertumbuhan 

ekonomi. 

2. Memastikan pemerataan pelayanan dan infrastruktur yang 

memberikan kemudahan dan kenyamanan di seluruh 

pegadaian dalam mempersiapkan  diri menjadi pemain 

regional dan tetap menjadi pilihan utama masyarakat. 

3. Membantu pemerintah dalam meningkatkan kesejahteraan 

masyarakat golongan menengah kebawah dan 

                                                           
75 Lukman Hakim, Kasir, Wawancara, tanggal 23 Juli 2016 di Pegadaian Syariah Cabang Sidoarjo 
76 M. Jamaludin Multazam, “Implementasi Penentuan Biaya Ijarah Dalam Sistem Gadai Syariah 

Menurut Prinsip Keadilan Ekonomi Islam: Studi Pada Pegadaian Syariah Sidokare Sidoarjo”, 

(Skripsi—UIN Sunan Ampel Surabaya, 2013), 33. 
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melaksanakan usaha lain dalam rangka optimalisasi sumber 

daya perusahaan. 

3. Struktur Oganisasi, Fungsi Dan Tugas Pokok Struktur Organisasi. 

a. Struktur Oganisasi 

Setiap perusahaan pada umumnya mempunyai stuktur 

organisasi. Penyusunan struktur organisasi merupakan langkah 

awal dalam memulai pelaksanaan kegiatan perusahaan dengan kata 

lain penyusunan struktur organisasi adalah langkah terencana 

dalam suatu perusahaan untuk melaksanakan fungsi perencanaan, 

pengoganisasian, pengarahan, dan pengawasan untuk mencapai 

suatu tujuan.77 

Struktur Organisasi  

PT. Pegadaian Syariah Cabang Sidoarjo 
  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

Skema 1.1 struktur organisasi PCS 

Sumber. Pegadaian Syariah Cabang Sidoarjo 

 

 

                                                           
77 Andhinie R, et al., “Peran Pegadaian Syariah pada Usaha Mikro di Kota Sidoarjo”...,9 

Pimpinan Cabang 

Manajer Operasional 

Fungsional II Fungsional I 

Penyimpan Administrasi Penaksir Kasir 

Pengelola UPCS 

Kasir Administrasi 
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b. Tugas Pokok Dan Fungsi Organisasi Pegadaian Syariah 

Kantor Cabang Pegadaian Syariah Sidoarjo yang berlokasi 

di Sidoarjo ini termasuk dalam klasifikasi Kantor Cabang Kelas III.  

Seperti halnya kantor cabang lain, kantor Cabang\PT. Pegadaian 

Syariah Sidoarjo ini memiliki tugas dan fungsi  yang telah diatur 

dalam Peraturan Direksi PT. Pegadaian No.2287/SDM.200322/2009  

tanggal 23 Januari 2009 tentang Struktur Organisasi dan Tata Kerja 

PT. Pegadaian. Begitu pula fungsi dan tugas yang dilaksanakan oleh 

para pegawai yang akan disebutkan sebagai berikut:78 

1) Pemimpin Cabang 

Fungsi jabatan pemimpin cabang yaitu merencanakan, 

menyelenggarakan dan mengendalikan kegiatan operasional, 

administrasi dan keuangan Kantor Cabang Syariah dan unit 

pelayanan cabang syariah (UPCS) yang ada dibawahnya sesuai 

dengan kewenangannya. 

2) Manajer Operasional 

Fungsi manajer operasional adalah merencanakan, 

mengkoordinasikan, melaksanakan dan mengawasi penetepan 

harga taksiran, penetapan kelayakan kredit, penetapan besaran 

uang pinjaman, administrasi, keuangan, serta pembuatan 

                                                           
78 Andhinie R, et al., “Peran Pegadaian Syariah pada Usaha Mikro di Kota Sidoarjo”..., 9 
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laporan kegiatan operasional kegiatan operasional usaha gadai 

dan usaha lain pada kantor cabang. 

3) Pengelola UPCS 

Fungsi pengelola UPCS adalah Merencanakan, 

mengerganisasikan, menyelengggarakan dan mengendalikan 

kegiatan lelang yang dilaksanakan di cabang serta 

Mengkoordinasikan, melaksanakan dan mengawasi pengelolaan 

administrasi dan keuangan serta pembuatan laporan operasional 

UPCS.79 

4) Penaksir 

Fungsi Penaksir adalah Melaksanakan penaksiran terhadap 

barang jaminan untuk menentukan mutu dan nilai barang sesuai 

dengan ketentuan yang berlaku dalam rangka mewujudkan 

penetapan taksiran dan uang pinjaman yang wajar serta citra 

baik perusahaan.  

5) Penyimpanan 

Fungsi Penyimpanan adalah mengurus gudang barang 

jaminan emas dan dokumen kredit dengan cara menerima, 

menyimpan, merawat dan mengeluarkan serta 

mengadministrasikan barang jaminan dan dokumen sesuai 

                                                           
79 Andhinie R, et al., “Peran Pegadaian Syariah Pada Usaha Mikro Di Kota Sidoarjo”...,9 
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dengan peraturan yang berlaku dalam rangka ketertiban dan 

keamanan serta keutuhan barang jaminan dan dokumen kredit.80 

6) Pemegang gudang 

Fungsi Pemegang Gudang adalah Melakukan pemeriksaan, 

penyimpanan, pemeliharaan dan pengeluaran serta pembukuan 

barang jaminan selain barang kantong sesuai dengan peraturan 

yang berlaku dalam rangka ketertiban dan keamanan serta 

keutuhan barang jaminan.  

7) Kasir 

Fungsi kasir adalah Melakukan tugas penerimaan, 

penyimpanan dan pembayaran uang sesuai dengan ketentuan 

yang berlaku untuk kelancaran pelaksanaan operasional kantor 

cabang  dan  UPC. 

8) Petugas Fungsional Usaha Lain 

Fungsi Petugas Fungsional Usaha Lain adalah 

Merencanakan, mengkoordinasikan dan menyelenggarakan 

kegiatan operasional usaha lain yang berada dii kantor cabang.  

9) Petugas Layanan Konsumen 

Fungsi Petugas Layanan Konsumen adalah Memberikan 

informasi dan saran kepada nasabah yang merasa tidak puas 

terhadap segala kegiatan operasional kantor cabang. 

 

                                                           
80 Andhinie R, et al., “Peran Pegadaian Syariah pada Usaha Mikro di Kota Sidoarjo”...,10 
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4. Produk-Produk Pegadaian Syariah 

Ada beberapa produk yang di hasilkan pegadaian syariah, 

diantaranya adalah: 

a. Rahn (Gadai) 

Produk pegadaian syariah ini memberikan skim pinjaman 

dengan syarat penahanan agunan, yang bisa berupa emas, perhiasan, 

berlian, elektronik dan kendaraan bermotor. 

b. ARRUM (Ar-Rahn Untuk Usaha Mikro) 

Seperti produk rahn, produk arrum ini pinjaman khusus yang 

diberikan oleh pengusaha mikro dan UKM dengan menjaminkan 

BPKB motor dan mobil, dengan kata lain barang bergerak. Rahin  

dibebankan biaya penyimpanan, perawatan, dan sejumlah proses 

kegiatan penyimpanan lainnya, dengan jumlah yan telah disepakati 

antara pegadaian syariah dengan rahin. 81 

c. Amanah 

Pembiayaan amanah adalah pembiayaan berprinsip syariah 

kepada karyawan tetap maupun pengusaha mikro, untuk memiliki 

motor atau mobil dengan angsuran. 

 

                                                           
81 Kembar.Pro, “Pengertian dan Produk Pegadaian Syariah Yang Wajib Anda Cermati”, dalam 

http://www.kembar.pro/2016/01/pengertian-produk-pegadaian-syariah-yang-wajib-anda-

cermati.html, diakses pada 29 November 2017 

http://www.kembar.pro/2016/01/pengertian-produk-pegadaian-syariah-yang-wajib-anda-cermati.html
http://www.kembar.pro/2016/01/pengertian-produk-pegadaian-syariah-yang-wajib-anda-cermati.html
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d. Tabungan Emas 

Tabungan emas adalah layanan pembelian dan penjualan 

emas dengan fasilitas titipan dengan harga terjangkau. Layanan ini 

memberikan kemudahan kepada masyarakat untuk berinvestasi 

emas. 

e. ARRUM Haji 

Layanan ini memberikan kemudahan nasabah untuk 

melakukan pembiayaan haji sekaligus pendaftaraanya. Dengan 

persyaratan :82 

1) Jaminan emas minimal Rp. 7 Juta plus bukti SA BPIH SPPH 

dan buku tabungan haji 

2) Uang pinjaman Rp. 25 Juta dalam bentuk tabungan haji. 

3) Fotocopy KTP. 

f. MPO (Multi Pembayaran Online) 

Layanan ini memberi kemudahan bagi nasabah untuk 

melakukan pembayaran berbagai tagihan listrik, telepon/pulsa 

ponsel, air minum, pembelian tiket kereta api, dan lain sebagainya 

secara online.83 

 

                                                           
82 Kembar.Pro, “Pengertian dan Produk Pegadaian Syariah Yang Wajib Anda Cermati”..., 
83 Ibid., 
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B. Promosi Opentable di Pegadaian Syariah Kantor Cabang Sidoarjo. 

Pada bagian ini, peneliti akan mengungkapkan mengenai promosi 

yang ada di Pegadaian Syariah Kantor Cabang Larangan Sidoarjo. Salah 

satu promosi yang digunakan di Pegadaian Syariah Kantor Cabang 

Sidoarjo ini adalah opentable , yang mana pengertian  promosi opentable  

(pameran) adalah pemasaran tatap muka di tempat seperti pameran dagang, 

pameran konsumen, kegiatan istimewa, road show, pameran pribadi, 

kegiatan ramah tamah, dan peluncuran produk.84 

Strategi promosi opentable dilakukan di Gedung Langen Palikrama 

Pegadaian Konvensional Sidoarjo Jalan. Majapahit Sidoarjo. Setiap 

sebulan sekali dilakukan di pagi hari jam 09.00 sampai selesai. Tidak semua 

staf karyawan mengikuti acara pameran (opentable) tersebut, hanya 

karyawan yang dipilih oleh Pimpinan Cabang yang akan menjaga stand 

lelang dan biasanya petugas penjaga gudang yang dipilih untuk menjaga 

stand. Hal ini dapat diketahui dari pernyataan Ahmad Jaya sebagai berikut:  

“kebanyakan karyawan yang dipilih oleh Pimpinan Cabang yang 

akan menjaga stand lelang dan biasanya petugas penjaga gudang 

yang dipilih untuk menjaga stand”85 

Mempromosikan produk harus dilakukan dengan keadaan yang 

memungkinkan diterima oleh masyarakat. Dalam hal ini, pameran 

merupakan cara yang tepat digunakan untuk mempromosikan produknya 

karena pegawai akan lebih aktif untuk merespon calon nasabah yang akan 

                                                           
84 Marrisan, M. A, Periklanan Komunikasi Pemasaran Terpadu (Jakarta: Kencana Prenada Media 

Group, 2010), 25. 
85 Ahmad Jaya, Kayawan, Wawancara, Sidoarjo 4 November 2017.  
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membeli dan akan berkunjung ke perusahaan langsung karena waktunya 

yang memungkinkan. Hal ini akan di manfaatkan oleh bagian karyawan 

yang betugas untuk mempomosikan dengan cara memperkenalkan dan 

menawarkan produk-produknya. 

Dalam memperkenalkan dan menawarkan produknya karyawan 

akan melakukan pendekatan untuk menyampaikan terkait dengan produk 

dan gimmik (hadiah), dan juga menyampaikan manfaat dan keunggulan 

masing-masing produk karena tiap produk memiliki manfaat dan 

keunggulan yang berbeda-beda maka dai itu wajib di sampaikan kepada 

calon nasabah agar lebih mudah dipahami dan dimengerti masing-masing 

produknya. Dengan cara opentable akan memudahkan kita menyampaikan 

atau mempresentasikan produk-produk kepada masyarakat atau calon 

nasabah. Pendapat yang diutarakan oleh Pimpinan Cabang yaitu bapak 

Cahyo Widodo: 

“opentable akan memudahkan kita memperkenalkan dan 

mempresentasikan produk-produk yang akan kita tawarkan kepada 

masyarakat atau calon nasabah. Sebenarnya tidak hanya promosi 

opentable mbak ada sebar brosur juga yang biasanya dilakukan 

semua karyawan untuk mempromosikan di pasar-pasar dan di 

perumahan. Karena masih banyak masyarakat awam yang belum 

mengerti dan faham betul tentang pegadaian syariah maka dari itu 

kita wajib untuk menjelaskan dan memperkenalkan yang sekaligus 

akan menawarkan produk di pegadaian syariah”86 

                                                           
86 Cahyo Widodo, Pimpinan Cabang Pegadaian Syariah Sidoarjo, Wawancara, Sidoarjo, 22 

September 2017 
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Dalam melakukan kegiatan promosi, Pegadaian Syariah Kantor 

Cabang Sidoarjo juga melakukan strategi opentable. Strategi opentable 

merupakan suatu strategi pemasaran dengan cara mendekat kepada 

masyarakat. Kegiatan ini dengan mengadakan event-event di lingkungan 

masyarakat dengan maksud untuk memberikan kemudahan bagi 

masyarakat dan juga pihak pegadaian dapat secara langsung mendekat 

kepada masyarakat dengan tujuan menawarkan produk-produk yang ada di 

pegadaian syariah.  

Kegiatan opentable ini dilaksanakan oleh karyawan pegadaian 

syariah  yang menawarkan produk dengan cara mengadakan event-event di 

lingkungan masyarakat. Dengan demikian, masyarakat bisa memahami 

pegadaian syariah mengenai produk-produk dengan keunggulan dan 

manfaatnya. Kegiatan opentable Pegadaian syariah Sidoarjo dilakukan  di 

Gedung Langen Pariklama, dalam hal ini Pegadain Syariah melakukan 

opentable di suatu tempat yang target pasarnya adalah pegawai di sekitar 

dan masyarakat sekitar. Bagian pemasaran melakukan opentable dengan 

cara membuka meja stand yang menjual berbagai macam produk 

tabungannya. 

Tujuan di adakannya promosi opentable tidak hanya untuk 

menawarkan produk saja namun sekaligus memperkenalkan Pegadaian 

Syariah Sidoarjo. Hal ini sesuai dengan pemaparan Indra selaku kasir di 

Pegadaian Syariah Sidoarjo bahwa: 
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“Tujuan promosi opentable tidak hanya untuk menawarkan produk 

saja namun sekaligus memperkenalkan Pegadaian Syariah Sidoarjo. 

Hal ini juga dapat melakukan pendekatan kepada masyarakat 

dengan cara melakukan pameran. Untuk dapat meningkatkan 

pendapatan jumlah nasabah Pegadaian Syariah harus melakukan 

strategi yang unggulan melalui kegiatan opentable atau pameran. 

Strategi opentable memang sedang digencar oleh Pegadaian 

Syariah Sidoarjo saat ini”.87 

Kegiatan opentable di Pegadaian Syariah Sidoarjo sudah ada sejak 

Pegadaian Syariah Sidoarjo berdiri. Hal tersebut dapat dibuktikan 

berdasarkan pemaparan Indra selaku kasir yang mengatakan: 

“kegiatan opentable sudah ada saat saya bekerja di sini, sudah 

dilaksanakan dari awal berdirinya Pegadaian Syariah Sidoarjo”88   

Strategi ini tidak hanya untuk menawarkan produk saja namun 

sekaligus memperkenalkan Pegadaian Syariah Sidoarjo. Hal ini juga dapat 

melakukan pendekatan kepada masyarakat dengan cara melakukan 

pameran. Untuk dapat meningkatkan pendapatan jumlah nasabah 

Pegadaian Syariah harus melakukan strategi yang unggulan melalui 

kegiatan opentable atau pameran. Strategi opentable memang sedang 

digencar oleh Pegadaian Syariah Sidoarjo, yakni dengan melakukan secara 

rutin kegiatan opentable tersebut. Hal ini sesuai dengan pernyataan Dhiyan 

Andri (Kasir) bahwa: 

“kegiatan strategi opentable di Pegadaian Syaiah Sidoarjo 

dilakukan secara rutin setiap nasabah sudah jatuh tempo dan 

barang yang di gadai belum ditebus maka kami akan melakukan 

lelang dan itu dilakukan dengan cara opentable di gedung dan 

                                                           
87 Indra, Kasir, Wawancara, Sidoarjo, 05 desember 2017 
88 Indra, Kasir.., 
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dilakukan di kantor cabang juga. Dan pada saat ada acara khusus 

juga melakukan kegiatan opentable”.89 

Kegiatan opentable di Pegadaian Syariah Sidoarjo dilakukan 

sebagai sponsor tertentu. Opentable ini ditekankan kepada lelangan emas 

atau barang lainnya seperti sepeda motor, mobil, leptop, hanphone dan 

lain-lain, dan penjualan produk untuk menonjolkan keberadaan atau citra 

Pegadaian Syariah Sidoarjo di lingkungan masyarakat. Mengingat masih 

banyak masyarakat awam yang masih belum mengerti tentang pegadaian 

syariah dan juga produk-produk yang dijual sehingga perlu pendekatan 

terlebih dahulu kepada masyarakat melalui stategi opentable maka 

pendekatan kepada lingkungan akan mudah. 

Pertama, kegiatan opentable yang dilakukan di pasar. Strategi 

opentable yang dilakukan di pasar, dalam hal ini pihak pegadaian syariah 

akan mendatangi pasar yang sebagai target sasarannya adalah penjual dan 

pengunjung di pasar. Karyawan akan membuka stand Pegadaian Syariah 

Sidoarjo dengan tujuan mempromosikan dan menawarkan produk-

produknya. Pada saat jam pengunjung mulai rame atau pasar sudah buka 

akan dimanfaatkan untuk mencari nasabah yang tidak lain adalah penjual 

dan pengunjungnya. Kegiatan opentable di pasar sangat antusias dan 

didukung oleh masyarakat karena memang disarankan seharusnya 

                                                           
89 Dhiyan Andri, Kasir, Wawancara, Sidoarjo, 22 September 2017 
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masyarakat lebih bisa menabung, bisa dilakukan di tabungan emas. Hal 

ini di paparkan oleh Indriani Agustin sebagai berikut: 

“Masyarakat sangat mendukung kegiatan opentable di pasar karena 

memang diharapkan masyarakat sekitar bisa menabung dalam 

tabungan haji atau tabungan emas. Maka dari itu kegiatan opentable 
ini menghasilkan pendapatan yang memuaskan”90  

Masyarakat sekitar juga sangat antusias dengan kegiatan opentable 

yang dilakukan Pegadaian Syariah Sidoarjo. Hal ini sesuai dengan 

pemaparan ibu Rahma penjual di pasar   sebagai berikut: 

“Saya suka menabung tapi kadang saya bingung mau mencari bank 

atau pegadaian yang cocok buat saya dan saya juga tidak sempat 

untuk datang ke tempat tersebut. Alhamdulillah ternyata di pasar 

ada kegiatan opentable dari Pegadaian Syariah Sidoarjo, saya sangat 

antusias untuk gabung menjadi nasabahnya karena tidak perlu 

datang langsung ke pegadian”91 

Kedua, kegiatan opentable yang dilakukan di lembaga 

pemerintahan seperti di lembaga yang berasal dari pemerintah. Kegiatan 

opentable yang dilakukan di lembaga pemerintah menjadi target pasar 

Pegadaian Syariah Sidoarjo. Mereka adalah para pegawai di perusahaan 

tesebut. Pegadaian Syariah melakukan kegiatan opentable apabila ada 

event-event lelang emas dari semua cabang biasanya dilakukan pada pagi 

hari jam 09:00 sampai selesai. Oleh karena itu pegadaian juga 

memanfaatkan waktu luang tesebut digunakan untuk kegiatan opentable 

                                                           
90 Indriani Agustin, Kasir, Wawancara, Sidoarjo, 22 September 2017 
91 Rahma, Penjual, Wawancara, Sidoarjo, 05 Desember 2017 
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yaitu dengan tujuan mempromosikan dan menawarkan produk-produknya 

kepada para pegawai tersebut. 

Cara ini sangat efektif karena bisa secara langsung menawarkan 

produk-produk kepada para pegawai p\\\\\ada waktu yang tepat yaitu saat para 

pegawai mempunyai waktu luang untuk menerima tawaran dari pegadaian. 

Dalam hal ini, para pegawai sangat merespon dengan adanya kegiatan 

opentable lelang emas tesebut. Hal ini sesuai dengan pemaparan dari Diyan 

Andri selaku pegawai di Pegadaian Syariah Sidoarjo bahwa: 

“kegiatan opentable yang dilakukan Pegadaian Syariah Sidoarjo di 

tempat saya bekerja sangat bagus karena saya tidak perlu datang ke 

toko emas atau yang lainnya, saya bisa langsung lewat kantor kerja 

saya untuk menabung dan membeli emas yang di lelang dan ini juga 

sangat menarik karena ada hadiah setiap pembukaan buku tabungan 

emas dan lain sebagainya”92 

Ketiga, kegiatan opentable yang dilakukan di instansi atau 

perusahaan swasta misalnya dilakukan di mall-mall  yang ada di Sidoarjo 

biasanya di lakukan di Lippo Mall dan Giant. Dalam hal ini, pegadaian 

membuka stand  di dalam mall dengan tujuan mempromosikan dan 

menawarkan produk-poduknya. Target pasar pegadaian syariah disini 

adalah para pengunjung mall tersebut. Kegiatan opentable yang dilakukan 

di mall biasanya dilakukan saat weekend atau hari libur kaena pengunjung 

mall akan lebih banyak dari hari kerja. Opentable yaang dilakukan di mall 

biasanya dilakukan pada saat ada acara atau event-event tertentu. Hal ini 

                                                           
92 Diyan Andriani, Kasir, Wawancara, 22 September 2017 
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akan menjadi kesempatan oleh Pegadaian Syariah Sidoarjo untuk bisa 

mempromosikan dan menawarkan produknya. Selain itu mempermudah 

karyawan dalam mencari calon nasabah karena pengunjung mall akan 

datang sendiri. 

Karyawan harus aktif dalam menawarkan produknya karena 

pengunjung tidak hanya terpusat pada stand pegadaian namun di berbagai 

toko atau pegadaian lain juga sangat bersaing. Berikut pemaparan Wulan 

selaku karyawan (penaksir) di pegadaian: 

“Kegiatan opentable di mall harus lebih aktif karena selain banyak 

pengunjung yang berdatangan dengan banyak tujuan, juga banyak 

stand yang bersaing di mall tesebut yang juga mempunyai tujuan 

yang sama yaitu mencari pembeli atau calon nasabah”93 

Kegiatan opentable  di mall juga mendapat perhatian khusus oleh 

seorang pengunjung mall di Sidoarjo yakni ibu Haini yang tinggal di 

Surabaya, beliau mengatakan: 

“kegiatan opentable di mall sangat menarik buat saya karena jarang 

ada pegadian yang  melakukan pameran (opentable) di mall ya 

mbak. Semenjak saya tau mengenai produk apa saja yang ada di 

pegadian yang sudah di jelaskan sama karyawannya dan bagaimana 

caranya untuk bertransaksi di pegadaian, disitu saya tertarik untuk 

datang ke kantor langsung di pegadaian syariah sidoarjo mbak 

karena dari dulu saya tidak pernah datang ke pegadaian. Setelah 

saya mengetahui semuanya saya jadi brani bertransaksi di pegadaian 

syariah sampai saat ini mbak”94 

                                                           
93 Sri Wulandari, Penaksir, Wawancara, Sidoarjo, 05 desember 2017 
94 Haini, Pengunjung Mall, Wawancara, Sidoarjo 22 september 2017 
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Keempat, kegiatan opentable menjadi sponsor di acara atau event-

event misalnya di acara pengajian dan pameran umrah dan haji. Dalam hal 

ini, pegadian biasanya sebagai sponsor di kegiatan religi tersebut. 

Kegiatan ini biasanya di lakukan di masjid agung atau tempat-tempat 

tertentu yang sebagai tempat acara tersebut, dengan tujuan untuk 

mempomosikan dan menawarkan produk-poduknya yang ada di 

Pegadaian Syariah Sidoarjo. Target Pegadaian Syariah adalah para 

pengunjung atau masyarakat yang datang di acara tersebut. 

Alasan nasabah bertransaksi di pegadaian syariah pada umumnya 

jasanya sangat menjangkau perekonomia, seperti yang disampaikan salah 

satu nasabah di pegadaian syariah saat wawancara adalah sebagai berikut: 

“Alasan saya bertransaksi di pegadaian syariah dikarenakan 

pelayanan yang ramah dan kekeluargaan tidak terlalu formal pada 

instansi pada umumnya dan jasanya sangat menjangkau 

perekonomian saya. Waktu itu saya maen ke pasar nganterin mami, 

tiba-tiba di samperin sama pihak pegadaian mempomosikan prodak 

baru yaitu amanah kebetulan saya pengen ganti mobil baru gak 

taunya di pegadaian bisa dan lumayan murah buat jasanya”.95 

Kegiatan opentable mreupakan kesempatan bagi karyawan 

pegadaian syaiah seperti yang dipaparkan oleh Sri Wulan selaku Penaksir 

di Pegadaian Syariah bahwa: 

“Kegiatan ini merupakan kesempatan untuk menawarkan produk 

dan jasa kepada para masyarakat muslim karena secara otomatis 

yang datang di acara tersebut adalah masyarakat muslim. Dengan 

demikian masyarakat tersebut akan merespon dan tertarik dengan 

                                                           
95 Jaya, Nasabah, Wawancara, Sidoarjo 20 November 2017 



 

    digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id   

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

61 
 

 
  

adanya stand yang dilakukan pihak pegadaian syariah. Dan akan 

lebih mudah untuk menjelaskan kepada masyarakat yang sudah 

memahami mengenai pegadaian syariah dan produk-produknya 

daripada masyarakat awam”.96 

Kegiatan opentable sangat di dukung oleh pengunjung di salah satu 

acara pengajian yakni ibu Endang Setyorini beliau mengatakan: 

“saya sangat tertarik dengan pegadaian syariah, kebetulan di acara 

pengajian ada kegiatan opentable yang dilakukan oleh Pegadaian 

Syariah Sidoarjo, saya sangat tertarik untuk menjadi nasabah karena 

kebetulan saya ingin nabung di tabungan umrah dan haji kebetulan 

saya juga belum sempat atang langsung ke kantor dengan adanya 

opentable  di acara pengajian ini saya bisa langsung bertanya 

mengenai tabungan emas dan umrah dan haji. Biasanya saya hanya 

mendaptkan brosurnya saja paling cuman saya baca aja mbak mau 

datang langsung ke kantonya itu saya belum ada waktu, dan  setelah 

saya bertransaksi disana ternyata banyak hadiah buat nasabahnya 

mbak”97 

Dalam melakukan kegiatan promosi opentable tersebut karyawan 

harus aktif dalam menawarkan produknya karena pengunjung tidak hanya 

terpusat pada stand pegadaian namun di berbagai toko atau pegadaian lain 

juga sangat bersaing. 

Sumber daya manusia di pegadian syariah yang melakukan kegiatan 

opentable tidak berdasarkan pada tenaga pemasar (marketing) akan tetapi 

semua karyawan melakukan promosi pemasaran tersebut. Hal ini seperti 

yang di paparkan Bapak Cahyo Widodo bahwa: 

“Sumber daya manusia di Pegadaian Syariah yang melakukan 

kegiatan opentable tidak berdasarkan pada tenaga pemasar 

                                                           
96 Sri Wulandari, Penaksir, Wawancara, 05 Desember 2017 
97 Endang Setyorini, Pengunjung, Wawancara, 05 Desember 2017 
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(marketing) saja akan tetapi semua karyawan melakukan promosi 

pemasaran. Dalam meningkatkan pengetahuan sumber daya 

manusia Pegadaian Syariah melakukan kegiatan pengembangan 

karyawan melalui seminar-seminar dalam memberikan literasi 

berupa buku operasi perusahaan (BOP)”.98 

C. Teknik Pemasaran Promosi Opentable Dalam Meningkatkan Jumlah 

Nasabah Di Pegadaian Syariah Kanto Cabang Sidoarjo 

Teknik pemasaran merupakan upaya yang dilakukan pegadaian 

syariah untuk melakukan tindakan pemasaran dengan tujuan untuk 

mencapai target yang ditentukan perusahaan. Berhasil atau tidaknya suatu 

perusahaan dalam memasarkan produk yang dihasilkan baik itu barang 

maupun jasa sngat dibutuhkan teknik pemasaran yang baik dan tepat, 

teknik dalam memasarkan sebuah produk merupakan ujung tombak bagi 

perusahaan dalam mencapai tujuannya. Seperti yang dikatakan Bapak 

Cahyo Widodo selaku pimpinan Pegadaian Syariah Sidoarjo bahwa: 

“teknik pemasaran adalah cara atau langkah dalam melakukan 

penjualan suatu barang atau jasa yang dilakukan oleh penjual 

untuk mempengaruhi pembeli. Di pegadaian syariah ini teknik 

pemasaannya menggunakan promosi salah satunya ya tadi itu 

promosi opentable dengan cara membuka stand dtunggu oleh 

karyawan yang betugas”.99 

 

Teknik pemasaran merupakan upaya yang dilakukan pegadaian 

syariah untuk melakukan tindakan pemasaran dengan tujuan untuk 

menapacai target yang ditentukan perusahaan. Dalam menyusun teknik 

                                                           
98 Cahyo Widodo, Pimpinan Cabang Pegadaian Syaiah Kantor Cabang Sidoarjo, Wawancara, 22 

September 2017 
99 Cahyo Widodo, Pimpinan Cabang Pegadaian Syariah Kantor Cabang Sidoarjo, Wawancara, 05 

Desember 2017. 
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pemasaran untuk meningkatkan jumlah nasabah ada beberapa hal yang 

dilakukan, seperti yang di sampaikan Lukman Hakim saat wawancara 

sebagai berikut: 

“Dalam meningkatkan jumlah nasabah Pegadaian Syariah selalu 

memberikan pelayanan yang maksimal kepada calon nasabah 

hingga menjadi nasabah dan nasabah lama, berinovasi dari fasilitas 

yang diberikan, produk hingga layanan yang akan diberikan kepada 

nasabah, berusaha mempertahankan nasabah yang lama dan terus 

mencari nasabah baru dengan cara promosi diberbagai media dan 

tempat umum.”100 

  Untuk menjamin teknik atau strategi tersebut berhasil pegadaian 

syariah yang tidak memiliki menejer pemasaran khusus maka pimpinan 

cabang Bapak Cahyo Widodo mengarahkan semua karyawan untuk 

melakukan strategi tersebut. Pengarahan dilakukan dengan adanya briefing 

pagi, melakukan penjualan diluar kantor seperti melakukan opentable 

(pameran) dan adanya seminar untuk para karyawan. Selain dari penjelasan 

narasumber diatas Pegadaian Syariah juga menerapkan strategi pomosi 

opentable (pameran). 

Kegiatan opentable atau pameran dilakukan langsung oleh 

Pegadaian Syariah Sidoarjo dengan menggunakan tenaga karyawannya 

untuk memasarkan di lokasi atau tempat diadakannya opentable atau 

pameran. Para karyawan yang bertugas untuk memasarkan produknya di 

tuntut untuk mampu berkomunikasi dengan baik kepada calon nasabah 

atau konsumen. Tujuan dari kegiatan opentable ini adalah untuk 

                                                           
100 Lukman Hakim, Kasir, Wawancara, Sidoarjo, 5 Desember 2017 
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menyampaikan informasi tentang produk-produk yang ada di Pegadaian 

Syariah Sidoarjo dan membujuk calon nasabah agar tertarik menjadi 

nasabah di Pegadaian Syariah Sidoarjo. 

Strategi pemasaran opentable sangat baik untuk mempromosikan 

produk, selain itu menawarkan produknya juga untuk memperkenalkan 

perusahaan agar masyarakat lebih mengenal dan memahami produk 

maupun perusahaannya. Hal ini dikatakan oleh salah satu karyawan di 

Pegadaian Syariah Sidoarjo berdasarkan hasil wawancara sebagai berikut: 

“Dengan strategi pemasaran opentable sangat baik untuk 

menawarkan produk sekaligus untuk memperkenalkan perusahaan 

agar masyarakat lebih mengenal dan memahaminya. Promosi 

opentable ini sering di lakukan, seperti opentable di pasar dalam 

satu bulan bisa sampai empat kali, di tempat pengajian dalam satu 

bulan kira-kira dua kali lah tergantung acaranya mbak, sedangkan 

kalo lelang itu di liat jatuh tmponya nasabah biasaya satu bulan 

sekali dua bulan sekali soalnya ada gelombangnya sendiri kalau di 

mall itu satu bulan sekali kadang ya dua bulan sekali.”101  

Promosi opentable berpengaruh dalam meningkatkan jumlah 

nasabah di Pegadaian Syariah Sidoarjo. Promosi opentable dianggap efektif 

digunakan dalam memasarkan produk-produk Pegadaian Syariah Sidoarjo 

karena bentuk promosinya mudah dipahami oleh calon nasabah dan 

nasabah lama. 

Berikut merupakan tabel peningkatkan jumlah nasabah di 

Pegadaian Syariah Kantor Cabang Sidoarjo dari tahun 2015-2016”102 

                                                           
101 Aswim, Penaksir, Wawancara, 22 September 2017  
102 PT. Pegadaian (persero), Management Informasi Sistem, dalam www. MIS_Pegadaian. Php , 

diakses pada 06 Desember 2017 



 

    digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id   

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

65 
 

 
  

 

 

 

Tabel 3.1 

Jumlah Nasabah Pegadaian Syariah 

Kantor Cabang Sidorarjo103 

 

 

 

 
 

 

 

 Menurut bapak cahyo widodo sebagai pimpinan cabang beliau mengatakan: 

“tidak ada spesifikasi jumlah nasabah dalam bentuk promosi akan tetapi 

jika di bandingkan dengan yang lain promosi opentable lebih banyak 

digunakan jika dirata-rata sebanyak 45% dari jumlah nasabah promosi 

lainnya, karena pomosi opentable lebih sering dilakukan. ”104 

Dari hasil wawancara diatas, promosi opentable mampu meningkatkan 

jumlah nasabah setiap tahunnya dan terbukti sesuai dengan diagram di bawah ini: 

                                                           
103 Management Sistem Informasi PT. Pegadaian (Persero) 
104 Cahyo widodo, Pimpinan Cabang Pegadaian Syariah Sidoarjo, Wawancara, Sidoarjo 22 

September 2017 

Tahun Jumlah Nasabah 

2013 1.690 Orang 

2014 2.000 Orang 

2015 2.654 Orang 

2016 3.433 Orang 

2017 3.965Orang 
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Dari keterangan diagram diatas dapat diketahui jumlah nasabah opentable: 

Tabel 3.2 

Jumlah Nasabah Opentable Pegadaian Syariah 

Kantor Cabang Sidorarjo 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

[2013]
[12%]

2014

15%

2015

19%

2016

25%

2017

29%

Sales

2013 2014 2015 2016 2017

Tahun Jumlah Nasabah Opentable 

2013 760 Orang 

2014 900 Orang 

2015 1.194Orang 

2016 1.544 Orang 

2017 1.784 Orang 
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Tabel 1.3 

Jumlah Nasabah Opentable di Instansi 

 

Instansi 
Tahun 

2013 2014 2015 2016 2017 

Keuangan (pegadaian 

konvensional) 
190 220 284 375 420 

Mall  200 235 310 395 475 

Pasar 245 295 400 489 579 

Religi 125 150 200 285 315 

Jumlah 760 900 1.194 1.544 1.789 

 

Dari penjelasan tabel diatas dapat diketahui jumlah nasabah promosi 

opentable, dalam melakukan promosi opentable  di setiap bulannya di instansi 

keungan di gedung langen sidoarjo (pegadaian konvensional) dilakukan satu kali 

dalam satu bulan tergantung masa jatuh tempo nasabah, di pasar dilakukan bisa 

jadi empat kali dalam satu bulan, di mall dilakukan satu kali dalam satu bulan 

sedangkan di religi dilakukan dua kali dalam satu bulan. Terbukti pada setiap 

tahunnya dengan menggunakan promosi opentable pegadaian syariah sidoarjo 

mengalami peningkatan jumlah nasabah. 
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BAB IV 

ANALISIS TEKNIK PEMASARAN PROMOSI OPENTABLE DALAM 

MENINGKATKAN JUMLAH NASABAH DI PEGADAIAN SYARIAH 

KANTOR CABANG SIDOARJO 

 

Dalam dunia bisnis saat ini untuk mencapai sebuah tujuan perusahaan dan 

menjaga keberlangsungan usahanya serta memasarkan produk jasa kepada nasabah 

diperlukan adanya strategi bisnis. Sehingga perusahaan harus memiliki strategi-

strategi dan teknik pemasaran yang jitu untuk menunjang keberhasilan dalam 

memasarkan produknya. Dalam membuat strategi pemasaran maka perusahaan 

perlu adanya promosi. 

 Tujuan promosi dalam perusahaan adalah menginformasikan semua 

poduknya yang akan ditawarkan dan berusaha mempengaruhi para calon 

konsumen nasabah yang baru. Perusahaan juga harus berusaha mempengaruhi para 

nasabah untuk menciptakan permintaan atas poduknya tersebut kemudian 

dikembangkan oleh perusahaan. Usaha tersebut akan dilakukan melalui promosi. 

 Setiap perusahaan berusaha untuk dapat mencapai tingkat penjualan yang 

optimal sesuai yang diharapkan setelah melakukan kegiatan-kegiatan berbagai 

jenis promosi. Pada dasarnya promosi yang berbeda dapat mempengaruhi 

kesuksesan atas penjualan suatu produk. perusahaan mengharapkan kegiatan 
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promosi yang dilakukan adalah meningkatkan tujuan perusahaan dan secara umum 

tujuan peusahaan adalah mempeoleh keuntungan yang sebesar-besarnya. 

A. Promosi Opentable di Pegadaian Syariah Kantor Cabang Sidoarjo 

Penerapan Promosi dapat membawa keuntungan baik bagi para produsen 

maupun konsumen. Keuntungan bagi konsumen adalah konsumen dapat mengatur 

pengeluarannya menjadi lebih baik, misalnya setelah konsumen membaca iklan, ia 

dapat mengetahui kebutuhannya dengan melihat iklan tersebut, sedangkan 

keuntungan bagi produsen ialah promosi dapat menghindari persaingan harga 

karena konsumen membeli baang karena kebtuhannya. Promosi bukan hanya 

meningkatkan penjualan akan tetapi promosi juga dapat menstabilkan promosi 

keuntungan kemudian perusahaan akan memperoleh modal dengan mudah. Salah 

satu strategi promosi yang dilakukan Pegadaian Syariah Kanto Cabang Sidoarjo 

dalam memasarkan produk-produknya adalah menggunakan promosi opentable. 

Promosi opentable (pameran) merupakan suatu kegiatan untuk 

menampilkan produk sehingga pembeli dapat melihatnya dan memutuskan untuk 

membelinya. Kegiatan itu dapat dilakukan dengan pemasaran tatap muka di 

tempat pameran dagang. Kegiatan ini merupakan kegiatan rutinitas yang 

dilakukan oleh Pegadaian Syariah sebagai bentuk pemasaran yang dapat 

meningkatkan jumlah nasabah. Pegadaian Syariah kantor cabang sidoarjo 

melakukan kegiatan opentable dilakukan sejak awal berdirinya Pegadaian Syariah 

kantor cabang sidoarjo. Pelaksanaan kegiatan opentable ini meliputi kegiatan 

membuka stand yang biasa dilakukan di lembaga pemerintah maupun swasta. 
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Kegiatan opentable yang dilakukan di lembaga pemerintah seperti di 

gedung pegadaian konvensional. Dilakukan pada saat pelelangan emas dan 

biasanya dilakukan sebulan sekali atau dua bulan sekali. Sedangkan di perusahaan 

swasta seperti dilakukan di mall-mall biasanya dilakukan pada hari sabtu karena 

akan lebih banyak pengunjung daripada hari kerja. Jika ada kegiatan opentable 

yang dilakukan diluar itu, maka hal tersebut merupakan kegiatan pendukung  

untuk menyukseskan kegiatan promosi opentable tesebut atau ada hal tertentu 

misalnya suatu acara yang mengharuskan kegiatan promosi opentable 

dilaksanakan. 

Penerapan strategi promosi opentable di Pegadaian Syariah Kantor Cabang 

Sidoarjo menjadi aspek penting dan sangat berperan untuk meningkatkan jumlah 

nasabah agar lebih optimal. Hal ini sesuai dengan manfaat opentable sendiri yaitu 

melalui pameran dapat diceritakan pula secara lugas proses munafaktur, skala, 

operasional, perusahaan, atau kampanye periklanan yang hendak dilakukan dalam 

waktu dekat. Hal ini merupakan bukti bahwa oentable atau pameran akan 

mempunyai peran dan dampak luas bagi pengunjung maupun peserta pameran. 

Secara umum, strategi promosi opentable yang dilakukan Pegadaian 

Syariah Sidoarjo menyediakan produk yang sesuai dengan kebutuhan masyarakat 

sehingga akan bermanfaat bagi masyarakat yang membutuhkan sedangkan di era 

zaman modern seperti sekarang ini hampir semua masyarakat membutuhkan 

pegadaian sebagai media simpan pinjam, baik berupa tabungan maupun pinjaman. 

Hal tersebut akan sangat dibutuhkan oleh masyarakat untuk kebutuhannya dan ini 
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akan bedampak positif pada kegiatan promosi opentable Pegadaian Syariah 

Sidoarjo. Hal ini sesuai hasil penelitian dengan salah satu kayawan pada bab III 

diketahui kebutuhan masyarakat yang membutuhkan jasa keungan khususnya 

berbasis syariah, maka kegiatan opentable meningkatkan pendapatan peningkatan 

jumlah nasabah. Kegiatan opentable dilakukan secara rutin guna untuk 

memberikan dampak positif pada peningkatan jumlah nasabah. Semakin 

meningkat jumlah nasabah maka akan semakin bekembang pula produk di 

pegadian syariah kantor cabang sidoarjo. 

Promosi opentable yang dilakukan pihak pegadaian syariah kantor cabang 

sidoarjo meliputi beberapa instansi atau tempat-tempat umum diantaranya: Pada 

instansi keuangan dilakukan di pegadaian konvensioanal, pada saat promosi 

opentable di tempat tersebut pegadaian syariah melakukan lelang emas dan barang 

jaminan yang telah memasuki masa lelang akibat barang yang sudah jatuh tempo 

akan tetapi belum ditebus oleh pemiliknya. Promosi opentable pada saat lelang 

dilakukan dari pukul 09:00 pagi hingga pukul 12:00. Kegiatan ini dilakukan setiap 

dua bulan sekali tergantung masa jatuh tempo nasabah karena ada golongannya 

sendiri-sendiri. Kegiatan ini juga tidak hanya melakukan lelang saja akan tetapi 

para staf karyawan perusahaan tersebut akan dengan mudah menawarkan dan 

memperkenalkan produk-produk dengan cara memberikan selembaran brosur dan 

menjelaskan secara langsung (personal selling) kepada calon nasabah atau nasabah 

lama yang akan mencoba produk baru.  
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Sesuai dengan metode personal selling yaitu opentable mempunyai 

kelebihan antara lain operasinya lebih fleksibel karena penjual dapat mengamati 

reaksi pelanggan dan menyesuaikan pendekatannya dapat meminimalisir usaha 

yang sia-sia. Nasabah yang berminat biasanya langsung melakukan tanya-jawab 

kepada karyawan sesuai dengan kebutuhannya untuk memakai produk di 

pegadaian syariah kantor cabang sidoarjo. Karyawan memberikan penjelasan 

detail produk dan layanan di pegadaian syariah untuk dapat membina hubungan 

dalam waktu jagka panjang dengan pelangannya.105  

 Cara tesebut sangat efektif karena bisa secara langsung menawarkan 

produk-produk kepada para nasabah baru maupun nasabah yang akan bergabung. 

Dalam acara tersebut pegawai mempunyai waktu yang tepat untuk melakukan 

tawaran barang lelangan agar mendapat harga sesuai golongan marhun (barang 

lelang). Para pegawai dan nasabah pun juga sangat antusias dengan adanya 

kegiatan opentable. 

Selain di instansi pemerintah pomosi opentable juga dilakukan pada pusat 

pembelanjaan seperti pasar, supermaket, dan mall. Tidak jauh beda dengan 

promosi yang dilakukan di instansi keungan pada pusat pembelanjaan karyawan 

dituntut untuk mampu membidik pangsa pasar agar tertarik pada produk 

pegadaian syariah. Selain itu pada pusat pembelanjaan, event tersebut juga biasa 

dilakukan pembukaan rekening tabungan emas, lelang emas, dan pembagian brosur 

produk pegadaian syariah. Promosi opentable juga banyak mendapat perhatian 

                                                           
105 Ika Agustina, “Promosi Opentable Dalam Menghimpun Dana di Bni Syariah Dharmawangsa 

Surabaya”, (Skripsi—Universitas Islam Negeri Sunan Ampel Surabaya, 2015), 3. 
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khusus oleh para pengunjung pusat pembelanjaan tersebut, kegiatan promosi 

opentable ini dilakukan sebulan satu kali di mall pada hari sabtu sedangkan di pasar 

dilakukan kurang lebih empat kali dalam satu bulan. 

Kegiatan opentable yang dilakukan pada tempat-tempat religi seperti, di 

masjid agung kota sidoarjo, asrama haji lebih dominan menawarkan produk berupa 

tabungan haji karena membidik pasar yang religius, promosi opentable dilakukan 

dua kali dalam sebulan. Pada intinya promosi opentable bertujuan untuk 

mempermudah para calon nasabah dalam memahami tentang produk-produk 

pegadaian syaiah kantor cabang sidoarjo yang ada. Kegiatan ini juga butuh 

dukungan oleh para pengunjung di tempat tersebut sebagai tolak ukur pegadaian 

syariah meningkat pelayanan yang ada di perusahaan. Hal tersebut mendapat 

respon positif dai salah satu calon nasabah seperti dari hasil penelitian bab III 

bahwa nasabah setuju dengan adanya kegiatan tersebut karena beliau bisa bertanya 

langsung mengenai salah satu produk yang ada di pegadaian syariah yang sudah 

lama telah lama diincar oleh beliau yaitu tabungan umrah dan haji. Kegiatan 

promosi opentable di religi ini dilakukan dua kali dalam satu bulan. 

B. Teknik Pemasaran Promosi Opentable Dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah 

Di Pegadaian Syariah Kantor Cabang Sidoarjo 

Setiap perusahaan pasti mengharapkan hasil yang memuaskan dalam setiap 

kegiatan pemasarannya. Salah satu dari perusahaan tersebut adalah PT. Pegadaian 

(Persero) yang menaungi Pegadaian Syariah yang memiliki beberapa outlet baik 

Kantor Cabang dan Kantor Unit telah tersebar luas di Indonesia. Hal tersebut 
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dilakukan guna memasarkan produk yang ada pada Pegadaian Syariah. Dalam 

pemasaran produk Pegadaian Syariah berorientasi pada hasil yang akan dicapai 

salah satunya adalah meningkatkan jumlah nasabah melalui teknik pemasaran 

promosi opentable yang telah diaplikasikan.  

 Teknik pemasaran betujuan untuk meningkatkan jumlah nasabah  di 

pegadaian syariah untuk mencapai target yang diinginkan perusahaan. Dari hasil 

wawancara Pimpinan Cabang Pegadaian Syariah diketahui bahwa strategi yang 

dilakukan dengan cara memberikan pelayanan yang maksimal kepada calon 

nasabah dan nasabah lama, membuat inovasi pada produk, fasilitas dan layanan, 

mempertahankan nasabah lama dengan memberikan kenyamanan didalam 

bertransaksi dan membuat sistem kekeluarggaan antara karyawan dan nasabah, 

mencari nasabah baru dari promosi yang dilakukan melalui media cetak, televisi, 

radio, plamflet, melakukan grebek pasar atau mengunjungi pasar-pasa terdekat dan 

melakukan pemasaran opentable. 

Dari hasil analisis kami teknik pemasaran promosi opentable yang 

dilakukan oleh karyawan pegadaian syariah akan berdampak positif dalam 

meningkatkan jumlah nasabahnya. Kegiatan ini dianggap berhasil karena dapat 

meningkatkan jumlah nasabah di Pegadian Syariah Kantor Cabang Sidoarjo. Hal 

ini terlihat pada setiap pelaksanaan kegiatan opentable terdapat calon nasabah 

baru yang akan menjadi nasabah di pegadaian syariah. Hal tersebut merupakan 

pengaruh terlaksananya promosi opentable pada setiap kegiatan pemasaran. 

Dalam kegiatan pemasaran, tentu lebih dahulu menyusun perencanaan 

strategis untuk memberi arah terhadap kegiatan perusahaan yang menyeluruh, 



 

    digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id   

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

75 
 

 
  

yang harus di dukung rencana pelaksanaan lebih rinci di bidang kegiatan 

perusahaan. Bukanlah suatu larangan bila seorang hamba mempunyai rencana atau 

keinginan untuk berhasil dalam usahanya. Namun dengan syarat, rencana itu tidak 

bertentangan dengan ajaran syariat Islam. Dalam surat Ash-Shaff : 10-13 

   َٰٓ َٰٓ  َٰٓ َٰٓ َٰٓ َٰٓَٰٓ  َٰٓَٰٓ  َٰٓ َٰٓَََٰٰٰٓٓٓ   َٰٓ َٰٓ  َٰٓ

   َٰٓ َٰٓ َٰٓَٰٓ   َٰٓ َٰٓَٰٓَٰٓ َٰٓ َٰٓَٰٓ  َٰٓ َٰٓَٰٓ ََٰٰٓٓ َٰٓَٰٓ

 َٰٓ   َٰٓ  َٰٓ َٰٓَٰٓ َٰٓ َٰٓ  َٰٓَٰٓ َٰٓ َٰٓَٰٓَٰٓ َٰٓ  َٰٓ

  َٰٓَََٰٰٰٓٓٓ َٰٓ  َٰٓَٰٓ  َٰٓَٰٓ َٰٓ  َٰٓ َٰٓَٰٓَٰٓ    َٰٓََََٰٰٰٰٓٓٓٓ

Artinya: “Hai orang-orang yang beriman, sukakah kamu aku tunjukkan 

suatu perniagaan yang dapat menyelamatkanmu dari azab yang pedih? (yaitu) 

kamu beriman kepada Allah dan RasulNya dan berjihad di jalan Allah dengan harta 

dan jiwamu. Itulah yang lebih baik bagimu, jika kamu mengetahui. Niscaya Allah 

akan mengampuni dosa-dosamu dan memasukkanmu ke dalam jannah yang 

mengalir di bawahnya sungai-sungai; dan (memasukkan kamu) ke tempat tinggal 

yang baik di dalam jannah 'Adn. Itulah keberuntungan yang besar. Dan (ada lagi) 

karunia yang lain yang kamu sukai (yaitu) pertolongan dari Allah dan kemenangan 

yang dekat (waktunya). dan sampaikanlah berita gembira kepada orang-orang 

yang beriman”. 

Dari ayat diatas dapat dihubungkan dengan perilaku pemasaran, dalam 

melakukan jual beli barang harus dipajang dan ditunjukkan keistimewaannya agar 

pihak lain tertarik untuk membelinya. Itulah yang disebut dengan pemasaran 

(marketing). Sudah menjadi kewajiban kita untuk menjalankan sunnatullah bahwa 

apapun yang sudah kita rencanakan, berhasil atau tidaknya, ada pada ketentuan 
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Allah. Untuk mencapai sasaran ada bebarapa strategi pada promosi opentable 

dalam meningkatkan jumlah nasabah, antara lain:106 

Promosi opentable berpengaruh terhadap meningkatnya jumlah nasabah. 

Hal tesebut sesuai dengan penelusuran kami dengan salah satu karyawan di 

pegadaian syaiah bahwa penerapan promosi opentable dalam meningkatan jumlah 

nasabah mampu mempengaruhi pangsa pasar untuk memilih pegadaian syariah. 

Selain itu, berdampak pula nasabah lama akan mengajak calon nasabah baru pada 

waktu tetentu. 

Cara tersebut di rasa efektif karena bisa secara langsung menawarkan 

poduk-produk kepada nasabah pada waktu yang tepat yaitu saat para calon 

nasabah mempunyai waktu luang untuk menerima tawaran dari pegadaian syariah. 

Dalam hal ini, adanya kegiatan opentable tesebut mereka sangat merespon karena 

mereka tidak perlu datang ke pegadaian syariah untuk mengetahui cara 

bertransaksi dan memahami tentang produk-produk di pegadian syariah. 

Promosi opentable akan meningkatkan image atau citra Pegadaian Syariah 

Kantor Cabang Sidoarjo. Dengan membuka stand dan menampilakan mengenai 

pegadaian syariah sidoarjo sekaligus menyampaikan produk-produknya, 

masyarakat akan lebih mengenal lebih dalam lagi mengenai perusahaan pegadaian 

tersebut. Hal ini sesuai dengan manfaat promosi opentable yakni mampu menjaga 

                                                           
106 Wulan, Penaksir, Wawancara, 23 September 2017 
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image produk atau jasa. Dengan image yang bertanam dan terus ditanamkan dalam 

benak masyarakat, produk atau jasa tersebut tidak mudah dilupakan.107 

Promosi opentable akan mudah menawarkan produk-produknya kepada 

masyarakat karena kegiatan ini langsung kepada masyarakat atau calon nasabah. 

Dengan demikian karyawan akan mudah menawarkan produk-produknya kepada 

masyarakat sekitar. 

Memiliki target pasar yang luas. Sebelum melakukan opentable Pegadaian 

Syaiah Kantor Cabang Sidoarjo akan menilai dalam memilih lokasi dan kondisi 

masyarakat agar masyarakat mudah untuk mengenal Pegadaian Syariah Kantor 

Cabang Sidoarjo. Karena masyarakat akan melihat langsung di lingkungannya 

tanpa harus datang langsung ke Pegadian Syariah Kantor Cabang Sidoarjo dan 

juga mempermudah dalam melakukan transaksi bagi para calon nasabah. 

Hal tersebut telah membuktikan bahwa promosi opentable telah diterapkan 

Pegadaian Syariah dan berdampak pada meningkatnya jumlah nasabah. 

Peningkatan jumlah nasabah keseluruhan di pegadaian syariah kantor cabang 

sidoarjo pada tahun 2013 sebanyak 1.690 nasabah, tahun 2014 sebanyak 2.000 

nasabah, tahun 2015 sebanyak 2.654 nasabah, tahun 2016 sebanyak 3.433 nasabah, 

tahun 2017 sebanyak 4.400 nasabah ini membuktikan bahwa adanya peningkatan 

nasabah dari strategi-strategi yang telah ditetapkan perusahaan. Dan untuk 

nasabah promosi opentable sendiri sebanyak 45% dari nasabah keseluruhan di 

pegadaian sayariah. Nasabah opentable  pada tahun 2013 sebanyak 760 nasabah, 

                                                           
107 Ika Agustina, Promosi Opentable Dalam Menghimpun Dana di Bni Syariah Dharmawangsa 

Surabaya”..., 82 
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tahun 2014 sebanyak 900 nasabah, tahun 2015 sebanyak 1.194 nasabah, tahun 

2016 sebanyak 1.544 nasabah, tahun 2017 sebanyak 1.980 nasabah. Sehingga 

mengalami penambahan 140 nasabah di tahun 2014, dan ditahun 2015 mengalami 

kenaikan jumlah nasabah sebanyak 294, tahun 2016 mngalami kenaikan jumlah 

nasabah sebanyak 350 sedangkan di tahun 2017 mengalami kenaikan 436 nasabah.  

 

BAB V 

PENUTUP 

 

A. Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan maka dapat 

disimpulkan sebagai berikut: 

1.  Kegiatan promsi opentable betujuan untuk meningkatkan 

pendapatan jumlah nasabah di pegadaian syariah kantor cabang 

sidoarjo. Selain itu kegiatan opentable akan langsung menampilkan 

gambaran bagaimana pegadaian syariah itu sendiri ke lingkungan 

masyarakat. Dengan adanya promosi opentable memberikan 

manfaat bagi nasabah baru untuk mengetahui produk yang ada di 

pegadaian syariah sehingga mampu untuk menarik nasabah 

tersebut. Macam-macam pelaksanaan kegiatan opentable di 

pegadaian syaiah kantor cabang sidoarjo ditetapkan berdasarkan 

situasi dan kondisi yang mendukung dan menyesuaikan pangsa 

pasar yang dianggap bisa meningkat dengan diadakannya kegiatan 
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promosi opentable tesebut. Promosi opentable di Pegadaian Syariah 

Sidoarjo dilakukan di berbagai beberapa tempat seperti tempat 

pembelanjaan atau mall, tempat pengajian, gedung langen 

palikrama pegadaian konvensional, dan event.  

2. Teknik pemasaran promosi opentable yang diterapkan di pegadaian 

syariah untuk memberikan manfaat yang positif terhadap 

peningkatan jumlah nasabah. Dengan demikian eksistensi dari 

pegadaian syariah akan lebih dikenal dan diperhitungkan oleh 

masyarakat sekitar. Hal tersebut akan berdampak positif untuk 

perusahaan pegadaian syariah karena semakin banyak masyarakat 

yang mengenal pegadaian syariah tersebut maka peluang 

mendapatkan nasabah akan semakin besar juga dibanding 

pegadaian yang hanya diam menunggu nasabah datang dan tidak 

aktif mencari nasabah. Jumlah nasabah yang di dapat dalam 

kegiatan promosi opentable pada tahun 2013 sampai tahun 2017 

semakin meningkat yakni dari tahun 2013 jumlah nasabah sebanyak 

760 orang (12%)  hingga di tahun 2017 jumlah nasabah sebanyak 

1.784 orang (29%). 

B. Saran 

  Adapun saran-saran penulis sebagai berikut: 

Promosi opentable pada Pegadaian Syariah Sidoarjo agar lebih 

dipertahankan dan ditingkatkan dalam melakukan kegiatan promosi 

opentable. Hal ini bertjuan agar tetap mampu bersaing dengan pegadaian 
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syariah lainnya. Kegiatan opentable sebaiknya dapat dtingkatkan dengan 

beragam kegiatan lainnya dan inovasi baru. Misalnya pada saat melakukan 

kegiatan promosi opentable hendaknya memberikan hadiah langsung 

kepada nasabah baru yang telah melakukan transaksi agar masyarakat lebih 

tertarik. 
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