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ABSTRAK 

Skripsi yang berjudul “Analisis Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Minat 

Nasabah Non Muslim Menjadi Nasabah di Pegadaian Syariah Kantor Cabang 

Sidoarjo” ini merupakan hasil penelitian kuantitatif yang bertujuan untuk menjawab 

tentang faktor-faktor minat nasabah non muslim dan faktor yang paling dominan 

dalam menjadi minat nasabah non muslim menjadi nasabah di pegadaian syariah 

kantor cabang Sidoarjo.  

Metode penelitian yang digunakan adalah pendekatan kuantitatif dengan 

menggunakan  factor  analysis. Peneliti menggunakan objek di pegadaian syariah 

kantor cabang Sidoarjo. Pengumpulan data dengan cara menyebar kuesioner dan 

mewawancarai dengan informan dalam penelitian ini yaitu nasabah non muslim di 

pegadaian syariah kantor cabang Sidoarjo. 

 Hasil penelitian yang diperoleh adalah faktor-faktor yang menjadi minat 

nasabah non muslim terdapat tiga faktor yaitu faktor 1 terdiri dari indikator, lokasi 

yang mudah ditemukan, citra pegadaian syariah cabang Sidoarjo, popularitas 

pegadaian syariah cabang Sidoarjo, penjualan pribadi (personal selling), kekurangan 

dana untuk pribadi, kekurangan dana untuk usaha/bisnis, produk-produk pegadaian 

yang beragam, menarik dan inovatif serta keuntungan menggunakan produk, 

berdasarkan data tersebut faktor ini disebut Faktor Reputasi. Faktor 2 terdiri dari 

indikator, dekat dengan tempat tinggal, periklanan, publisitas, biaya administrasi 

yang murah, pengoptimalan taksiran, rekomendasi keluarga dan rekomendasi 

teman/tetangga, berdasarkan data tersebut faktor ini disebut Faktor Promosi. Dan 

faktor 3 terdiri dari indikator, produk-produk yang bebas bunga, persyaratan yang 

harus dilengkapi tidak menyulitkan dan proses pencairan dana cepat dan tariff ujrah 

yang tidak memberatkan, berdasarkan data tersebut faktor ini disebut Faktor 

Produk. Dan hasil uji analisis pada penelitian ini yaitu faktor yang paling dominan 

dalam mempengaruhi minat nasabah non muslim menjadi nasabah di pegadaian 

syariah kantor cabang Sidoarjo adalah faktor reputasi yang mempunyai nilai faktor 

loading sebesar 51,599. Maka dapat disimpulkan bahwa faktor reputasi paling 

berpengaruh terhadap minat nasabah non muslim.  

Dari hasil kesimpulan di atas maka pegadaian syariah kantor cabang Sidoarjo 

harus menjaga reputasi yang baik, karena reputasi yang baik mencerminkan kualitas 

dan kuantitas pegadaian syariah dan hal tersebut merupakan penilaian dari para 

nasabah itu sendiri. Sehingga, semakin baik reputasi pegadaian syariah maka akan 

menjadi daya tarik minat masyarakat terhadap pegadaian syariah kantor cabang 

Sidoarjo. 

Kata kunci: Analisis faktor, minat nasabah non muslim, pegadaian syariah. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang Masalah 

Di era globalisasi seperti sekarang ini kegiatan-kegiatan yang 

berhubungan dengan pemenuhan kebutuhan hidup sehari-hari tidak akan 

bisa terlepas dari manusia sebagai makhluk hidup. Ekonomi merupakan 

roda kehidupan sebagai wadah untuk memenuhi kebutuhan materiil 

manusia, baik dalam kehidupan individu, maupun sosial.
1
 Di dalamnya 

juga menjelaskan cara memanfaatkan benda secara tepat dan bermanfaat, 

serta menjelaskan cara bagaimana mengatur masalah  keuangan dengan 

baik sebagaimana yang sudah diajarkan dalam agama Islam.  

Agama Islam merupakan agama yang universal, tidak terbatas 

oleh waktu maupun tempat tertentu. Agama ini dianut oleh mayoritas 

masyarakat Indonesia yang di dalamnya mencakup berbagai aspek 

kehidupan umat manusia termasuk mengenai masalah kegiatan ekonomi. 

Pandangan Islam mengenai kegiatan ekonomi merupakan bagian 

dari pembahasan dibidang muamalah, dan pembahasan tersebut 

menjelaskan cara melakukan kegiatan ekonomi yang sesuai dengan 

syariat Islam atau  dikenal dengan istilah ekonomi syariah. 

Konsep dari ekonomi syariah yaitu memegang nilai-nilai Islam 

dan digunakan sebagai dasar serta landasan dalam rangka mewujudkan 

kesejahteraan masyarakat lahir dan batin dalam aktivitas perekonomian. 

                                                           
1
  Rozalinda, Ekonomi Islam, (Jakarta: PT Rajagrafindo Persada, 2015), 01. 
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Salah satu upaya untuk mewujudkan nilai-nilai ekonomi Islam dalam 

aktivitas masyarakat yang nyata, salah satunya dengan membangun dan 

memperluas lembaga-lembaga keuangan yang dijalankan berdasarkan 

syariat Islam. 

Lembaga keuangan yang beroperasi berdasarkan syariat Islam 

bertujuan untuk meningkatkan kemaslahatan bagi umat manusia serta 

untuk menghindarkan manusia dari sistem ribawi, karena riba benar-benar 

diharamkan dalam ajaran Islam. Riba adalah tambahan yang 

dipersyaratkan sebelumnya baik sebagai imbalan atas penundaan waktu 

pembayaran hutang maupun bukan karena faktor penundaan 

pembayaran.
2
 Sebagaimana yang dijelaskan dalam Firman Allah dalam 

surah Ar-Rum (30):39 sebagai berikut: 

  

 

Dan sesuatu riba (tambahan) yang kamu berikan agar harta 

Manusia bertambah, maka tidak bertambah dalam pandaangan 

Allah. Dan apa yang kamu berikan berupa zakat yang kamu 

maksudkan untuk memperoleh keridaan Allah, maka ituah orang-

orang yang melipatgandakan (pahalanya).(QS Ar-Rum (30):39).
3
 

 

Salah satu lembaga keuangan berprinsip syariah yang berkembang 

di Indonesia yaitu Pegadaian Syariah. Dimana Pegadaian Syariah yaitu 

suatu lembaga keuangan dijalankan dengan menggunakan sistem gadai 

                                                           
2
  Abdul Basith Junaidy, Asas Hukum Ekonomi & Bisnis Islam, (Surabaya: Cahaya Intan, 2014), 

129. 
3
  Departemen Agama RI, Al-Quran dan Terjemahnya (Surabaya: CV Pustaka Harapan Agung. 

2006), 575.  
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(rahn) untuk memberikan pinjaman yang berpegang kepada prinsip 

syariah serta dengan tujuan untuk mensejahterakan masyarakat dengan 

memberikan kemudahan ketika melakukan transaksi di pegadaian syariah.  

Prinsip dasar pegadaian syariah sesuai dengan Firman Allah yang 

terterah dalam Surah Al-Baqarah (02):283, sebagai berikut : 

 

 

 

 

 

 

 

 

Dan jika kamu dalam perjalanan sedang kamu tidak mendapatkan 

seorang penulis, maka hendaklah ada barang jaminan yang 

dipegang. Tetapi, jika sebagian kamu mempercayai sebagian yang 

lain, hendaklah yang dipercayai itu menunaikan amanatnya 

(utangnya) dan hekdaklah dia bertakwa kepada Allah, Tuhannya. 

Dan janganlah kamu menyembunyikan kesaksian, karena barang 

siapa menyembunyikannya, sungguh, hatinya kotor (berdosa). 

Allah Maha Mengetahui apa yang kamu kerjakan.(QS Al-Baqarah 

2:283).
4
  

   

Selain prinsip dasar yang dijelaskan dalam surah Al-Baqarah ayat 

283, terdapat juga perlindungan hukum mengenai gadai syariah yaitu 

dalam hal pemenuhan prinsip-prinsip syariah yang berpedoman pada 

fatwa DSN-MUI No. 25/DSN-MUI/III/2002 tanggal 26 Juni 2002 yang 

berisikan mengenai rahn, bahwasanya apabila melakukan pinjaman 

dengan menjadikan barang sebagai jaminan utang dalam bentuk rahn, hal 

tersebut di perbolehkan.
5
 

                                                           
4
  Departemen Agama RI, Al-Quran dan Terjemahnya…,60. 

5
  Andri Soemitra, Bank & Lembaga Keuangan Syariah, (Jakarta: Kencana, 2009), 389. 
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Pada dasarnya semua produk yang dikeluarkan oleh lembaga 

keuangan syariah akan memiliki ciri-ciri yaitu tidak mengandung riba 

sehingga tidak mengambil tambahan (bunga) dalam berbagai bentuk, 

kemudian menjadikan uang sesuai dengan kegunaannya yaitu sebagai alat 

tukar bukan untuk dijadikan komoditas yang diperdagangkan, dan 

menjalankan kegiatan bisnis agar mendapat imbalan atas jasa yang 

dilakukan atau dikenal dengan istilah bagi hasil.
6
  

Kelebihan dari pegadaian syariah sendiri yaitu kegiatan usahanya 

tidak menerapkan sistem bunga dan obyeknya halal, ketika proses lelang 

barang jaminan kemudian hasil lelang setelah digunakan untuk membayar 

hutang terdapat kelebihan, maka kelebihannya harus dikembalikan 

kepada pihak yang bersangkutan,  namun apabila kelebihan tersebut tidak 

di ambil maka dalam waktu satu tahun maka kelebihan tersebut akan 

dimasukan pada dana ZIS (Zakat, Infaq, Shadaqah) sebagai denda,
7
 

pengawasan oleh DPS dan DSN-MUI, penyelesaian perselisihan 

(persengketaan) oleh Basyarnas dan Peradilan Agama,
8
 untuk proses 

transaksinya persyaratan yang harus dilengkapi sangat sederhana serta 

pencairan dananya tidak memakan waktu yang lama apabila dibandingkan 

dengan proses pembiayaan/kredit di bank.
9
  

                                                           
6
  Ibid., 388. 

7
 Ade Sofyan Mulazid, Kedudukan Sistem Pegadaian Syariah dalam Sistem Hukum Nasional di 

Indonesia, (Jakarta: Kementerian Agama RI, 2012), 62. 
8
 Ade Sofyan Mulazid, Kedudukan Sistem Pegadaian Syariah…,65. 

9
 Andri Soemitra, Bank & Lembaga Keuangan Syariah,… 394. 
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Selain itu, pegadaian syariah semakin mengembangkan produk 

yang ditawarkan kepada nasabah. Jadi, tidak hanya produk gadai namun 

sekarang di pegadaian syariah menawarkan pembiayaan UMKM syariah 

(Arrum), pembiayaan ibadah haji (Arrum Haji), pembiayaan kendaraan 

bermotor (Amanah), investasi mikro emasku dan produk murabahah 

logam mulia investasi abadi (MULIA).  

Dengan varian produk yang diberikan pegadaian syariah 

merupakan salah satu daya tarik untuk menjaga loyalitas nasabah dan 

menarik nasabah baru. Sehingga, dengan produk yang semakin diminati 

tersebut memberikan hasil laba yang signifikan dari tahun ke tahun. 

Terbukti dari data PT Pegadaian (Persero) berhasil membukukan laba 

sebesar Rp. 2,2 triliun sepanjang 2016 atau tumbuh 15,2% dibanding 

tahun sebelumnya yang mencapai Rp1,9 triliun. Kenaikan laba tersebut 

didukung kinerja keuangan perseroan yang mencatatkan hasil positif, baik 

dari sisi asset maupun outstanding pinjaman.
10

 

Pada tahun 2015 untuk total aset tercatat Rp 39,1 triliun, pada 

akhir 2016 naik mencapai Rp 46,9 triliun.
11

 Dan aset tersebut terdiri dari 

aset lancar dan aset tetap. Aset lancar berasal dari pembiayaan dan gadai. 

Dan asset tetap salah satunya berasal dari barang jaminan produk 

pembiayaan yang berupa emas dan didominasi oleh emas perhiasan. 

Sehingga, dapat disimpulkan nasabah di pegadaian terus berkembang dan 

                                                           
10

  Akr, “Pegadaian Membukukan Laba Rp 2,2 Triliun”,Koran Sindo,(19 Februari 2017),M.koran-

sindo.com/news.php?r=1&n=4&date=2017-02-19, di akses pada 19 Februari 2017. 
11

  Ibid., 



 

    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   

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

6 
 

 
 

agunan yang dijadikan jaminan semakin beragam dan mengalami 

peningkatkan kualitas dari barang agunan tersebut. 

Kemudahan serta tidak membutuhkan waktu yang lama hanya 

butuh waktu 15 menit dalam melakukan pencairan dana pembiayaan 

adalah salah satu alasan pembiayaan di pegadaian diminati. Sehingga 

untuk bisnis gadai sendiri, baik konvensional maupun syariah, berhasil 

membukukan total outstanding loan (OSL) sebesar Rp 35,4 triliun, 

tumbuh 14,5% dibandingkan pada tahun 2015 yang mencapai Rp 30,9 

triliun. Rinciannya, OSL pada tahun 2016 terdiri atas gadai konvensional 

sebesar RP 27,3 triliun (78,9%), dan gadai syariah Rp 3,5 triliun 

(10,2%).
12

 

Melihat dari hasil yang diraih oleh PT Pegadaian dari tahun 

ketahun yang semakin menunjukan perkembangan yang positif, tidak 

semata-mata membuat PT Pegadaian puas dengan hasil yang diperoleh. 

Begitupun dengan pegadaian syariah sendiri, yang semakin memberikan 

yang terbaik dari segi kualitas dan kuantitas ke segala aspek guna 

memberikan yang terbaik untuk seluruh masyarakat. 

Pada dasarnya, target pemasaran pegadaian syariah adalah 

berorientasi pada masyarakat menengah kebawah, usaha mikro, dan usaha 

menengah atau bisa juga dikatakan berasal dari kalangan berpendapatan 

relatif kecil (berpenghasilan rendah).
13

 Namun saat ini nasabah pegadaian 

syariah semakin bervariasi, tidak jarang masyarakat non muslim yang 

                                                           
12

  Ibid., 
13

 Ade Sofyan Mulazid, Kedudukan Sistem Pegadaian Syariah,… 3. 
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sebagian besar merupakan orang-orang yang memiliki ciri-ciri 

individualistis serta memiliki jiwa yang kapitalis, sehingga dengan cirri-

ciri masyarakat non muslim tersebut, seharusnya lembaga keuangan 

konvensional yang mengadopsi sistem kapitalis lebih diminati oleh 

mereka untuk melakukan investasi yang menjanjikan. Namun faktanya, 

tidak sedikit masyarakat non muslim yang memiliki ketertarikan untuk 

bertransaksi di lembaga keuangan syariah. 

Hal tersebut sesuai dengan penelitian Siti Khatijah, yang 

menjelaskan bahwa dari seluruh nasabah di pegadaian syariah KCPS 

Denpasar 30%nya adalah jumlah dari nasabah non muslim, walaupun 

masih didominasi oleh masyarakat muslim namun tidak menuntut 

kemungkinan jumlah nasabah non Muslim akan bertambah sesuai dengan 

peningkatan sosialisasi kepada masyarakat luas terutama menumbuhkan 

kesadaran bahwa bukan karena pegadaian dengan label syariah maka 

dikhususkan untuk orang muslim saja, namun pegadaian syariah ada 

untuk melayani seluruh masyarakat tanpa harus dibeda-bedakan.
14

 

Kemudian dalam penelitian Ratu Humaemah dalam skripsi 

Pranadiyan menyebutkan bahwa:  

Sebanyak 43% nasabah bank syariah di Indonesia berasal dari 

kalangan China non Muslim. Sebagian besar etnis Tionghoa yang 

menjadi nasabah bank syariah adalah pebisnis yang berjiwa 

kapitalisme dan menguasai perputaran uang di Indonesia kebanyak 

mereka juga adalah orang-orang Katolik, pengurus yayasan 

Kristen yang seringkali menganggap Islam itu radikal, garis keras, 

dan menakutkan. Fakta tersebut diruntuhkan oleh dua faktor yang 

                                                           
14

 Siti Hadijah, “Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Keputusan Nasabah Menggunakan Jasa 

Pegadaian Syariah Kantor Cabang Pegadaian Syariah (KCPS) Denpasar”, vol. 5 No. 1, (2015), 3. 
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menjadi latar belakang kenapa mereka berduyun-duyun menjadi 

nasabah Bank Syariah. Yaitu pelarangan riba dan menanggung 

resiko bersama yang diterapkan oleh Bank Syariah.
15

  

 

Adapun seorang non muslim yang mengakui bahwa prinsip syariah 

lebih menguntungkan yaitu sebagai berikut:  

Hermawan Kertajaya Presiden Direktur Mark Plus & Co yang 

berterus terang mengatakan bahwa dirinya seorang cina dan non 

muslim tapi dia mempelajari Islamic Finance dan apa yang 

dikatakan dengan sistem syariah itu benar. Terlebih lagi dia juga 

tahu bahwa Nabi Muhammad adalah seorang pedagang yang jujur 

dan apa yang dilakukan oleh Nabi Muhammad itu sungguh luar 

biasa dan sangat mendalam pengaruhnya terhadap perkembangan 

sistem ekonomi syariah.
16

  

 

Dari pernyataan di atas, bahwa masyarakat non muslim sadar akan 

adilnya lembaga keuangan yang berprinsip syariah, sehingga banyak 

masyarakat non muslim melakukan transaksi di lembaga keuangan 

syariah salah satunya adalah di pegadaian syariah. Namun ketika 

masyarakat non muslim sadar keuntungan menggunakan lembaga syariah, 

di sisi lain masyarakat muslim yang masih terjebak kedalam sistem 

ribawi. Hal tersebut, dapat dilihat dari data di atas pada tahun 2016, 

bahwa keuntungan pegadaian konvensional lebih tinggi yaitu 78,9% dan 

pegadaian syariah masih 10,2%.
17

 Melihat latar belakang semakin 

meningkatnya nasabah non muslim di Pegadaian Syariah, sehingga 

peneliti merasa begitu penting untuk mengetahui faktor-faktor yang 

                                                           
15

 Pranadiyan Lesmana, “Minat Nasabah Non Muslim Terhadap Fasilitas Pembiayaan 

Musyarakah  di Bank Syariah Bukopin Cabang Darmo Surabaya”, (Skripsi—Universitas Islam 

Negeri Sunan Ampel, 2015), 4-5. 
16

 Wisnu Arya Wardhana, Melacak Teori Einstein dalam Al Qur’an, (Yogyakarta: Pustaka 

Pelajar, 2009), 73. 
17

 Akr, “Pegadaian Membukukan Laba Rp 2,2 Triliun”,Koran Sindo,(19 Februari 2017),M.koran-

sindo.com/news.php?r=1&n=4&date=2017-02-19, di akses pada 19 Februari 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   

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

9 
 

 
 

mempengaruhi minat mereka (masyarakat non muslim) untuk menjadi 

nasabah di pegadaian syariah. 

Menurut Rifa’atul, menjelaskan faktor-faktor apa saja yang 

mampu mempengaruhi minat pada nasabah non muslim yaitu faktor 

lokasi, faktor pelayanan, faktor religious stimuli, faktor reputasi, faktor 

profit sharing, faktor promosi.
18

 Sedangkan menurut Marlina, faktor-

faktor yang mempengaruhi minat nasabah non muslim adalah faktor 

lokasi, faktor pelayanan, faktor religious stimuli, faktor reputasi, faktor 

profit sharing, faktor promosi, faktor fasilitas, faktor ekonomis, faktor 

sosial.
19

 

Namun di luar faktor-faktor tersebut, terdapat pula faktor-faktor 

lainnya yang dapat mempengaruhi minat dari nasabah non muslim 

terhadap suatu produk di lembaga keuangan syariah yaitu sistem yang 

lebih adil dan menentramkan bagi nasabah non muslim, terbukti tidak 

rentan oleh krisis, memiliki payung hukum perundang-undangan, proses 

pembiayaan sangat mudah dan dapat dipahami oleh nasabah non muslim, 

lokasi yang strategis, dan sangat mudah terjangkau oleh nasabah non 

muslim dalam aktivitas sehari-hari.
20

 Faktor-faktor tersebut diperoleh 

dari hasil wawancara secara langsung dengan nasabah non muslim. 

                                                           
18

 Rif’atul Machmudah, “Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Minat Nasabah Non Musim menjadi 

Nasabah di Bank Syariah: Studi pada Bank CIMB Niaga Syariah Cabang Semarang (Skripsi—

Institut Agama Islam Negeri Walisongo Semarang, 2009)”,137. 
19

 Marlina Ayu Apriyantini, “Faktor yang Mempengaruhi Non Muslim menjadi Nasabah BRI 

Syariah Cabang Yos Sudarso Yogyakarta”, (Skripsi—Universitas Negeri Yogyakarta. 2014), 125. 
20

 Pranadiyan Lesmana, “Minat Nasabah Non Muslim…,84. 
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Dari latar belakang ini penulis tertarik untuk mengetahui faktor 

apa saja yang dapat mempengaruhi minat nasabah non Muslim 

mempercayakan kegiatan ekonominya di pegadaian syariah cabang 

Sidoarjo, dimana masih banyak orang Muslim yang masih 

mempercayakan kegiatan ekonominya kepada sistem konvensional dan 

faktor apa yang paling dominan mempengaruhi masyarakat non Muslim 

menjadi nasabah di pegadaian syariah kantor cabang Sidoarjo. 

Berdasarkan fenomena yang menarik diatas, maka peneliti  melakukan 

penelitian yang berjudul: “ANALISIS FAKTOR-FAKTOR YANG 

MEMPENGARUHI MINAT NASABAH NON MUSLIM MENJADI 

NASABAH DI PEGADAIAN SYARIAH KANTOR CABANG 

SIDOARJO”. 

B. Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang masalah yang telah disampaikan di 

atas,  maka dapat dirumuskan permasalahan sebagai berikut : 

1.  Apa saja faktor-faktor yang mempengaruhi minat nasabah non 

muslim menjadi nasabah di Pegadaian Syariah kantor cabang 

Sidoarjo? 

2. Apa saja faktor-faktor yang paling dominan dalam mempengaruhi 

minat nasabah non muslim menjadi nasabah di Pegadaian Syariah 

kantor cabang Sidoarjo?  
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C. Tujuan Penelitian 

Tujuan penelitian ini adalah : 

1. Untuk mengetahui faktor-faktor apa yang mempengaruhi minat 

nasabah non muslim menjadi nasabah di pegadaian syariah kantor 

cabang Sidoarjo 

2. Untuk mengetahui faktor yang paling dominan dalam 

mempengaruhi minat nasabah non muslim menjadi nasabah di 

pegadain syariah kantor cabang Sidoarjo 

D. Kegunaan hasil penelitian 

Adapun kegunaan hasil penelitian sebagai berikut: 

1. Aspek Teoritis  

Hasil penelitian ini diharapkan bisa berguna serta bermanfaat untuk 

memperbanyak ilmu pengetahuan ekonomi terutama dalam ekonomi 

syariah yang berhubungan dengan Pegadaian Syariah. 

2. Aspek Praktis 

Dari aspek praktis, hasil penelitian ini diharapkan dapat 

dipergunakan pegadaian syariah kantor cabang Sidoarjo dan tempat 

lain sebagai masukan mengenai faktor-faktor yang dapat 

mempengaruhi minat nasabah, baik nasabah muslim maupun nasabah 

non muslim di Pegadaian Syariah sehingga nantinya bisa membantu 

memberikan informasi mengenai kebutuhan serta keinginan dari 

nasabah, sehingga Pegadaian Syariah dapat meningkatkan kinerja baik 

dari segi pelayanan maupun dari segi pemasaran.  
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BAB II 

KAJIAN PUSTAKA 

A. Landasan Teori 

1. Pengertian Minat 

Minat adalah dasar pemilihan sesuatu dari selera pada setiap 

orang, dan minat setiap orang tidak selalu sama. Menurut Mappiare, 

“definisi minat adalah suatu perangkat mental yang terdiri dari satu 

campuran dari perasaan, harapan, pendirian, prasangka, rasa takut 

atau kecenderungan-kecenderungan lain yang mengarahkan individu 

kepada suatu pilihan tertentu”.
1
 

 Sedangkan menurut Abdul Rahman Shaleh dan Muhbib 

Abdul Wahab “mendefinikan minat adalah suatu kecenderungan 

untuk memberikan perhatian kepada orang dan bertindak terhadap 

orang, aktivitas atau situasi yang menjadi objek dari minat itu 

tersebut dengan disertai dengan perasaan senang”.
2
 

Pada dasarnya terdapat dua macam faktor yang dapat 

mempengaruhi munculnya minat yaitu, yang pertama, faktor dari 

dalam diri individu yang bersangkutan, diantaranya bobot, jenis 

kelamin, umur, perasaan mampu, pengalaman serta kepribadian. 

                                                           
1
 Ali Chamidun, “Analisis Faktor-faktor yang Mempengaruhi Minat UMKM Mengajukan 

Pembiayaan pada Lembaga Keuangan Syariah: Studi Kasus di BMT Barokah Magelang” 

(Skripsi—Sekolah Tinggi Agama Islam Negeri Salatiga, 2015), 37. 
2
 Abdul Rachman Shaleh, et al., Psikologis Suatu Pengantar  (Jakarta: Prenada Media, 2004), 263. 
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Sedangkan yang kedua, yaitu faktor dari luar yang meliputi 

lingkungan dari keluarga, dari sekolah maupun dari masyarakat.
3
 

2. Faktor-faktor yang Mempengaruhi Minat Nasabah Non Muslim 

Ada beberapa penelitian terdahulu yang menjelaskan 

mengenai berbagai faktor yang dapat mempengaruhi munculnya 

minat nasabah non muslim yaitu diantaranya menurut Rifa’atul 

“adalah faktor lokasi, faktor pelayanan, faktor religious stimuli, faktor 

reputasi, faktor profit sharing, dan faktor promosi”.
4
 

Menurut Winny, “faktor-faktor yang dapat mempengaruhi 

munculnya minat nasabah non muslim adalah faktor sosial-ekonomi, 

faktor produk, faktor promosi, dan faktor tarif/premi”.
5
 

Menurut Mukhlis, faktor yang mempengaruhi minat memilih 

pegadaian syariah yaitu faktor lokasi, faktor tarif ujrah, faktor syariah, 

faktor kebutuhan, faktor referensi, faktor syarat mudah dan proses 

cepat.
6
 

Adapun penelitian Dila, mengenai faktor minat jual beli emas 

di kalangan masyarakat pada Pegadaian Syariah adalah karena faktor 

                                                           
3
 Rifa’atul Machmudah, “Faktor-faktor yang Mempengaruhi Minat Nasabah Non Muslim 

menjadi Nasabah di Bank Syariah: Studi pada Bank CIMB Niaga Syariah Cabang Semarang” 

(Skripsi—Institut Agama Islam Negeri Walisongo, 2009), 24. 
4
 Ibid., 31. 

5
 Winny Rahmawati, “Faktor-faktor yang Mempengaruhi Minat Nasabah Non Muslim dalam 

Membeli Produk Asuransi Jiwa Syariah: Studi pada AJB Bumiputera 1912 Divisi Syariah, 

Cabang Margonda”  (Skripsi—UIN Syarif Hidayatullah, 2015), 37-38. 
6
 Mukhlis Adib, “Faktor-faktor yang Mempengaruhi Masyarakat dalam Memilih Produk Rahn di 

Kantor Cabang Pegadaian Syariah Ciputat” (Skripsi—UIN Syarif Hidayatullah, 2014), 100-101. 
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terjamin kualitas emas di pegadaian syariah, faktor pengetahuan 

nasabah, faktor psikis nasabah dan faktor sosial nasabah.
7
 

Dari penelitian di atas, peneliti mengambil beberapa dimensi-

dimensi yang mempunyai pengaruh terhadap minat nasabah non 

muslim menjadi nasabah di Pegadaian Syariah, yaitu di antaranya : 

a. Dimensi  lokasi 

b. Dimensi reputasi 

c. Dimensi  syariah 

d.  Dimensi promosi. 

e. Dimensi kebutuhan 

f. Dimensi ekonomi  

g. Dimensi produk 

h. Dimensi referensi (Acuan) 

Dimensi-dimensi di atas yang berasal dari dalam diri individu 

adalah dimensi kebutuhan, sedangkan dimensi lainnya merupakan 

dimensi yang berasal dari luar individu. Dan akan dijelaskan di bawah 

ini: 

1) Dimensi Lokasi 

Lokasi usaha merupakan letak tempat sebuah perusahaan 

dalam melakukan kegiatan pekerjaan. Kasmir menjelaskan secara 

umum pertimbangan dalam menentukan letak suatu lokasi adalah : 

                                                           
7
 Dila Larantika, “Minat Masyarakat Terhadap Jual Beli Emas di Pegadaian Syariah: Studi Kasus 

pada Pegadaian Syariah Cabang Cinere” (Skripsi—UIN Syarif Hidayatullah, 2010), 68. 
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Berdasarkan jenis usaha yang dilakukan, apakah dekat 

dengan pasar/konsumen, tersediannya tenaga kerja, 

tersedia sarana dan prasarana, berada di kawasan industri, 

kemudahan untuk melakukan ekspansi, dekat dengan 

pusat pemerintahan,  kondisi adat istiadat, budaya, atau 

masyarakat setempat, hukum yang berlaku di wilayah 

setempat, tersedianya sumber daya yang lain.
8
 

 

Dalam dimensi lokasi ini, peneliti menarik lokasi yang 

mudah ditemukan dan dekat dengan tempat tinggal untuk 

dijadikan variabel penelitian.  

2) Dimensi Reputasi 

Reputasi dalam usaha didefinisikan sebagai suatu 

bangunan sosial yang berguna untuk mengayomi sebuah 

hubungan, dan memberikan rasa kepercayaan sehingga, mampu 

memberikan nama baik bagi suatu perusahaan. Jika suatu 

perusahaan memiliki reputasi yang baik maka secara otomatis 

akan memberikan sikap kepercayaan dari nasabah.
9
  

Pada dasarnya reputasi perusahaan adalah sebuah 

penghargaan yang diperoleh karena adanya hal-hal positif yang 

ada dalam perusahaan tersebut, seperti kemampuan yang dimiliki 

perusahaan untuk terus mengembangkan dan menciptakan yang 

sesuai dengan kebutuhan konsumen.
10

 

                                                           
8
 Rifa’atul Machmudah, “Faktor-Faktor yang…,27. 

9
 Ibid.,33. 

10
 Eka Nopitasari, “Pengaruh Lokasi, Produk, Reputasi, dan Pelayanan Terhadap Keputusan 

Mahasiswa IAIN Surakarta Menggunakan Bank Syariah” (Skripsi—Institut Agama Islam Negeri 

Surakarta, 2017), 53. 
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Jadi, dapat disimpulkan reputasi adalah penilaian 

konsumen terhadap kemampuan perusahaan dalam memberikan 

pelayanan yang terbaik dan penilaian terhadap perusahaan 

tersebut. 

Sehingga dalam dimensi reputasi ini peneliti menjadikan 

keamanan bertransaksi di pegadaian syariah, citra pegadaian 

syariah kantor cabang Sidoarjo dan popularitas pegadaian syariah 

kantor cabang Sidoarjo menjadi variabel, karena 3 hal tersebut 

mempengaruhi reputasi pegadaian syariah kantor cabang 

Sidoarjo.  

3) Dimensi Syari’ah 

Dimensi syariah merupakan pendapat masyarakat tentang 

proses transaksi yang terhindar dari bunga (riba) serta yang halal 

sesuai dengan pandangan syariat Islam.
11

 dimensi syariah ini 

dimasukan karena bahwasanya pengharaman riba tidak hanya 

diajarankan dalam ajaran Islam saja, melainkan ajaran agama lain 

juga melarang untuk melakukan riba. Dan penggunaan prinsip 

syariah juga menguntungkan bagi semua lapisan masyarakat 

tanpa memandang status, agama dan lain-lain.  

Sehingga, peneliti menjadikan proses transaksi yang halal 

dan produk-produk yang bebas bunga sebagai variabel penelitian 

                                                           
11

 Mukhlis Adib, “Faktor-Faktor yang Mempengaruhi…,67. 
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dan dirasa dimensi ini menjadi salah satu minat nasabah non 

muslim bertransaksi di pegadaian syariah.  

4) Dimensi Promosi 

Kegiatan promosi adalah upaya untuk memperkenalkan 

sebuah produk kepada seluruh masyarakat. Tahapan pada proses 

promosi ini adalah sarana yang paling efektif dalam menjadi daya 

tarik untuk mendapatkan nasabah baru serta untuk 

mempertahankan nasabah lama.
12

 Promosi di pegadaian syariah 

dari waktu ke waktu semakin mengalami perkembangan, hal 

tersebut dapat dilihat dari berbagai macam jenis promosi yang 

dilakukan oleh pegadaian syariah.  

Yang pertama, periklanan di pegadaian syariah seperti 

halnya lembaga lain yang memanfaatkan media elektronik (iklan 

di TV maupun radio), pemasangan pamflet, brosur, dan reklame. 

Yang kedua, Publisitas (publicity) ini pegadaian syariah 

mengadakan acara amal, seperti sunnatan massal, jalan santai 

dengan berbagai hadiah menarik dan lain-lain. Dan ketiga, jenis 

promosi penjualan pribadi (Personal selling) yaitu bagian 

penaksir ataupun kasir pada saat nasabah melakukan transaksi di 

pegadaian syariah menawarkan produk-produk pegadaian syariah 

lainnya dengan menjelaskan fitur-fitur keuntungan dari setiap 

                                                           
12

 Ibid., 37. 
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produk pegadain syariah tersebut.
13

 Dari ketiga bentuk promosi 

di atas yaitu periklanan, publisitas (publicity), dan penjualan 

pribadi (personal selling) akan dijadikan sebagai variabel 

penelitian. 

5) Dimensi kebutuhan 

Adapun menurut Abraham mengenai kebutuhan manusia 

yaitu: 

Pada dasarnya semua manusia memiliki kebutuhan pokok. 

Yang ditunjukan menjadi 5 tingkatan yang berbentuk 

pyramid, orang akan memulai dorongan dari tingkat yang 

paling bawah, dan lima tingkatan kebutuhan disebut 

Hirarki Kebutuhan Maslow, mulai dari kebutuhan biologis 

dasar sampai motif psikologis yang lebih kompleks dan 

hanya akan penting setelah kebutuhan dasar terpenuhi.
14

 

 

Jadi, kebutuhan adalah sesuatu yang harus dipenuhi, baik 

kebutuhan untuk konsumsi maupun untuk usaha. Ketika 

kebutuhan tidak bisa terpenuhi karena masalah dana maka salah 

satu cara yang sering dilakukan masyarakat adalah dengan 

melakukan gadai dengan membawa barang jaminan misalnya 

emas perhiasan. Hal tersebut dilakukan untuk menjaga barang 

perhiasan tidak terjual dan terpenuhi kebutuhan dana untuk 

konsumsi maupun usaha.
15

 Dan pada dimensi kebutuhan ini, 

                                                           
13

 Finna Putri Barna, “Analisis Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Preferensi Nasabah Bank 

Syarih: Studi Kasus pada Bank Mega Syariah KCP Panglima Polim”, (Skripsi—UIN Syarif 

Hidayatullah,2010), 62. 
14

 Mukhlis Adib, “Faktor-Faktor yang Mempengaruhi…,33. 
15

 Ibid., 39. 
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peneliti menggunakan kekurangan dana untuk pribadi dan 

kekurangan dana untuk usaha/bisnis sebagai variabel penelitian. 

6) Dimensi ekonomi 

 Dimensi ekonomi ini berkaitan dengan biaya-biaya yang 

harus dikeluarkan ketika melakukan transaksi di lembaga 

keuangan.
16

  

 Pada dasarnya, semua Nasabah akan lebih memilih 

lembaga keuangan yang lebih menguntungkan serta tidak 

memberatkan.
17

 Di pegadain syariah persyaratan yang harus 

dilengkapi sangat mudah, misalnya saja ketika memilih produk 

rahn maka yang harus dibawah adalah KTP dan barang yang 

akan digadaikan. Dari proses menaksir sampai dana cair hanya 

membutuhkan waktu kurang lebih 15 menit dan biaya 

administrasi serta biaya penitipan (ujrah) yang tidak 

memberatkan nasabah mampu menjadi motivasi nasabah untuk 

melakukan transaksi di pegadaian syariah.
18

  

 Sehingga, peneliti menggunakan persyaratan yang harus 

dilengkapi tidak menyulitkan dan proses pencairan dana cepat, 

tariff ujrah yang tidak memberatkan dan biaya administrasi yang 

murah menjadi variabel penelitian. 

                                                           
16

 Marlina Ayu Apriyantini, “Faktor yang Mempengaruhi Non Muslim menjadi Nasabah BRI 

Syariah Cabang Yos Sudarso Yogyakarta” (Skripsi—Universitas Negeri Yogyakarta. 2014), 111. 
17

 Azis Ariyanto, “Studi Komparasi Aplikasi Gadai Emas serta Strategi Pengembangan pada 

Bank Syariah dan Perum Pegadaian Syariah” (Skripsi—UIN Syarif Hidayatullah, 2011),59. 
18

 Mukhlis Adib, “Faktor-Faktor yang Mempengaruhi…,72. 
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7) Dimensi produk 

 Definisi produk menurut Kothler “adalah apa saja yang 

ditawarkan ke pasar untuk diperhatikan, diperoleh, digunakan, 

atau dikonsumsi yang dapat memenuhi keinginan atau kebutuhan 

konsumen”.
19

  Produk yang ditawarkan di pegadaian syariah 

sangat beragam, menarik dan inovatif, yang meliputi produk rahn 

(Gadai), AMANAH, AR-RUM (Ar-Rahn Untuk Usaha Mikro), 

tabungan emas, AR-RUM haji, dan MPO (Multi Pembayaran 

Online).  

 Selain itu, produk di pegadaian syariah tersebut memiliki 

keuntungan yang sangat bermanfaat bagi para nasabah, misalnya 

produk amanah yaitu pembiayaan untuk memiliki motor atau 

mobil dengan uang muka yang terjangkau, nasabah sudah 

mendapatkan motor atau mobil sesuai dengan apa yang 

diinginkan.
20

 

 Dan yang paling penting dalam produk pegadaian syariah 

ini adalah cara penaksir melakukan taksiran barang jaminan 

setiap produk yang dipilih nasabah sangat optimal sesuai dengan 

standart nilai yang ditetapkan pegadaian. Sehingga dalam 

dimensi ini, produk pegadaian syariah yang beragam, menarik 

                                                           
19

 Samsul Anam, “Faktor-faktor yang Mempengaruhi Keputusan Pasien Memilih Laboratorium 

Klinik Medika Yani Surabaya” (Tesis—Universitas Dr. Soetomo, 2004), 32. 
20

  Portal Alamat,”Alamat Pegadaian Syariah”, dalam http://portal-alamat.co.id/2016/11/alamat-
pt-pegadaian-di-sidoarjo.html, diakses 29 Maret 2017. 

http://portal-alamat.co.id/2016/11/alamat-pt-pegadaian-di-sidoarjo.html
http://portal-alamat.co.id/2016/11/alamat-pt-pegadaian-di-sidoarjo.html
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dan inovatif, keuntungan menggunakan produk
21

 dan 

pengoptimalan taksiran
22

 dijadikan peneliti sebagai variabel 

penelitian. 

j) Dimensi refrensi (acuan) 

  Banyak kelompok yang dapat mempengaruhi perilaku 

seseorang, baik kelompok yang mempengaruhi secara langsung 

(tatap muka) atau bahkan kelompok yang tidak secara langsung 

mempengaruhi sikap maupun perilaku dari orang tersebut. 

 Kelompok yang secara langsung memiliki pengaruh kepada 

seseorang dinamakan kelompok keanggotan. Beberapa dari 

kelompok keanggotaan tersebut merupakan bagian dari 

kelompok primer yang terdiri dari keluarga, tetangga, 

teman, maupun rekan kerja yang terus menerus saling 

berinteraksi serta informal.
23

  

  Kelompok sekunder adalah “kelompok yang didalamnya 

kurang menjalin suatu interaksi yang berkesinambungan dan 

cenderung formal, seperti organisasi keagamaan, himpunan 

profesi”.
24

 Sehingga pada dimensi referensi (acuan) peneliti 

mengambil rekomendasi dari keluarga dan rekomendasi dari 

tetangga untuk di jadikan variabel dalam penelitian ini. 

 

                                                           
21

 Ade Sofyan Mulazid, Kedudukan Sistem Pegadaian Syariah, (Jakarta: Kementerian Agama RI, 

2012), 48 
22

 Faridatun Sa’adah, “Stategi Pemasaran Produk Gadai  Syariah dalam Upaya Menarik Minat 

Nasabah pada Pegadaian Syariah Cabang Dewi Sartika” (Skripsi—Universitas Islam Negeri 

Syarif Hidayatulla, 2008), 81 
23

 Eka Nopitasari, “Pengaruh Lokasi, Produk, Reputasi…,37. 
24

 Mukhlis Adib, “Faktor-Faktor yang Mempengaruhi…,33. 
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Table 2.1 

Faktor-faktor yang mempengaruhi minat nasabah non muslim 

 

No. Dimensi/Faktor Indikator Referensi 

1.  Dimensi lokasi a. Lokasi yang mudah 

ditemukan (x1)\ 

b. Dekat dengan tempat 

tinggal (x2) 

Teori Kasmir dalam 

Skripsi Rifa’atul 

Machmudah, tentang 

Faktor-Faktor yang 

Mempengaruhi Minat 

Nasabah Non Muslim 

Menjadi Nasabah di 

Bank Syariah, Skripsi-

Institut Agama Islam 

Negeri Walisongo, 

2009. 

2.  Dimensi 

reputasi 

a. Keamanan dalam 

transaksi di pegadaian 

syariah (x3) 

b. Citra pegadaian 

syariah cabang 

Sidoarjo (x4) 

c. Popularitas pegadaian 

syariah cabang 

Sidoarjo (x5) 

Ade Sofyan Mulazid, 

Kedudukan Sistem 
Pegadaian Syariah, 
(Jakarta: Kementerian 

Agama RI, 2012). 

Rifa’atul Machmudah, 

tentang Faktor-Faktor 

yang Mempengaruhi 

Minat Nasabah Non 

Muslim Menjadi 

Nasabah di Bank 

Syariah, Skripsi-

Institut Agama Islam 

Negeri Walisongo, 

2009. 

3.  Dimensi syariah a. Proses transaksi yang 

halal (x6) 

b. Produk-produk yang 

bebas bunga (x7) 

 

Mukhlis Adib skripsi 

tentang “Faktor-

Faktor yang 

Mempengaruhi 

Masyarakat dalam 

Memilih Produk Rahn  
di Kantor Cabang  

Pegadaian Syariah 

Ciputat”, Skripsi—

UIN Syarif 

Hidayatullah,  2014. 

4.  Dimensi 

promosi 

a. Periklanan (x8) 

b. Publisitas (publicity) 

(x9) 

c. Penjualan pribadi 

(personal selling) 

(x10) 

Finna Putri Barna, 

“Analisis Faktor-

Faktor yang 

Mempengaruhi 

Preferensi Nasabah 

Bank Syarih: Studi 

Kasus pada Bank 

Mega Syariah KCP 
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Panglima Polim”, 

(Skripsi—UIN Syarif 

Hidayatullah,2010). 

5. Dimensi 

kebutuhan 

a. Kebutuhan dana untuk 

pribadi (x11) 

b. Kebutuhan dana untuk 

usaha (x12) 

Mukhlis Adib skripsi 

tentang “Faktor-

Faktor yang 

Mempengaruhi 

Masyarakat dalam 

Memilih Produk Rahn  
di Kantor Cabang  

Pegadaian Syariah 

Ciputat”, Skripsi—

UIN Syarif 

Hidayatullah,  2014. 

6. Dimensi 

ekonomi 

a. Persyaratan yang 

harus dilengkapi tidak 

menyulitkan dan 

proses pencairan dana 

cepat  (x13) 

b. Tariff ujrah yang 

tidak memberatkan 

(x14) 

c. Biaya administrasi 

yang murah (x15) 

Mukhlis Adib skripsi 

tentang “Faktor-

Faktor yang 

Mempengaruhi 

Masyarakat dalam 

Memilih Produk Rahn  
di Kantor Cabang  

Pegadaian Syariah 

Ciputat”, (Skripsi—

UIN Syarif 

Hidayatullah,  2014). 

 Dan skripsi dari 

Marlina Ayu 

Apriyantini yang 

berjudul“Faktor yang 

Mempengaruhi Non 

Muslim Menjadi 

Nasabah BRI Syariah 

Cabang Yos Sudarso 

Yogyakarta”, 

(Skripsi—Universitas 

Negeri Yogyakarta. 

2014). 

7. Dimensi produk a. Produk-produk 

pegadaian syariah 

yang beragam, 

menarik dan inovatif 

(x16) 

b. Keuntungan 

menggunakan produk 

(x17) 

c. Pengoptimalan 

       taksiran (x18) 

Ade Sofyan Mulazid, 

Kedudukan Sistem 
Pegadaian Syariah, 
(Jakarta: Kementerian 

Agama RI, 2012). 

Samsul Anam, 

“Faktor-Faktor yang 

Mempengaruhi 

Keputusan Pasien 

Memilih 

Laboratorium Klinik 

Medika Yani 
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Surabaya”, (Tesis—

Universitas Dr. 

Soetomo, 2004). 

Faridatun Sa’adah, 

“Stategi Pemasaran 

Produk Gadai  Syariah 

dalam Upaya Menarik 

Minat Nasabah pada 

Pegadaian Syariah 

Cabang Dewi Sartika” 

(Skripsi—Universitas 

Islam Negeri Syarif 

Hidayatulla, 2008). 

 

8. Dimensi 

referensi 

(acuan) 

a. Rekomendasi 

keluarga (x19) 

b. Rekomendasi 

teman/tetangga 

(x20) 

Eka Nopitasari, 

“Pengaruh Lokasi, 

Produk, Reputasi, dan 

Pelayanan Terhadap 

Keputusan Mahasiswa 

IAIN Surakarta 

Menggunakan Bank 

Syariah”., (Skripsi—

Institut Agama Islam 

Negeri Surakarta, 

2017). 
. 

3. Teori Perilaku Konsumen 

Terdapat banyak definisi tentang perilaku, namun pada 

dasanya semua definisi sama, hanya saja berbeda cara perumusannya. 

Menurut AMA (American Marketing Association) mendefinisikan 

perilaku sebagai berikut: “perilaku konsumen merupakan interaksi 

dinamis antara kognisi, afeksi, perilaku dan lingkungannya dimana 

manusia melakukan kegiatan pertukaran dalam hidup mereka”.
25

 

Sedangkan definisi perilaku konsumen menurut Gerald 

Zaldman dan Melanie Wallendorf menjelaskan bahwa, “perilaku 

konsumen adalah tindakan-tindakan, proses, dan hubungan sosial 

                                                           
25

 Suprantoe, et al., Perilaku Konsumen dan Strategi Pemasaran (Jakarta: Mitra Wacana Media, 

2011), 3. 



 

    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   

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

25 
 

 
 

yang dilakukan individu, kelompok, dan organisasi dalam 

mendapatkan, menggunakan suatu produk atau lainnya sebagai suatu 

akibat dari pengalamannya dengan produk, pelayanan, dan sumber-

sumber lainnya”.
26

 Adapun model kualitas jasa yang dijadikan sebagai 

acuan riset pemasaran adalah service quality. Service quality terdiri 

dari lima dimensi yaitu, yang pertama adalah berwujud (tangible), 

kemudian keandalan (Reliability), ketanggapan (responsiveness), 

jaminan dan kepastian (assurance), serta empati (empathy). 

Shiffman dan Kanuk mendefinisikan perilaku konsumen 

sebagai “perilaku yang diperlihatkan konsumen dalam mencari, 

membeli, menggunakan, mengevaluasi, dan menghabiskan produk dan 

jasa yang mereka harapkan akan memuaskan kebutuhan mereka”.
27

 

Jadi perilaku konsumen adalah suatu keputusan baik individu 

ataupun kelompok untuk mendapatkan, menggunakan, menyeleksi, 

pelayanan ataupun pengalaman untuk memuaskan kebutuhannya baik 

dari segi produk maupun jasa.  

Ada dua alasan pentingnya mengkaji perilaku konsumen yaitu 

sebagai berikut: 

Konsumen merupakan titik sentral perhatian pemasaran yang 

mempelajari apa yang menjadi kebutuhan dan keinginan 

konsumen. Yang kedua, melihat kondisi perdagangan saat ini, 

menunjukan lebih banyak produk yang ditawarkan ketimbang 

permintaan. Kelebihan penawaran ini menimbulkan banyak 

produk yang tidak terjual. Hal tersebut bisa di pengaruhi oleh 

                                                           
26

 Rini Dwiastuti, et al., Ilmu Perilaku Konsumen  (Malang: UB Press, 2012),  3 diakses pada 

tanggal 26 Maret 2017. 
27

 Ibid., 4. 
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faktor kualitas barang yang tidak layak, tidak memenuhi 

keinginan dan kebutuhan konsumen, atau mungkin konsumen 

kurang mengetahui akan keberadaan produk tersebut.
28

 

Di dalam ajaran agama Islam juga dijelaskan mengenai teori 

perilaku konsumen muslim yaitu sama halnya dengan teori perilaku 

konsumen pada umumnya, namun perbedaannya terletak pada adanya 

batasan dalam mengkonsumsi bagi konsumen muslim yang sesuai 

dengan syariat. Batasan syariat untuk para muslim dalam hal 

konsumsi adalah lebih kepada larangan mengkonsumsi sesuatu yang 

haram sesuai dengan apa yang sudah dijelaskan dalam Al-Qur’an 

maupun hadist. 

“Pada dasarnya semua ciptaan Allah SWT di dunia boleh 

untuk dikonsumsi kecuali yang dilarang oleh Allah SWT”.
29

 Adapun 

benda yang tidak diperbolehkan (haram) untuk dikonsumsi yaitu 

seperti bangkai, darah, babi, anjing, dan juga khamr. Dan juga dalam 

proses transaksi jual beli yang bertujuan untuk mengkonsumsi suatu 

barang dan jasa juga atas dasar sama-sama ridha, menjauhkan 

berbagai macam transaksi yang tidak diperbolehkan seperti adanya 

riba (tambahan), risywah (suap-menyuap) maysir (judi), gharar (tidak 

jelas), serta harus sesuai dengan syarat maupun rukun jual beli.
30

 

Dalam proses mengkonsumsi suatu barang maupun jasa harus 

sesuai dengan prinsip-prinsip dasar dari ekonomi Islam sehingga akan 

                                                           
28

 Ibid., 7. 
29

 Marlina Ayu Apriyantini, “Faktor yang Mempengaruhi…,17. 
30

 Ibid., 17. 
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mencapai kepuasan dari nilai guna barang ataupun jasa dalam proses 

mengkonsumsi serta akan mendapatkan ridha Allah SWT. “Dalam hal 

konsumsi, Allah SWT memberikan bimbingan di dalam Al-Quran”:
31

 

a. Surah Al-A’raf 7:31  

 

 

 

“Wahai anak cucu adam. Pakailah pakaianmu yang 

bagus pada setiap (memasuki) masjid, makan dan 

minumlah, tetapi jangan berlebihan. Sungguh, Allah 

tidak menyukai orang yang berlebih-lebihan”.(QS Al-

A’raf 7:31).
32

 

Dalam surah ini menerangkan bahwa ketika 

mengkonsumsi suatu makanan dan minuman tidak 

diperbolehkan melampaui batas yang dibutuhkan oleh tubuh 

(berlebih-lebihan).
33

 

b. Kemudian dalam surah Al-Baqarah ayat 188,  

 

“Dan janganlah kamu makan harta di antara kamu 

dengan jalan yang batil, dan (janganlah) kamu 

menyuap dengan harta itu kepada para hakim, dengan 

maksud agar kamu dapat memakan sebagian harta 

                                                           
31

 Ibid., 17. 
32

 Departemen Agama RI, Al-Qur’an dan Terjemahnya (Surabaya: CV Pustaka Agung Harapan, 

2006), 207. 
33

 Marlina Ayu Apriyantini, “Faktor yang Mempengaruhi…,18. 
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orang lain itu dengan jalan dosa, padahal kamu 

mengetahui”. (QS Al-Baqarah 2:188).
34

 

Allah menjelaskan agar manusia mendapatkan harta 

dengan cara yang baik sesuai dengan syariat Islam dan 

mengkonsumsi hartanya tidak dengan cara yang batil.
35

 

Dua surah tersebut merupakan salah satu gambaran 

bagaimana cara  perilaku konsumen yang sesuai dengan syariat 

Islam, baik cara mendapatkan maupun cara untuk 

mengkonsumsi suatu barang dan jasa tersebut. Sehingga antara 

nilai kepuasan guna barang dan jasa dengan mendapatkan 

ridha Allah SWT dapat dijalankan secara bersamaan. 

4. Model Perilaku Konsumen 

Pada zaman dahulu, para pemasar bisa memahami konsumen 

mereka berdasarkan pengalaman penjualan mereka. Tetapi suatu 

perusahaan dan pasar yang mengalami perkembangan besar membuat 

pihak pengambilan keputusan dalam bidang pemasaran tidak 

berhubungan secara langsung dengan konsumen. Sehingga membuat 

para manajer semakin tergantung kepada riset konsumen untuk 

mempelajari konsumen mereka.  

“Perusahaan yang benar-benar memahami bagaimana para 

konsumen akan menanggapi ciri produk yang berbeda seperti, harga, 

daya tarik iklan, dan sebagainya, akan mempunyai kesempatan yang 

                                                           
34

 Departemen Agama RI, Al-Qur’an…,36 
35

 Marlina Ayu Apriyantini, “Faktor yang Mempengaruhi…,19. 
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sangat besar diatas para pesaingnya”.
36

 Adapun model yang sederhana 

untuk hubungan antara rangsangan pemasaran dan tanggapan 

konsumen. 

Tabel  2.2 

Model Perilaku Pembeli yang Sederhana 

 

 

Sumber Philip Kotler, ”Marketing”. 

 

 

Tabel 2.3 

Model Perilaku Pembeli yang Terinci 

  

 

 

 

 

 

 

 

Sumber Thamrin Abdullah & Francis Tantri, “Manajemen 
Pemasaran”. 

 

                                                           
36

 Philip Kotler, Marketing, terjm. Herujati Purwoko,  (Jakarta: Erlangga, 1994), 108. 

Rangsangan 

pemasaran dan 

rangsangan lain 

Kotak-hitam 

pembeli 

Tanggapan-

tanggapan 

pembeli 

Stimulasi 

Pemasaran 

Stimulasi 

Lainnya 

Produk 

Harga 

Distribusi 

Promosi  

Ekonomi 

Teknologi 

Politik 

Budaya 

Karakteristik 

Pembeli 

Budaya  

 

Sosial 

 

Pribadi 

 

psikologis 

Pengenalan 

masalah 

Pencarian 

informasi 

Keputusan 

pembeli 

Perilaku 

pembeli 

Keputusan  Bagi 

Pembeli 

Pilihan produk 

Pilihan merek 

Pilihan pemasok 

Penentuan saat 

pembelian 

Jumlah pembelian 

Proses 

Keputusan 

Pembeli 



 

    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   

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

30 
 

 
 

Adapun “titik tolak memahami pembeli adalah model 

rangsangan-tanggapan (stimulasi-response-response model) seperti 

yang diperlihatkan pada gambar diatas. Rangsangan pemasaran dan 

lingkungan masuk ke dalam kesadaran pembeli”.
37

 Rangsangan 

pemasaran terdapat “empat unsur yaitu, produk, harga, tempat dan 

promosi. Rangsangan lain terdiri dari kekuatan utama dan kejadian-

kejadian dalam lingkungan pembeli: ekonomi, teknologi, politik dan 

kebudayaan”.
38

 Dan semua rangsangan ini akan diolah pembeli dan 

menghasilkan seperangkat jawaban yaitu, pilihan terhadap produk, 

merek, penjual,penentuan waktu pembeli, dan jumlah pembelian.
39

    

Dalam “karakteristik dan proses pengambilan keputusan 

pembeli menghasilkan keputusan pembelian tertentu. Tugas manajer 

adalah memahami apa yang telah terjadi dalam kesadaran pembeli 

antara datangnya stimuli luar dan keputusan pembelian”.
40

 

5. Faktor yang mempengaruhi perilaku pembelian 

Tujuan dari di jalankannya pemasaran adalah agar dapat 

menarik pembeli sehingga tertarik untuk membeli barang maupun jasa 

perusahaan ketika merasa membutuhkan. “Dengan mempelajari 

perilaku pembeli, manajer akan mengetahui kesempatan baru yang 

                                                           
37

 Philip Kotler,  Manajemen Pemasaran (Jakarta: Gelora Aksara Pratama, 1996), 231 
38

 Ibid.,231. 
39

 Ibid.,231. 
40

 Thamrin Abdullah, et al., Manajemen Pemasaran  (Jakarta: Raja Grafindo Persada, 2016), 112. 
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berasal dari belum terpenuhinya kebutuhan, dan kemudian 

mengidentifikasikannya untuk mengadakan segmentasi pasar”.
41

 

Menurut Kotler, faktor-faktor yang mampu untuk 

mempengaruhi perilaku konsumen tersebut ada empat faktor yaitu: 

faktor kebudayaan, faktor sosial, faktor personal dan faktor 

psikologis. 

 

Tabel 2.4  

Model Terperinci Mengenai Faktor-Faktor yang 

Mempengaruhi Perilaku. 

    

 

 

 

 

 

 

 

Sumber: Thamrin Abdullah & Francis Tantri, “Manajemen 
Pemasaran”. 

a. Faktor Budaya 

                                                           
41

 Basu Swastha & Irawan, Menejemen Pemasaran Modern  (Yogyakarta: Liberty, 1997), 105. 

Kultur  

 

 

 

Sub kultur 

 

 

 

Kelas sosial 

budaya Sosial  

Kelompok 

acuan 

 

 

Keluarga 

 

 

Peran & status 

Pribadi 
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siklus hidup 
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ekonomi gaya 

hidup 
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Jadi faktor-faktor budaya inilah yang memiliki pengaruh 

yang paling dominan serta mendalam dalam mempengaruhi 

perilaku konsumen.
42

 Budaya sendiri merupakan seperangkat pola 

perilaku yang diperoleh secara sosial dan di ekspresikan melalui 

symbol-simbol, bahasa ataupun dengan cara lainnya kepada 

anggota masyarakat. Budaya memiliki cangkupan antara lain 

pengetahuan, nilai-nilai, keyakinan, kebiasaan, dan perilaku yang 

berkembang dan dijadikan acuan sebagaian masyarakat dalam 

bermasyarakat.
43

 Didalamnya mencakup peranan yang dimainkan 

oleh kultur, subkultur, dan kelas sosial pembeli.
44

 

1) Kultur (kebudayaan) yaitu determinan dari dasar keinginan 

serta perilaku seorang 

2) Subkultur adalah merupakan pengenalan serta sosialisasi yang 

lebih dikhususkan untuk seluruh anggotanya. Subkultur ini 

meliputi agama, kebangsaan, kelompok ras maupun daerah 

geografis. 

3) Kelas sosial pada dasarnya seluruh masyarakat menunjukan 

stratifikasi sosial dan lebih seringnya adalah stratifikasi sosial 

dalam bentuk kelas sosial.  

 

                                                           
42

  Philip Kotler, Manajemen Pemasaran (Jakarta: Gelora Aksara Pratama, 1996), 232. 
43

 Siti Eni Mubarrokah, “Analisis Faktor yang Mempengaruhi Preferensi Mahasiswa Fakultas 

Syariah dan Hukum UIN Sunan Ampel Surabaya dalam Memilih Bank Syariah” (Skripsi—UIN 

Sunan Ampel, 2014), 12-13. 
44

 Ibid.,13. 
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b. Faktor Sosial 

Faktor sosial adalah faktor yang berhubungan dengan 

kesatuan sosial yang menjadi suatu wadah atau tempat untuk 

menjalin interaksi antara satu dengan yang lain karena adanya 

hubungan diantara mereka. 

Dalam “perilaku seorang konsumen dapat dipengaruhi oleh 

faktor-faktor sosial seperti kelompok acuan (kelompok referensi), 

keluarga, serta peran dan status sosial”.
45

 

1) Kelompok acuan. Kelompok acuan termasuk kelompok yang 

memiliki pengaruh secara langsung yang biasa dikenal dengan 

kelompok keanggotaan. 

2)  Keluarga yaitu kelompok acuan primer yang paling penting 

dalam masyarakat dan paling berpengaruh. Dalam kelompok 

ini terdapat dua perbedaan dalam kehidupan pembeli. Ada dua 

macam yaitu, keluarga orientasi (family of orientation) dan 

keluarga prokreasi (family of procreation).  

3) Peran dan Status. Peran yaitu terdiri dari suatu kegiatan yang 

diharapkan mampu dilakukan oleh seseorang dan akan 

mempengaruhi sebagian dari perilaku pembeliannya. Setiap 

peran akan membawa sebuah status.
46

 

 

                                                           
45

 Ibid.,14 
46

 Ibid., 14. 
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c. Faktor Pribadi 

Faktor pribadi yaitu ciri-ciri individual yang merupakan 

perpaduan sifat, tempramen, kemampuan umum serta bakat yang 

dalam perkembangannya dipengaruhi oleh interaksi individu 

dengan lingkungannya.
47

 

Ciri-ciri pribadi mampu mempengaruhi keputusan 

seseorang untuk membeli yaitu meliputi usia dari pembeli serta 

tahap siklus hidup, pekerjaan, kondisi ekonomi, gaya hidup, serta 

kepribadian dan konsep diri pembeli.
48

 

1) Usia dan Tahap Siklus Hidup. Sepanjang hidupnya seseorang 

akan mengalami perubahan dalam membeli barang dan jasa.  

2) Pekerjaan. Seseorang ketika bekerja secara otomatis akan 

mempengaruhi pola dari konsumsinya. Sehingga para pemasar 

akan mencoba mengenali kelompok pekerjaan yang memiliki 

minat produk ataupun jasa lebih dari rata-rata. 

3)  Kondisi Ekonomi. Kondisi ekonomi akan mempengaruhi 

pembeli dalam memilih sebuah produk.dan kondisi ini meliputi  

pendapatan yang di alokasikan untuk dibelanjakan (tingkat 

pendapatan, stabilitas, dan pola waktunya), tabungan, utang, 

piutang, kemampuan untuk belanja serta menabung.  

                                                           
47

 Tatik Suryani, Perilaku Konsumen Implikasi pada Strategi Pemasaran  (Jakarta: Graha Ilmu, 

2012), 57. 
48

 Thamrin Abdullah & Francis Tantri, Manajemen Pemasaran,…118. 
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4) Gaya Hidup. Gaya hidup seseorang adalah pola hidup yang 

dijalankan oleh seseorang dalam melakukan kehidupan sehari-

hari yang dapat dikatakan sebagai suatu kegiatan, minat dan 

pendapat yang bersangkutan.
49

 

d. Faktor Psikologis 

Rangsangan pemasaran luar seperti ekonomi, politik,  

teknologi, budaya merupakan titi awal untuk memahami perilaku 

konsumen. Untuk menghasilkan proses keputusan dan keputusan 

dalam pembelian konsumen maka satu perangkat psikologi harus 

berkombinasi dengan karakteristik konsumen tertentu. “Pilihan 

pembelian seseorang dipengaruhi pula oleh empat faktor 

psikologis utama yaitu motivasi, persepsi, pengetahuan (learning) 

serta keyakinan dan sikap”.
50

  

6. Pegadaian syariah 

a. Pengertian  

Ada beberapa pengertian yang dikemukakan para ulama 

fikih mengenai rahn. Ulama mazhab Maliki mengartikan rahn 

sebagai “harta yang dijadikan pemiliknya sebagai jaminan utang 

yang bersifat mengikat”.
51

 

Adapun pendapat ulama mazhab Hanafi yang mengartikan 

rahn dengan, “menjadikan suatu (barang) sebagai jaminan 

                                                           
49

 Ibid.,182.  
50

 Philip Kotler, Marketing, terjm. Herujiati Purwoto,…118. 
51

 Sutan Remy Sjahdeini, Perbankan Syariah (Jakarta: Prenamedia Group, 2014), 364. 
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terhadap hak (piutang) yang mungkin dijadikan sebagai pembayar 

hak (piutang) tersebut, baik seluruhnya maupun sebagiannya”.
52

 

Selain itu ulama mazhab Syafi’i dan mahzab Hanbali yang 

mengartikan rahn dalam arti akad, yaitu “menjadikan materi 

(barang) sebagai jaminan utang, yang dapat dijadikan pembayar 

utang apabila orang yang berutang tidak dapat membayar 

utangnya itu”.
53

 

Sedangkan pegadaian berdasarkan Kitab Undang-Undang 

Hukum Perdata Pasal 1150 disebutkan sebagai berikut:  

Gadai adalah suatu hak yang diperoleh seorang yang 

berpiutang atas suatu barang yang bergerak,  yang 

diserahkan kepadanya oleh seorang berhutang atau oleh 

orang lain atas namanya, dan yang memberikan kekuasaan 

kepada orang yang berpiutang itu untuk mengambil 

pelunasan dari barang tersebut secara didahulukan daripada 

orang yang berpiutang lainnya, dengan pengecualian biaya 

untuk melelang barang tersebut dan biaya yang telah 

dikeluarkan untuk menyelamatkannya setelah barang itu 

digadaikan, biaya-biaya mana harus didahulukan.
54

 

 

Jadi kesimpulannya gadai (rahn) adalah suatu hak untuk 

menahan barang jaminan orang yang berhutang yang memiliki 

nilai ekonomis untuk barang jaminan dari pinjamannya, sehingga 

apabila yang berhutang tidak mampu untuk membayar utang pada 

saat waktu pembayaran maka barang jaminannya dapat diambil 

sebagian atau seluruhnya untuk mengganti utangnya.  

                                                           
52

 Ibid.,364. 
53

 Ibid.,364. 
54

 Andri Soemitra, Bank dan Lembaga Keuangan Syariah  (Jakarta, Prenadamedia Group, 2009),  

387. 
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b. Landasan Hukum Rahn 

Rahn (gadai) hukumnya boleh berdasarkan dalil al-

Qur’an, Hadits, dan ijma’. 

1) Sesuai dengan firman Allah dalam surah Al-Baqarah (2): 283. 

                         

                             

                            

    

“Dan jika kamu dalam perjalanan sedang kamu tidak 

mendapatkan seorang penulis, maka hendaklah ada 

barang jaminan yang dipegang. Tetapi, jika sebagian 

kamu mempercayai sebagian yang lain, hendaklah 

yang dipercayai itu menunaikan amanatnya (utangnya) 

dan hendaklah dia bertaqwa kepada Allah, Tuhannya. 

Dan janganlah kamu menyembunyikan kesaksian, 

karena barang siapa menyembunyikannya, sungguh, 

hatinya kotor (berdosa), Allah Maha Mengetahui apa 

yang kamu kerjakan”.(QS Al-Baqarah 02:283).
55

 

 

Ayat tersebut menjelaskan “barang tanggungan yang 

dapat dijadikan sebagai pegangan (oleh orang yang 

mengutangkan) Dan barang tanggungan tersebut di dalam 

dunia financial dikenal dengan jaminan atau objek 

pegadaian”.
56

  

 

                                                           
55

 Departemen Agama R1, Al-Qur’an dan Terjemahnya (Surabaya: CV Pustaka Agung Harapan, 

2006), 60. 
56

 Idri, Hadits Ekonomi  (Surabaya: Cahaya Intan, 2014), 104. 
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2) Dasar Hadits di antaranya adalah Hadits yang bersumber dari 

Aisyah r.a. yang artinya : 

“Dari Aisyah RA. bahwasanya Rasulullah SAW. 

pernah membeli makanan dari seorang Yahudi secara 

tempo dan ia menggadaikan baju besinya kepada orang 

Yahudi itu” (HR. al-Bukhari dan Muslim)”.
57

 

 

Dari hadits tersebut dapat dipahami bahwasanya 

bermuamalah diperbolehkan juga dengan non muslim, tidak 

ada larangan untuk itu dan harus ada jaminan sebagai 

pegangan, yang mana untuk menghilangkan rasa kekhawatiran 

bagi yang member piutang. 

3) Dasar ijma’ adalah golongan muslimin sependapat bahwasanya 

diperbolehkan rahn (gadai) secara syariah ketika berpergian 

(safar) maupun pada saat di rumah (tidak berpergian) kecuali 

mujahid yang berpendapat bahwa rahn (gadai) hanya berlaku 

ketika berpergian berdasarkan surah Al-Baqarah ayat 283. 

Akan tetapi, pendapat mujahid ini dibantah dengan 

argumentasi hadis di atas. Di samping itu, penyebutan safar 

(berpergian) dalam ayat di atas keluar dari yang umum 

(kebiasaan).
58

 

Landasan diatas kemudian diperkuat oleh “Fatwa 

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

26 Juni 2002 yang menyatakan bahwa pinjaman dengan 

                                                           
57

  Ibid., 104. 
58

 Mardani, Fiqh Ekonomi Syariah, (Jakarta: Prenamedia Group, 2013), 290. 
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menggadaikan barang sebagai jaminan utang dalam bentuk 

rahn diperbolehkan dengan ketentuan sebagai berikut”:
59

 

a) Ketentuan Umum :
60

 

(1) Murtahun (penerima barang) mempunyai hak untuk 

menahan barang sampai yang berhutang melunasi 

hutangnya. 

(2) Marhun dan manfaatnya akan tetap menjadi milik dari 

si rahin. Dan pada prinsipnya marhun tidak di 

perbolehkan untuk dimanfaatkan oleh muratahin 

kecuali seizin Rahin, dengan tidak mengurangi nilai 

marhun dan pemanfaatannya itu sekedar pengganti  

biaya pemeliharaan perawatannya. 

(3) Pemeliharaan dan penyimpanan marhun pada dasarnya 

menjadi kewajiban rahin, namun dapat dilakukan juga 

oleh murtahin, sedangkan biayan dan pemeliharaan 

penyimpanan tetap menjadi kewajiban rahin. 

(4) Besar biaya administrasi dan penyimpanan marhun 

tidak boleh ditentukan berdasarkan jumlah pinjaman. 

(5) Penjualan marhun
61

 

                                                           
59

 Khaerul Umam, Manajemen Perbankan Syariah (Bandung: CV Pustaka Setia, 2013), 359. 
60

 Ibid.,359. 
61

 Ibid.,359-360. 
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(a) Apabila jatuh tempo, murtahin harus 

memperingatkan rahin untuk segera melunasi 

hutangnya. 

(b) Apabila rahin tetap tidak melunasi utangnya, maka 

marhun di jual paksa. 

(c) Hasil penjualan marhun digunakan untuk melunasi 

utang, biaya pemeliharaan, dan penyimpanan yang 

belum dibayar  serta biaya penjualan. 

(d) Kelebihan hasil penjualan menjadi miliki rahin dan 

kekurangannya menjadi kewajiban rahin. 

 

b) Ketentuan penutup :
62

 

(1) Jika salah satu pihak tidak dapat menunaikan 

kewajibannya atau jika terjadi perselisihan diantara 

kedua belah pihak, maka penyelesaiannya 

dilakukan melalui Badan Arbitrase Syariah setelah 

tidak tercapai kesepakatan melalui musyawarah. 

(2) Fatwa ini beraku sejak tanggap ditetapkan dengan 

ketentuan jika di kemudian hari terdapat kekeliruan 

akan di ubah dan di sempurnakan sebagai mana 

mestinya. 

                                                           
62

  Ibid.,360. 
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c. Ketentuan Hukum Gadai Syariah 

Transaksi gadai menurut syariah haruslah memenuhi rukun 

dan syarat tertentu, yaitu : 

1) Rukun gadai yaitu :
63

 

a)  Rahin merupakan orang yang melakukan gadai dengan 

menjaminkan barang jaminan. Dan biasa dikenal dengan 

orang yang berhutang.  

b) Murtahin yaitu Orang yang menerima dari barang yang 

dijaminkan atau yang dikenal dengan orang yang 

memberikan piutang.  

c) adanya jaminan (marhun) berupa barang atau harta 

d) adanya utang (marhun bih). 

e) Sighat (ijab dan qobul) yang merupakan kesepakatan 

antara pihak rahin dengan murtahin dalam melakukan 

transaksi gadai.  

2) Syarat sah gadai adalah :
64

 

a) Aqid  merupakan pihak yang melakukan perjanjian yang 

terdiri dari rahin (orang yang menggadaikan) dan murtahin 

(orang yang menerima gadai). 

                                                           
63

  Faridatun Sa’adah, “Strategi Pemasaran Produk Gadai Syariah dalam Upaya Menarik Minat 

Nasabah pada Pegadaian Syariah Cabang Dewi Sartika” (Skripsi—UIN Syarif 

Hidayatullah,2008), 48. 
64

 Nadhiratul Ulbab, “Strategi Pemasaran Produk-produk Gadai Syariah dalam Meningkatkan 

Jumlah Nasabah: Studi Kasus di Pegadaian Syariah Cabang Majapahit Semarang” (Skripsi—UIN 

Walisongo Semarang, 2016), 46. 
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b) Utang (marhun bih) dengan syarat harus merupakan hak 

yang wajib diberikan atau diserahkan kepada pemiliknya, 

memungkinkan pemanfaatannya bila sesuatu yang menjadi 

utang itu tidak bisa dimanfaatkan maka tidak sah, harus 

dikuantifikasi atau dapat dihitung jumlahnya bila tidak 

dapat diukur atau tidak dikuantifikasi, rahn itu tidak sah.  

c) Barang (marhun) dengan syarat harus bisa diperjualbelikan, 

harus berupa harta yang bernilai, marhun harus bisa 

dimanfaatkan secara syariah, harus diketahui keadaan 

fisiknya, harus dimiliki oleh rahn dan bukan barang 

pinjaman. 

d) Sighat (ijab dan qobul) syaratnya ketika melakukan 

shighat maka tidak boleh diselingi ucapan yang lain dan 

tidak boleh terikat waktu.  

d. Persamaan dan Perbedaan pegadaian syariah dan pegadaian 

konvensional 

Persamaan dari gadai syariah dengan gadai konvensional 

yaitu terletak pada jangka waktu jatuh tempo keduanya adalah 

selama 120 hari, jika setelah 120 hari orang yang berhutang tidak 

mampu untuk membayar, jadi barang jaminannya akan di lelang. 

Namun nasabah akan diberi tambahan hari selama dua hari karena 

untuk menyiapkan panitia lelang sebelum lelang dilakukan. Dan 

ketika hari pelelangan pihak pegadaian masih memberikan waktu 
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selama dua jam kepada nasabah untuk menebus barang 

jaminannya apabila masih ingin menebus barang tersebut. Hasil 

dari pelelangannya akan digunakan untuk membayar hutang rahin 

dan apabila uang hasil lelangan masih tersisa maka akan 

dikembalikan kepada pihak rahin. Namun, jika sampai satu tahun 

uang tersebut tidak di ambil maka kelebihan uang tersebut akan 

dimasukan ke dalam “dana ZIS (Zakat, Infaq dan Sadaqah) untuk 

pegadaian syariah, sedangkan untuk pegadaian konvensional uang 

yang tidak di ambil tersebut akan menjadi milik pegadaian”.
65

 

Adapun perbedaan yang mendasar antara “gadai syariah 

dengan gadai konvensional adalah dalam pengenaan biayanya. 

Gadai konvensional memungut biaya dalam bentuk bunga yang 

bersifat akumulatif dan berlipat ganda. Sedangkan gadai syariah 

tidak berbentuk bunga, tetapi berupa biaya penitipan, 

pemeliharaan, penjagaan, dan penaksiran”.
66

 

Untuk lebih jelas perbedaan gadai syariah dan gadai 

konvensional akan disajikan pada table dibawah ini 

 

 

 

 

                                                           
65

 Faridatun Sa’adah, “Strategi Pemasaran Produk Gadai Syariah dalam Upaya Menarik Minat 

Nasabah pada Pegadaian Syariah Cabang Dewi Sartika…,64. 
66

 Ibid., 65. 
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Table 2.5. 

Perbedaan gadai syariah dan gadai konvensional 

Gadai Syariah Gadai Konvensional 

Biaya administrasi 

berdasarkan golongan barang 

Biaya administrasi berupa 

prosentase yang didasarkan 

pada golongan barang 

1 hari dihitung 10 hari 1 hari diitung 15 hari 

Uang pinjaman (marhun bih) 

90% dari nilai taksiran 

Uang pinjaman (UP) untuk 

Gol A 92 dan Gol BCD 88-

86% 

Jasa simpanan dihitung dengan 

:  

konstanta x taksiran 

Sewa modal diitung dengan : 

Prosentas x yang pinjaman 

Kelebihan uang hasil dari 

penjualan barang yang tidak 

diambil oleh nasabah 

diserahkan ke lembaga ZIS 

Kelebihan uang hasil lelang 

barang yang tidak diambil oleh 

nasabah menjadi milik 

pegadaian 

Sumber Faridatun Sa’adah, “Strategi Pemasaran Produk 
Gadai Syariah dalam Upaya Menarik Minat Nasabah pada 
Pegadaian Syariah Cabang Dewi Sartika” (2008). 

 

B. Penelitian Terdahulu yang Relevan  

Penelitian terdahulu adalah ringkasan/penelitian yang sudah 

pernah dilakukan diseputar masalah yang akan diteliti sehingga terlihat 

jelas bahwa kajian yang akan dilakukan ini tidak ada penggulangan materi 

penelitian secara mutlak. Sebuah penelitian tidak mungkin terlepas dari 

adanya teori-teori yang diambil dari buku, penelitian terdahulu, ataupun 
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dari sumber lain yang terpercaya dan masih dapat dipertanggung 

jawabkan.  

Demikian dengan penelitian ini yang berjudul “Analisis Faktor-

Faktor yang Mempengaruhi Minat Nasabah Non Muslim Menjadi 

Nasabah di Pegadaian syariah Kantor Cabang Sidoarjo” yang menarik 

untuk dibahas. Penelitian terdahulu yang digunakan untuk menunjang dan 

memberikan perbedaan antara penelitian yang telah ada dengan penelitian 

ini, dan penelitian terdahulu tersebut adalah sebagai berikut. 

1. Rifa’atul Machmudah, skripsi yang berjudul “Faktor-Faktor yang 

Mempengaruhi Minat Nasabah Non Muslim Menjadi Nasabah di Bank 

Syariah (Studi pada Bank CIMB Niaga Syariah Cabang Semarang )”. 

Penelitian ini menggunakan metode kuantitatif, dengan tujuan 

penelitian untuk menguji secara parsial maupun simultan 

pengaruh Lokasi, Pelayanan, Religius Stimuli, Reputasi, Profit 
Sharing, dan Promosi terhadap minat nasabah non muslim menjadi 

nasabah di Bank Syariah (Bank Syariah CIMB Cabang Semarang) 

dan untuk mengetahui faktor manakah diantara Lokasi, Pelayanan, 

Religius Stimuli, Reputasi, Profit Sharing, dan Promosi yang 

dominan paling berpengaruh terhadap minat nasabah non muslim 

menjadi nasabah di Bank Syariah (Bank Syariah CIMB Cabang 

Semarang).  

 

Dari penelitian ini dapat disimpulkan faktor-faktor yang 

berpengaruh terhadap minat nasabah non muslim menjadi nasabah di 

bank secara parsial dan simultan adalah variabel lokasi (X1) 0,127. 

Variabel pelayanan (X2) 0,222. Variabel religius stimuli (X3) 0,079. 

Variabel reputasi (X4) 0,122. Variabel profit sharing (X5) 0,237. Variabel 

promosi (X6) 0,185 variabel-variabel tersebut secara sendiri-sendiri 



 

    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   

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

46 
 

 
 

mempunyai pengaruh terhadap minat nasabah non muslim menjadi 

nasabah di Bank CIMB Niaga Syariah Cabang Semarang.
67

 

Variabel Lokasi, Pelayanan, Religius Stimuli, Reputasi, Profit 
Sharing, dan  Promosi secara bersama-sama memberikan 

konstribusi terhadap meningkatnya minat nasabah non muslim 

dengan besaran pengaruhnya adalah 95,4%. Dan dari keenam 

faktor tersebut faktor yang paling dominan mempengaruhi minat 

nasabah non muslim menjadi nasabah di Bank CIMB Niaga 

Syariah Cabang Semarang dengan melihat pada uji regresi 

berganda dengan koefisien beta terhadap masing-masing variabel 

adalah faktor profit sharing  yaitu sebanyak 0,237.
68

 

 

2. Jurnal Evi Yupitri dan Raina Linda Sari, jurnal Ekonomi dan Keuangan, 

Vol. 1, No. 1, (2012). Jurnal dengan judul “Analisis Faktor-Faktor yang 

Mempengaruhi Non Muslim Menjadi Nasabah Bank Syariah Mandiri di 

Medan”. 

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui faktor-faktor 

yang mempengaruhi non muslim menjadi nasabah di Bank Syariah 

Mandiri Medan. Dari penelitian ini dapat di tarik kesimpulan 

tentang pengaruh fasilitas, promosi dan produk Bank Syariah 

Mandiri terhadap pemilihan nasabah non muslim menjadi nasabah 

Bank Syariah Mandiri yaitu variabel fasilitas (X1) memiliki 

pengaruh yang sedang yaitu 0,469 terhadap nasabah non muslim 

untuk menjadi nasabah di Bank Syariah Mandiri.
69

 

 

 “Variabel promosi (X2) pengaruh yang kuat yaitu 0,730 terhadap 

nasabah non muslim untuk menjadi nasabah di Bank Syariah Mandiri. 

Dan Variabel Produk (X3) memiliki pengaruh yang kuat yaitu 0,529 

                                                           
67

 Rifa’atul Machmudah, “Faktor-faktor yang Mempengaruhi Minat Nasabah Non Muslim 

menjadi Nasabah di Bank Syariah: Studi pada Bank CIMB Niaga Syariah Cabang Semarang” 

(Skripsi—Institut Agama Islam Negeri Walisongo, 2009). 
68

 Ibid., 118. 
69

 Evi Yupitri,et al., “Analisis Faktor-faktor yang Mempengaruhi Non Muslim menjadi Nasabah 

Bank Syariah Mandiri di Medan”, Jurnal Ekonomi dan Keuangan  No. 1, Vol.1 (Desember 2012). 
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terhadap nasabah non muslim untuk menjadi nasabah di Bank Syariah 

Mandiri. Jadi faktor yang paling dominan adalah faktor promosi”.
70

 

3. Siti Eni Mubarrokah, skripsi yang berjudul “Analisis Faktor yang 

Mempengaruhi Preferensi Mahasiswa Fakultas Syariah dan Hukum UIN 

Sunan Ampel Surabaya dalam Memilih Bank Syariah”. 

Dalam metode penelitian kuantitatif dengan tujuan penelitian 

adalah untuk mengetahui faktor-faktor apa yang mempengaruhi 

preferensi mahasiswa fakultas syariah dan hukum UIN Sunan 

Ampel Surabaya dalam memilih bank syariah dan untuk 

mengetahui faktor apakah yang paling dominan dalam 

mempengaruhi preferensi mahasiswa fakultas syariah dan hukum 

UIN Sunan Ampel Surabaya dalam memilih bank syariah.
71

 

 

Faktor yang diangkat dalam peneltian ini adalah faktor kesesuaian 

dengan prinsip syariah, faktor nasabah mengetahui konsep riba, investasi 

di bank syariah baik dan halal, faktor bebas biaya-biaya, faktor 

kenyamanan interior ruangan, faktor gedung yang menarik dan 

menyenangkan, faktor keramahan karyawan, faktor pelayanan yang 

lengkap. Data yang diperoleh diolah dengan menggunakan analisis faktor. 

Aspek-aspek tersebut dianalisis dengan melalui beberapa tahap, antara 

lain 1) uji measure of sampling adequacy (MSA), 2) uji Kaiser meyer 

olkin (KMO), 3) bartlett’s test of sphericity 4) communalities 5) ekstraksi 

faktor 6) rotasi faktor 7) interprestasi. 

Hasil penelitian menunjukan bahwa faktor-faktor yang 

mempengaruhi mahasiswa fakultas syariah dan hukum UIN Sunan Ampel 

                                                           
70

 Ibid.,58. 
71

 Siti Eni Mubarrokah, “Analisis Faktor yang Mempengaruhi Preferensi Mahasiswa Fakultas 

Syariah dan Hukum UIN Sunan Ampel Surabaya dalam Memilih Bank Syariah” (Skripsi—UIN 

Sunan Ampel, 2014). 
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Surabaya dalam memilih bank syariah dari 8 atribut awal yang diekstraksi 

menggunakan analisis faktor menjadi 3 faktor yaitu : 1) faktor 

keuntungan 2) faktor pelayanan 3) faktor agama. Faktor yang paling 

dominan diantara ketiga faktor yang dihasilkan yaitu faktor keuntungan 

yang memiliki nilai loading faktor paling besar.
72

 

4. Marlina Ayu Apriyantini, skripsi yang berjudul “Faktor yang 

Mempengaruhi Non Muslim Menjadi Nasabah BRI Syariah Cabang Yos 

Sudarso Yogyakarta”. 

Dalam metode penelitian kualitatif dengan tujuan penelitian 

adalah untuk menganalisis faktor-faktor yang mempengaruhi non 

muslim menjadi nasabah Bank BRI Syariah Cabang Yos Sudarso 

Yogyakarta. Dalam penelitian ini,  faktor-faktor yang diangkat 

ada lima yang mempengaruhi non muslim menjadi nasabah di 

bank syariah yang terdiri dari: 1) faktor promosi, 2) fasilitas, 3) 

reputasi pelayanan, 4) ekonomis dan , 5) agamis, dapat 

disimpulkan bahwa kelima faktor tersebut yang merupakan hasil 

penelitian terdahulu ternyata juga berlaku di BRI Syariah Cabng 

Yos Sudarso Yogyakarta.
73

 

 

 Alasan dominan mengapa non muslim bersedia menjadi nasabah 

di BRI Syariah Cabang Yos Sudarso Yogyakarta adalah faktor atau aspek 

ekonomi.
74

 

5. Jurnal Siti Hadijah, jurnal dengan judul “Faktor-Faktor yang 

Mempengaruhi Keputusan Nasabah Menggunakan Jasa Pegadaian 

Syariah Kantor Cabang Pegadaian Syariah (KCPS) Denpasar”. 

                                                           
72

 Ibid.,  
73

 Marlina Ayu Apriyantini, “Faktor yang Mempengaruhi Non Muslim Menjadi Nasabah Cabang 

Yos Sudarso Yogyakarta” (Skripsi—Fakultas Ekonomi, Universitas Negeri Yogyakarta, 2014). 
74
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“Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui faktor-faktor yang 

mempengaruhi keputusan nasabah menggunakan jasa pegadaian syariah 

KCPS Denpasar dan untuk mengetahui faktor yang paling dominan 

mempengaruhi keputusan nasabah menggunakan jasa pegadaian syariah 

KCPS Denpasar”.
75

  

Dari penelitian ini dapat ditarik kesimpulan bahwa: 

Faktor yang mempengaruhi nasabah menggunakan jasa pegadaian 

syariah KCPS Denpasar adalah 1) faktor tampilan fisik (tangible), 

2) faktor empati, 3) faktor keandalan (reliability), 4) faktor 

ketanggapan (responsiveness) dan 5) faktor jaminan (assurance) 

Dan faktor yang paling dominan yang mempengaruhi keputusan 

nasabah menggunakan jasa pegadaian syariah KCPS Denpasar 

adalah faktor tampilan fisik (tangible).
76

 

 

6. Winny Rahmawati skripsi yang berjudul “Faktor-Faktor yang  

Mempengaruhi Minat Nasabah Non Muslim dalam Membeli Produk 

Asuransi Jiwa Syariah (Studi pada AJB Bumiputera 1912 Divisi Syariah, 

Cabang Margonda)”.  

Tujuan penelitian ini adalah “untuk mengetahui faktor-faktor 

minat nasabah non muslim terhadap produk syariah yang ada di AJB 

Bumi Putera 1912 Divisi syariah, untuk mengetahui bagaimana pengaruh 

dari masing-masing faktor mana yang paling dominan terhadap minat 
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 Siti Hadijah, “Faktor-faktor yang Mempengaruhi Keputusan Nasabah Menggunakan Jasa 

Pegadaian Syariah Kantor Cabang Pegadaian Syariah (KCPS) Denpasar”, No. 1, vol. 5  (2015). 
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nasabah non muslim dalam membeli produk asuransi di AJB Bumi Putera 

1912 Divisi Syariah”.
77

 

Hasil penelitian ini adalah variabel produk (x1) memiliki nilai 

sebesar 0,562, hal ini berarti item variabel produk memberikan 

sumbangan persentase sebesar 56,2% dari seluruh faktor yang 

terbentuk, untuk variabel promosi (x2), nilainya sebesar 0,707 hal 

ini erarti item variabel promosi memberikan sumbangan 

persentase sebesar 70,7% dari seluruh faktor yang terbentuk. 

Untuk variabel tarif/premi (x3), nilainya sebesar 0.471, hal ini 

berarti item variabel tariff/premi memberikan sumbangan 

persentase sebesar 47,1% dari seluruh faktor yang terbentuk. Dan 

untuk variabel sosial-ekonomi (x4), nilainya sebesar 0,111, hal ini 

berarti item variabel sosial-eonomi memberikan sumbangan 

ersentase sebesar 11,1% dari seluruh faktor yang terbentuk. Faktor 

yang paling dominan adalah faktor promosi.
78

 

Berdasarkan kajian pustaka diatas maka, persamaan antara 

penelitian-penelitian terdahulu yang telah dipaparkan di atas dengan 

penelitian yang akan dilakukan adalah sama-sama menguji faktor-faktor 

yang diindikasikan dari karakteristik perilaku konsumen dalam 

pengambilan keputusan memilih bertransaksi di lembaga keuangan 

syariah dari pada lembaga keuangan konvensional dan persamaan yang 

lainnya adalah beberapa penelitian di atas subyek penelitian yaitu 

berfokus pada nasabah non muslim. 

Sedangkan perbedaannya yaitu bahwasanya penelitian ini 

memposisikan penelitian pada sasaran penelitian pada faktor-faktor minat 

nasabah non muslim menjadi nasabah di pegadaian syariah, dan tempat 

yang diteliti berbeda. Dalam penelitian yang akan dilakukan tempat 

                                                           
77

 Winny Rahmawati, “Faktor-faktor yang Mempengaruhi Minat Nasabah Non Muslim dalam 
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Cabang Margonda”  (Skripsi—UIN Syarif Hidayatullah, 2015). 
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penelitiannya berfokus pada nasabah non muslim di pegadaian syariah 

kantor cabang Sidoarjo. 

C. Kerangka Konseptual 

Kerangka konseptual merupakan pondasi utama untuk sepenuhnya 

proyek penelitian itu ditunjukan, hal ini merupakan “model konseptual 

tentang bagaimana teori berhubungan dengan berbagai faktor yang telah 

diidentifikasi sebagai masalah yang penting”.
79

 

Teknik yang digunakan dalam penelitian ini yaitu teknik analisis 

faktor agar mengetahui faktor apa saja yang mempengaruhi minat 

nasabah non muslim menjadi nasabah di Pegadaian Syariah. Sebelum 

dilakukannya analisis faktor tersebut, penulis akan melakukan uji 

validitas dan uji reliabilitas terlebih dahulu agar mampu mengetahui valid 

atau tidaknya butir-butir pertanyaan dalam kuesioner. 

Variabel-variabel  yang akan dianalisis sejumlah  20 variabel dari 

8 dimensi yang meliputi Lokasi yang mudah ditemukan (x1), dapat dekat 

dengan tempat tinggal (x2), keamanan dalam bertransaksi di pegadaian 

syariah (x3), produk-produk yang bebas bunga  (x4), proses transaksi yang 

halal (x5), citra pegadaian syariah cabang Sidoarjo (x6), popularitas 

pegadaian syariah cabang Sidoarjo (x7), periklanan (x8), publisitas 

(Publicity) (x9), penjualan pribadi (Personal Selling) (x10), Kekurangan 

dana untuk pribadi (x11), Kekurangan dana untuk usaha/bisnis (x12), 

Persyaratan yang harus dilengkapi tidak menyulitkan dan proses 
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pencairan dana cepat (x13), tariff ujrah yang tidak memberatkan (x14), 

biaya administrasi yang murah (x15), produk-produk pegadaian syariah 

yang beragam, menarik dan inovatif (x16), keuntungan menggunakan 

produk (x17), pengoptimalan taksiran (x18), rekomendasi dari keluarga 

(x19), dan rekomendasi dari teman/tetangga (x20). 

Setelah dianalisis maka akan ditarik sebuah kesimpulan terhadap 

variable terikat (dependen), dalam hal ini yaitu nasabah non muslim. 

Untuk lebih jelasnya lagi dalam penelitian ini, maka penelitian membuat 

kerangka berpikir sebagai berikut.  
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Tabel 2.6 

Kerangka Konseptual 

 

 

 

  

 

   

 

 

 

 

 

 

 

   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Minat nasabah 

non muslim 

 

Lokasi yang mudah ditemukan (x1) 

Dekat dengan tempat tinggal (x2) 

 Keamanan dalam bertransaksi di pegadaian 

syariah (x3) 

Proses transaksi yang halal (x5) 

 Citra pegadaian syariah cabang Sidoarjo (x6) 

 

Produk-produk yang bebas bunga  (x4) 

 

Popularitas pegadaian syariah cabang Sidoarjo 

(x7) 

 Periklanan (x8) 

 Publisitas (Publicity) (x9) 

 Penjualan pribadi (Personal Selling) (x10) 

 

 Biaya administrasi yang murah  (x15) 

 

Persyaratan yang dilengkapi tidak menyulitkan 

dan proses pencairan dana cepat (x13) 

Produk-produk pegadaian syariah yang beragam, 

menarik dan inovatif (x16) 

 

Kekurangan dana untuk usaha/bisnis (x12) 

 

Kekurangan dana untuk pribadi (x11) 

 

Keuntungan menggunakan produk (x17) 

 

Rekomendasi dari keluarga (x19) 

Pengoptimalan taksiran (x18) 

 

Tariff ujrah yang tidak memberatkan (x14) 

 

Rekomendasi dari teman/tetangga (x20) 



 

    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   

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

54 
 

 
 

Xi     =  Ai₁F₁ + Ai₂F₂ + Ai₃F₃ + Ai₄F₄ + Ai₅F₅ + Ai₆F₆ + Ai₇F₇ + Ai₈F₈ +   

Ai₉F₉ + Ai₁₀F₁₀ + Ai₁₁F₁₁ + Ai₁₂F₁₂ + Ai₁₃F₁₃ + Ai₁₄F₁₄ + Ai₁₅F₁₅ + 

Ai₁₆F₁₆ + Ai₁₇F₁₇ + Ai₁₈F₁₈ + Ai₁₉F₁₉ + Ai₂₀F₂₀ 

Dimana :  

Xi   = faktor-faktor baru yang mempengaruhi minat nasabah non muslim 

menjadi nasabah di pegadaian syariah kantor cabang Sidoarjo 

F₁  = Lokasi yang mudah ditemukan (x1) 

F₂  = \ Dekat dengan tempat tinggal (x2) 

F₃ = keamanan bertransaksi di pegadaian syariah (x3) 

F₄  = produk-produk yang bebas bunga (x4) 

F₅  = Proses transaksi yang halal (x5) 

F₆ = Citra pegadaian syariah cabang Sidoarjo (x6) 

F₇ = Popularitas pegadaian syariah cabang Sidoarjo (x7) 

F₈ = Periklanan (x8)  

F₉  = Publisitas (Publicity) (x9) 

F₁₀ = Penjualan pribadi (Personal Selling) (x10) 

F₁₁ = Kekurangan dana untuk pribadi (x11) 

F₁₂  = Kekurangan dana untuk usaha/bisnis (x12) 

F₁₃ = Persyaratan yang dilengkapi tidak menyulitkan dan proses pencairan     

dana cepat (x13) 

F₁₄ = Tariff ujrah yang tidak memberatkan (x14) 

F₁₅ = Biaya administrasi yang murah (x15) 

F₁₆  = Produk-produk pegadaian syariah yang beragam, menarik dan inovatif 

(x16) 

F₁₇ = Keuntungan menggunakan produk (x17) 

F₁₈ = Pengoptimalan taksiran (x18) 

F₁₉ = rekomendasi dari keluarga (x19) 

F₂₀ = rekomendasi dari teman/tetangga (x20) 



 

    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   

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

55 
 

 
 

D. Hipotesis 

Secara etimologis, “hipotesis dibentuk dari dua kata, yaitu hypo 

dan thesis. Hypo adalah kurang sedangkan thesis adalah pendapat. Jadi 

hipotesis adalah pernyataan atau dugaan bersifat sementara terhadap 

suatu masalah penelitian yang kebenarannya masih lemah sehingga harus 

diuji secara empiris”.
80

  

Berdasarkan rumusan masalah diatas, maka penulis membuat 

kesimpulan sementara atau hipotesis : 

1. Ha = diduga variabel Lokasi yang mudah ditemukan (x1), dekat 

dengan tempat tinggal (x2), keamanan bertransaksi di pegadaian 

syariah (x3), produk-produk yang bebas bunga  (x4), proses transaksi 

yang halal (x5), citra pegadaian syariah cabang Sidoarjo (x6), 

popularitas pegadaian syariah cabang Sidoarjo (x7), periklanan (x8), 

publisitas (Publicity) (x9), penjualan pribadi (Personal Selling) (x10), 

kekurangan dana untuk pribadi (x11), kekurangan dana untuk 

usaha/bisnis (x12), persyaratan yang harus dilengkapi tidak 

menyulitkan dan proses pencairan dana cepat (x13), tariff ujrah yang 

tidak memberatkan (x14), biaya administrasi yang murah (x15), 

produk-produk pegadaian syariah yang beragam, menarik dan inovatif 

(x16), keuntungan menggunakan produk (x17) dan pengoptimalan 

taksiran (x18), rekomendasi dari keluarga (x19), dan rekomendasi dari 

teman/tetangga (x20) yang berpengaruh terhadap minat nasabah non 

                                                           
80

 Iqbal Hasan, “Analisis Data Penelitian dengan Statistik”, (Jakarta: Bumi Aksara, 2006), 31. 
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muslim untuk menjadi nasabah di pegadaian syariah kantor cabang 

Sidoarjo dan variabel-variabel diatas dapat direduksi yang  nantinya  

akan membentuk sebuah faktor yang lebih sederhana dan faktor yang 

paling dominan dalam mempengaruhi minat nasabah non muslim 

menjadi nasabah di pegadaian syariah kantor cabang Sidoarjo . 
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

A. Jenis Penelitian 

Penelitian ini membahas tentang analisis faktor-faktor yang 

mempegaruhi minat nasabahInonImuslimImenjadiInasabah di Pegadaian 

Syariah di kantor cabang Sidoarjo. Metode penelitian yang digunakan 

adalah metode kuantitatif yang merupakan model keputusan yang 

mempergunakan angka.
1
 Menurut Arikunto, penelitian kuantitatif yaitu 

“sesuai dengan namanya, banyak dituntut angka-angka, mulai dari 

pengumpulan data, penafsiran data tersebut, dan penampilan dari 

hasilnya”.
2
 

B. Waktu dan TempatIPenelitian 

Penelitian ini dilakukan di Pegadaian Syariah kantor cabang 

Sidoarjo yang beralamatkan Jl. Sunandar Priyo Sudarmo, Ruko Jenggolo 

Mas, Blok A No. 10 Sidokare, Kecamatan Sidoarjo, Kabupaten Sidoarjo. 

Pegadaian syariah kantor cabang Sidoarjo memiliki 4 kantor unit yang 

beralamatkan  di Jl. Raya Cemeng Kalang, Jati, Kec. Sidoarjo, Kab. 

Sidoarjo.  Kemudian di Jl. Sidokare Asri Blok. B No.4, Sidokare, Kec. 

Sidoarjo, Kab. Sidoarjo. Di Jl. Trunojoyo No. 07, Sidoklumpuk, Kec. 

                                                           
1
  Muslich, Metode Kuantitatif, (Jakarta: Lembaga Penerbit Fakultas Ekonomi Universitas Indonesia, 

1993), 4. 
2
  Suharsimi Arikunto, Prosedur Penelitian Suatu Pendekatan Praktek  (Jakarta: PT Rineke Cipta, 

2002), 12. 
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Sidoarjo, Kab. Sidoarjo dan Jl. A. Yani Karangnongko Sukodono Kec.  

Sidoarjo Kab. Sidoarjo. 

Penelitian ini dilaksanakan pada tanggal 04 September 2017 

dengan waktu penelitian yaitu dalam hari kerja di pegadaian syariah dan 

selama penelitian, dengan pertimbangan rentang waktu tersebut 

merupakan waktu dimana kemungkinan nasabah non muslim melakukan 

transaksi di pegadaian syariah kantor cabang Sidoarjo. 

C. PopulasiIdanISampelIPenelitian 

1. Populasi  

Populasi merupakan “wilayah generalisasi yang terdiri atas 

obyek/subyek yang memiliki kualitas dan karakteristik tertentu yang 

ditetapkan untuk dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulannya”.
3
 

Dalam populasi  penelitian ini adalah nasabah non muslim pegadaian 

syariah kantor cabang Sidoarjo. 

Berdasarkan data yang didapat dari kantor pegadaian syariah 

kantor cabang Sidoarjo diketahui bahwa jumlah nasabah pada tahun 

2016 adalah sebanyak 3.433 orang dan untuk data nasabah non 

muslim sendiri tidak ada, karena tidak ada penggolongan didata 

nasabah tersebut.  

 

                                                           
3
 Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif, Kualitatif dan R & D  (Bandung: Alfabeta, 2011), 80. 
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2. Sampeli  

Sampel adalah “bagian dari jumlah dan karakteristik yang 

dimiliki oleh populasi tersebut”.
4
 Sampel  yang harus digunakan 

dalam penelitian ini adalah 5 x variabel bebas sehingga sampel 

minimal 5 x 20 = 100 responden. Pada penelitian ini akan 

menggunakan sampel sebesar 100 responden (100 nasabah non 

muslim).
5
 

Pengambilan sampel adalah “dengan menggunakan teknik 

Non Probability Sampling  dengan cara  purposive sampling”.
6
 

Teknik non probability sampling adalah setiap unsur yang terdapat 

dalam populasi tidak mempunyai peluang yang sama agar dipilih 

untuk dijadikan sampel. Purposive sampling merupakan metode 

penerapan responden untuk dijadikan sampel berdasarkan pada 

kriteria-kriteria tertentu.
7
 KriteriaItersebutIadalahInasabahInon 

muslimIyangImenjadiInasabah di pegadaian syariah kantor cabang 

Sidoarjo serta responden yang mempunyai informasi yang cukup 

untuk diteliti.  

                                                           
4
 Sofyan Siregar, Metode Penelitian Kuantitatif Dilengkapi dengan Perbandingan Perhitungan 

Manual & SPSS, (Jakarta: Kencana, 2013), 30. 
5
 Samsul Anam, “Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Keputusan Pasien Memilih Laboratorium Klinik 

Medika Yani Surabaya”, (Tesis—Universitas Dr. Soetomo, 2004), 45. 
6
 Sofyan Siregar, Metode Penelitian Kuantitatif Dilengkapi…, 33. 

7
 Ibid., 
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Langkah dalam pengambilan sampel dengan menggunakan 

teknik Non Probability Sampling  dengan cara  purposive sampling, 

karena responden dalam penelitian ini adalah nasabah non muslim, 

maka tidak semua nasabah yang datang ke pegadaian syariah kantor 

cabang Sidoarjo dapat mengisi kuesioner penelitian ini, sehingga 

dalam proses ini peneliti dibantu oleh pihak penaksir ataupun kasir 

dalam mengenali nasabah-nasabah non muslim.  

Untuk mengetahui identitas nasabah non muslim yaitu ketika 

nasabah datang ke pegadaian syariah, maka langkah pertama yang 

harus dilakukan nasabah tersebut adalah mengisi SBR (Surat Gadai 

Rahn) kemudian nasabah menyerahkan barang yang digadaikan dan 

KTP nasabah, dimana KTP tersebut terdapat agama yang dianutnya, 

kemudian pihak penaksir atau kasir meminta bantuan ke nasabah 

yang sudah diketahui identitasnya yaitu non muslim untuk bersedia 

mengisi kuesioner penelitian ini, ketika nasabah bersedia mengisi 

kuesioner tersebut, kemudian peneliti baru memberikan kuesioner 

penelitian ini. 
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D. VariabelIPenelitian 

Variabel-variabelIyangIdigunakanIdalamIpenelitianIiniIadalah 

sebagaiIberikut: 

1. Variabel independen (X) adalah “variabel yang mempangaruhi atau 

yang menjadi sebab perubahannya atau timbulnya variabel dependen 

(terikat)”.
8
 Adapun yang menjadi variabel bebas dalam penelitian ini 

adalah :  

a. Lokasi (dimensi ke-1), terdiri dari 2 variabel : 

1) Lokasi yang mudah ditemukan (x1) 

2) Dekat dengan tempat tinggal (x2) 

b. Reputasi (dimensi ke-2), terdiri dari 2 variabel : 

1) Keamanan bertransaksi di pegadaian syariah (x3) 

2) Citra pegadaian syariah cabang Sidoarjo (x4) 

3) Popularitas pegadaian syariah cabang Sidoarjo (x5) 

c. Syari’ah  (dimensi ke-3), terdiri dari 2 variabel:  

1) Proses transaksi yang halal (x6) 

2) Produk-produk yang bebas bunga (x7) 

d. Promosi (dimensi ke-4), terdiri dari 3 variabel: 

1) Periklanan (x8) 

2) Publisitas (Publicity) (x9) 

                                                           
8
 Sugiono, Metode Penelitian Kuantitatif, Kualitatif dan R &D… ,39. 
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3) Penjualan pribadi (Personal Selling) (x10) 

e. Kebutuhan (dimensi ke-5), terdiri dari 2 variabel : 

1) Kekurangan dana untuk pribadi (x11) 

2) Kekurangan dana untuk usaha/bisnis (x12) 

f. Ekonomi (dimensi ke-6), terdiri dari 2 variabel : 

1) Persyaratan yang harus dilengkapi tidak menyulitkan dan 

proses pencairan dana cepat (x13) 

2) Tarif ujrah yang tidak memberatkan (x14) 

3) Biaya administrasi yang murah  (x15) 

g. Produk (dimensi ke-7), terdiri dari 3 variabel:  

1) Produk-produk pegadaian syariah yang beragam, menarik dan 

inovatif (x16) 

2) Keuntungan menggunakan produk (x17) 

3) Pengoptimalan taksiran (x18) 

h. Referensi (Acuan) (dimensi ke-8). Terdiri dari 2 variabel: 

1) Rekomendasi keluarga (x19) 

2) Rekomendasi teman/tetangga (x20) 

2. Variabel terikat atau “dependent variable (Y) adalah variabel yang 

dipengaruhi atau yang menjadi akibat karena adanya variabel bebas”.
9
 

Adapun yang menjadi variabel terikat adalah nasabah non muslim. 

                                                           
9
 Ibid., 89. 
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Yaitu minatI nasabahInonImuslimImenjadiInasabahIdi pegadain 

syariah. 

E. Definisi Operasional 

Agar lebih terarah dan tidak salah pengertian mengenai judul 

proposal. Maka perlu dijelaskan tentang istilah-istilah yang dipakai 

dalam proposal ini, yaitu sebagai berikut : 

1. AnalisisOfaktorOadalahOprosedur analisis yang digunakanOuntuk 

data reduction atau summarization, atau mereduksi dimensi. Analisis 

faktor juga merupakan teknik untuk menguji hubungan sekumpulan 

variabel. 

2. Variabel-variabel Oyang digunakanOdalamOpenelitianOini yaitu 

sebagai berikut : 

a. Variabel indipenden (X) adalah “variabel yang mempengaruhi 

atau yang menjadi sebab perubahannya atau timbulnya variabel 

dependen (terikat)”.
10

 Adapun yang menjadi variabelIbebasI 

dalamIpenelitianIini yaitu sebagai berikut : 

1) Menurut teori Kasmir dalam skripsi Rifa’atul Machmudah 

lokasi yang mudah ditemukan merupakan posisi lokasi 

                                                           
10

 Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif, Kualitatif, dan R & D…,39  
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tempat pegadaian syariah yang tidak sulit untuk 

ditemukan dan sangat mudah di jangkau.
11

 

2) Menurut teori Kasmir dalam skripsi Rifa’atul Machmudah 

dekat dengan tempat tinggal yaitu jarak antara lokasi 

pegadaian syariah dengan tempat tinggal nasabah  dapat 

dikatakan dekat sehingga tidak perlu membuang waktu 

serta energi ke tempat pegadaian syariah kantor cabang 

Sidoarjo.
12

 

3) Menurut Ade Sofyan keamanan bertransaksi di pegadaian 

syariah yaitu pada saat pertama nasabah datang 

membawah barang gadai sampai barang gadai tersebut 

disimpan semuanya terjamin keamanannya.
13

 

4) Menurut Rifa’atul Machmudah citra perusahaan pegadaian 

syariah merupakan gambaran dari berbagai kegiatan 

pegadaian syariah dimata nasabah maupaun calon nasabah 

berdasarkan pengetahuan maupun pengalaman-

pengalaman yang telah diterimanya.
14

 

                                                           
11

 Rifa’atul Machmudah, “Faktor-faktor yang Mempengaruhi Minat Nasabah Non Muslim menjadi 

Nasabah di Bank Syariah: Studi pada Bank CIMB Niaga Syariah Cabang Semarang” (Skripsi—

Institut Agama Islam Negeri Walisongo, 2009), 27. 
12

 Ibid.,27. 
13

 Ade Sofyan Mulazid, Kedudukan Sistem Pegadaian Syariah, (Jakarta: Kementerian Agama RI, 

2012),63. 
14

 Rifa’atul Machmudah, “Faktor-faktor yang Mempengaruhi Minat…,87. 
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5) Menurut Rifa’atul Machmudah popularitas pegadaian 

syariah kantor cabang sidoarjo yaitu tingkat keterkenalan 

pegadaian syariah dimata masyarakat baik nasabah 

maupun calon nasabah.
15

 

6) Menurut Mukhlis Adib proses transaksi yang halal 

merupakan proses dalam melakukan transaksi benar-benar 

sesuai dengan aturan syariah, mulai dari cara menaksir 

barang jaminan, prosentase ujrah yang harus dibayarkan 

semua sesuai dengan syariah Islam.
16

 

7) Menurut Mukhlis Adib produk-produk yang bebas dari 

bunga yaitu produk-produk yang sesuai dengan prinsip-

prinsip syariah yang terhindar dari bunga (riba).
17

 

8) Menurut Finna Putri Barna periklanan (Advertising) yaitu 

kegiatan promosi yang bisa dilakukan  dalam bentuk 

gambar, tayangan di TV, melalui Radio ataupun kata-kata 

yang terdapat dalam iklan majalah, brosur, dan spanduk 

lain-lain.
18

 

                                                           
15

 Ibid.,87. 
16

 Mukhlis Adib, “Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Masyarakat dalam Memilih Produk Rahn  di 

Kantor Cabang  Pegadaian Syariah Ciputat”, (Skripsi—UIN Syarif Hidayatullah,  2014), 87. 
17

 Ibid.,86. 
18

 Finna Putri Barna, “Analisis Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Preferensi Nasabah Bank Syarih: 

Studi Kasus pada Bank Mega Syariah KCP Panglima Polim”, (Skripsi—UIN Syarif 

Hidayatullah,2010), 62. 



 

    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   

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

66 
 

 

9)  Menurut Finna Putri Barna publisitas (Publicity) yaitu 

bentuk dari  promosi yang dilakukan agar meningkatkan 

citra dari perusahaan tersebut melalui kegiatan amal pada 

saat ulang tahun perum pegadaian. misalnya acara sunatan 

masal.
19

 

10)  Menurut Finna Putri Barna penjualan pribadi (Personal 

Selling) adalah kegiatan promosiOyangOdilakukanOoleh 

para karyawan pegadaian sendiri pada saat melayani 

nasabah.
20

 

11)  Menurut Mukhlis Adib kekurangan dana untuk  pribadi 

yaitu kurangnya pemasukan yang digunakan untuk 

memenuhi kebutuhan pribadi yang mendesak.
21

 

12)  Menurut Mukhlis Adib kekurangan dana untuk 

usaha/bisnis adalah kurangnya modal yang digunakan 

untuk memenuhi kebutuhan usaha/bisnis yang 

dijalankan.
22

 

13)  Menurut Mukhlis Adib persyaratan yang harus dilengkapi 

tidak menyulitkan dan proses pencairan dana cepat yaitu 

setiap produk yang ditawarkan di pegadaian syariah adalah 

                                                           
19

 Ibid.,62. 
20

 Ibid.,62. 
21

 Mukhlis Adib, “Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Masyarakat…,33. 
22

 Ibid.,33. 
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produk dengan persyaratan yang tidak menyulitkan 

misalnya harus membawa KTP, barang jaminan dll. Serta 

proses pencairan dana yang kurang lebih hanya memakan 

waktu 15 menit.
23

 

14) Menurut Mukhlis Adib tarif ujrah yang tidak memberatkan 

yaitu tingginya pengaruh pemberian tariff ujrah 

berdasarkan besarnya pinjaman yang tidak memberatkan 

nasabah.
24

 

15)  Menurut Marlina Ayu biaya administrasi yang murah 

yaitu besar kecilnya biaya admintrasi ini tergantung pada 

pinjaman yang di ambil, namun biaya administrasi di 

pegadaian syariah termasuk murah dan tidak 

memberatkan.
25

 

16)  Menurut Ade Sofyan Produk-produk pegadaian syariah 

yang beragam, menarik dan inovatif adalah produk di 

pegadaian syariah tidak hanya terfokus pada produk gadai 

(rahn) namun terdapat produk-produk lainnya yang 

ditawarkan dengan fitur-fitur produk yang menarik dan 

                                                           
23

 Ibid., 72. 
24

 Ibid.,66. 
25

 Marlina Ayu Apriyantini, “Faktor yang Mempengaruhi Non Muslim Menjadi Nasabah BRI Syariah 

Cabang Yos Sudarso Yogyakarta”, (Skripsi—Universitas Negeri Yogyakarta. 2014), 59. 
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inovatif dan berdasarkan kebutuhan masyarakat pada saat 

ini.
26

 

17)  Menurut Samsul Anam keuntungan menggunakan produk 

yaitu tidak hanya menyajikan produk-produk yang 

beragam saja namun setiap produk tersebut mempunyai 

keuntungan tersendiri.
27

 

18)  Menurut Faridatun Sa’adah pengoptimalan taksiran 

merupakan cara mengoptimalkan segi taksiran emas 

ataupun barang jaminan lainnya yang disesuaikan dengan 

HPS (Harga Pasar Setempat), keakuratan timbangan 

secara teratur dicek, alat uji berlian dan alat taksiran dicek 

secara teratur juga.
28

 

19)  Menurut Eka Nopitasari rekomendasi dari keluarga adalah 

saran yang di infokan dari anggota keluarga untuk 

melakukan transaksi di pegadaian syariah kantor cabang 

Sidoarjo.
29

 

                                                           
26

 Ade Sofyan Mulazid, Kedudukan Sistem…,48. 
27

 Samsul Anam, “Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Keputusan Pasien Memilih Laboratorium 

Klinik Medika Yani Surabaya”, (Tesis—Universitas Dr. Soetomo, 2004), 33. 
28

 Faridatun Sa’adah, “Stategi Pemasaran Produk Gadai  Syariah dalam Upaya Menarik Minat 

Nasabah pada Pegadaian Syariah Cabang Dewi Sartika” (Skripsi—Universitas Islam Negeri Syarif 

Hidayatulla, 2008), 81. 
29

 Eka Nopitasari, “Pengaruh Lokasi, Produk, Reputasi, dan Pelayanan Terhadap Keputusan 

Mahasiswa IAIN Surakarta Menggunakan Bank Syariah”., (Skripsi—Institut Agama Islam Negeri 

Surakarta, 2017), 37. 
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20)  Menurut Eka Nopitasari rekomendasi dari teman/tetangga 

adalah saran yang diberikan oleh tetangga untuk 

melakukan transaksi di pegadaian syariah kantor cabang 

Sidoarjo.
30

 

b. Variabel dependen (Y) yaitu “variabel yang dipengaruhi atau yang 

menjadi akibat karena adanya variabel bebas”.
31

 Adapun yang 

menjadi variabel terikat yaitu minat nasabah non muslim di 

pegadaian syariah kantor cabang Sidoarjo. Minat yaitu “suatu 

perangkat mental yang terdiri dari suatu campuran dari perasaan, 

harapan, pendirian, prasangka, rasa takut atau kecenderungan-

kecenderungan lain yang mengarahkan individu kepada suatu 

pilihan tertentu”.
32

 Sedangkan nasabah yaitu “sekelompok 

konsumen yang bertindak sebagai pemakai barang atau jasa yang 

tersedia dalam masyarakat, baik untuk kepentingan diri sendiri, 

orang lain, keluarga, ataupun untuk makhluk hidup lain dan tidak 

untuk diperdagangkan”.
33

 Jadi minat nasabah non muslim yaitu 

semua nasabah yang beragama selain Islam, memiliki ketertarikan 

                                                           
30

 Ibid., 37. 
31

 Faridatun Sa’adah, “Stategi Pemasaran Produk Gadai  Syariah…,52 
32

 Rifa’atul Machmudah, “Faktor-faktor yang Mempengaruhi Minat Nasabah Non Muslim menjadi 

Nasabah di Bank Syariah: Studi pada Bank CIMB Niaga Syariah Cabang Semarang” (Skripsi—

Institut Agama Islam Negeri Walisongo, 2009), 24. 
33

 Oka Dhermawan, “Optimalisasi Perlindungan Nasabah Bank Melalui  Peran Advokasi Lembaga 

Perlindungan Konsumen dan Good Corporate Governance”, Jurnal Hukum Bisnis, No.1, Vol. 14, 46. 
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dan keinginanan untuk melakukan transaksi di pegadaian syariah 

kantor cabang Sidarjo. 

F. UjioValiditasodanoReliabilitas 

1. UjioValiditas 

Uji validitas adalah suatu data yang dapat dipercaya 

kebenarannya sesuai dengan kenyataan. Uji validitas tersebut 

“digunakan untuk mengukur valid atau tidaknya suatu kuesioner. 

Instrumen dikatakan valid berarti menunjukan alat ukur yang 

digunakan untuk mendapatkan data itu valid atau dapat digunakan 

untuk mengukur apa yang seharusnya diukur”.
34

 

 Jadi validitas yaitu untuk mengukur apakahI pertanyaanI 

dalamokuesioneroyang akan diajukan sudah benar-benar bisa 

mengukurO apaO yangOhendakOdiukur. Sehingga :  

Sebuah kuesioner/instrument penelitian sudah dinyatakan 

valid berarti kuesioner tersebut mampu untuk mendapatkan 

data yang tepat dari variabel yang hendak diteliti. Cara yang 

dapat dilakukan adalah dengan mengkolerasikan skor yang 

diperoleh pada setiap item dengan skor total dari masing-

masing atribut. Teknik korelasi yang digunakan adalah 

Pearson Product Moment Correlation.35
 

   

                                                           
34

 Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif, Kualitatif, dan R & D,… 137. 
35

 Suharsami Arilunto, Metodologi Penelitian  (Yogyakarta: Bina Aksara, 2006), 168. 
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  Dimana :
36

 

  r  =  koefisien korelasi antara item (x) dengan skor total (y) 

  N  = banyaknya responden 

  x  = skor yang diperoleh dari seluruh item 

  y  = skor total yang diperoleh dari seluruh item 

      = jumlah perkalian x dan y 

      = jumlah kuadrat dalam skor distribusi x 

      = jumlah kuadrat dalam skor distribusi y 

Pengujian validitas instrument dilakukan dengan 

menggunakan bantuanO komputerOprogram IBMOStatistical 

Packeges for Sosial Science (SPSS) 20 dan Jika suatu item memiliki 

korelasi item total signifikansi (rhitung lebih besar dari rtabel), maka 

item pertanyaan tersebut valid. Adapun kriteria untuk mendapatkan 

hasil yang terarah, yaitu sebagai berikut :
37

 

a. Jika r hitung ≥ table (pada taraf signifikan 5%) maka pernyataan 

tersebut dinyatakan valid. 

b. Jika r hitung ≤ table (pada taraf signifikan 5%), makaIpernyataan 

tersebutIdinyatakanItidakIvalid. 

 

                                                           
36

  Siti Eni Mubarrokah, “Analisis Faktor yang Mempengaruhi Preferensi Mahasiswa Fakultas 

Syari’ah dan Hukum UIN Sunan Ampel Surabaya dalam Memilih Bank Syariah” (Skrpsi—UIN 

Sunan Ampel Surabaya,2014), 42. 
37

  Siti Eni Mubarrokah, “Analisis Faktor yang Mempengaruhi Preferensi Mahasiswa Fakultas 

Syari’ah dan Hukum UIN Sunan Ampel Surabaya dalam…,43 
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2. UjiIReliabilitas  

Keandalan pengukuran dengan menggunakan “Alfa Cronbach 

adalah koefisien keandalan yang menunjukan seberapa baiknya 

item/butir dalam suatu kumpulan secara positif berkorelasi satu sama 

lain”.
38

  

Perhitungan dengan teknik ini dilakukan dengan bantuan 

komputer program SPSS (Statistical Packages for Social Science) 20. 

Adapun kriteria dalam penilaian uji reliabilitas adalah :
39

 

a. Apabila Cronbach Alpha ≥ 0,8, maka bisa dikatakan bahwa 

kuesionernya tersebut reliabilitas baik 

b. Apabila Cronbach Alpha 0,6 - 0,79, maka bisa dikatakan 

bahwa kuesionernya tersebut reliable (reliabilitas diterima). 

c. Apabila Cronbach Alpha ≤ 0,6, maka bisa dikatakan bahwa 

kuesionernya tersebut tidak reliable. 

 

 

 

 

                                                           
38

 Juliansyah Noor, Metodologi Penelitian, (Jakarta: Kencana,2012), 165. 
39

 Suci Wahyuningrum, “Analisis Faktor pada Pemahaman Nasabah Tentang Asuransi Syariah di AJB 

Bumiputera 1912 Divisi Syariah Cabang Sidoarjo” (Skripsi—UIN Sunan Ampel Surabaya,2017), 70. 
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Table 3.1  

Nilai  Cronbach’s Alpha 

Nilai  Cronbach’s Alpha Tingkat Keandalan 

0.00- 0.20  Kurang Andal 

 0.20- 0.40 Agak Andal 

 0.40- 0.60 Cukup Andal 

 0.60- 0.80 Andal  

 0.80- 100 Sangat Andal 

Sumber: Buku Aplikasi Analisis Dengan Multivariate Dengan 
Program SPSS 

Uji reliabilitas digunakan “untuk mengukur suatu kuesioner 

yang menjadi indikator dari  suatu variabel, suatu kuesioner dikatakan 

reliabel jika jawaban seseorang terhadap suatu pertanyaan adalah 

konsisten dari waktu ke waktu. Reliabilitas diperoleh dengan 

menghitung korelasi antar skor pada pengukuran skor pertama dan 

skor kedua”.
40

 

 

 

 

                                                           
40

 Muhammad Nisfiannor, Pendekatan Statistik Modern untuk Ilmu Sosial  (Jakarta: Salemba 

Humanika, 2009), 217. 
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G. DataodanOSumberOData 

1. Jenis Data 

Ada dua jenis data pada penelitian ini yaitu yang pertama, 

data primer dan kedua adalah data sekunder. Dan dua data tersebut 

digunakan dalam penelitian ini.  

2. SumberiData 

Sumber data yang dipakai pada penelitian ini yaitu sumber 

data primer dan sumber data sekunder. Sumber data primer yaitu 

sumber pertama di mana sebuah data dihasilkan.
41

 Sumber data 

primer ini,  didapatkan dari hasil penyebaran kuesioner pada nasabah 

non muslim di pegadaian syariah kantor cabang Sidoarjo yang 

berhubungan terhadap variabel-variabel yang diteliti. 

Sedangkan untuk sumber data sekunder yakni sumber data 

kedua sesudah sumber data primer.
42

 Dan data sekunder ini terdiri 

dari data yang bersumber dari buku-buku atau laporan yang 

berhubungan dengan penelitian ini.data sekunder didapatkan dari 

teori minat konsumen dan teori perilaku konsumen. 

 

 

 

                                                           
41

 Ibid., 129. 
42

 Ibid., 129. 
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H. Teknik Pengumpulan Data 

1. Wawancara (Interview) 

Wawancara  (Interview) adalah suatu proses Tanya jawab atau sebuah 

pertemuan dengan seseorang untuk membahas sesuatu. Pada metode 

ini, peneliti menggali serta menggumpulkan data penelitian dengan 

memberikan pertanyaan baik secara lisan maupun menggunakan 

teknologi komunikasi.
43

 Dalam hal ini, peneliti akan melakukan 

wawancara dengan: 

a. Pimpinan pegadaian syariah kantor cabang Sidoarjo Bapak 

Cahyo Widodo yaitu mengenai data yang berkaitan dengan 

jumlah nasabah di pegadaian syariah kantor cabang Sidoarjo. 

b.  Nasabah non muslim selaku responden terkait dengan 

pengisian angket. 

2. Metode Angket (Questioner) 

Angket (kuesioner) adalah “daftar pertanyaan tertulis yang 

telah dirumuskan sebelumnya untuk dijawab oleh responden terpilih, 

dan merupakan suatu mekanisme pengumpulan data yeng efisien jika 

peneliti mengetahui dengan tepat apa yang diperlukan dan bagaimana 

mengukur variabel penelitian”.
44

 Adanya kuesioner ini bertujuan 

untuk memperolehIdataIlapangan atau empiris yang digunakan untuk 

                                                           
43

 Supardi, Metode Penelitian Ekonomi dan Bisnis (Yogyakarta: UII Press, 2005), 121. 
44

 Puguh Suharso, Metode Penelitian Kuantitatif untuk Bisnis, (Jakarta: PT Indeks, 2009), 89. 
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memecahkanOmasalahOpenelitianodan omenguji Ohipotesis yang 

telah ditetapkan. Responden dalam penelitian ini adalah nasabah non 

muslim di Pegadaian Syariah kantor cabang Sidoarjo. Sehingga dari 

hasil isian responden itulah didapatkan jawaban dari berbagai 

pertanyaan yang diajukan dalam lembar kuesioner.  

Kuesioner dalamopenelitianoini adalah menggunakan model 

tertutupokarenaojawaban dari pertanyaan sudah tertera dalam angket 

dan pengukurannyaomenggunakanoskalaolikert, yaitu “skala yang 

berisi lima tingkat prefensi jawaban, sebagai berikut”:
45

 

Table 3.2  

Skala Penilaian Likert 

Simbol Alternative Jawaban Nilai 

STS SangatITidakISetuju 1 

TS TidakISetuju 2 

KS KurangISetuju 3 

SI SetujuI 4 

SSI SangatISetuju 5 

 

 

 

                                                           
45

 Choli Narbuko, Metodologi Penelitian, (Jakarta: PT Bumi Aksara, 2009), 83. 
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3. MetodeoDokumentasi 

Metode dokumentasi merupakan “data mengenai hal-hal atau 

variabel yang berupa catatan, transkrip, majalah, buku, surat kabar, 

notulen rapat dan sebagainya”.
46

 Dengan kata lain metode 

dokumentasi yaitu metode yang menyelidiki benda-benda tertulis. 

Dokumentasi yaitu teknik pengumpulan data yang tidak langsung di 

dasarkan pada subjek penelitian, namun berdasarkan dokumen-

dokumen. 

Dalam penelitian ini dilakukan dengan melihat brosur-brosur 

serta dokumen pegadaian syariah kantor cabang Sidoarjo dengan 

tujuan memperoleh teori dan data yang bisa menunjang penelitian dan 

literature yang berhubungan dengan minat nasabah non muslim. 

I. TeknikoAnalisisoData 

Teknik analisis data yang digunakan pada penelitian ini yaitu 

menggunakan tekniki analisisifaktor. Dimana, analisis faktor merupakan 

“salah satu metode multivariate yang digunakan untuk menganalisis 

variabel-variabel yang diduga antara satu dengan yang lain memiliki 

keterkaitan, sehingga keterkaitan tersebut bisa dijelaskan dan dipetakan 

maupun dikelompokkan dengan faktor yang tepat dan membentuk 

                                                           
46

  Suci Wahyuningrum, “Analisis Faktor pada Pemahaman Nasabah Tentang Asuransi Syariah di 

AJB Bumiputera 1912 Divisi Syariah…,45. 
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variabel baru (new set of variables)”.
47

 “Kumpulan variabel tersebut 

disebut faktor, dimana faktor tetap mencerminkan variabel-variabel 

aslinya”.
48

  

Model analisis faktor dinyatakan dalam rumus sebagai berikut. 

Xi = Aĳ + Ai₂F₂+AiF₃………………+AimFm + ViUi  

Dimana :
49

 

Xi  = Variabel standar yang ke-i 

Aĳ  = koefisien multiple regresi standar dari variabel ke-I pada     

common factor  j 

F  = Common factor 

Vi  = koefisien regresi berganda standar dari variabel ke-I pada 

faktor unik-i 

Ui  = faktor unik variabel-i 

m  = banyaknya Common factor  

Adapun tahapan-tahapan untuk menganalisis data dalam 

penelitian ini yaitu sebagai berikut : 

1. Merumuskan Masalah 

Variabel-variabel yang akan dipilih untuk dijadikan sebagai 

variabel penelitian yaitu variabel yang relevan dan harus disesuaikan 

                                                           
47

 Finna Putri Barna, “Analisis Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Preferensi Nasabah Bank 

syariah…,83 
48

 Ibid.,83. 
49

 Ibid.,83. 
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pada penelitian-penelitian terdahulu, teori maupun berdasarkan 

pendapat peneliti sendiri. 

 

2. Uji Kecukupan Sampling 

Berkenaan dengan analisis faktor, maka pengujian yang harus 

dilakukan adalah :  

a. Uji Kaiser Meyer Olkin (KMO). Kaiser Meyer Olkin (KMO) 

adalah : 

Indek perbandingan jarak antara koefisien korelasi dengan 

koefisien parsialnya. Jika jumlah kuadrat koefisien korelasi 

parsial di antara seluruh pasangan variabel bernilai kecil 

jika diandingkan dengan jumlah kuadrat koefisien korelasi, 

maka akan memperoleh nilai KMO mendekati 1, dan nilai 

KMO dianggap mencukupi jika lebih dari 0,5.
50

 

 

b. Bartlett’s Test of Sphericity. Bartlett’s Test of Sphericity 

dilakukan untuk mengetahui adakah ihubunganOantarOvariabel 

dalamOkasus multivariate. JikaOvariabel iX1, X2, X3……,Xp 

independento(bersifat saling bebas), makaomatriksokorelasioantar 

variabelOsamaOdenganOmatriksOidentitas. Jadi, uji Bartlett 

menyatakan hipotesis untuk menguji kebebasan antar variabel ini 

yaitu sebagai berikut : 

H₀ :     

H₁ :     

                                                           
50

 Siti Eni Mubarrokah, “Analisis Faktor yang Mempengaruhi,… 50. 



 

    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   

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

80 
 

 

Pengujian variabel-variabel tersebut dilakukan dengan 

menggunakanobantuanokomputer versi SPSS (Statistical Product 

and Service Solution) 20 agar mendapatkan hasil yang terarah 

dengan kriteria, jika variabel-variabelnya saling berkorelasi maka 

hal tersebut menandakan terdapat hubunganoantarovariabel. Jika 

H₀ ditolak maka analisis multivariate layak untuk digunakan 

terutama metode analisis komponen utama dan analisis faktor. 

c. Anti-Image Matrices atau Uji Measure of Sampling Adequacy 

(MSA). Uji MSA ini dilakukan untuk mengetahui apakah 

responden tersebut valid atau tidak. Yang harus diperhatikan 

dalam pengujian angka Measure of Sampling Adequacy (MSA) 

adalah angka berkisar 0 sampai 1 dengan kriteria sebagai 

berikut:
51

 

1) MSA =1; variabel tersebut dapat diprediksi tanpa kesalahan 

oleh variabel lain 

2) MSA   0.5, variabel masih bisa diprediksi dan bisa dianalisis 

lebih lanjut 

                                                           
51

 Winny Rahmawati. “Faktor Faktor yang Mempengaruhi Minat Nasabah Non-Muslim dalam 

Membeli Produk Asuransi Jiwa Syariah : Studi pada AJB Bumiputera Divisi Syariah, Cabang 

Margonda” (Skripsi—UIN Syarif Hidayatullah, 2015), 62 
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3) MSA   0.5, variabel tidak dapat diprediksi dan tidak dapat 

dianalisis lebih lanjut, atau harus dikeluarkan dari variabel 

lainnya.
52

 

3. Proses Faktoring 

a. Uji Communalities  

Uji Communalities ini dilakukan guna menunjukan 

seberapa besar pengaruh atribut dalam pengambilan keputusan 

dan dari sebuah tabel nantinya mampu untuk menunjukan 

seberapa besar  sebuah variabel dapat menjelaskan faktor. Besaran 

nilainya yaitu antara 0,00 sampai 1,00, dimana semakin besar 

nilainya maka semakin erat hubunganya dengan faktor yang 

terbentuk. Communalities pada dasarnya adalah “menunjukkaan 

jumlah (bisa dalam persentase) dari suatu variabel yang bisa 

dijelaskan oleh faktor yang ada, ketentuan dalam estimasi 

communalities yaitu semakin besar communalities sebuah 

variabel berarti semakin erat hubungan dengan faktor yang 

terbentuk”.
53

 

b. Menentukan Banyak Faktor 

Melakukan faktoring dan rotasi adalah tahap setelah semua 

variabel sudah memenuhi syarat untuk dianalisis, maka tahap 

                                                           
52

 Ibid.,62. 
53

 Ibid.,64. 
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selanjutnya adalah melakukan proses inti dari analisis faktor itu 

sendiri yaitu, melakukano ekstraksio terhadapo sekumpulano 

variabeloyangoada, sehingga akan membentuk satuoatau beberapa 

faktor. 

Proses ekstraksi sebenarnya memiliki banyak metode, 

namunOmetode yang sering digunakan adalah Principal 

Component Analysis (PCA). Faktor yang mempunyai nilai 

                         , berartiOtidakOmempunyai anggotaI 

variabelOpembentukOfaktor.
54

 Dan apabila nilai eigenvalue yang 

lebih besar dari 1, maka merupakan suatu faktor yang signifikan. 

c. Pengelompokan Variabel ke Dalam Faktor 

Pengelompokan variabel ke dalam faktor merupakan 

ditujukan pada nilai loading factor yang memperlihatkan besarnya 

korelasi antara masing-masing variabel dengan faktor yang 

terbentuk. begitupun nilai loading factor yang terbesar 

menunjukan bahwa suatu variabel akan menjadi satu keanggotaan 

faktor yang paling kuat. 

 

 

 

                                                           
54

 Imam Ghozali, Analisis Multivariate dengan Program SPSS, (Semarang: Badan Penerbit 

Universitas Diponegoro, 2007), 257. 
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d. Penamaan Faktor 

Penamaan faktor dapat dilakukan dengan cara mengetahui 

variabel-variabel yang membentuk faktor dan dianggap dapat 

mewakili variabel-variabel anggota tersebut. 
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BAB IV 

HASIL PENELITIAN 

A. Deskripsi Umum Objek Penelitian 

1. Lokasi Penelitian  

Pada penelitian ini akan dilakukan pada Pegadaian Syariah 

Kantor Cabang Sidoarjo yang beralamatkan di Ruko Jenggolo Mas, Jl. 

Sunandar Priyo Sudarmo Blok. A, No. 10, Sidokare, Kec. Sidoarjo, Kab. 

Sidoarjo (tepatnya di samping pasar larangan Sidoarjo). Pegadaian 

syariah kantor cabang Sidoarjo memiliki 4 kantor unit diantaranya 

terletak di Jl. Sidokare Asri Blok. B No.4, Sidokare, Kec. Sidoarjo, Kab. 

Sidoarjo, Jl. Trunojoyo No. 07, Sidoklumpuk, Kec. Sidoarjo, Kab. 

Sidoarjo, Jl. Raya Cemeng Kalang, Jati, Kec. Sidoarjo, Kab. Sidoarjo dan 

di Jl. A. Yani Karangnongko Sukodono Kec. Sidoarjo, Kab. Sidoarjo. 

Dalam penelitian ini, nasabah non muslim pegadaian syariah kantor 

cabang Sidoarjo dan 4 kantor unit lainnya yang akan menjadi objek 

penelitian ini. 

a. Profil Pegadaian Syariah 

Awal mula berdirinya pegadaian yaitu setelah adanya PP/10 

tanggal 1 April 1990 dan satu hal yang perlu diperhatikan yaitu PP/10 

menegakan misi yang harus dipegang teguh oleh pegadaian yakni agar 

menghindari akan adanya praktik riba, dan sampai terbitnya 
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PP/103/2000 misi tersebut tidak mengalami perubahan sama sekali. 

PP/103/2000 ini diterbitkan sebagai landasan untuk kegiatan usaha 

Perum Pegadaian dan berlaku sampai saat ini. Tidak sedikit pihak 

yang memberikan pendapat mengenai operasionalisasi dari pegadaian 

pra Fatwa MUI tanggal 16 Desember 2003 mengenai Bunga Bank, 

bahwasanya hal tersebut telah sesuai berdasarkan konsep syariah 

walaupun pengakuannya diakui dibelakangan mengenai adanya aspek-

aspek yang menepis tentang hal itu. Dengan Rahmat Allah SWT serta 

setelah melewati kajian panjang, kemudian tersusunlah suatu konsep 

tentang pendirian Unit Layanan Gadai Syariah (ULGS) yang menjadi 

awal mulanya membentuk divisi khusus yang mengurus usaha 

syariah.
1
 Adapun konsep operasi dari Pegadaian Syariah: 

Konsep operasi Pegadaian Syariah sendiri yaitu mengacu 

kepada sistem administrasi modern yaitu azas rasionalitas, 

efisiensi, dan efektifitas yang diselaraskan dengan nilai Islam. 

Fungsi dari operasinya pegadaian syariah yang dijalankan oleh 

kantor-kantor cabang pegadaian syariah/ Unit Layanan Gadai 

Syariah (ULGS) adalah sebagai suatu unit organisasi dibawah 

binaan Divisi Usaha Lain Perum Pegadaian. ULGS ini adalah 

unit bisnis mandiri yang secara struktural tidak menyatu 

pengelolaannya dengan usaha gadai konvensional.
2
 

 

Pertama kali, “unit layanan gadai syariah berdiri di Jakarta 

dengan nama Unit Layanan Gadai Syariah (ULGS) Cabang Dewi 

                                                           
1
 Ari Agung Nugraha, “Gambaran Umum Kegiatan Usaha Pegadaian Syariah”, dalam 

http://ulgs.tripod.com/aboutme.htm, diakses pada tanggal 12 Agustus 2017. 
2
 Dila Larantika, “Minat Masyarakat Terhadap Jual-Beli di Pegadaian Syariah (Studi Penelitian pada 

Pegadaian Syariah Cabang Cinere)”, (Skripsi—Universitas Islam Negeri Syarif Hidayullah, 2010), 

25-26. 

http://ulgs.tripod.com/aboutme.htm
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Sartika pada bulan Januari 2003”.
3
 Kemudian menyusul pendirian 

ULGS di Makassar, Surabaya, Semarang, Jakarta serta Yogyakarta 

pada tahun yang sama pula sampai September 2003. Dan pada tahun 

yang sama juga, di Aceh ada 4 cabang pegadaian dikonversi menjadi 

pegadaian syariah. Setelah itu, dengan berjalannya waktu ULGS atau 

sekarang yang lebih sering dikenal dengan Pegadaian Syariah yang 

semakin digemari oleh masyarakat, sehingga pendirian cabang-cabang 

pegadaian syariah sudah menyebar keseluruh kota di Indonesia. Salah 

satunya cabangnya terletak di kota Sidoarjo yang sudah memiliki 

beberapa kantor cabang Pegadaian Syariah diantaranya berada di 

Sepanjang, Gedangan dan Larangan.
4
 

Menurut Lukman, yang merupakan salah satu karyawan 

pegadaian syariah cabang Sidoarjo, alasan pegadaian syariah 

membuka cabang di Sidoarjo adalah karena tingginya ketertarikan 

masyarakat Sidoarjo terhadap pembiayaan yang berbasis syariah dan 

pada saat itu, hanya ada pegadaian konvensional. selain itu, pangsa 

pasar yang dirasa sangat besar karena masih sedikit lembaga 

keuangan yang berbasis syariah di kota tersebut menjadi 

pertimbangan perusahaan untuk membuka cabang di kota Sidoarjo 

                                                           
3
 Alfidnita, et al., “Peran Pegadaian Syariah pada Usaha Mikro di Kota Sidoarjo”, Laporan Magang 

Uin Sunan Ampel, (Surabaya, 2016), 7. 
4
  Ibid.,7. 
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serta bagi perusahaan sendiri berharap untuk memperluas  jaringan 

outlet-outlet pegadaian syariah.
5
 

Kemudian membuka kantor cabang Sidoarjo di daerah 

Larangan yang lebih tepatnya beralamatkan di Ruko Jenggolo Mas, 

Jl. Sunandar Priyo Sudarmo Blok. A, No. 10, Sidokare, Kec. 

Siadoarjo, Kab. Sidoarjo (berada di samping pasar Larangan 

Sidoarjo). Lokasi tersebut dipilih dengan alasan karena merupakan 

tempat yang strategis yaitu lokasi yang mudah dijangkau dan dekat 

dengan pasar yang sesuai dengan pangsa pasar pegadaian syariah, 

yakni golongan menengah kebawah.
6
 

b. Visi dan Misi Pegadaian Syariah Kantor Cabang Sidoarjo
7
 

Visi  : Sebagai solusi bisnis terpadu terutama berbasis gadai 

yang selalu    menjadi market leader dan mikro berbasis 

fidusia selalu menjadi yang terbaik untuk masyarakat 

menengah kebawah. 

Misi
8
   : 

1) Memberikan pembiayaan yang tercepat, termudah, aman, dan 

selalu memberikan pembinaan terhadap usaha golongan 

menengah kebawah untuk mendorong pertumbuhan ekonomi. 

                                                           
5
 Ibid., 8. 

6
 Ibid., 

7
 www.pegadaiansyariah.co.go 

8
 Ibid.,  
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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 melaksanakan 

usaha lain dalam rangka optimalisasi sumber daya perusahaan. 
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c. Struktur Organisasi Pegadaian Syariah  

 

Struktur Organisasi 

PT. Pegadaian Syariah Cabang Sidoarjo 

Gambar 4.1 Struktur Organisasni pegadaian syariah kantor cabang 

Sidoarjo. 

Sumber. Pegadaian Syariah Cabang Sidoarjo 

Cabang Pegadaian  Syariah yang berlokasi di Sidoarjo ini 

termasuk dalam klasifikasi Kantor cabang kelas III. Seperti halnya 

kantor cabang lainnya, kantor  ini “memiliki tugas dan fungsi yang 

telah diatur dalam peraturan direksi PT. Pegadaian No. 2287/SDM. 
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200322/2009  tanggal 23 Januari 2009 tentang Struktur Organisasi 

dan Tata Kerja PT. Pegadaian”.
9
  Begitu pula fungsi dan tugas yang 

dilaksanakan oleh para pegawai yang akan disebutkan berikut:
10

 

1) Pemimpin Cabang 

Tugas dari pemimpin cabang yaitu untuk menciptakan 

rencana, membangun, menyelenggarakan serta mengontrol 

jalannya kegiatan operasional, administrasi bahkan keuangan pada 

seluruh produk Pegadaian Syariah kantor cabang Sidoarjo. 

2)  Manajer Operasional 

Tugas manajer operasional yaitu untuk membuat rencaa, 

melakukan koordinasi, menjalankan serta memperhatikan segala 

penetapan baik harga taksiran, kelayakan kredit, besaran uang 

pinjaman, administrasi bahkan membuat laporan kegiatan selama 

operasional dari seluruh produk Pegadaian Syariah.  

3) Pengelola UPC 

Tugas dari Pengelola UPC yakni untuk 

Mengkoordinasikan, menjalankan serta memperhatikan kegiatan 

operasional atau administrasi, keamanan, ketertiban serta mebuat 

laporan kegiatan UPC.  

                                                           
9
  Alfidnita, et al., “Peran Pegadaian Syariah pada Usaha Mikro di Kota Sidoarjo”, Laporan 

Magang…,9. 
10

 Alfidnita, et al., “Peran Pegadaian Syariah pada Usaha Mikro di Kota Sidoarjo”, Laporan Magang 
UIN Sunan Ampel, (Surabaya, 2016), 9. 
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4) Penaksir 

Tugas dari Penaksir yakni untuk melakukan penaksiran 

kepada barang jaminan yang dijadikan sebagai jaminan dan 

diperiksa mutu serta nilai dari barang tersebut sesuai dengan 

ketentuan yang berlaku. 

5) Penyimpanan 

Tugas dari Penyimpanan yaitu untuk mengatur di bagian  

gudang barang jaminan yang berupa  emas maupun dokumen 

kredit dan merawat serta menjaga tersebut harus sesuai dengan 

peraturan yang berlaku agar terciptanya ketertiban dan keamanan 

barang jaminan dan dokumen tersebut. 

6)  Pemegang Gudang 

Tugas dari Pemegang Gudang yaitu untuk menjalankan 

pemeriksaan ketika menyimpan, memelihara dan pada saat 

pengeluaran serta pembukuan untuk barang jaminan, dan harus 

sesuai dengan peraturan yang berlaku. 

7)  Kasir 

Tugas dari Kasir yaitu untuk menerima, menyimpan serta 

menangani pembayaran Melakukan tugas penerimaan, 

penyimpanan dan pembayaran uang dan harus sesuai dengan 
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ketentuan yang berlaku sehingga untuk kelancaran pelaksanaan 

operasional kantor cabang  dan  UPC.  

8) Petugas Fungsional Usaha Lain 

Tugas dari Petugas Fungsional Usaha Lain yaitu untuk 

Membuat rencana, mengkoordinasikan dan di selenggarakannya 

kegiatan operasional usaha lain yang berada pada kantor cabang.  

9) Petugas Layanan Konsumen 

Tugas dari Petugas Layanan Konsumen yaitu untuk 

Menginformasikan maupun memberikan saran kepada nasabah 

yang tidak puas terhadap seluruh kegiatan operasional kantor 

cabang.
11

 

d. Produk-Produk Pegadaian Syariah 

Pegadaian syariah memiliki produk-produk yang sesuai 

dengan prinsip syariah, yaitu sebagai berikut: 

1) Rahn (Gadai) 

Rahn merupakan produk pegadaian syariah yang 

memberikan skim pinjaman dengan syarat penahanan barang 

jaminan. Yang dapat dijadikan barang jaminan yaitu emas yang 

berupa logam mulia atau perhiasan, berlian, elektronik serta 

kendaraan bermotor. 

                                                           
11

 Ibid., 10. 
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2) Amanah  

Produk amanah adalah produk pembiayaan yang 

berprinsip syariah, pembiayaan ini di golongan bagi karyawan 

tetap ataupun bagi pengusaha mikro yang memiliki keinginan 

untuk mempunyai motor maupun mobil dengan cara 

menganggsur. 

3)  ARRUM (Ar-Rahn Untuk Usaha Mikro) 

Produk ARRUM ini sama halnya dengan produk rahn. 

Bedanya, produk ini memberikan pinjaman kepada pengusaha 

mikro dan UKM dengan jaminan BPKB motor atau mobil, dengan 

kata lain barang bergerak. Rahin akan dibebankan biaya 

perawatan, penyimpanan atau yang lainnya dengan jumlah yang 

sudah disepakati oleh rahin dan pegadaian syariah. 

4) ARRUM Haji 

Produk ini memberikan kemudahan bagi nasabah yang 

ingin melakukan ibadah haji namun terhalang oleh biaya. 

Sehingga pegadaian syariah memberikan pembiayaan haji 

sekaligus pendaftarannya, dengan syarat yaitu, jaminan emas 

minimal Rp 7 juta, fotocopy KTP, dan pegadaian syariah akan 

memberikan pinjaman Rp 25 juta dalam bentuk tabungan haji. 
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5) Tabungan Emas 

Produk tabungan emas adalah produk yang memberikan 

pelayanan untuk melakukan jual-beli emas dengan adanya fasilitas 

titipan dan harga yang ditawarkan terjangkau. Layanan ini sangat 

memberikan kemudahan bagi nasabah yang ingin melakukan 

investasi emas. 

6) MPO (Multi Pembayaran Online) 

Layanan MPO ini memberikan kemudahan bagi nasabah 

untuk melakukan berbagai macam pembayaran, misalnya 

pembayaran tagihan listrik, air minum, pembelian tiket kereta api, 

telfon/pulsa ponsel dan sebagainya. 

2. Analisis Responden 

Pada penelitian ini responden akan diambil sampelnya adalah 

nasabah non muslim di pegadaian syariah kantor cabang Sidoarjo. Dan 

sebanyak 100 nasabah non muslim yang dijadikan responden untuk obyek 

penelitian ini. Terdapat karakteristik responden yang dihasilkan melalui 

daftar pertanyaan diantaranya yaitu tentang usia, jenis kelamin 

responden, pendidikan terakhir, kemudian status pekerjaan serta minat 

untuk datang bertransaksi di Pegadaian Syariah sebagai berikut:  

 

 



 

    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   

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

95 

 

 

a. Jenis Kelamin Responden 

Berikut ini merupakan tabel dari 100 responden yang 

digolongkan pada frekuensi jumlah jenis kelamin nasabah non 

muslim di pegadaian syariah kantor cabang Sidoarjo. 

Tabel 4.1 

Jenis Kelamin Responden 

Jenis Kelamis Jumlah Persen (%) 

Laki-laki 21 21% 

Perempuan  79 79% 

Jumlah 100 100% 

Sumber : Data Primer, diolah  2017 

Berdasarkan hasil tabel 4.1 diatas bahwa jumlah 100 

nasabah non muslim yang digunakan sebagai responden, 

menunjukan jumlah nasabah non muslim perempuan lebih tinggi 

dari pada nasabah non muslim laki-laki. 

b. Usia Responden 

Berikut ini merupakan  tabel dari 100 responden yang 

digolongkan berdasarkan pada frekuensi  jumlah usia setiap 

nasabah non muslim pegadaian syariah kantor cabang Sidoarjo 

yaitu sebagai berikut. 
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Tabel 4.2 

Usia Responden 

Usiai  IJumlah PersenI(%) 

21-31Itahun  22 22% 

31-41 tahun 41 41% 

41-51 tahun 28 28% 

51 tahun keatas 9 9% 

Jumlah 100 100% 

Sumber : Data Primer, diolah 2017 

Berdasarkan tabel 4.2 dengan 100 nasabah non muslim 

pegadaian syariah kantor cabang Sidoarjo responden dengan usia 

yang paling banyak yaitu berada di usia 31-41 tahun yang 

berjumlah 41 responden. Dan usia yang paling sedikit berada pada 

usia 51 tahun yang berjumlah 9 responden. 

c.  Pendidikan Terakhir Responden 

Berikut ini merupakan tabel dari 100 orang responden 

yang digolongkan sesuai dengan  pendidikan terakhir nasabah non 

muslim pegadaian syariah kantor cabang sidoarjo sebagai berikut 

 

 

 



 

    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   

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

97 

 

Tabel 4.3 

Pendidikan Terakhir Responden 

PendidikaniTerakhir iJumlah  iPersen (%) 

iSMP 16 16% 

iSMA 48 48% 

iDIPLOMA 13 13% 

iS1/S2 23 23% 

Jumlah 100 100% 

Sumber : Data Primer, diolah 2017 

Berdasarkan dari tabel 4.3 di atas, menunjukan bahwa 

jenjang pendidikan responden (nasabah non muslim) yang paling 

banyak adalah berpendidikan terakhir SMA yang berjumlah 48 

orang dan yang paling sedikit berpendidikan terakhir Diploma 

yang berjumlah 13 orang. 

d. Pekerjaan Responden 

Berikut ini merupakan tabel dari data 100 responden yang 

digolongkan berdasarkan pada frekuensi status pekerjaan 

responden (nasabah non muslim) di pegadaian syariah kantor 

cabang Sidoarjo sebagai berikut: 
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Tabeli4.4 

Status Pekerjaan Responden 

StatusiPekerjaan iJumlah  Perseni(%) 

iPNS/TNI/POLRI 6 6% 

PegawaiISwasta 19 19% 

iWiraswasta 45 45% 

Ibu RumahTangga 30 30% 

iMahasiswa 0 0% 

iProfesional 0 0% 

iLain-lain 0 0% 

Jumlah 100 100% 

Sumber : Data Primer, diolah 2017 

Berdasarkan pada tabel 4.4 di atas menunjukan bahwa 

jenis pekerjaan responden (nasabah non muslim) didominasi oleh 

wiraswasta yaitu sebanyak 45 orang dan yang paling sedikit adalah 

responden (nasabah non muslim) yang beerja sebagai 

PNS/TNI/POLRI dengan jumlah nasabah non muslim 6 orang. 

e. Berdasarkan Faktor Minat Datang ke Pegadaian Syariah 

Berikut ini merupakan tabel dari data 100 orang responden 

yang didasarkan kepada faktor dari dalam diri yaitu (kebutuhan) 

dan faktor dari luar yaitu (lokasi, reputasi, referensi, 
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produk,promosi dan syariah) yang mempengaruhi minat nasabah 

non muslim datang ke pegadaian syariah kantor cabang Sidoarjo 

sebagai berikut: 

Tabel 4.5 

Faktor Minat Ke Pegadaian Syariah 

Faktor Minat ke 

Pegadaian Syariah 

Jumlah Persen (%) 

Faktor dari dalam 

diri 

41 41% 

Faktor dari luar 59 59% 

Jumlah 100 100% 

Sumber : Data Primer, diolah 2017 

Berdasarkan dari tabel 4.5 di atas menunjukan bahwa 

faktor minat nasabah non muslim pegadaian syariah kantor 

cabang Sidoarjo adalah faktor dari dalam diri dengan jumlah 

nasabah non muslim 41 orang sedangkan faktor dari luar jumlah 

nasabah non muslim 59 orang. 

B. Analisis Data 

1. Uji ValiditasIdanIReliabilitas 

a. Uji Validitas  

Uji validitas adalah “suatu data yang dapat dipercaya 

kebenarannya sesuai dengan kenyataannya, uji ini, digunakan untuk 

mengukur valid tidaknya suatu kuesioner dan instrumen yang 
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dikatakan valid berarti menunjukan alat ukur yang digunakan untuk 

mengukur apa yang seharusnya diukur”.
12

 “Apabila r hitung   r tabel 

(pada taraf signifikansi 5%), maka dapat dikatakan item kuesioner 

tersebut valid”.
13

 

1) Dimensi lokasi dengan variabel (lokasi yang mudah ditemukan 

(x1) dan dekat dengan tempat tinggal (x2)) 

Tabel 4.6 

UjiIValiditasIVariabel x1 dan x2 

ItemISoal  rIhitung Keterangan  

SoalI1 0,916  0,197 Valid  

SoalI2 0,916  0,197 Valid  

Sumber : Data Primer, diolah 2017 

Berdasarkan dari hasil tabel 4.6 uji validitas menunjukan 

bahwa nilai person correlation lebih dari r tabel (0,197), r tabel di 

cari pada signifikansi 0,05 dengan uji 2 sisi dari jumlah data n = 

100. Maka setiap butit pertanyaan dinyatakan valid yakni mampu 

mengukur variabel lokasi yang mudah ditemukan (x1) dan dekat 

dengan tempat tinggal (x2).  

2) Dimensi reputasi dengan variabel (keamanan bertransaksi di 

pegadaian syariah (x3), citra pegadaian syariah kantor cabang 

                                                           
12

 Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif Kualitatif dan R&D…, 137. 
13

 Ibid., 137 
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Sidoarjo (x4), dan popularitas pegadaian syariah cabang Sidoarjo 

(x5)) 

Tabel 4.7 

Uji Validitas Variabel x3, x4 dan x5 

ItemISoal rIhitung KeteranganI 

SoalI2 0,727  0,197 Valid  

SoalI3 0,805  0,197 Valid 

SoalI4 0,771  0,197 Valid 

Sumber: Data Primer, diolah 2017 

Dari hasil tabel 4.7 uji validitas menunjukan bahwa nilai 

person correlation lebih dari r tabel (0,197), r tabel di cari pada 

signifikansi 0,05 dengan uji 2 sisi dari jumlah data n = 100. Maka 

setiap butir pertanyaan dinyatakan valid yakni mampu mengukur 

variabel keamanan bertransaksi di pegadaian syariah (x3), citra 

pegadaian syariah kantor cabang Sidoarjo (x4), dan popularitas 

pegadaian syariah cabang Sidoarjo (x5). 

3) Dimensi syariah dengan variabel (proses transaksi yang halal (x6) 

dan produk-produk yang bebas bunga (x7)) 

Tabel 4.8 

UjiIValiditasIVariabel x6 dan x7 

Soal Item r hitung Keterangan 

SoalI6 0.873  0,197 Valid  
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SoalI7 0.818  0,197 Valid 

Sumber: Data Primer, diolah 2017 

Dari hasil tabel 4.8 uji validitas menunjukan bahwa nilai 

person correlation lebih dari r tabel (0,197), r tabel di cari pada 

signifikansi 0,05 dengan uji 2 sisi dari jumlah data n = 100. Maka 

setiap butir pertanyaan dinyatakan valid yakni mampu mengukur 

variabel proses transaksi yang halal (x6) dan produk-produk yang 

bebas bunga (x7) 

4) Dimensi promosi dengan variabel (periklanan (x8), publisitas (x9) 

dan penjualan pribadi/personal selling (x10)) 

Tabel 4.9 

UjiIValiditasIVariabel x8, x9, x10 

Soal Item r hitung Keterangan 

SoalI8 0,826  0,197 Valid  

SoalI9 0,846  0,197 Valid  

SoalI10 0,815  0,197 Valid  

Sumber: Data Primer, diolah 2017 

Dari hasil tabel 4.9 uji validitas menunjukan bahwa nilai 

person correlation lebih dari r tabel (0,197), r tabel di cari pada 

signifikansi 0,05 dengan uji 2 sisi dari jumlah data n = 100. Maka 

setiap butir pertanyaan dinyatakan valid yakni mampu mengukur 
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variabel periklanan (x8), publisitas (x9) dan penjualan 

pribadi/personal selling (x10). 

5) Dimensi kebutuhan dengan variabel (kekurangan dana untuk 

pribadi (x11) dan kekurangan dana untuk usaha/bisnis (x12)) 

TabelI4.10 

UjiIValiditasIVariabel x11 dan x12 

SoalIItem rIhitung KeteranganI 

SoalI11 0,935  0,197 Valid 

SoalI12 0,917  0,197 Valid 

Sumber: Data Primer, diolah 2017 

Dari hasil tabel 4.10 uji validitas menunjukan bahwa nilai 

person correlation lebih dari r tabel (0,197), r tabel di cari pada 

signifikansi 0,05 dengan uji 2 sisi dari jumlah data n = 100. Maka 

setiap butir pertanyaan dinyatakan valid yakni mampu mengukur 

variabel kekurangan dana untuk pribadi (x11) dan kekurangan 

dana untuk usaha/bisnis (x12). 

6) Dimensi ekonomi dengan variabel (Persyaratan yang harus 

dilengkapi tidak menyulitkan dan proses pencairan dana cepat 

(x13), Tarif ujrah yang tidak memberatkan (x14), dan Biaya 

administrasi yang murah  (x15)) 
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TabelI4.11 

 

UjiIValiditasIVariabel x13, x14 dan x15. 

SoalIItem rIhitung KeteranganI 

SoalI13 0,874  0,197 Valid 

SoalI14 0,868  0,197 Valid 

SoalI15 0,841  0,197 Valid 

Sumber: Data Primer, diolah 2017 

Dari hasil tabel 4.11 uji validitas menunjukan bahwa nilai 

person correlation lebih dari r tabel (0,197), r tabel di cari pada 

signifikansi 0,05 dengan uji 2 sisi dari jumlah data n = 100. Maka 

setiap butir pertanyaan dinyatakan valid yakni mampu mengukur 

variabel Persyaratan yang harus dilengkapi tidak menyulitkan dan 

proses pencairan dana cepat (x13), Tarif ujrah yang tidak 

memberatkan (x14), dan Biaya administrasi yang murah  (x15). 

7) Dimensi produk dengan variabel (Produk-produk pegadaian 

syariah yang beragam, menarik dan inovatif (x16), Keuntungan 

menggunakan produk (x17) dan Pengoptimalan taksiran (x18)) 

TabelI4.12 

UjiIValiditasIVariabel x16, x17 dan x18. 

SoalIItem rIhitung KeteranganI 

SoalI16 0,886  0,197 Valid 
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SoalI17 0,885  0,197 Valid 

SoalI18 0,866  0,197 Valid 

Sumber: Data Primer, diolah 2017 

Dari hasil tabel 4.12 uji validitas menunjukan bahwa nilai 

person correlation lebih dari r tabel (0,197), r tabel di cari pada 

signifikansi 0,05 dengan uji 2 sisi dari jumlah data n = 100. Maka 

setiap butir pertanyaan dinyatakan valid yakni mampu mengukur 

variabel Produk-produk pegadaian syariah yang beragam, menarik 

dan inovatif (x16), Keuntungan menggunakan produk (x17) dan 

Pengoptimalan taksiran (x18). 

8) Dimensi referensi (acuan) dengan variabel (Rekomendasi keluarga 

(x19) dan Rekomendasi teman/tetangga (x20)). 

Tabel 4.13 

Uji Validitas Variabel x19 dan x20 

Soal Item rIhitung KeteranganI 

Soal 19 0,894  0,197 Valid 

Soal 20 0,885  0,197 Valid 

Sumber: Data Primer, diolah 2017 

Dari hasil tabel 4.13 uji validitas menunjukan bahwa nilai 

person correlation lebih dari r tabel (0,197), r tabel di cari pada 

signifikansi 0,05 dengan uji 2 sisi dari jumlah data n = 100. Maka 

setiap butir pertanyaan dinyatakan valid yakni mampu mengukur 
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variabel Rekomendasi keluarga (x19) dan Rekomendasi 

teman/tetangga (x20). 

b. Uji Reliabilitas 

Reliabilitas adalah indeks yang memperlihatkan seberapa jauh 

suatu hasil pengukuran relative konsisten apabila pengukuran diulangi 

dua kali atau lebih. Dalam setiap penelitian, adanya kesalahan 

pengukuran ini cukup besar, sehingga untuk mengetahui hasil 

pengukuran yang sebenarnya, kesalahan pengukuran itu sangat 

diperhitungkan.
14

 “Untuk uji reliabilitas, dilakukan dengan melihat 

nilai Alpha Cronbach’s 0,6 dengan kriteria sebagai berikut”:
15

 

1) Jika nilai Alpha Cronbach’s    0.6, maka suatu kuesioner 

dikatakan reliabel. 

2) Jika nilai Alpha Cronbach’s    0.6, maka suatu kuesioner 

dikatakan tidak reliabel. 

Tabel 4.14 

Hasil Uji Reliabilitas 

No.  Dimensi  Variabel  Nilai Cronbach 
Alpha  

Keterangan  

1.  lokasi Lokasi yang mudah 

ditemukan (x1) 

 

 

0,808      

 

Reliable  

Dekat dengan tempat 

tinggal (x2) 

                                                           
14

  Supardi, Metodologi Penelitian Ekonomi dan Bisnis, (Yogyakarta: UII Press, 2005), 159. 
15

 Imam Gozali, Aplikasi Analisis Dengan Multivariate Dengan Program SPSS, (Semarang: Badan 
Penerbit Universitas Diponegoro, 2009), 49. 
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2.  Reputasi  Keamanan 

bertransaksi di 

pegadaian syariah 

(x3) 

 

 

 

 

 

0,601      

 

 

 

 

Reliable 

Citra pegadaian 

syariah cabang 

Sidoarjo (x4) 

 

  Popularitas pegadaian 

syariah cabang 

Sidoarjo (x5) 

 

  

3.  Syariah  Proses transaksi yang 

halal (x6) 

 

 

0,600      

 

Reliable 

Produk-produk yang 

bebas bunga (x7) 

 

4.  Promosi  Periklanan (x8) 

 

 

 

 

0,770      

 

 

 

Reliable 
Publisitas (Publicity) 

(x9) 

 

Penjualan pribadi 

(Personal Selling) 

(x10) 

 

5.  Kebutuha

n  

Kekurangan dana 

untuk pribadi (x11) 

 

 

 

0,832      

 

 

Reliable 

Kekurangan dana 

untuk usaha/bisnis 

(x12) 

 

6.  Ekonomi  Persyaratan yang 

harus dilengkapi tidak 

menyulitkan dan 

proses pencairan dana 

cepat (x13) 

 

 

 

 

 

 

 

 

Reliable 
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 0,824      

Tarif ujrah yang tidak 

memberatkan (x14) 

 

Biaya administrasi 

yang murah  (x15) 

 

7.  Produk  Produk-produk 

pegadaian syariah 

yang beragam, 

menarik dan inovatif 

(x16) 

 

Keuntungan 

menggunakan produk 

(x17) 

 

 

 

 

0,848      

 

 

 

Reliable 

Pengoptimalan 

taksiran (x18) 

 

8.  Referensi 

(acuan) 

Rekomendasi 

keluarga (x19) 

 

 

0,737      

 

Reliable 

Rekomendasi 

teman/tetangga (x20) 

 

Sumber : Data Primer, diolah 2017 

Dari hasil uji reliabilitas tersebut, dapat disimpulkan 

bahwa dari setiap item pertanyaan tersebut bisa dinyatakan 

reliable karena nilai Cronbach’s Alpha menunjukan angka yang 

lebih besar dari 0,6. 
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2. Uji Analisis Faktor 

a. Uji Kecukupan Sampling 

Sebelum dilakukan analisis ketahap yang lebih lanjut, 

diperlukan pengujian terlebih dahulu dengan menggunakan metode 

Keiser-Meiyer-Olkin. Sedangkan untuk menguji masing-masing 

variabel dengan menggunakan Anti-Image Correlation. Nilai yang 

berada di atas 0,5 berarti menunjukan adanya kecukupan data 

sampling. Artinya, bahwa hal ini terdapat cukup besar korelasi dari 

variabel-variabel tersebut, sehingga ada kemungkinan bisa terbentuk 

faktor-faktor yang lebih sederhana. Hasil pengujian awal ini 

menunjukan bahwa:  

1) Uji Metode Kaiser-Meiyer-Olkin (KMO) dan Barlett’s Test 

Kaiser-Meiyer-Olkin (KMO) merupakan “indeks 

perbandingan jarak antara koefisien korelasi dengan koefisien 

korelasi parsialnya”.
16

 Jika dari jumlah kuadrat koefisien korelasi 

parsial diantara seluruh pasangan variabel bernilai kecil apabila 

dibandingkan dengan jumlah kuadrat koefisien korelasi, maka 

akan menghasilkan nilai KMO mendekati 1. Dan nilai KMO akan 

dianggap cukup jika   0,5. 

                                                           
16

 Suci Wayuningrum, “Analisis Faktor pada Pemahaman Nasabah Tentang Asuransi Syariah di AJB 

Bumiputera 1912 Divisi Syariah Cabang Sidoarjo” (Skripai—UIN Sunan Ampel Surabaya,2017), 72. 
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Hipotesis untuk Barlett’s Test yaitu:
17

 

H₀ : Variabel belum memadai untuk dianalisis lebih lanjut 

H1 : Variabel sudah memenuhi untuk dianalisis lebih lanjut. 

Kriteria untuk melihat probabilitas (signifikasi) :
18

 

a) Jika probabilitas (sig)   0,05 maka H₀ diterima. 

b) Jika probabilitas (sig)   0,05 maka H₀ tidak diterima. 

Tabel 4.15 

Kaiser-Meiyer-Olkin (KMO) dan Barlett’s Test 

 

KMO and Bartlett's Test 

Kaiser-Meyer-Olkin Measure of Sampling Adequacy. ,880 

Bartlett's Test of Sphericity 

Approx. Chi-Square 1307,093 

D,f 190 

Sig. ,000 

 

Sumber: Data olahan SPSS  

 Sebagaimana tabel 4.15, angka KMO adalah 0,880 

dengan signifikasi 0.000. angka KMO lebih besar dari 0,05 

(0,880      ), maka dari tabel tersebut dapat disimpulkan 

bahwa data memenuhi syarat kecukupan sampling. 

                                                           
17

  Winny Rahmawati. “Faktor Faktor yang Mempengaruhi Minat Nasabah Non-Muslim dalam 

Membeli Produk Asuransi Jiwa Syariah : Studi pada AJB Bumiputera Divisi Syariah, Cabang 

Margonda” (Skripsi—UIN Syarif Hidayatullah, 2015), 62. 
18

 Ibid.,62. 
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Sedangkan untuk nilai Barlett’s Test of Sphericity juga 

menunjukan bahwa kedua puluh variabel faktor tersebut saling 

korelasi. Berdasarkan hasil perhitungan diketahui nilai-nilai 

signifikasi lebih kecil dari 0,05 yaitu 0,000 maka H₀ ditolak. 

Sehingga variabel-variabel yang dilibatkan saling berkorelasi. 

Maka dapat disimpulkan data bisa dianalisis lebih lauh 

menggunakan analisis faktor. 

2) Uji MSA (Measure of Sampling Adequacy) 

Uji MSA dilakukan untuk mengukur kecukupan sampling 

untuk setiap variabel individual. Ketentuannya : 

Apabila MSA = 1,0 maka variabel tersebut dapat 

diprediksi tanpa kesalahan oleh variabel lain. Apabila 

MSA   0,5 maka variabel masih dapat diprediksi dan 

dapat dianalisis lebih lanjut, namun jika MSA   0,5 maka 

variabel tidak dapat diprediksi dan tidak dapat dianalisis 

lebih lanjut atau harus dikeluarkan.
19

 

 

Nilai MSA ini dapat dilihat pada tabel Anti-Image 

Matrics pada bagian Anti Image Correlation yaitu angka korelasi 

yang bertanda ª (lihat lampiran). Adapun hasil uji MSA dapat 

dilihat pada tabel berikut: 

 

 

 

                                                           
19

  Ibid.,72. 
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Tabel 4.16 

Hasil Anti-Image Matrics 

 

No. Variabel Nilai MSA Keterangan 

1.  Lokasi yang mudah 

ditemukan (x1) 

 

0,920ª Valid 

2.  Dekat dengan tempat 

tinggal (x2) 

0,892ª Valid 

3.  Keamanan bertransaksi 

di pegadaian syariah (x3) 

0,484ª Tidak Valid 

4.  Citra pegadaian syariah 

cabang sidoarjo (x4) 

0.864ª Valid 

5.  Popularitas pegadaian 

syariah cabang sidoarjo 

(x5) 

0,853ª Valid 

6.  Proses transaksi yang 

halal (x6) 

0,431ª Tidak Valid 

7.  Produk-produk yang 

bebas bunga (x7) 

0,616ª Valid 

8.  Periklanan (x8) 0,912ª Valid 

9.  Publisitas (publicity) (x9) 0,924ª Valid 

10.  Penjualan pribadi 

(Personal Selling) (x10) 

0,876ª Valid 

11.  Kekurangan dana untuk 

pribadi (x11) 

0,870ª Valid 

12.  Kekurangan dana untuk 

usaha/bisnis (x12) 

0,936ª Valid 

13.  Persyaratan yang harus 

dilengkapi tidak 

menyulitkan dan proses 

pencairan dana cepat 

(x13) 

0,885ª Valid 

14.  Tariff ujrah yang tidak 

memberatkan (x14) 

0,903ª Valid 

15.  Biaya administrasi yang 

murah (x15) 

0,891ª Valid 
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16.  Produk-produk yang 

beragam, menarik dan 

inovatif (x16) 

0,896ª Valid 

17.  Keuntungan 

menggunakan produk 

(x17) 

0,917ª Valid 

18.  Pengoptimalan taksiran 

(x18) 

0,958ª Valid 

19.   Rekomendasi keluarga 

(x19) 

0,886ª Valid 

20.  Rekomendasi 

teman/tetangga (x20) 

0,854ª Valid 

Sumber : Data Primer, diolah 2017 

Dari 20 variabel di atas terdapat dua variabel yang 

memiliki nilai MSA dibawah 0,5 yaitu variabel keamanan 

bertransaksi di pegadaian  syariah (0,431) dan proses transaksi 

yang halal (0,484), maka harus dikeluarkan dan melakukan uji 

KMO kembali serta Barlett’s Test-nya. 

3) Uji Ulang Kaiser Meiyer Olkin (KMO), Barlett’s Test dan 

Measure of Sampling Adequacy. 

TabelI4.17 

KMOIdan Bartlett’sITest 

 

KMO and Bartlett's Test 

Kaiser-Meyer-Olkin Measure of Sampling Adequacy. ,897 

Bartlett's Test of Sphericity 

Approx. Chi-Square 1216,548 

Df 153 

Sig. ,000 

 

Sumber: Data olahan spss  
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Angka KMO pada pengujian ulang adalah 0,897 dengan 

signifikasi 0,000. Angka KMO lebih besar dari 0,5 yaitu (0,755   

0,5). Maka, dari tabel di atas dapat disimpulkan bahwa data 

memenuhi syarat kecukupan sampling. 

Sedangkan nilai Barlett’s Test of Sphericity juga 

menunjukan 18 variabel tersebut saling berkorelasi. Berdasarkan 

hasil perhitungan diketahui nilai-nilai signifikasi lebih kecil 0,05 

yaitu 0,000 maka H0  ditolak. Artinya, variabel-variabel yang 

dilibatkan saling berkorelasi. Sehingga dapat disimpulkan data 

tersebut dapat dianalisis lebih jauh menggunakan analisis faktor. 

Tabel 4.18 

Hasil Anti-Image Matrics 

No.  Variabel  Nilai MSA Keterangan 

1.  Lokasi yang mudah 

ditemukan (x1) 

 

 

0,925ª 

 

Valid 

2.  Dekat dengan tempat 

tinggal (x2) 

0,894ª Valid 

 

3.  Citra pegadaian syariah 

cabang sidoarjo (x4) 

 

0,863ª 

 

Valid 

4.  Popularitas pegadaian 

syariah cabang sidoarjo 

(x5) 

 

0,849ª 

 

Valid 

5.  Produk-produk yang 

bebas bunga (x7) 

 

0,744ª 

 

Valid 

6.  Periklanan (x8)  

0,911ª 

 

Valid 

7.  Publisitas (publicity) 

(x9) 

 

0,923ª 

 

Valid 
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8.  Penjualan pribadi 

(Personal Selling) (x10) 

 

0,876ª 

 

Valid 

9.  Kekurangan dana untuk 

pribadi (x11) 

 

0,869ª 

 

Valid 

10.  Kekurangan dana untuk 

usaha/bisnis (x12) 

 

0,934ª 

 

Valid 

11.  Persyaratan yang harus 

dilengkapi tidak 

menyulitkan dan proses 

pencairan dana cepat 

(x13) 

 

0,903ª 

 

Valid 

 

12.  Tariff ujrah yang tidak 

memberatkan (x14) 

 

0,901ª 

 

Valid 

13.  Biaya administrasi 

yang murah (x15) 

 

0,894ª 

 

Valid 

14.  Produk-produk yang 

beragam, menarik dan 

inovatif (x16) 

 

0,897ª 

 

Valid 

 

15.  Keuntungan 

menggunakan produk 

(x17) 

 

0,921ª 

Valid 

16.  Pengoptimalan taksiran 

(x18) 

 

0,958ª 

 

Valid 

17.   Rekomendasi keluarga 

(x19) 

 

0,884ª 

 

Valid 

18.  Rekomendasi 

teman/tetangga (x20) 

 

0,859ª 

 

Valid 

Sumber : Data primer, dioleh 2017 

Hasil analisis yang terterah pada tabel 4.18 menunjukan 

bahwa dari 18 variabel yang memiliki nilai MSA  0.5, maka 

variabel tersebut tidak dapat dihitung sehingga harus dikeluarkan. 

Pada hasil MSA di atas terlihat dari 18 variabel keseluruhannya 

sudah valid dan dari perhitungan inilah yang menjadi minat 

nasabah non muslim menjadi nasabah di pegadaian syariah kantor 

cabang Sidoarjo. Sehingga dari delapan belas variabel tersebut 
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saling berpengaruh karena keseluruhannya memiliki MSA diatas 

0,5 dan variabel tersebut bisa dianalisis lebih lanjut lagi.  

b. Proses Faktoring 

1) Uji Communalities 

Uji Communalities ini dilakukan guna menunjukan 

seberapa besar pengaruh atribut dalam pengambilan keputusan 

dan dari sebuah tabel nantinya mampu untuk menunjukan 

seberapa besar  sebuah variabel dapat menjelaskan faktor. Besaran 

nilainya yaitu antara 0,00 sampai 1,00, dimana semakin besar 

nilainya maka semakin erat hubunganya dengan faktor yang 

terbentuk. 

Data uji communalities ini dari hasil uji MSA yang 

variabelnya memiliki nilai lebih dari 0,5 yang berjumlah 18 

variabel kemudian di lanjutkan ke uji communalities. 

 Tabel 4.19  

Communalities 

Communalities 

 Initial Extraction 

Lokasi yang mudah ditemukan 1,000 ,688 

Dekat dengan tempat tinggal 1,000 ,742 

Citra pegadaian syariah cabang Sidoarjo 1,000 ,759 

Popularitas pegadaian syariah cabang Sidoarjo 1,000 ,704 

Produk-produk yang bebas bunga 1,000 ,420 

Periklanan 1,000 ,660 

Publisitas 1,000 ,586 
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penjualan pribadi 1,000 ,612 

Kekurangan dana untuk pribadi 1,000 ,683 

Kekurangan dana untuk usaha/bisnis 1,000 ,687 

Persyaratan yang harus dilengkapi tidak menyulitkan dan 

proses pencairan dana cepat 
1,000 ,677 

Tarif ujrah yang tidak memberatkan 1,000 ,722 

Biaya administrasi yang murah 1,000 ,599 

Produk-produk pegadaian syariah yang beragam, menarik dan 

inovatif 
1,000 ,675 

Keuntungan menggunakan produk 1,000 ,628 

Pengoptimalan taksiran 1,000 ,581 

Rekomendasi keluarga 1,000 ,613 

Rekomendasi teman/tetangga 1,000 ,589 

Extraction Method: Principal Component Analysis. 

 

Sumber : Data olahan SPSS 20 

 

Communalities pada dasarnya adalah “menunjukkaan 

jumlah dari suatu variabel yang bisa dijelaskan oleh faktor yang 

ada, ketentuan dalam estimasi communalities yaitu semakin besar 

communalities sebuah variabel berarti semakin erat hubungan 

dengan faktor yang terbentuk sebagai berikut”:
20

 

a) UntukIvariabel lokasi yang mudah ditemukan bernilai sebesar 

0,688 hal ini menandakan bahwa item variabel lokasi yang 

mudah ditemukan menyumbangkan persentase sebesar 68,8% 

dari seluruh faktor yang terbentuk. 

b) UntukIvariabel dekat dengan tempat tinggal bernilai sebesar 

0,742 hal ini menandakan bahwa item variabel dekat dengan 

                                                           
20

 Ibid.,64. 
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tempat tinggal menyumbangkan persentase sebesar 74,2% dari 

seluruh faktor yang terbentuk. 

c) UntukIvariabel citra pegadaian syariah cabang Sidoarjo 

bernilai sebesar 0,759 hal ini menandakan bahwa item variabel 

citra pegadaian syariah cabang Sidoarjo menyumbangkan 

persentase sebesar 75,9% dari seluruh faktor yang terbentuk. 

d) UntukIvariabel popularitas pegadaian syariah cabang Sidoarjo 

bernilai sebesar 0,704 hal ini menandakan bahwa item variabel 

popularitas pegadaian syariah cabang Sidoarjo 

menyumbangkan persentase sebesar 70,4% dari seluruh faktor 

yang terbentuk. 

e) UntukIvariabel produk-produk yang bebas bunga bernilai 

sebesar 0,420 hal ini menandakan bahwa item variabel produk-

produk yang bebas bunga menyumbangkan persentase sebesar 

42% dari seluruh faktor yang terbentuk. 

f) UntukIvariabel periklanan bernilai sebesar 0,660 hal ini 

menandakan bahwa item variabel periklanan menyumbangkan 

persentase sebesar 66% dari seluruh faktor yang terbentuk. 

g) UntukIvariabel publisitas (publicity) bernilai sebesar 0,586 hal 

ini menandakan bahwa item variabel publisitas (publicity) 
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menyumbangkan persentase sebesar 58,6% dari seluruh faktor 

yang terbentuk. 

h) UntukIvariabel penjualan pribadi (personal selling) bernilai 

sebesar 0,612 hal ini menandakan bahwa item variabel 

penjualan pribadi (personal selling) menyumbangkan 

persentase sebesar 61,2% dari seluruh faktor yang terbentuk. 

i) UntukIvariabel kekurangan dana untuk pribadi bernilai sebesar 

0,683 hal ini menandakan bahwa item variabel kekurangan 

dana untuk pribadi menyumbangkan persentase sebesar 68,3% 

dari seluruh faktor yang terbentuk. 

j) UntukIvariabel kekurangan dana untuk usaha/bisnis bernilai 

sebesar 0,687 hal ini menandakan bahwa item variabel 

kekurangan dana untuk usaha/bisnis menyumbangkan 

persentase sebesar 68,7% dari seluruh faktor yang terbentuk. 

k) UntukIvariabel persyaratan yang harus dilengkapi tidak 

menyulitkan dan proses pencairan dana yang cepat bernilai 

sebesar 0,677 hal ini menandakan bahwa item variabel 

persyaratan yang harus dilengkapi tidak menyulitkan dan 

proses pencairan dana yang cepat menyumbangkan persentase 

sebesar 67,7% dari seluruh faktor yang terbentuk. 
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l) UntukIvariabel tariff ujrah yang tidak memberatkan bernilai 

sebesar 0,722 hal ini menandakan bahwa item variabel tariff 

ujrah yang tidak memberatkan menyumbangkan persentase 

sebesar 72,2% dari seluruh faktor yang terbentuk. 

m) UntukIvariabel biaya administrasi yang murah bernilai sebesar 

0,599 hal ini menandakan bahwa item variabel biaya 

administrasi yang murah menyumbangkan persentase sebesar 

59,9% dari seluruh faktor yang terbentuk. 

n) UntukIvariabel produk-produk pegadaian syariah yang 

beragam, menarik dan inovatif bernilai sebesar 0,675 hal ini 

menandakan bahwa item variabel produk-produk pegadaian 

syariah yang beragam, menarik dan inovatif menyumbangkan 

persentase sebesar 67,5% dari seluruh faktor yang terbentuk. 

o) UntukIvariabel keuntungan menggunakan produk bernilai 

sebesar 0,628 hal ini menandakan bahwa item variabel 

keuntungan menggunakan produk menyumbangkan persentase 

sebesar 62,8% dari seluruh faktor yang terbentuk. 

p) UntukIvariabel pengoptimalan taksiran bernilai sebesar 0,581 

hal ini menandakan bahwa item variabel pengoptimalan 

taksiran menyumbangkan persentase sebesar 58,1% dari 

seluruh faktor yang terbentuk. 
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q) UntukIvariabel rekomendasi keluarga  bernilai sebesar 0,613 

hal ini menandakan bahwa item variabel rekomendasi keluarga  

menyumbangkan persentase sebesar 6,13% dari seluruh faktor 

yang terbentuk. 

r) UntukIvariabel rekomendasi teman/tetangga  bernilai sebesar 

0,589 hal ini menandakan bahwa item variabel rekomendasi 

teman/tetangga  menyumbangkan persentase sebesar 58,9% 

dari seluruh faktor yang terbentuk. 

2) Menentukan Banyak Faktor 

Melakukan faktoring dan rotasi adalah tahap setelah 

semua variabel sudah sesuai dengan persyaratan  untuk dianalisis, 

maka tahap selanjutnya adalah melakukan proses inti dari analisis 

faktor itu sendiri yakni melakukan tahap ekstraksi pada 

sekumpulan variabel yang ada, yang diharapkan akan membentuk 

satu atau beberapa faktor. 

Proses ekstraksi sebenarnya banyak metode yang dapat 

dilakukan dalam proses ini, namun metode yang sering digunakan 

adalah Principal Component Analysis (PCA). Faktor yang 

mempunyai nilai                          , berarti tidak 
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mempunyai anggota variabel pembentuk faktor.
21

 Dan apabila 

nilai eigenvalue yang lebih besar dari 1, maka merupakan suatu 

faktor yang signifikan. 

 Tabel 4.20  

Nilai Eigenvalue, Varians dan Kumulatif Varians 

 

Total Variance Explained 

Component Initial Eigenvalues Extraction Sums of Squared Loadings 

Total % of 

Variance 

Cumulative % Total % of 

Variance 

Cumulative % 

1 9,288 51,599 51,599 9,288 51,599 51,599 

2 1,204 6,687 58,286 1,204 6,687 58,286 

3 1,133 6,294 64,580 1,133 6,294 64,580 

4 ,975 5,417 69,997    

5 ,767 4,264 74,261    

6 ,726 4,034 78,295    

7 ,651 3,614 81,909    

8 ,610 3,386 85,296    

9 ,432 2,398 87,693    

10 ,408 2,267 89,960    

11 ,371 2,063 92,023    

12 ,319 1,771 93,794    

13 ,269 1,496 95,290    

14 ,233 1,295 96,585    

15 ,189 1,049 97,634    

16 ,173 ,961 98,595    

17 ,137 ,760 99,356    

18 ,116 ,644 100,000    

Extraction Method: Principal Component Analysis. 

 

Sumber : Data olahan SPSS 20  

                                                           
21

 Imam Ghozali, Analisis Multivariate dengan Program SPSS, (Semarang: Badan Penerbit 

Universitas Diponegoro, 2007), 257. 
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Berdasarkan pada syarat yang ditentukan yaitu eigenvalue 

yang lebih besar dari 1 maka dapat diterima sebagai suatu faktor, 

dan pada tahap ini diperoleh sebanyak tiga faktor baru dari hasil 

ekstraksi dari delapan belas variabel. 

Berdasarkan tabel 4.20 di atas terlihat bahwa faktor ke-1, 

ke-2 dan ke-3 yang sesuai dengan kriteria eigenvalue atau variance 

lebih besar dari satu. Dimana komponen ke-1 memiliki nilai 

eigenvalue sebesar 9,288 dan memiliki proporsi keragaman sebesar 

51,599% dari keragaman total. Untuk komponen ke-2 yaitu 

memiliki eigenvalue sebesar 1,204 dan memiliki proporsi 

keragaman sebesar 6,687% dari keragaman total. Dan untuk 

komponen ke-3 yaitu memiliki eigenvalue 1,133 dan memiliki 

proporsi keragaman sebesar 6,294% dari keragaman total.  Jadi 

untuk mereduksi semua indikator variabel cukup menggunakan 

tiga komponen. Sedangkan sisanya tidak dapat terekstraksi. 
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Tabel 4.21 

Scree plot 

 
 

Sumber : SPSS 20 

Pada grafik Scree Plot terlihat bahwa dari 1 ke 2 faktor 

garis sumbu tersebut menurun sangat tajam, kemudian angka 2 ke 

3 garis sumbu menurun namun dengan slope yang amat kecil, dan 

masih berasa diatas angka 1dari sumbu Y (Eigenvalue) dan angka 

3 ke 4 semakin menurun dan sudah dibawah angka 1 dari sumbu 

Y (Eigenvalue), begitupun dengan angka ke 4 ke 5 terus menurun 

dan sudah dibawah angka 1 dari sumbu Y (Eigenvalue), dan 
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begitu seterusnya sampai di angka ke 18 dan berada di angka 0 

dari sumbu Y (Eigenvalue).  

Sehingga berdasarkan dari grafik Scree Plot di atas dapat 

dilihat bahwa faktor satu sampai tiga memiliki nilai di atas 1 dari 

sumbu Y (Eigenvalue). Hal ini berarti bahwa tiga faktor adalah 

yang paling bagus untuk meringkas ke-delapan belas variabel 

tersebut. 

3) Pengelompokan Variabel ke Dalam Faktor 

Pengelompokan variabel ke dalam faktor merupakan 

didasarkan pada nilai loading factor yang memperlihatkan 

besarnya korelasi antara masing-masing variabel dengan faktor 

yang terbentuk. begitupun nilai loading factor yang terbesar 

menunjukan bahwa suatu variabel akan menjadi satu keanggotaan 

faktor yang paling kuat. 
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Tabel 4.22 

Loading Faktor dan Penentuan Faktor 

Component Matrix
a
 

 Component 

1 2 3 

Lokasi yang mudah ditemukan ,793 ,242 -,024 

Dekat dengan tempat tinggal ,786 ,116 ,332 

Citra pegadaian syariah cabang Sidoarjo ,710 ,467 -,194 

Popularitas pegadaian syariah cabang Sidoarjo ,724 ,422 ,040 

Produk-produk yang bebas bunga -,231 ,389 ,463 

Periklanan ,771 -,182 ,183 

Publisitas ,682 -,245 ,247 

penjualan pribadi ,713 ,273 ,171 

Kekurangan dana untuk pribadi ,715 ,140 -,389 

Kekurangan dana untuk usaha/bisnis ,759 ,105 -,316 

Persyaratan yang harus dilengkapi tidak 

menyulitkan dan proses pencairan dana cepat 
,738 -,275 -,238 

Tarif ujrah yang tidak memberatkan ,719 -,312 -,328 

Biaya administrasi yang murah ,754 -,151 ,084 

Produk-produk pegadaian syariah yang beragam, 

menarik dan inovatif 
,816 -,031 -,091 

Keuntungan menggunakan produk ,789 ,048 -,052 

Pengoptimalan taksiran ,734 ,025 ,204 

Rekomendasi keluarga ,668 -,234 ,334 

Rekomendasi teman/tetangga ,632 -,364 ,239 

Extraction Method: Principal Component 

Analysis. 

a. 3 components extracted. 

   Sumber : SPSS 20 

Setelah diketahui bahwa terdapat tiga faktor adalah 

jumlah yang paling optimal dalam factoring, tabel Component 

Matrix di atas menunjukan distribusi 18 variabel pada tiga faktor 
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yang terbentuk. Sedangkan angka-angka yang ada pada tabel 

tersebut adalah factor loadings, yang menunjukan besarnya 

korelasi antara suatu variabel dengan faktor 1, faktor 2 ataupun 

faktor 3. Selanjutnya dalam proses penentuan variabel yang akan 

masuk ke faktor mana, dapat dilakukan dengan melakukan 

pertimbangan besarnya korelasi pada setiap baris.  

a) Variabel yang masuk ke dalam component 1 yaitu : lokasi 

yang mudah ditemukan (0,793), dekat dengan tempat 

tinggal (0,786), citra pegadaian syariah cabang Sdoarjo 

(0,710), popularitas pegadaian syariah cabang sidoarjo 

(724), periklanan (0,771), publisitas (0,682), penjualan 

pribadi (0,713), kekurangan dana untuk pribadi (0,759), 

persyaratan yang harus dilengkapi tidak menyulitkan dan 

proses pencairan dana yag cepat (0,738), tariff ujrah yang 

tidak memberatkan (0,719), biaya administrasi yang murah 

(0,754), produk-produk pegadaian syariah yang beragam 

(0,816), keuntungan menggunakan produk (0,789), 

pengoptimalan taksiran (0,734), rekomendasi keluarga 

(0,668), dan rekomendasi teman/tetangga (0,632). 

b) Variabel yang masuk ke dalam component 2 : tidak ada 

variabel yang masuk dalam component ini 
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c) Variabel yang masuk ke dalam component 3 : produk-

produk yang bebas bunga (0,463) 

Karena masih ada beberapa variabel yang masih 

belum dapat diketahui secara pasti akan dimasukan ke faktor 

yang mana, maka harus dilakukannya proses rotasi (rotation) 

yang bertujuan untuk melihat variabel akan masuk pada faktor 

1, 2 ataupun 3. Selanjutnya akan dilakukan rotasi  dengan 

metode varimax. 

Tabel 4.23 

Loading Faktor dan Penentuan Faktor dengan Rotasi 

Varimax 

Rotated Component Matrixa 

 Component 

1 2 3 

Lokasi yang mudah ditemukan ,706 ,400 ,172 

Dekat dengan tempat tinggal ,540 ,670 -,033 

Citra pegadaian syariah cabang Sidoarjo ,846 ,143 ,150 

Popularitas pegadaian syariah cabang Sidoarjo ,777 ,316 ,002 

Produk-produk yang bebas bunga ,035 -,034 -,646 

Periklanan ,345 ,697 ,237 

Publisitas ,228 ,706 ,190 

penjualan pribadi ,636 ,455 -,021 

Kekurangan dana untuk pribadi ,653 ,167 ,478 

Kekurangan dana untuk usaha/bisnis ,643 ,257 ,456 

Persyaratan yang harus dilengkapi tidak 

menyulitkan dan proses pencairan dana cepat 
,340 ,455 ,595 

Tarif ujrah yang tidak memberatkan ,318 ,404 ,677 

Biaya administrasi yang murah ,375 ,612 ,289 
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Produk-produk pegadaian syariah yang beragam, 

menarik dan inovatif 
,538 ,492 ,380 

Keuntungan menggunakan produk ,569 ,464 ,297 

Pengoptimalan taksiran ,465 ,597 ,095 

Rekomendasi keluarga ,209 ,746 ,113 

Rekomendasi teman/tetangga ,110 ,720 ,242 

Extraction Method: Principal Component Analysis.  

 Rotation Method: Varimax with Kaiser Normalization. 

a. Rotation converged in 6 iterations. 

   Sumber : SPSS 20 

   Component Matrixs ini merupakan hasil dari proses 

rotasi (Rotated Component Matrix)  dengan menunjukan 

distribusi variabel yang lebih nyata dan lebih jelas. Pada tabel 

di atas dapat diketahui  bahwa, variabel pada faktor loading  

pada tahap sebelumnya kecil maka akan menjadi semakin 

kecil, dan variabel pada faktor loading yang memiliki nilai 

besar akan menjadi semakin besar. setelah itu akan dijelaskan 

penempatan variabel yang akan dimasukan ke dalam faktor 

mana yang sesuai, sebagai berikut. 

a) Variabel yang masuk ke dalam component (Faktor) 1 

adalah : lokasi yang mudah ditemukan (0,706), citra 

pegadaian syariah cabang Sidoarjo (0,846), popularitas 

pegadaian syariah cabang Sidoarjo (0,777), penjualan 

pribadi (0,636), kekurangan dana untuk pribadi (0,653), 

kekurangan dana untuk usaha/bisnis (0,643), produk-
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produk pegadaian yang beragam, menarik dan inovatif 

(0,538), keuntungan menggunakan produk (0,569). 

b) Variabel yang masuk ke dalam component 2 adalah : dekat 

dengan tempat tinggal (0,670), periklanan (0,697), 

publisitas (0,706), biaya administrasi yang murah (0,612), 

pengoptimalan taksiran (0,597), rekomendasi keluarga 

(0,746) dan rekomendasi teman/tetangga (0,720). 

c) Variabel yang masuk ke dalam component 3 adalah 

produk-produk yang bebas bunga (0,646), persyaratan yang 

harus dilengkapi tidak menyulitkan dan proses pencairan 

dana cepat (0,595), dan tariff ujrah yang tidak 

memberatkan (0,677). 

3. Penamaan Faktor 

Setelah diperoleh 3 faktor yang merupakan hasil reduksi 

dari duapuluh variabel. Kemudian penamaan faktor dapat 

dilakukan dengan cara mengetahui variabel-variabel yang 

membentuk faktor dan dianggap dapat mewakili variabel-variabel 

anggota tersebut. 
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Tabel 4.24 

Penamaan Faktor 

Faktor  Variabel  % of Variance Nama Faktor 

 

 

 

 

 

 

Faktor ke 1 

lokasi yang 

mudah 

ditemukan 

 

 

 

 

 

 

51,599 

 

 

 

 

 

 

Faktor 

Reputasi  

citra pegadaian 

syariah cabang 

Sidoarjo 

popularitas 

pegadaian 

syariah cabang 

Sidoarjo 

penjualan 

pribadi 

kekurangan 

dana untuk 

pribadi 

kekurangan 

dana untuk 

usaha/bisnis 

produk-produk 

pegadaian yang 

beragam, 

menarik dan 

inovatif 

keuntungan 

menggunakan 

produk 

 

Faktor ke 1 yang menjadi minat nasabah non muslim 

menjadi nasabah di pegadaian syariah kantor cabang Sidoarjo 

terdiri dari delapan variabel yaitu lokasi yang mudah ditemukan, 

citra pegadain syariah cabang Sidoarjo, popularitas pegadain 

syariah cabang Sidoarjo, penjualan pribadi (Personal Selling), 
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kekurangan dana untuk pribadi, kekurangan dana untuk 

usaha/bisnis, produk-produk pegadaian yang beragam, menarik 

dan inovatif serta keuntungan menggunakan produk yang disebut 

faktor reputasi. 

Tabel 4.25 

Penamaan Faktor 

Faktor  Variabel  % of 

Variance 

Nama 

Faktor 

 

 

 

 

 

 

Faktor ke-2 

dekat dengan 

tempat tinggal 

 

 

 

 

 

 

6,687 

 

 

 

 

 

Faktor 

Promosi  

Periklanan 

Publisitas 

biaya 

administrasi 

yang murah 

pengoptimalan 

taksiran 

rekomendasi 

keluarga 

rekomendasi 

teman/tetangga 

 

Faktor ke 2 yang mempengaruhi yang menjadi minat 

nasabah non muslim menjadi nasabah di pegadaian syariah 

kantor cabang Sidoarjo terdiri dari delapan variabel yaitu 



 

    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   

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

133 

 

dekat dengan tempat tinggal, periklanan, publisitas, biaya 

administrasi yang murah, pengoptimalan taksiran, 

rekomendasi keluarga dan rekomendasi teman/tetangga yang 

disebut faktor promosi. 

Tabel 4.26 

Penamaan Faktor 

Faktor  Variabel  % of 

Variance 

Nama Faktor 

 

 

 

 

Faktor ke-3 

produk-produk 

yang bebas 

bunga 

 

 

 

 

6,294 

 

 

 

 

 

Faktor 

Produk 

 

persyaratan yang 

harus dilengkapi 

tidak 

menyulitkan dan 

proses pencairan 

dana cepat 

tariff ujrah 

yang tidak 

memberatkan 

 

Faktor ke 3 yang mempengaruhi yang menjadi minat 

nasabah non muslim menjadi nasabah di pegadaian syariah kantor 

cabang Sidoarjo terdiri dari delapan variabel yaitu produk-produk 

yang bebas bunga, persyaratan yang harus dilengkapi tidak 
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menyulitkan dan proses penairan dana cepat, serta tariff ujrah 

yang tidak memberatkan yang disebut faktor produk. 

Tentu saja dalam proses penamaan pada faktor-faktor di 

atas belum dapat dipastikan secara tepat, apalagi pada faktor 1 

dan 2 yang sulit untuk dilakukannya generalisasi variabel yang 

ada. tetapi setiap faktor tetap harus diberi nama yang sebisa 

mungkin akan mencerminkan isi faktor tersebut. 

Tabel 4.27 

Component Transformation Matrix 

 

Component Transformation Matrix 

Component 1 2 3 

1 ,664 ,655 ,360 

2 ,721 -,433 -,541 

3 -,199 ,619 -,760 

Extraction Method: Principal Component Analysis.   

 Rotation Method: Varimax with Kaiser Normalization. 

Sumber : SPSS 20 

Pada tabel di atas menunjukan angka-angka yang ada pada 

arah diagonal (dari kiri ke kanan bawah), maksudnya yaitu antara 

Component 1 dengan Component 1, Component 2 dengan 

Component 2, dan Component  3 dengan Component 3. Dan dari 

data di atas menunjukan bahwasanya ada 2 angka yang di atas 

0,5. Yaitu faktor 1 (0,664) dan faktor 2 (-0,760) adanya tanda (–) 
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hanya menunjukan arah korelasi. Kemudian faktor 2 nilainya di 

bawah 0,5 yaitu (-0,433). 

Walaupun hanya terdapat dua faktor saja yang memiliki 

korelasi di atas 0,5 (faktor 1 dan faktor 3), namun hal ini sudah 

menunjukan bahwa ke 2 faktor tersebut yang terbentuk sudah 

cukup tepat, karena ke dua faktor itu memiliki korelai yang cukup 

tinggi, walaupun pada dasarnya akan lebih bagus jika semua 

faktor mempunyai korelasi di atas 0,5 yang dapat menunjukan 

faktor atau component yang sudah terbentuk sangat tepat, karena 

seluruh faktor memiliki korelasi yang sangat tinggi. 
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BAB V 

PEMBAHASAN 

1. Faktor yang Mempengaruhi Minat Nasabah Non Muslim Menjadi Nasabah di 

Pegadaian Syariah Kantor Cabang Sidoarjo 

Berdasarkan uraian pada bab 4, maka di bab ini akan dijelaskan lebih 

lanjut tentang data dan hasil perhitungan yang telah didapatkan untuk 

memperoleh gambaran hasil lebih lanjut. 

Dari uji analisis yang menggunakan analisis faktor, hasil dari analisis 

yang terdapat pada bab 4 tabel 4.15 menunjukan dari kedua puluh indikator 

yang memiliki measure of sampling adequacy (MSA) yang kurang dari 0,5 

maka  indikator tersebut tidak dapat dihitung sehingga harus dikeluarkan. 

Dari hasil measure of sampling adequacy (MSA) terlihat bahwa ada yang 

tidak valid karena memiliki nilai MSA kurang dari 0,5 dan harus dikeluarkan. 

Kemudian melakukan pengujian ulang terhadap variabel faktor yang valid.  

Variabel yang dikeluarkan adalah keamanan bertransaksi di pegadaian 

syariah dan proses transaksi yang halal. Dimana, variabel keamanan 

bertransaksi di pegadaian syariah memiliki nilai MSA 0,484 dan proses 

transaksi yang halal memiliki nilai MSA 0,431 karena memiliki nilai kurang 

dari 0,5. Sedangkan 18 variabel lainnya yang mempunyai nilai MSA lebih 

dari 0,5 dan dapat Dianalisis lebih lanjut. 
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Kedelapan belas variabel yang dapat dianalisis lebih lanjut yaitu 

lokasi yang mudah ditemukan yang memiliki nilai measure of sampling 

adequacy (MSA) 0,920, dekat dengan tempat tinggal  yang memiliki nilai 

MSA 0,892, citra pegadaian syariah cabang Sidoarjo yang memiliki nilai 

MSA 0,864, popularitas pegadaian syariah cabang Sidoarjo yang memiliki 

nilai MSA 0,853, produk-produk yang bebas bunga yang memiliki nilai MSA 

0,616, periklanan yang memiliki nilai MSA 0,912, Publisitas (publicity) yang 

memiliki nilai MSA 0,924, penjualan pribadi (personal selling) yang memiliki 

nilai MSA 0,876, kekurangan dana untuk pribadi yang memiliki nilai MSA 

0,870, kekurangan dana untuk usaha/bisnis yang memiliki nilai MSA 0,936, 

persyaratan yang harus dilengkapi tidak menyulitkan dan proses pencairan 

dana yang cepat yang memiliki nilai MSA 0,885, tariff ujrah yang tidak 

memberatkan yang memiliki nilai MSA 0,903, biaya administrasi yang 

murah yang memiliki nilai MSA 0,891, produk-prooduk yang beragam, 

menarik dan inovatif yang memiliki nilai MSA 0,896, keuntungan 

menggunakan produk yang memiliki nilai MSA 0,917, pengoptimalan 

taksiran yang memiliki nilai MSA 0,958, rekomendasi keluarga yang 

memiliki nilai MSA 0,886 dan rekomendasi teman/tetangga yang memiliki 

nilai MSA 0,854. 

Setelah variabel delapan belas di analisis kemudian terbentuk tiga 

faktor yaitu  pertama, faktor reputasi yang memiliki nilai loading 51,599  
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terdiri dari lokasi yang mudah ditemukan, citra pegadaian syariah cabang 

Sidoarjo, popularitas pegadaian syariah cabang Sidoarjo, penjualan pribadi, 

kekurangan dana untuk pribadi, kekurangan dana untuk usaha/bisnis, produk-

produk pegadaian yang beragam, menarik, inovatif, dan keuntungan 

menggunakan produk. Lokasi yang ditemukan merupakan upaya untuk 

mendapatkan posisi tempat yang mudah untuk ditemukan agar tidak 

menyulitkan nasabah.  

Dalam penelitian ini, faktor reputasi dipertimbangkan oleh nasabah 

non muslim adalah adanya citra yang baik serta kepopularitasan pegadaian 

syariah kantor cabang Sidoarjo yang tidak pernah mengecewakan. Kemudian 

minat nasabah non muslim juga karena kebutuhan akan dana untuk masalah 

pribadi ataupun usaha. Dan melihat produk pegadaian yang sesuai dengan 

kebutuhan serta sangat mengguntungkan. sehingga penilaian reputasi ini 

mencakup keseluruhan dari pegadain syariah ini. Hal ini sama dengan hasil 

penelitian terdahulu oleh Rif’atul Machmudah  bahwasanya faktor lokasi, 

pelayanan, reputasi dan promosi mempengaruhi minat nasabah non muslim 

Faktor ke dua, yaitu Faktor Promosi yang memiliki nilai loading 

6,687 terdiri dari dekat dengan tempat tinggal, periklanan, publisitas, biaya 

administrasi yang murah, pengoptimalan taksiran, rekomendasi keluarga dan 

rekomendasi teman/tetangga. Dalam faktor promosi yang mempengaruhi 

minat dari nasabah non muslim menjadi nasabah di Pegadaian Syariah kantor 
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cabang Sidoarjo ialah kantor pegadaian yang dekat dengan tempat tinggal 

nasabah sehingga akan jauh lebih mudah proses promosinya dan adanya 

rekomendasi dari keluarga atau teman untuk bertransaksi di pegadaian 

syariah yang berarti hal tersebut memberikan informasi tentang pegadaian 

syariah yang pada dasarnya akan lebih dipercaya karena yang memberikan 

informasi (promosi) adalah orang yang dikenal. Dan juga adanya promosi 

yang menarik yang diberikan pegadaian yaitu iklan atau acara amal untuk 

menarik minat nasabah hingga memberikan biaya adminstrasi yang murah 

dan pengoptimalan taksiran barang jaminan sehingga nasabah memperoleh 

pinjaman yang sesuai. Hal ini sesuai dengan penelitian Marlina Ayu 

Apriyantini tentang Faktor yang Mempengaruhi Non Muslim yaitu faktori 

promosi, fasilitas, reputasi pelayanan, ekonomis dana agamis. 

Dan faktor ketiga yaitu Faktor Produk yang memiliki nilai loading 

6,294 terdiri dari produk-produk yang bebas bunga, persyaratan yang 

dilengkapi tidak menyulitkan dan proses pencairan dana yang cepat serta 

tariff ujrah yang tidak memberatkan. Hal ini sesuai dengan penelitian Evi 

Yupitri dan Raina Linda Sari tentang faktor yang mempengaruhi non muslim 

untuk menjadi nasabah yaitu fasilitas, promosi dan produk. 

Dalam faktor produk yang menjadi minat nasabah non muslim adalah 

produk yang bebas bunga karena dalam ajaran selain Islam juga di haramkan 

tentang adanya tambahan bunga, dan persyaratan yang mudah tidak 
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menyulitkan juga menjadi alasan karena pada dasarnya masyarakat tidak 

sudah hal yang menyulitkan dan dana cair yang tidak memakan waktu lama. 

Ketika kemudahan sudah di dapat dan beban biaya yang di tanggung nasabah 

pegadaian syariah misalnya tariff ujrah juga tidak memberatkan. 

2. Faktor yang Paling Dominan dalam Mempengaruhi Minat Nasabah Non 

Muslim Menjadi Nasabah di Pegadaian Syariah Kantor Cabang Sidoarjo 

Faktor yang dirasa mempunyai pengaruh yang paling besar  

(dominan) dalam mempengaruhi minat dari nasabah non muslim menjadi 

nasabah di Pegadaian Syariah kantor cabang Sidoarjo berdasarkan 

kesimpulan dari hasil uji analisis pada penelitian ini yang tertera pada tabel 

4.23 pada bab 4, faktor yang memiliki nilai loading paling besar adalah faktor 

satu yaitu faktor reputasi. 

Faktor reputasi menjadi variabel yang memiliki nilai loading terbesar 

yaitu 51,599 yang artinya faktor reputasi ini merupakan faktor yang paling 

besar untuk mempengaruhi minat dari nasabah non muslim menjadi nasabah 

di pegadaian syariah kantor cabang Sidoarjo. Hal ini juga sama dengan hasil 

penelitian oleh Rifa’atul Machmudah  bahwasanya faktor lokasi, pelayanan, 

reputasi dan promosi mempengaruhi minat nasabah non muslim.  

Ketika suatu perusahaan memiliki reputasi yang baik, maka hal 

tersebut merupakan magnet tersendiri untuk menarik nasabah serta akan 

mempertahankan nasabah lama. Seperti halnya pegadaian syariah, walaupun 
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pesaing bisnis dalam bidang yang sama terus berkembang dengan 

menawarkan segala kemudahan untuk menarik nasabah misalnya, bunga 

rendah dan proses pencairan dana cepat, namun reputasi mereka kurang baik 

di mata masyarakat maka masyarakat akan lebih memilih untuk melakukan 

transaksi di tempat lain yang memiliki brand image yang baik misalnya saja 

pegadaian syariah.  

Reputasi adalah penilaian masyarakat terhadap suatu perusahaan, 

sehingga nilai baik atau buruknya tergantung bagaimana perusahaan tersebut 

dijalankan. Sebagaimana dengan Firman Allah dalam surah Al Ahzab (33):70 

sebagai berikut: 

                      

 

Wahai orang-orang yang beriman, bertaqwalah kamu kepada Allah 

dan ucapkanlah perkataan yang benar.(QS Al-Ahzab 33:70)
1
 

 

Ayat tersebut menjelaskan bahwa manusia harus mengatakan segala 

sesuatu dengan benar sesuai dengan apa yang dilihat dan begitupun penilaian 

terhadap perusahaan harus sesuai dengan bagaimana perusahaan tersebut 

beroperasi sehingga akan terbentuk reputasi yang baik. Penilaian reputasi 

perusahaan, tidak hanya terdiri dari satu penilaian namun secara keseluruhan 

bagaimana perusahaan tersebut dijalankan, mulai dari reputasi keuangan, 

reputasi tempat, reputasi pelayanan dan lain-lain harus memberikan yang 

                                                           
1
 Departemen Agama RI, Al-Qur’an dan Terjemahnya (Surabaya: CV Pustaka Agung Harapan, 2006), 

604. 
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terbaik sehingga tercipatanya reputasi yang baik tersebut akan tetap terjaga. 

Begitupun dengan pegadaian syariah, suatu lembaga keuangan yang 

menggunakan prinsip syariah dan sudah memiliki reputasi yang baik di mata 

nasabah dan menjadi faktor minat nasabah non muslim untuk menjadi 

nasabah di pegadain syariah kantor cabang Sidoarjo dan di pegadaian syariah 

tersebut, tidak pernah membeda-bedakan antara nasabah muslim dengan non 

muslim, semua dilayani dengan baik sehingga pengaruh reputasi pelayanan 

akan menjadi faktor loyalitas nasabah non muslim dan menarik nasabah non 

muslim lainnya pada pegadaian syariah kantor cabang Sidoarjo. 
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BAB VI 

PENUTUP 

A. Kesimpulani  

Dari hasil penelitian yang dilakukan mengenai faktor-faktor  yang 

mempengaruhi minat nasabah non muslim menjadi nasabah di Pegadaian 

Syariah kantor cabang Sidoarjo dan berdasarkan pertanyaan atas rumusan 

masalah maka dapat disimpulkan bahwa : 

1. Berdasarkan hasil penelitian, terdapat delapan belas variabel yang 

mempengaruhi minat dari nasabah non muslim yang menjadi nasabah di 

Pegadaian Syariah yaitu Lokasi yang mudah ditemukan, dekat dengan 

tempat tinggal, produk-produk yang bebas bunga, citra pegadaian syariah 

cabang Sidoarjo, popularitas pegadaian syariah cabang Sidoarjo, 

periklanan, publisitas (Publicity), penjualan pribadi (Personal Selling), 

kekurangan dana untuk pribadi, kekurangan dana untuk usaha/bisnis, 

persyaratan yang harus dilengkapi tidak menyulitkan dan proses 

pencairan dana cepat, tariff ujrah yang tidak memberatkan, biaya 

administrasi yang murah, produk-produki pegadaian syariah yang 

beragam, menarik dan inovatif, keuntungan menggunakan produk  dan 

pengoptimalan taksiran, rekomendasi dari keluarga, dan rekomendasi dari 

teman/tetangga. Dari dua puluh variabel tersebut yang tidak dapat 
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dianalisis lebih jauh karena lebih kecil dari 0,5 ada 2, yaitu keamanan 

bertransaksi di pegadaian syariah dan proses transaksi yang halal. 

2. Dari delapan belas variabel yang dihasilkan dalam penelitian ini, terdapat 

tiga faktor yang terbentuk yaitu 1) faktor pertama terdiri dari indikator 

indikator lokasi yang mudah ditemukan, citra pegadaian syariah cabang 

Sidoarjo, popularitas pegadaian syariah cabang Sidoarjo, penjualan 

pribadi (personal selling), kekurangan dana untuk pribadi, kekurangan 

dana untuk usaha/bisnis, produk-prooduk pegadaian yang beragam, 

menarik dan inovatif serta keuntungan menggunakan produk, sehingga 

dari variabel diatas yang membentuk sebuah faktor yang diberi nama 

Faktor Reputasi. 2) faktor kedua terdiri dari indikator indikator dekat 

dengan tempat tinggal, periklanan, publisitas, biaya administrasi yang 

murah, pengoptimalan taksiran, rekomendasi keluarga dan rekomendasi 

teman/tetangga, sehingga dari variabel diatas yang membentuk sebuah 

faktor yang diberi nama Faktor Promosi. 3) faktor ketiga terdiri dari 

indikator indikator produk-produk yang bebas bunga, persyaratan yang 

harus dilengkapi tidak menyulitkan dan prosen pencairan dana cepat dan 

tariff ujrah yang tidak memberatkan, sehingga dari variabel diatas yang 

membentuk sebuah faktor yang diberi nama Faktor Produk. 

3. Dari ketiga faktor yang terbentuk, terdapat satu faktor yang dianggap 

paling berpengaruh (dominan) dalam mempengaruhi minat dari nasabah 
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non muslim yang menjadi nasabah di Pegadaian Syariah kantor cabang 

Sidoarjo adalah faktor reputasi yang mempunyai nilai faktor loading 

sebesar 51,599. 

B. Saran-Saran 

Sesuai dengan hasil penelitian ini, terdapat beberapa masukan yang  

dapat bermanfaat bagi seluruh nasabah di Pegadaian Syariah kantor cabang 

Sidoarjo. 

1. Bagi Peneliti 

Dengan terselesaikannya penelitian ini, maka untuk penelitian 

selanjutnya diharapkan mampu untuk memperbanyak kembali dimensi 

maupun variabel dalam penelitian selanjutnya, karena dalam penelitian ini 

hanya terdapat 8 dimensi yang terdiri dari 20 variabel, sehingga peneliti 

berikutnya mampu memperbanyak dimensi lainnya serta variabel yang 

diangkat, misalnya dimensi pelayanan atau fasilitas yang belum sempat 

dijeaskan secara menyeluruh. Dan untuk  peneliti selanjutnya agar lebih 

memperbanyak lagi responden yang digunakan, sehingga menghasilkan 

perhitungan yang lebih akurat serta efisien dengan memakai variabel lain 

selain variabel  Lokasi yang mudah ditemukan (x1), dapat dekat dengan 

tempat tinggal (x2), keamanan dalam bertransaksi di pegadaian syariah 

(x3), produk-produk yang bebas bunga  (x4), proses transaksi yang halal 

(x5), citra pegadaian syariah cabang Sidoarjo (x6), popularitas pegadaian 
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syariah cabang Sidoarjo (x7), periklanan (x8), publisitas (Publicity) (x9), 

penjualan pribadi (Personal Selling) (x10), Kekurangan dana untuk pribadi 

(x11), Kekurangan dana untuk usaha/bisnis (x12), Persyaratan yang harus 

dilengkapi tidak menyulitkan dan proses pencairan dana cepat (x13), tariff 

ujrah yang tidak memberatkan (x14), biaya administrasi yang murah 

(x15), produk-prooduk pegadaian syariah yang beragam, menarik dan 

inovatif (x16), keuntungan menggunakan produk (x17), pengoptimalan 

taksiran (x18), rekomendasi dari keluarga (x19), dan rekomendasi dari 

teman/tetangga (x20). 

2. Bagi Perusahaan 

Untuk hasil penelitian dari analisis faktor dalam penelitian ini, 

didapatkan hasil bahwa para nasabah non muslim berminat untuk 

melakukan transaksi di pegadaian syariah karena memiliki reputasi yang 

baik. Sehingga pegadaian syariah kantor cabang Sidoarjo harus tetap 

menjaga reputasi perusahaan agar tetap baik di mata nasabah muslim 

maupun non muslim yaitu dengan cara menjaga citra, popularitas, 

penjualan pribadi sebaik mungkin dan menjaga kepercayaan dalam hal 

kebutuhan dana para nasabah sehingga reputasi pegadaian akan baik 

secara keseluruhan. Dan selalu memberikan inovasi produk produk sesuai 

dengan kebutuhan nasabah. Karena suatu perusahaan dengan reputasi yang 

baik, maka hal itu akan menjadi magnet untuk menjaga loyalitas serta 
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akan mampu menarik minat masyarakat lainya untuk bertraksaksi di 

pegadaian syariah. 
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