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Abstrak

Strategi pemasaran adalah suatu rencana yang menyeluruh,
menyeluruh dan terpadu di bidang pemasaran yang memberikan
pedoman tindakan yang akan dilakukan untuk mencapai tujuan
pemasaran perusahaan. Konsumen ingin menggunakan produk
konvensional dan produk syariah. Pegadaian Cabang Pasar
Kodim (UPC) menunjukkan pertumbuhan yang terus menerus,
namun nampaknya belum mampu mencapai target dan jumlah
pelanggan setiap tahunnya karena jumlah pelanggan yang terus
meningkat. Hal ini disebabkan meningkatnya jumlah perusahaan
pesaing atau lembaga keuangan lain yang menawarkan produk
komersial. Permasalahan penelitian ini adalah bagaimana
strategi pemasaran pegadaian yang dilakukan oleh Pegadaian
Konvensional Pekanbaru (UPC) untuk menarik perhatian
konsumen. Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui
bagaimana pegadaian konvensional dan pegadaian syariah
menerapkan strategi pemasaran untuk menarik perhatian
konsumen..

Pegadaian juga menghadirkan berbagai produk unggulan yang
ditawarkan kepada nasabah seperti Gadai Emas (KCA), Kredit
Sepeda Motor, Gadai BPKB (AMANAH), Kredit Usaha (KREAS]I),
Tabungan Emas, Gadai Emas (MULIA) dan Arrum Haiji. Selain
itu, KUR Syariah yang merupakan produk yang ditawarkan oleh
pegadaian dan diharapkan oleh konsumen merupakan pinjaman
non-komersial khususnya untuk usaha kecil dan menengah.
Untuk meningkatkan efisiensi masyarakat dengan menawarkan
produk usaha yang beragam, memudahkan masyarakat dalam
mengelola tabungan dan kredit,meningkatkan fleksibilitas dalam
memenuhi kebutuhan sehari- hari dan tanpa suku bunga yang
tinggi, para pengusaha dapat melakukannya dengan tenang,
aman, efisien dan cepat.

Kata Kunci: Strategi Pemasaran, Produk Gadai (Rahn), Minat
Nasabah

PENDAHULUAN

Pegadaian merupakan tempat nasabah meminjam uang dengan menggunakan
barang miliknya sebagai jaminan. Motto kami adalah "Memecahkan masalah tanpa
masalah". Pegadaian merupakan salah satu bentuk pembiayaan yang sangat efektif
karena tidak memerlukan persyaratan rumit yang menyulitkan nasabah dalam

mengajukan kredit. Dengan memberikan jaminan yang memiliki nilai, masyarakat
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dapat mengakses dana yang tepat untuk kebutuhannya, baik itu produk maupun

makanan. Selain itu, proses penyetoran uang cepat dan mudah..

Dengan produk-produk pegadaian, nasabah juga dapat mengajukan berbagai
jenis pinjaman berdasarkan kebutuhan dan keinginan nasabah. Informasi mengenai
produk pegadaian dapat diperoleh melalui iklan, media sosial atau dengan
mengunjungi pegadaian terdekat. Oleh karena itu, nasabah tidak perlu khawatir untuk
mengajukan pinjaman sesuai syarat dan ketentuan, sehingga membantu pelaku usaha

dan konsumen dalam mengelola dana dan dana dengan mudah, aman dan cepat.

KAJIAN PUSTAKA

Produk pegadaian merupakan jasa yang diberikan pegadaian kepada
masyarakat untuk mengelola usahanya (Kasmir 2009:270). Produk-produk tersebut
meliputi emas, mobil, perbankan (tanah, obligasi dan rumah) dan elektronik (ponsel,
laptop, kamera dan televisi). Selain itu, produk pegadaian ini juga hadir dengan fitur
kecepatan, keamanan dan kenyamanan. Produk Gadai PT Pegadaian yang digunakan
di wilayah Pekanbaru adalah benang emas (KCA) dan bpkb (Amanah) untuk

kendaraan.

Strategi pemasaran merupakan rencana dan Kkeputusan pemasaran
perusahaan ke depan dalam persaingan untuk mencapai hasil terbaik. Strategi
pemasaran yang paling banyak digunakan adalah periklanan, promosi melalui jejaring
sosial atau mengunjungi pegadaian terdekat. Pada area PT Pegadaian di wilayah
Pekanbaru, strategi pemasaran yang digunakan adalah dengan mengunjungi tempat-
tempat para pelaku usaha dan juga mempostingnya di jejaring sosial seperti WA serta

mempromosikan secara di outlet Pegadaian.

Minat pelanggan merupakan keinginan seseorang atau pelanggan untuk
menggunakan produk atau jasa yang ditawarkan perusahaan. Tentu saja setiap orang
menyikapi kebutuhannya secara berbeda-beda, namun pegadaian menawarkan
pinjaman yang cepat, mudah, aman, dan bunga yang rendah, serta produk yang
ditawarkan pegadaian lebih fleksibel, dapat diangsur atau dicicil, baik dengan
membayar langsung ke outlet atau membayar di Indomaret atau dengan virtualaccount

melalui pegadaian digital.
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Produk-produk pegadaian diantaranya yaitu:
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Tabungan Emas
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Kur Pegadaian Syariah

Salah satu produk yang sering digunakan nasabah adalah gadai emas (KCA)
berupa perhiasan emas dan logam mulia. Produk KCA merupakan produk unggulan
yang sering digunakan nasabah saat mengajukan pinjaman cepat. Sesampainya di
outlet barang akan ditempatkan dalam bentuk perhiasan emas atau logam mulia dan
juga akan membawa KTP. Mengajukan pinjaman berdasarkan barang yang ditaksir
oleh pegadaian. Pembayarannya dapat diangsur, dicicil dan dilunasi sesampainya di
pegadaian terdekat dengan membawa surat gadai berwarna hijau KCA dengan KTP
yang bersangkutan, dan pembayaran juga dapat dilakukan di indomaret atau melalui

virtual account pegadaian digital (PDS).

Dengan demikian perusahaan memiliki banyak produk pegadaian, namun
produk KCA merupakan produk terbaik atau sudah sering digunakan di Pegadaian
Cabang Pasar Kodim dan pegadaian lainnya. Oleh karena itu, peneliti dapat

mempelajari langsung di lapangan sesuai dengan objek yang ada.

METODE

Guna menjamin kelancaran operasional, PT Pegadaian Pasar Kodim Pekanbaru
melakukan kegiatan promosi untuk mencapai tujuan yang diinginkan perusahaan.
Melalui kegiatan promosi, pegadaian dapat mempromosikan produk pegadaiannya
kepada masyarakat, menjadi daya tarik untuk menarik perhatian masyarakat, dan
mendorong masyarakat untuk berpartisipasi dalam penggunaan produk-produk
pegadaian. Cara-cara yang digunakan perusahaan untuk mencapai tujuan yang

diinginkan adalah menurut pendapat pelanggan berikut ini :
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1. Menyebarkan Brosur
Hasil penelitian program yang berbasis wawancara, Cabang Pasar Kodim
bekerja keras memasarkan produk kepada masyarakat untuk meningkatkan minat
konsumen, seperti membagikan brosur ke rumah warga, pasar, sekolah, outlet
pegadaian maupun spanduk iklan.
2. Promosi Melalui Media Sosial
Strategi lain yang juga diterapkan untuk meningkatkan minat pelanggan adalah
media iklan atau promosi baik di media cetak maupun elektronik. Periklanan
Berdasarkan hasil penelitian, pegadaian memasang iklan di televisi atau sesuai
petunjuk kantor area memasang iklan gadai, iklan kredit logam mulia, kredit barang
elektronik, kredit kendaraan, pembelian emas, haji dan umroh.
3. Direct Sells atau Call Calling
Berdasarkan hasil penelitian juga dapat diterapkan penjualan secara langsung
atau melalui telepon.Menurut hasil penelitian perkembangan teknologi, hubungan
antara pegadaian dengan nasabah dapat saling berkomunikasi sedemikian rupa
sehingga jika pegadaian merupakan produk baru, pegadaian dapat
menginformasikan kepada nasabah melalui penjualan langsung atau melalui
telepon.
4. Grebek Pasar
Hasil penelitian menunjukkan bahwa salah satu strategi pelaksanaan
pemasaran adalah dengan membuat lingkaran pemasaran yang tujuannya adalah
untuk menyampaikan informasi dengan menjangkau masyarakat yang lebih luas,
karena di pasar tersebut banyak orang yang berasal dari berbagai kalangan.
Strategi yang kami terapkan antara lain promosi penjualan secara intensif
dengan menyebarkan brosur ke pasar, sekolah, perkantoran, jalan-jalan dengan
tujuan untuk mengenalkan produk pegadaian, dimana biasanya pegadaian hanya
dikenal di pegadaian, banyak hal yang bisa dilakukan di pegadaian, termasuk
transaksi pembelian. kredit listrik dan pembayaran di muka. rencana cicilan dan
strategi lain yang biasa diterapkan adalah menyerang pasar dengan menghadirkan
produk pegadaian ke semua segmen pasar.
5. Pengenalan Aplikasi Pegadaian Digital (PDS)
Aplikasi Pegadaian Digital merupakan platform terbaru yang diluncurkan PT

Pegadaian yang bertujuan untuk memudahkan pemberi pinjaman dan nasabah
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bertransaksi online. Aplikasi pegadaian digital ini digunakan untuk mengelola

transaksi seperti perpanjangan, pembayaran, pembayaran, pembayaran dll. Dalam

aplikasi ini, pelanggan hanya perlu mendaftar menggunakan data pribadinya
dengan memasukkan nama bank dan nomor rekening pelanggan yang ingin dibayar

di aplikasi untuk mendapatkan CIF yang nantinya akan digunakan untuk

memudahkan transaksi.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa Pegadaian Pasar Kodim Pekanbaru
merupakan jenis produk yang hampir sama yang dijual oleh Pegadaian Syariah di
semua lokasi, termasuk Pegadaian Pasar Kodim Pekanbaru. Produk pegadaian
syariah hampir sama persis dengan produk pegadaian tradisional pada umumnya,

karena tetap mengikuti perusahaan induknya..

HASIL DAN PEMBAHASAN

Program Kampus Merdeka Belajar (MBKM) merupakan program yang mendorong
mahasiswa untuk menguasai langsung ilmu kerja praktek dengan benar-benar terjun
di lapangan, berbekal ilmu-ilmu terdahulu yang diajarkan di sekolah dan dilatih melalui
program magang. Kegiatan magang ini dilaksanakan di PT. Pegadaian UPC Pasar
Sail dan Tanjung Datuk dimulai pada tanggal 12 Oktober 2023 sampai dengan tanggal
31 Januari 2024. Hasil dari program magang ini adalah mahasiswa dapat memahami
dan mengetahui tentang sistem kerja di PT. Pegadaian Cabang Pekanbaru.

Kegiatan magang ini dilaksanakan di PT. Pegadaian UPC Pasar Sail (Dilla Arni)
dan PT. Pegadaian UPC Tanjung Datuk (Ria Sundari). Program pelaksanaan MBKM
ini dilakukan dengan beberapa tahapan, yaitu tahap awal mahasiswa diberi
pembekalan sebelum mempersiapkan diri dan memenuhi semua kewajiban yang
harus dilaksanakan selama melaksanakan program magang. Adapun kewajiban yang
harus dipenuhi diantaranya yaitu : memenuhi semua peraturan yang ada di
perusahaan,melakukan dokumentasi kegiatan magang dan mengisi logbook harian.
Pada tahap selanjutnya, peserta magang melaksanakan magang selama 1 semester
atau 4 bulan, serta hari kerjanya dihitung dari dari senin sampai sabtu serta jam masuk
kerja dimulai pada pukul 08:00 hingga 16:00. Kemudian mahasiswa magang
mempunyai kewajiban membuat luaran berupa laporan magang dan jurnal. Pada sesi
akhir, peserta magang mengikuti program magang dengan mengikuti ujian atas hasil

kegiatan magang.
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Cara pelaksanaan kegiatan magang ini berlangsung secara bertahap. Pada tahap
pertama, mahasiswa diberikan uraian tugas pekerjaan yang akan dilakukan, dosen
pembimbing memberikan pelatihan pengenalan produk di PT Pegadaian, dan siswa
harus memahami pekerjaan tersebut. Pada tahap kedua, siswa diberikan tanggung
jawab pekerjaan yang dijelaskan dan diberikan oleh instruktur hingga akhir masa
magang. Pada tahap akhir, dosen pembimbing memantau dan membimbing kegiatan
yang dilakukan mahasiswa selama magang.

Jumlah karyawan di PT Pegadaian UPC Pasar Sail dan Tanjung Datuk berjumlah 4
orang. Ini termasuk seorang manajer (penilai), kasir dan 2 orang penjaga keamanan.
Penilai merupakan kedudukan tertinggi dalam pegadaian dan bertugas
memperkirakan dan memverifikasi kandungan karat emas. Kasir berhak mengelola
dan melaksanakan seluruh proses keuangan setelah pengelola (penilai)
memperkirakan jenis dan berat emas. Penjaga keamanan bertanggung jawab untuk
memastikan keamanan dan kenyamanan di kantor. Selama magang, mahasiswa
diberi tugas oleh manajer antara lain: (1) Mendukung pelayanan pelanggan, (2)
Mendukung manajemen promosi produk di PT Pegadaian, (3) Membantu menyusun
buku kas kas setiap hari (4) Membantu menghubungi pelanggan yang ingin
bertransaksi di PT. Pegadaian melalui telepon, (5) Membantu memasukkan Kredit
Usaha Rakyat (KUR) nasabah mikro melalui aplikasi Prime, (6) Membantu
mengkonsolidasikan salinan SBK, surat hilang dan pengembalian uang.

Adapun beberapa kegiatan diatas dilakukan secara rutin setiap hari. Dan selama
menjalankan program magang penulis ikut serta dalam setiap kegiatan di kantor. Salah

satunya adalah kegiatan promosi secara langsung dengan membagikan brosur

— brosur kepada Masyarakat setempat dan kepada para pelaku UMKM.

J

Kegiatan Peserta MBKM Saat Promosi Produk
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Kegiatan promosi produk ini rutin dilakukan di pegadaian upc pasar sail dan upc
tanjung datuk dengan jadwal pasti setiap bulannya yang sudah di tentukan oleh kantor
cabang.

Promosi ini dilakukan agar pegadaian dapat mencapai target hingga ke lapisan
Masyarakat terdalam. Dengan berbagai macam produk yang ditawarkan antara lain :
1. Gadai (KCA)
Pegadaian KCA (Kredit Cepat dan Aman) adalah pinjaman berdasarkan hukum
gadai dengan prosedur pelayanan yang mudah, aman, dan cepat. Barang
jaminan yang menjadi agunan meliputi perhiasan emas, emas batangan,mobil,
sepeda motor, laptop, handphone dan barang elektronik lainnya. Kredit yang
diberikan mulai dari Rp 50.000 sampai dengan Rp500.000.000 dengan
pengenaan sewa modal maksimum 1,15% per 15 hari, dengan jangka waktu

kredit maksimum 4 bulan.

Kegiatan Peserta MBKM Melayani Nasabah Gadai KCA
2. Krasida

Pegadaian Krasida (Kredit Angsuran Sistem Gadai) merupakan angsuran
bulanan untuk keperluan konsumtif dan produktif dengan jaminan emas solusi
tepat mendapatkan fasilitas kredit dengan cara cepat, mudah dan murah.
Pegadaian Krasida merupakan solusi terpercaya untuk mendapatkan fasilitas
kredit yang cepat, mudah, dan murah. Pinjaman mulai dari Rp 1.000.000
sampai dengan Rp 250.000.000.

3. Kreasi
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Pegadaian Kreasi (Kredit Angsuran Fidusia) diberikan kepada para pengusaha
mikro-kecil (dalam rangka pengembangan usaha) pengembalian pinjamannya
dilakukan melalui angsuran perbulan dalam jangka waktu kredit fleksibel 6, 12,
24, hingga 36 bulan. Peminjaman mulai dari Rp 1.000.000 hingga Rp
150.000.000.

4. Amanah
Merupakan produk cicilan mobil dan motor dengan DP 10% untuk motor dan
20% untuk mobil dari harga kendaraan dan mun’nah sebesar 1% perbulan.
Pegadaian mengklaim bahwasannya mun’nah 1% terhadap motor merupakan
mun’nah terendah dibandingkan leasing manapun

5. Tabungan Emas
Tabungan Emas Pegadaian adalah layanan penitipan emas yang
memungkinkan nasabah melakukan investasi emas secara mudah, aman,dan
terpercaya.

6. Mulia
adalah layanan investasi emas batangan secara tunai di outlet Pegadaian dan
Galeri 24. Pegadaian secara tepat dan emas langsung diterima oleh pembeli.
Pilihan investasi mulai dari 1 gram sampai 1 kg emas. Pembelian kembali
(buyback) yang kompetitif. Peluang keuntungan investasi dengan konsinyasi.
Pembeli mendapatkan emas bersertifikat.

7. Kur Pegadaian Syariah
Produk ini merupakan produk yang sangat mempermudah pengusaha mikro
yang membutuhkan pinjaman modal usaha dengan mun’nah yang rendah
sebesar 0,28%per bulan dan tanpa agunan. pinjaman yang diberikan senilai
RP.1.000.000-10.000.000.

PENUTUP
Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan dapat disimpulkan bahwa bauran/
cakupan dalam pemasaran mempunyai kontribusi yang besar terhadap keputusan
nasabah atau minat nasabah untuk memilih produk Gadai di PT. Pegadaian cabang
pasar kodim. Dalam mempengaruhi keputusan nasabah untuk memilih produk gadai

di PT. Pegadaian Syariah Cabang pasar kodim memiliki strategi dengan hasil rata -
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rata per variabel lebih dari 50%. Hal ini menunjukkan Bauran Pemasaran pada PT.

Pegadaian cabang pasar kodim berkontribusi dengan baik

PT. Pegadaian upc pasar sail dan upc tanjung datuk juga melakukan pemasaran
secara langsung. Secara langsung disini ialah dengan cara penulis menjelaskan dan
menawarkan produk pegadaian secara langsung kepada nasabah yang menjadi target
pegadaian, agar nasabah lebih paham dan tertarik terhadap produk yang ditawarkan

oleh penulis.

PT. Pegadaian juga melakukan promosi melalui media sosial sebagai
perantaranya. Karena banyak dari nasabah yang aktif menggunakan media sosial,
sehingga cakupan pemasaran dari pegadaian mencakup banyak nasabah bahkan

nasabah yang jauh sekalipun.

Dengan mengikuti Magang kerja (MBKM) kami sebagai mahasiswa mendapatkan
banyak pengalaman tambahan dan ilmu dari berbagai sumber di pegadaian. Dalam
proses pelaksanaan magang di laksanakan, kami sebagai penulis selalu di pantau dan
di ajarin hal baru oleh pengelola sehingga kami tidak mengalami kesulitan dalam
pelaksanaan magang ini. Bahkan kami juga selalu dibimbing langsung oleh dosen
pembimbing sehingga kami bisa lebih mudah menjalankan pembelajaran manang
(MBKM).

Saran

Berdasarkan hasil pelaksanaan program magang kerja (MBKM) yang telah kami
para mahasiswa lakukan, kami telah dibimbing menjalankan program dengan baik dan
sesuai dengan materi yang disusun. Saran untuk program magang kerja (MBKM)
semoga kedepannya bisa menjadi wadah bagi mahasiswa untuk menambah ilmu
pengetahuan dan pengalaman kerja. Dan kepada pengelola di tempat magang agar
lebih aktif untuk memberi arahan kepada peserta magang, kemudian untuk para dosen
pembimbing semoga bisa lebih memberi arahan dan memberi pendapat kepada

mahasiswa dalam proses magang berlangsung.
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