BAB IV

ANALISIS FAKTOR-FAKTOR PREFERENSI NASABAH

PEMBIAYAAN GADAI EMAS iB BAROKAH

A. Faktor-faktor Preferensi Nasabah Gadai Emas iB Barokah

Berdasararkan data faktor-faktor preferensi nasabah gadai emas iB

barokah yang dipaparkan dalam Bab III, penulis mengidentifikasi

beberapa faktor yang paling cenderung mempengaruhi nasabah memilih

menggadaikan emas di Bank Jatim Syariah yang meliputi beberapa faktor

sebagai berikut:

1. biaya sewa murah

2. biaya administrasinya murah

3. pelayanannya baik dan ramah

4. lokasi Bank Jatim Syariah dekat dengan tempat kerja

5. keluarga

6. percaya akan barang jaminan aman

7. mencoba-coba pembiayaan gadai emas iB barokah di Bank Jatim
Syariah

8. kebutuhan untuk modal usaha/mendesak

9. biaya sewa murah dengan pelayanan yang memuaskan

10. produk ditempat kerja sendiri.

Berdasarkan faktor-faktor preferensi nasabah di atas ada sebagian

nasabah yang memiliki pendapat yang sama yakni memilih gadai emas iB
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barokah di Bank Jatim Syariah yaitu biaya sewa murah dan pelayanannya

memuaskan. Sedangkan ada sebagian nasabah gadai emas iB barokah

yang lebih mementingkan lokasinya yang tidak jauh dari tempat kerjanya.

B. Analisis Faktor-faktor Preferensi Nasabah Gadai Emas iB Barokah

1.

Menurut nasabah NH

a.

Faktor kebudayaan (kelas sosial)

Menurut nasabah NH memilih gadai emas iB barokah karena
biaya sewanya murah yang sesuai dengan pendapatan atau
kantong yang diperoleh dari usahanya. Penulis menganalisis biaya
sewa dengan faktor kelas sosial karena nasabah tersebut berasal
dari latar belakang keluarga yang menengah kebawah, nasabah
adalah seorang pedagang dipasar wonokromo yang penghasilannya
pas-pasan, menurutnya tidak akan mampu membayar sewa
ditempat pegadaian yang lain yang biaya sewanya mahal.
Seseorang dipandang mempunyai pekerjaan yang rendah atau
tinggi sesuai dengan kelas sosialnya dilihat dari jabatan,
pendapatan, kekayaan dan sebagainya. Dengan adanya jatuh
tempo 4 (empat) bulan mampu membuat nasabah tertarik
menggunakan produk gadai emas iB barokah dari pada
menggunakan pegadaian lain (podo seneng) yang peraturannya

jatuh tempo 1 (satu) bulan.



b.

93

Faktor psikologis (persepsi)

Selain biaya sewa murah yang menjadi pertimbangan, nasabah NH
mengkonsumsi gadai emas iB barokah di Bank Jatim Syariah
karena pelayanannya baik dan ramah. Penulis menganalisis dengan
faktor  persepsi  dikarenakan  kecenderungan = nasabah
menggambarkan informasi-informasi yang didapatkannya tentang
gadai emas iB barokah di Bank Jatim Syariah itu bersifat positif
sehingga adanya rangsangan dari dalam dirinya untuk
mengkonsumsi gadai emas iB barokah. Rangsangan yang di dapat
nasabah di evaluasai sehingga nasabah mempertimbangkan
manfaat dan resiko yang akan didapatkannya ketika

mengkonsumsi gadai emas iB barokah di Bank Jatim Syariah.

2. Menurut nasabah R

a.

Faktor Sosial (peranan dan status)

Nasabah ini memilih menaruh barang jaminan diBank Jatim
Syariah karena selain lokasi Bank Jatim Syariah dekat dengan
tempat kerja, dan teman-teman dilingkungan kerja juga ada yang
memiliki barang jaminan di Bank Jatim Syariah. peranan teman-
teman dilingkungannya mempengaruhi perilaku nasabah dalam
mengambil keputusan untuk mengkonsumsi sebuah produk.
Keputusan untuk mengkonsumsi produk tersebut juga dipengaruhi
oleh lokasi yang terjangkau dari tempat kerjanya sehingga

mempermudah nasabah untuk melakukan transaksi jika sudah
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jatuh tempo (perpanjangan gadai emas iB barokah ataupun
penebusan barang jaminannya).

b. Faktor psikologi (persepsi)
Nasabah R memilih menaruh barang jaminan di Bank Jatim
Syariah dikarenakan petugasnya ramah dan mau melayani
pertanyaan nasabah. Persepsi yang positif dari nasabah yang lain
akan sangat berpengaruh pada orang lain. Seperti halnya, nasabah
R mendapatkan informasi-informasi yang cenderung positif
tentang gadai emas iB barokah dari teman kerjanya sehingga
nasabah R juga termotivasi untuk bertarnsaksi gadai emas iB
barokah di Bank Jatim Syariah.

3. Menurut nasabah LTF

a. Faktor sosial (Keluarga)
Nasabah memilih menggadaikan di Bank Jatim Syariah karena
adanya dorongan dari kakak untuk mengkonsumsi gadai emas iB
barokah. Faktor keluarga sangat berpengaruh terhadap keputusan
nasabah untuk mengkonsumsi produk, anggota keluarga menjadi
kelompok acuan primer bagi nasabah tersebut. Dorongan dari
kakaknya yang sudah menjadi nasabah Bank Jatim Syariah bisa
membuat nasabah mengkonsumsi gadai emas iB barokah.

b. Faktor psikologis (persepsi)
Nasabah memilih gadai di Bank Jatim Syariah karena

pelayanannya ramah. Penulis menganalisis dengan faktor persepsi
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karena mengetahui bahwa informasi yang didapat dari
keluarganya berpengaruh pada nasabah untuk menciptakan
gambaran terhadap situasi atau sesuatu yang dihadapinya. Jika
persepsinya negatife terhadap suatu produk maka nasabah tidak
akan membeli produk tersebut. Keluarga dari nasabah LTF merasa
puas setelah mengkonsumsi gadai emas iB barokah untuk itu

mereka merekomendasikan kepada anggota keluarga yang lain.

4. Menurut nasabah NW

a.

Faktor psikologis (kepercayaan dan sikap)

Nasabah memilih menggadaikan di Bank Jatim Syariah karena
Percaya bahwa barang jaminan akan aman. Kepercayaan terhadap
suatu produk berpengaruh pada pengambilan keputusan. Setelah
mendapatkan informasi nasabah mengevaluasai informasi yang
diperoleh menjadi pertimbangan. Setelah mempertimbangkan
nasabah menilai manfaat termasuk kepercayaan dan sikap
terhadap produk yang akan dikonsumsinya. Dalam mengambil
keputusan untuk mengkonsumsi suatu produk Nasabah percaya
bahwa barang jaminan yang di gadaikan di Bank Jatim Syariah
akan aman karena berdasarkan pengetahuan, dan pengalaman serta
pendapat dari nasabah yang lain membentuk citra baik terhadap
gadai emas iB barokah sehingga menggambarkan penilaian sebuah

sikap yang baik untuk membuat nasabah bertahan mengkonsumsi
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gadai emas iB barokah. adanya Sikap baik tersebut membuat
nasabah menyukai gadai emas iB barokah.

Faktor psikologis (proses belajar)

Nasabah NW termasuk nasabah baru di Bank Jatim Syariah,
Nasabah menggadaikan emas karena ingin mencoba produk gadai
di Bank Jatim Syariah. penulis menganalisis dengan proses belajar
karena nasabah melakukan gadai emas iB barokah yang berarti
dia belajar. Dengan belajar nasabah melakukan perubahan dari
pengalaman yang pernah diterima dari temannya yakni
pengalaman pernah memiliki barang jaminan di Bank Jatim
Syariah. Perubahan nasabah disebabkan adanya dorongan untuk
mengkonsumsi gadai emas iB barokah karena kebutuhan yang
mendesak dan adanya rangsangan dari temen yang

merekomendasikan gadai emas iB barokah pada nasabah.

5. Menurut nasabah S

a.

Faktor sosial (kelompok referensi)

Nasabah mengetahui gadai emas iB barokah dari tetangga
kompleksnya bahwa biaya sewa gadai emas iB barokah sangat
murah sehingga membuat nasabah tertarik untuk menggadaikan
emas di Bank Jatim Syariah. perilaku seseorang amat dipengaruhi
oleh berbagai kelompok bahkan dari kelompok referensi ini Bank
Jatim Syariah banyak memiliki nasabah didaerah tersebut

sehingga ada anggota-anggota yang ikut berinteraksi dan
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membentuk kelompok referensi. Setelah mengetahui biaya
sewanya murah kelompok referensi ini mengajak kelompok yang
lain untuk menggunakan produk gadai emas iB barokah.

Faktor psikologis (motivasi)

Motivasi muncul karena adanya kebutuhan yang mendesak yang
belum terpenuhi. Nasabah menggadaikan emas di Bank Jatim
Syariah karena adanya kebutuhan untuk modal usaha. Nasabah S
termasuk pengusaha konveksi yang sewaktu-waktu memiliki
kebutuhan mendesak ketika ada banyak pesanan. Karena sudah
menjadi nasabah tetap di Bank Jatim Syariah nasabah langsung
mengambil keputusan untuk melakukan transaksi gadai emas iB
barokah. hal ini juga dipengaruhi oleh faktor situasional yang
tidak dapat diprediksi. Nasabah sangat puas menjadi nasabah di
Bank Jatim Syariah karena nasabah kembali menggadaikan
emasnya dan bahkan nasabah sering merekomendasikan kepada

orang lain.

6. Menurut nasabah DL

a.

Faktor psikologi (motivasi)

Nasabah memilih gadai emas iB barokah karena Adanya
kebutuhan mendesak yang harus segera terpenuhi. Penulis
mengaitkan kebutuhan nasabah ini dengan faktor motivasi.
Nasabah termotivasi untuk mengkonsumsi gadai emas iB barokah

karena adanya kebutuhan. Nasabah mengenali kebutuhan dengan
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mencari informasi untuk memenuhi kebutuhan tersebut. Untuk
kebutuhan membayar rumah yang baru dibeli, nasabah mengalami
ketegangan fisiologis yang membuatnya merasa tidak nyaman.
Oleh karena itu, nasabah memiliki kesadaran untuk mengusahakan
kebutuhan tersebut terpenuhi agar ketegangan berkurang. Setelah
mendapatkan informasi nasabah menggadaikan barang jaminan di
Bank Jatim Syariah sehingga nasabah merasa kebutuhannya
terpenuhi dan bahagia.

. Faktor psikologis (kepercayaan dan sikap)

Nasabah memilih menggadaikan emas di Bank Jatim Syariah
karena percaya atas keamanan barang jaminan. Nasabah DL
terlihat dari latar belakang keluarga menengah keatas yang tidak
mempertimbangkan biaya sewa murah ataupun faktor yang lain
yang terpenting barang jaminannya aman. Kepercayaan nasabah
berlandaskan pada pengetahuan, opini dan pengalaman.
Pengetahuan tentang gadai emas iB barokah dari promosi di radio
suara surabaya dan el-Viktor yang membuat nasabah percaya
bahwa Bank Jatim Syariah memiliki kualitas produk yang bagus
sehingga mampu dikenal banyak orang lewat media elektronik.
Nasabah menggambarkan penilaian kognitif yang baik sehingga
cenderung bertahan menjadi nasabah gadai emas iB barokah.
dengan adanya penilaian kognitif yang baik nasabah tersebut

memiliki ungkapan suka terhadap gadai emas iB barokah.
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7. Menurut nasabah H

a.

Faktor pribadi (keadaan ekonomi)

Nasabah memilih gadai emas iB barokah di bank jatim syariah
karena administrasinya murah. Penulis menganalisis dengan faktor
keadaan ekonomi karena penghasilan nasabah tidak mencukupi
jika harus menggadaiakn di bank yang lain dengan administrasi
yang banyak. Setelah mengetahui informasi dari teman bahwa
gadai emas iB barokah di Bank Jatim Syariah administrasi murah
nasabah tertarik dan menaruh barang jaminan disana.
Perbandingannya di BMS biaya sewanya sekitar 1, 3 ubtuk
perhiasan dan 1, 13 untuk emas batangan berbeda dengan BJS
yang biaya sewanya 1, 1 untuk lantakan dan 1, 2 untuk emas

batangan sedangkan untuk biaya administrasinya lebih mahal yang

rinciannya:
Tabel 3.1
Biaya Administrasi Gadai Emas di BNI Syariah
Berat Biaya Administrasi
5-10 25.000
15-25 35. 000
30-35 45. 000
40-50 55. 000
55-65 65. 000
70-75 75. 000
80-90 85. 000
95-100 95. 000
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Sumber : Biaya administrasi gadai emas BNI Syariah tahun 2014.

b. Faktor pribadi (pekerjaan)

Nasabah beranggapan selain karena biaya administrasi murah
alasan nasabah gadai emas iB barokah karena biaya sewa murah.
Penulis menganalisis dengan faktor pekerjaan karena nasabah
tergolong dari latar belakang keluarga yang standar ke bawah, dan
pekerjaan nasabah seorang pedagang di pasar wonokromo yang
penghasilannya tidak akan mencukupi untuk membayar biaya
sewa di tempat pegadaian konvensional. Pekerjaan seseorang
mempengaruhi barang dan jasa yang dibelinya. Maka
mengkonsumsi gadai emas iB barokah di Bank Jatim Syariah

sudah sesuai dengan pekerjaan yang di tekuninya.

8. Menurut nasabah EM

a.

Faktor psikologi (persepsi)

Nasabah EM memilih gadai emas iB barokah di Bank Jatim
Syariah dikarenakan pelayanan sangat memuaskan. Penulis
menganalisis dengan faktor persepsi. Nasabah menjadi termotivasi
untuk mengkonsumsi gadai emas iB barokah karena dipengaruhi
persepsi terhadap kebutuhan yang belum terpenuhi. Nasabah akan
mengkonsumsi produk sesuai dengan persepsinya masing-masing.
Seperti halnya nasabah membandingkan gadai emas di BNI
syariah lebih mahal biaya sewanya yaitu 1, 5 perbulan sedangkan

di BJS biaya sewanya 1, 2 untuk perhiasan dan 1, 1 untuk emas
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lantakan. Jika persepsi nasabah baik terhadap produk, maka dia
akan mengkonsumsi produk tersebut dan juga sebaliknya jika
persepsinya jelek terhadap sebuah produk, maka dia akan
meninggalkan produk tersebut. Adanya persepsi yang baik
terhadap gadai emas iB barokah di Bank Jatim Syariah dari
beberapa temannya yang pernah menjadi nasabah gadai emas iB
barokah di Bank Jatim Syariah. kepuasan nasabah setelah
menggunakan produk gadai emas iB barokah akan berpengaruh
positif pada orang lain karena nasabah yang merasa puas akan
merekomendasikan kepada orang lain untuk mengkonsumsi gadai

emas iB barokah di Bank Jatim Syariah.

9. Menurut nasabah LGL

a.

Faktor psikologis (persepsi)

Nasabah LGL sangat antusias menggadaikan di Bank Jatim
Syariah karena sesuai persepsinya bahwa biaya sewa murah
dengan pelayanan yang memuaskan. Penulis menganalisis dengan
faktor persepsi karena nasabah termotivasi menggadaikan di Bank
Jatim Syariah dipengaruhi persepsinya terhadap situasi yang
dihadapinya. Nasabah memiliki persepsi bahwa biaya sewa murah
dengan pelayanan yang memuaskan itu jarang didapatkan dari
pegadaian lain ataupun lembaga lain yang memiliki produk gadai.
Terkadang dengan biaya sewa murah pelayanannya kurang

memuaskan bisa saja petugasnya tidak ramah atau bahkan kurang
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baik dalam berinteraksi dengan nasabah. Persepsi nasabah sangat
penting dalam menentukan keputusan pembelian terhadap produk,
jika terdapat persepsi negatif terhadap produk meskipun sewanya
murah nasabah tidak akan membeli ataupun menunda pembelian
terhadap produk tersebut.
10. Menurut nasabah EY
a. Faktor pribadi (gaya hidup)
Nasabah EY mengkonsumsi gadai emas iB barokah karena
nasabah termasuk salah satu karyawan bank jatim yang ingin
mengkonsumsi  produk ditempat kerja sendiri. Penulis
menggunakan analisis gaya hidup karena nasabah memiliki gaya
hidup dari jenis pekerjaan tertentu. Adanya gaya hidup nasabah
EY setiap harinya bersangkutan dengan bank jatim sehingga
nasabah minat dalam mengambil keputusan untuk mengkonsumsi
produk dari Bank Jatim Syariah tersebut. Dengan adanya minat
berarti nasabah memang suka pada produk Bank Jatim Syariah
dan dana yang akan dicairkan dari perolehan barang jaminan
langsung akan masuk rekening nasabah tersebut karena nasabah
pasti memiliki produk tabunganKu yang termasuk salah satu
persyaratan untuk mengkonsumsi gadai emas iB barokah.
b. Faktor pribadi (keadaan ekonomi)
Nasabah menggadaikan emas di Bank Jatim Syariah karena biaya

administrasinya murah. Faktor keadaan ekonomi besar
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pengaruhnya terhadap pilihan produk. Penulis menganalisis
dengan faktor keadaan ekonomi karena nasabah selalu
mempertimbangkan  pengeluaran yang dibutuhkan  untuk
membayar biaya sewa dan biaya administrasi murah setiap
melakukan transaksi. Nasabah mengetahui perbandingan biaya
administrasi di Bank Jatim Syariah dengan bank lain. Biaya sewa
dan biaya administrasi di Bank Jatim Syariah paling murah
dibandingkan dengan lembaga perbankan lain seperti BMS

ataupun pegadaian konvensional.

Berdasarkan analisis faktor-faktor preferensi 10 nasabah di atas,
ada nasabah yang memiliki 1 ataupun 2 pendapat, penulis menyimpulkan
ada beberapa faktor yang menentukan keputusan nasabah memilih
mengkonsumsi gadai emas iB barokah di Bank Jatim Syariah yaitu
sebesar 6 nasabah memilih gadai emas iB barokah karena biaya sewa dan
biaya administrasi murah, 4 nasabah karena pelayanannya memuaskan, 2
nasabah memilih gadai emas iB barokah karena percaya barang jaminan
aman dan 2 nasabah juga karena untuk kebutuhan yang mendesak/modal
usaha, 1 nasabah karena dorongan dari kakaknya, 1 nasabah yang memilih
karena bank jatim termasuk produk sendiri dan 1 nasabah juga yang

memilih gadai emas iB barokah karena mencoba-coba produk bank jatim.

faktor-faktor preferensi nasabah yang paling dominan adalah

faktor biaya sewa murah dan pelayanan yang memuaskan. Kedua faktor
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inilah yang mempengaruhi pembelian nasabah terhadap gadai emas iB
barokah. Dengan adanya kedua fator tersebut menjadi daya tarik Bank

Jatim Syariah dalam menambah jumlah nasabah gadai emas iB barokah.



