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BABI

PENDAHULUAN

I.I     Latar Be]akangMasa]ah

Era   globalisasi   ekonomi    yang   disertai    dcngjn    ri.calnya   perkembangan

teknologi,   berdampak  pada  semakin   ketatnya   persainlun   Jiin   semakin  cepathya    /

terindi  perubahan pada lingkungan usaha.  Persaingan  h.hl`  .`ing  dihadapi  sekarang

dan nasa yang akan datang menun.ut setiap perusahan uniuk dapat membenahi diri

dalam   menjawab   tuntutan   dan   permintaan   pasar   }.ant   ti.n(unya   akan   semakin

kompleks.   PT  Pegadaian  (Persero)  Cabang  Daya  si.hagiii  .calch  satu  Badan  Uscha

Milik  Negara juga  terus  membenahi  diri  untuk  menjaunb  tuntutan  dan  permintan

pasar     di      tengah      persaingan      bisnis     yang     scmckin      komplcks      tersebut.

Pemilihan  program-program  pemasaran akan  sangal  mcmpengaruhi  terhadap

tercapainya  tujuan  pemasaran  perusahaan  dalam  hal   ini  PT  Pegadaian  (Persero)

Cabang   Daya.   0leh      karena   itu   peran   seorang   manajer   pemasaran   sangatlah

menentukan   untuk   memformulasikan   program-proglan   mengenai   perencanaap

perumusan, dan  penetapan strategi pemasaran serta menganalisis proglan pemarman

yang telah ditetapkan untuk proses perkembangan selanjutnya.

Bagi  dunia  usaha  yang  bergerak  dalam  perekonomian  yang semakin  sulit

akjbat  persaingan  yang  ketat,  baik  tingkat  nasional maupun  intemasional  dewasa

ini, bahwa pemasaran memegang peranan yang sanga( fital bagi kelangsungan operasi

perusahaan    balk    perusahaan    besar    maupun    perusahaan    kecil    karena    untuk



menanggapi   proses   pemasaran   melalui   perbuulln    lldu   pertukaran   produk   dan

kctrampilan (Bambang Tri Cahyono, 2000).

PT    Pegadaian    (Persero)    Cabang    I)u.`.I      !Jj.im    menggunakan    stratcgi

pemasaran  dirasa belum   maksimal   untuk  mengirtiriun`.`ntasikarmya  disaat   kondisi

posisi persaingan yang semakin ketac ini terbukli  Li.!!`-mi.Iakukan pemasaran siiatu

produk kepada  konsumen  dengan  cara  berhubun*u`  J..ngan  para  konsumen yang

menjadi sasarannya, tanpa melakukan stra(egi p..muriLn. menggunakan media-media

balk    media  elektronik maupun   media  cetak  }un*    .Ja   di  sekitar perusahaan  ini.

Walaupun  dengan  kondisi  riil  yang  seperti  ini.  tidck    membuat  perulani  kalah

berkompetisi dengan perusahaan lain yang menjadi pi.saing dan sekaligus merupakan

tantangarmya,  akan  tetapi  perusaliaan  masih    mampu  bertahan  dalam  siiatu  posisi

persaingan pasar yang begitu ketat. Kalau melihat dari  perkcmbangamya perusahaan

ini dikatakan berkembang atau tidak dengan melihat fluktuntif data penjunlan logani

mulia dari tahun ke tahun.

Dengan demikjan penyusunan dan penetapan program pemasaran yang tepat

merupakan suatu strategi yang tepat untuk menghadapi persaingan saat ihi. Salah satu

altematif bagi  suatu penisahaan adalah strategi  marketing mix atau strategi bauran

pemasaran.

Dari    tatar    belakang  di    alas    maka    penulis    akan  melakukan  penelitian

sejauh  mana pengaruh pelaksanaan program pemasaran yang telch dilakukan oleh PT

Pegadaian (Persero)  Cabang Daya dengan peningkatan penjunlan logam mulia. 0leh

karena it`L penulis tertarik  mengangkat suatu judul:  Analisis Pengaruh Pelaksanaan



Program Pemasaran Terhadap Penjualan  I .{`*.ini  `Iulia Pada PT Pegadaian (Persei.o)

Cabang Daya.

I.2     Masalahpokok

Berdasarkan   latar  belakang diatas. mAu r¢nulis dapat merumuskan masalah

pokok   sebagai   berikut:   "Bagaimana   pl`nglL.r"n   pr.I:iksanaan   program   pemasaran

terhadap tingkat penjualan logam mulia pada  1' I   l'c.gadaian (Persero) Cabang Daya?"

13     Tujuan penelitian

Berdasarkan  rumusan  masa]ah  diatas .   iiula (ujuan penulis ini adalah scbagai

berikut:

I.   Untuk   mengetahui   prograp   pemasaran   [ogam   mulia   PT   Pegadaian

(Persero) Cabang Daya.

2.    Untuk menganalisis pengaruh pelaksanann  program pemasaran   terhadap

penjualan logam mulia pada PT Pegadaian (Persero) Cabang Daya.

I.4    Manfaat penelitian

Hasil penelitian diharapkan dapat memberikan manfaat sebagai berikut:

a.    Sebagai  acuan,  pertimbangan  ataupun perbandingan   dalam penelitian

yang berkaitan dengan manaj emen pemasaran.

b.   Untuk   memberikan sumbangan berupa   konsep   atau pemikiran   bagi

penisahaan   terutama   PT   Pegadaian   (Persero)   Cabang   Daya   dalam

melaksanakan aktivitas guna tercapalnya tujuan pemasaran perusahaan.



c.    Sebagai  studi  banding  dniurl   ii.ori  yang  ada  dengan  kenyataan  yang

teljadi.

d.   Mendapatkan  gambaran  ii-.'t_„  kondisi    perusahaan    dalam  kaitonnya

dengan manajemen pemaur.H
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Tli`J `1   ``. PUSTAKA

2.I Kerangha Teori

2.I.I    'Pengertian Manai.emen l'.ma`aran

Manajemen     sebagai      si`h`Lin      proses     perencanaan,     pengorganisasian,

pengkoordinasian,  dan  pcngonlrt)hn   `umb..I  daya  untuk  mencapai  sanran  teoa/s)

secara efektif dan  efesien.  Efeklir h`.r.rti  bahwa tujuan dapat dicapai  scsuni  d..ngan

perencanaan,  sementara  efisien  h.rJLrti  baliwa  tugas  yang  ada  dilaksanakan  secara

benar, terorganisir, dan sesuni di.ngdLn jndv`al.

MenurLit  Kurtz  (2008  :7)`  pcmasaran  adalah  fungsi  organisasi  dan  sebul

proses   untuk   menciptakan,   mcngkomunikasikan,   dan   mengirimkan   ni]ai    un(uk

konsumen  dan  mengatur hubungan  dcngan  konsumen  sebagai  cara  mengunlungkan

perusahaan dan j uga pihak berkepentingan.

Pemasaran   adalah    fungsi    bisnis   yang   mengidentifikasi   keinginan   dan

kebutuhan kousumen yang belum tell)enuhi dan mengukur seberapa besar keinginan

dan  kebutuhan  tersebut,  menentukan  target  pasar  mama  yang  akan  dilayanj  oleh

perusahaan  dan  menentukan  berbagai  produk,    jasa  dan  cara  yang  tepat  untuk

melayani   pasar   tersebut.   Jadi   pemasaran   berperan   sebagai   penghubung   antara

kebutuhan-kebutuhan masyarakat dengan hasil a"/pzi/ sebul industri

Manajemen    pemasaran    adalah    analisis,    perencanaan,    penerapan    dan

pengawasan terhadap program yang telah dirancang untuk menciptakan, membangun,



dan mempertahankan  pertuLAr.Hi  `hn  hubungan yang menguntungkan dengan  paLsar

sasaran dengan maksud unluL  .. ` .` .irqi tujuan-tujuan organisasi. (Kolli`r` 2008)

Dari      pengertian       l`.'-^`il      dapat      disimpulkan       bahwa      manaji.mi`n

pemasaran adalah  salah  salu  Li..iilldn  pokok  yang  dilakukan  oleh perusahaan untuk

mempertahankan   kelangsungdn    r`.ruschaarmya,   untuk   berkembang.   dan   untuk /``f;

mendapatkan  laba.  Proses pi.in.i`uun itu  dimulai jauh  sejak  sebelum  barang-barang

diproduksi,  dan  tidak  beriilh„  `!`.ngan penjualan.  Kegiatan  pemaaran  perusahaan

harus  juga  memberikan  k..pun`m   kepada konsumenjika  menginginkan   usahanya

bejalan  terus,  atau   konsuinc.n   in..mpunyai   pandangan  yang   lcbih   balk   terhadap

perusahaan.

2.I.2     Pengertial) Strategi

Setiap    perusahaan     mcmpunyai     Strategi     untuk     mendukung     aktivi(as

perusahaan  dimana  strategi  harus  sesuni  dengan  keadaan  dan  kondisi  masyarakat.

Strategi   adalah   suatu   program   yang   mendukung   untuk   mencapai   suaru   tujuan

peusahaan .

Amstrong   (2003:3942),   mendefinisikan   bahwa   setidaknya   terdapat   tiga

pengertian. Pertama, Strategi merupakan deklarasi maksud yang mendefinjsikan cara

untuk mencapai  tujuap  dan memperhatikan  sungguh-sungguh alokasi  sunber daya

perusahaan yang penting untuk jangka panjang dan mencocokkan sunber daya dan

kapabilitas   dengan   lingkungan   ekstemal.   Kedua,   strategi   merupakan   perspektif

dimana isu kritis atau faktor keberhasilan dapat dibicarakan. serta keputusan smtegis

bertujuan  unmk membunt dampak  yang  besar serta jangka panjang  kepada prilaku



dan   keberhasilan   ort!.ni`i`i     Ketig¢   strategi   pada   dasamya   adalah   mengenal

penetapan  tujuan   (tujunr    .r ii`.t!is)  dan  mengalokasikan atau  mi.n}'i`suaikan  sumbi.r

daya  dengan   peluang   t `:. i;`.*is   berbasis  sunber  daya)  schingga  dapal   mi`ncapai

kesesuaian strategis dan t`.i`i ` `umber dayanya.

Berdasarkan  ki..`.ltjrilhan  definisi  di  atas,  maka  strategi  dapat  didcfinisikan

sebagai  sekunpulan  |lilih"  lrilis  untuk  perencanaan  dan  penerapan  serangkaian

rencana tindakan dan al`tLjL`i  `umbcr daya yang penting dalam mcncapai tujuni dasar

dan sasaran,  dengan  mi'mr`.rha(ikon keunggulan  kompetitir`kompan(if, dan sincrgis

yang   ideal   berkelanjulon.   st.hagai   arah,   cakupan,   dan   perpektif jangka   panjang

kese]uruhan yang ideal d:iri jndividu atau organisasi.

Selanjutnya  Kotler  (2008: 109),  mendefinisikan  bahwa  pcmasaran  strategis

adalah     konsep  yang  menjelaskan  tentang  keputusan,  analisis  dan  pemasalahan

pemasaran,     penekanan   terhadap  pandangan  organisasional   daripada   fungsional.

Peran pemasaran berubah seiring dengan kesadaran akan pentingnya pelanggan bagi

suatu  perusahaan.

Dari    definisi   mengenai   pemasaran   di   atas   dapat   disimpulkan   bahwa

proses    pemasaran  bertujuan untuk  memuaskan kousunermya.  Kunci  utama  untuk

mencapai   sasaran   organisasi   adalah   dengan   mengenali   kebutuhan   (#ecds)   dan

keinginan    (wan/s')   dari    pasar   sasarannya   dan   memberikan    kepuasan   kepada

konsulnen dengan cara yang lebih efektif dan efisien dibandingkan pesaingnya.



2.13    Pengertian l'.ma``aran

Aktivilasr`.t.`I`i..`inmcrupakantombakdariscgalausaha.sebaliknnndapun

I)roduk  yang  dilu`.  . i..I   olch  suatu  peruschan   tidak  akan  pr`mah  mcndatongkan

bisnis tanpa adan„ I..mHinan pemasaran. Kegiatan pemasaran lebih mendekati siiatu

semi untuk meni`an nlt`} unlkat yang keliru mcnilai sub-fungsi pemasaran. Pemasaran

adalah  seni  mengiJ..nlilildtiikan  dan  memahami  kebutuhan  konsumen  meiasa  puas

sekaligus membl.riLun  !|h:I bagi peruschaan.

Pemasarariadlhhsuatusistemtotaldarikegiatanbisnisyangdirancanguntuk

merencanakan.   mi.nl.ntukan   harga,   promosi   dan   mendistribusikan   barang-baLrang

yang   dapa(   mcmunskan    keinginan   dan   mencapal    paLsar   saLsaran   serta   tujuan

perusahaan.

Menurut Kotlcr (2008:73). pemasaran adalah sebagai scbuah proses sosial dan

manajerial  yang dengan  nya  individu-individu dan  kelompok-kelompok  memproleh

apa  yang  mereka  butuhkan  dan  mereka  inginkan  dengan  menciptakan  dan  sating

mempertukarkan produk-prnduk dan hilai satu sama lain.

Selanjutnya,  Kotler  (2008:182)  Mendefinisikan  pemarman  sebagai  proses

sosial   dan   manajerial   yang   dilakukan   oleh   seseorang   atau   kelompok   untuk

memproleh apa yang mereka inginkan melalui penciptaan, penawaran,dan pertukaran

produk-produk yang bemilai dengan yang lainnya.

Berdasarkan  defehisi  di  atas  telah  diuraikan,  maka  dapat  diketahul  bahwa

pemasaran  mengandung  pengertian  yaltu  bagaimaun  memahami,merencanakan  dan



mengelola   pi`n`;i.Ir:in  dari  barang  atau  jasa  dari  tangan  produsen   ke   kousunen

sebagai pemh`.:    ` .'mgga komsumen akan memperolch kcpuasan.

2.I.4     Pong.r`..ii ``lrategi pemasaran

Strali.gi   I.i.masaran  pada  dasamya  adalah  suatu  rencana  yang  menyeluruh

serta  lerpadu  Jjn  n`|.nyatu  dibidang  pemasaran  barang dan jasa.  Dengan  perkataan

lalnnya stralc.gi  r`.im"ran itu adalah serangkaian tujuan dan sanran kebijakan, serta

aturan  yang  ml.in.hl.ri  aTah  kepada  usaha-usaha  pcmasaran  barang  dan jasa.Strategi

Pemasaran ndalch w ujud rencana yang terarah dibidang pcmasaran, untuk memproleh

suatu hasil  }.ang optimal.

Strat..gi   pemasaran  menunit  Kotler  (2000:93)  mengatakan   bahwa  strategi

pemasaran ndalch logika pemasaran dan berdasarkan itu unit bisnis diharapkan unfuk

mencapai  sasaran-sasaLran  pemasaran,  strategi  pemauran  (erdiri  dari  pengambilan

keputusan tentang biaya pemasaran dari perusalaan.

Menurut   Winardi   (2001 :93)   menyatakan  bahwa   strategi   pemasaran   yang

digunakan    oleh    perusahaan    merupakan    hasil    dipadukarmya    berbagai    elemen

pemasaran.

Berdasarkan  pengertian  di   atas,  maka  dapat  disimpulkan  bchwa  strategi

pemasaran merupakan rangkaian suatu kegiatan yang terarah untck mencapai sasaran

dan dengan po]a berpikir yang inovatif dan kreatif, untuk menghadapi kecenderungan

yang teriadi di dalam perusahaan maupun di luar perusahann, yang akan berpengawh

terhadap kepentingan maupun nasa depan penisahaan sendiri.
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2.I.5     Blur-n pemasaran

Sd;ul    u(u   dari    strategi    pemasaran   yang   sering   di]akukan   olch   sua(u

peruschLii`   ulllch  dengan  cara  mclakukan  penyi.baran  pcmasaran  itu  si`ndiri,atau

lebih  sl.rm[  ilikenal  dengan istilah  bauran  pemasaran.  Bauran pemasaran  itu sendiri

didefini``iLjLii  `.hagai suatu strategi yang dilakukan oleh suatu perusaliaan yang dapat

meliputi   rii..Tu.n(ukan   master  plan  dan  mengetahui   serta  menghasilkan  pelayanan

(penyajiun)  rr{uluk  yang  memuaskan  pada  suiatu  segmen  pasar  terten[u yang  mana

segmen   pd:ur   tcrsebut   telah   dijadikan   sasaran   pasar   untuk   prndiik   yang   telah

diluncurkun untut menarik konsumen sehingga teriadi pembelian

Si`li`lch memutuskan target pasamya, perusahaan  memutuskan rencana detail

untuk   bauran   pcmasaran.   Menurut   Kotler  (2008:   51),   bauran   pemasaran  adalah

seperangka(  tcktik  pemasaran  yang dapat  dikontrol  meliputi  produk,  harga,  tempat,

dan promosi serta peep/e, process dan pkysj.ca/ evJ.de#ce yang dipadukan perusahaan

untuk  menciptakan  respon  dari  target  marketnya.  Bauran  pemasaran juga  dikenal

dengan 7P. Menunt Kotler & Amstrong 7P didefinisikan:

a.    Produk @redwcf/

Produk  adalah kombinasi  benda atau jasa dari  penisahaan yang  ditawarkan ke

target  pasar  untuk  memenuhi  kebutuhan  dan  keinginan.   Produk  secara  luas

meliputi desain, merek, hak paten, pasJ-/I-o»/'ng, dan pengembangan produk ban

b.    HargaL (Price)
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lIIJ[a    adalah    sejumlah    uang    yang    harus    dikeluarkan    konsumen    untuk

r<-.|Lipe[kan   suatu   produk   atau   jasa.    Ilarga   juga   in.`rupakan   pesan   yang

•. i` ."njukkan bagaimana suatu brand mcmposisikan dirinya di pasaT.

t.      l}t`Irjbusi  /P/aceJ

I )I`lribusi  meliputi  aktivitas  peusahaan  dalam  membuat  produknya  tersedia  di

LLrt.i.I    pasar.   Strategi   pemilihan   tempat   meliputi   transportasi,   pergudangan,

rti.ntA(uran persediaan, dan cara pemesanan bagi konsumen.

A.    Prum``s.l ®romotion)

l'rt.mosi   adalah  aktivitas   perusahaan   untuk   mengkomuulkasikan  produl  dan

jasanya dan mempengamhi target konsumen untuk membeli.

Promosi merupakan  aspek  yang  berhubungan  dengan  berbagai  usaha  untck

memberikan  informasi  pada  pasar  tentang  produk/jasa  yang  dijual,  tempat  dan

saatnya.   Ada   beberapa   cara  menyebarkan   informasi,   antara   lain   periklanan

/achJer/i.si.#g),   Penjualan  pribadi   @ersona/  se//r.#g),   promosi   penjualan   /sa/es

promo/i.o#/ dan publisitas ®e/A/I.cJ.a?J.

I.  Periklanan   /Aczver/I.si.»g)   merupakan   alat   utama   bagi   pengusaha   untuk

mempenganihi    konsumermya.    PerikJanan    ihi    dapat    dilakukan    oleh

pengusaha lewat surat kabar, radio,majah, bioskop, televisi, ataupun dalam

bentuk poster-poster yang dipasang dipinggir jalan atau tempat-tempat yang

strategis.

2.  Penjualan Pribadi (Perso#a/ Se//I-#g) merupakan kegiatan perusahaan untuk

melakukan kerlfak langrng drgr calon konsimenya nggr konfak lapgrung ini
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e.

dinarfu akan teriadi hubungan atau intercksi yang positif antara pengusaha

dengan   calon   konsumen   yaitu.   Yang   terlmsuk   dalan  p.Jrson"/  b.c//i.#g

wlz[+ch door lo d()()r` selling. mail order, Ielei)h()ncselling. dan direcl .sell.ing.

3.  Promosi    Penjualan    (Sa/es    Prono/i.oH) merupakan    kegiatan perusahaan

untuk menjajakanproduk yang diprrdcannya sedonikian r`Jpa sehingga konsunm

akan  rmrdah  umJkmeliha(nya   dan   bahkan   dengan   cara   penempatan   dan

pengaturan    terfentu,    maka    produk tersebut    akan    menarik    perhatian

konsunen.

4.  Publisitas  (P#bj./i.ci.a/)  merupakan  cara  yang   biasa  digunakan  j.uga  oleh

pemsahaan   untuk membentuk   pengamh   secara   tidak   langsung   kepada

konsumen,   agar   mereka   menjadi    tahu,dan   menyenangi   produk   yang

dipasarkannya, hal ini berbeda dengan promosi, dimana didalam melakukan

publisitas   perusahaan    tidak    melakukan    hal    yai)g    bersifat    komersial.

Publisitas  merupakan  suafu  alat  promosi yal`g  mampu  membentuk opiri

masyarakat secara   tepat,   sehingga   sering   disebut   sebagai   usaha   unt`k

"mensosialisasikan" atau"memasyarakatkan".

People

Pear/e  menipakan  aset  utama  dalam  industri jasa,  terlebih  lagi pcap/e  yang

merupakan karyawan dengan per/orma»ce tinggi. Kebutuhan konsumen terhadap

karyawan   berkineria   tinggi   akan   menyebabkan   konsumen   puas   dan   loyal.

Kemampuan  blow/edge  (pengetahuan)  yang  balk,  akan  menj.adi  kompetensi

dasar dalam internal perusahaan dan pencitraan yang baik di luar. Faktor penting

8
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lainnnya  dalam  people  adalah  a//j./"de  dan  mo/i.v4/i.o#  dari  karyawan  dalam

industri  jasa.   Momew/  a/ /rli/A  akan   I.`rjadi   pala   sant   tcrjadi   kon[ak  antara

karyawan  dan  konsumcn.  A//i./wdc  sangat  pcnting,  dapat  diaplikasikan  dalam

berbagai   bentuk,   seperti   penampilan   karyawan,   suara   dalam   bicara,   body

/a»grage,   ekspresi   wajali.   dan   tutur   kata.   Sedangkan   motivasi   karyawan

diperlukan  untuk  me\mujudkan  penyampaian  pesan  dan  jasa  yang  ditawarkan

pada level yang diekspetasikan.

f.      Process

Procefs,  mutu  layanan jasa  sangat  bergantung  pada proses  penyampaian jasa

kepada   konsumen.    Mengingat    bahwa   penggerak   perusahaan   jasa   adalah

karyawan  itu sendiri,  maka untuk  menjamin  mutu  layanan  (gwa/ify afswraHce),

selunih   operasional   perusahaan   harus   dijalankan   sesuai   dengan   sistem   dan

prosedur yang terstandarisasi oleh karyawan yang berkompetensi, berkomitmen,

dan loyal terhadap peusahaan tempatnya bekeja.

g.     Pkysical Evidence

B"I./dj.#g   merupakan   bagian   dari   bukti   fisik,   karakteristik   yang   menjadi

persyaratan  yang  bendlai  tambah  bagi  konsumen  dalai  perusahaan jasa  yang

memiliki karckter. Perhatian terhadap interior, perlengkapan bangunan, temasuk

lightning  system,  dan  tata  ruang  yang  lapang  menjadi  perhatian  penting  dan

dapat  mempengaruhi  mood  pengunjung.  Bangunan  harus  dapat  menciptakan
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suasana  dengan  memperhatikan  ambi.e»ce  sehingga  memberikan  pengalaman

kepada   pengunjung   dan   dapat   mcmb.`rikan   nilai   lambah   bagi   pengunjung,

khususnya menjadi syara( utania perusahaan jasa dengan ke]as market khusus.

2.I.6    Pengertiall program pemasaran

Program  pemasaran  perusahaan  adalah  kumpulan  rencana  pemasarati  o

perusahaan.   Perusahaan  tcrkadang  tidak  hanya  memiliki   satu  produk  saja,  tefapi

banyak jenis  dan  macamnya.  0leh  karena  itu  ada  beberapa strategi  pemasaran  dan

rencana pemasaran dari  masing-masing produk  tersebut.  Perusahaan dengan sumber

daya  yang  terbatas  harus  membuat  program pemasaran peruschaan  yang  mencakup

selLmh program  pemasaran  yang  ada.  mengalokasikan  sumber daya yang  ada agar

setiap program pemasaran dapal memberikan kontribusi terbaik untuk perusahaan.

Penyusunan suatu  program  pemasaran adalah  dimaksudkan  untuk menjamin

kelancaran tercapainya target-target penj ualan, sedangkan didalam menyusun strategi

pemasaran  juga  harus   mempertimbangkan   masalah  karakteristik   masing-masing

paLsar,  termasuk  keadaan  sarana  prasarana penunjangnya  dan  pelakunya  itu  sendiri

sehingga bagi manajer pemasaran perlu memperhatikan kestabilan,  kesinanbungan

dan  kualitas  produk    yang  ditawarkan  agar  dapat  menanamkan  rasa  kepercayaan

konsumen  terhadap  kredibilitas  perusahaan.Tetap  mengadakan  riset  dan  penelitian

secara tetap  dan berkala terhadap  perkembangan  dan  fluktuasi  harga bulanan,  yang

terendah maupun yang tertinggi menurut waktu.
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Program pemasaran yang dilakukan di  PT Pegadaian (Persero)  adalah untuk

memperkenalkan   produk-produk   bani`   peningkatan   penyaluran   uang   pinjaman.

peningkatan jumlah penjualan logam mulia dan (crcapainya target tahunan yang telah

ditetapkan oleh manajemen.

2.I.7    Pepgertian produk pegadaian Mulia

Produk   Pegadaian   Mulia   ada]ah   layanan   penjualan   logam   mu]ia   kepada

masyarakat secara tunai atau angsuran dengan proses cepat dan dalaln jangka waktu

yang  fleksibel.  Logam  mu]ia  menjadi  altematif pilihan  investasi  yang  aman  untuk

me"j.udkan    kebutuhan    masa    mendatang    seper(i    menunaikan    ibadah    haji,

mempersiapkan  biaya  pendidikan  anak,  memiliki  rumah  idaman  serta  kendaraan

pribadi.

Adapun keuntungan investasi logam mulia antara lain:

I .    Pembelian emas dengan cara tunai atau angsuran,

2.   Investasi emas melalui perusahaan Tesmi berpengalaman dan terpercaya,

3.   Berserdfikat resmi pT Antam Thk.

4.   Tarifkompetitif dan prosesnya sederhana,

5.   Tren harga emas selalu naik,

6.   Dapat diangsur hingga 3 tahulL

7.   Mudah diuangkan lagi dengan cara dijual atau digadaikan,

8.   Tersedia  pilihan  logam  mulia  dari  pecalian  5  gram,  10  gram,  25  gram,  50

gram, loo gram, 250 gram, dan I.000 gram,
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9.   Bila   nasabah   menginginkan,   Pegadaian   menyediakan  jasa   penyimpanan

logam mu]ia di (cmpa( aman.

10. Dapal digunckan fcktor protluksi,

11. Investasi jangka panjang yang menjaga nilai asset tetap.

Persyaratan  untuk  memiliki  logam  mulia di  PT  Pegadaian  (Persero)  Cabang

Daya sangatlali mudah yaltu:

I.    Menyerahkan fotokopi identitas` KTP atau identitas lairmya

2.    Mengisi fomu]ir aplikasi,

3.    Menentukan I.angka waktu angsuran,

4.   Menyerahkan uang muka dan,

5.    Menandatangani akad kredit

2.2 Kerangka Pikir

Kerangka  pemikiran  dalaln  penelitian  ini  adalah  diawali  karena  teriadinya

peningkatan  volume  penjualan  logam  mulia pada  PT Pegadaian  (Persero)  Cabang

Daya disebabkan adanya program pemasaran yang dilalkukan. Hal ini akan dianalisis

secara deskriptif seperti skema dibawah iri:
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Skema 2. I

Kcrangka pikir

Dari   hasil   penelitian   ihi   diharapkan   akan   memberikan   kesimpulan   dan

rekomendasi   program   pemasaran   yang   paling   memberikan   kontribusi   terhadap

peningkatan  volume  penjualan  logam  mulia  pada PT  Pegadaian  Q'ersero)  Cabang

Daya.
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23 Hipotesis

Berdasarkan  landasan  tct}ri  yang  sudah  diuraikan.  maka  diajukan  hipotesis

untuk diuji scbagai ben.kul:  "Diduga bahwa program pemasaran logam mulia melalui

sosialisasi   produk,   sebar   brosur,   dan     opc#   /ab/e   belpengaruh   positif  terhadap

penjunlan logam mulia pada PT Pegadaian (Persero) Cabang Daya.



BAB Ill

METODOLOGI PENELITIAN

3.I.      Daerali dan waktu penelitian

Penelitian  ini  dilakukan  di  kantor  PT  Pegadaian  (PERSERO)  Cabang  Daya

yang belokasi di Jl.  Kapasa   No.4  Daya,  Makassar,  Sulawesi  Selatan.  Adapun lama

penclitian ini adalah tiga bulan, yaitu bulan September-November tahun 2013.

3.2.       Metode pei)gumpuJan Data

Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah:

1.    Library re.search

Penelitian  yang  dimaksudkan  adalah  mengumpulkan  data  melalui  penelaan

buku-buku literatur yang relevan dengan topik dan masalali yang diteliti.

2.    Field research

a.     Observasi

Yaitu  metode pengumpulan  data  dengan  cara  mengadakan  pengalnatan

secara  langsung  den  pencatatan  untuk  mendapatkan  gambaran  yang

sesuai dengan pemasalahan.

b.     Wawancara

Yaitu metode pengumpulan data dengan mengajukan pertanyaan kepada

responden  yang  berhubungan  dengan  permasalahn  yang  akan  diteliti,
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wawancara  dapat  dilakukan  secara  terstruktur  maupun  tidck  terstruktur

mi-Ialui (a(dp muka.

c,      Dokumentasi

Yaitu  metode  yang  dilaksanakan  oleh  peneliti  untuk  meyelidiki  benda-

benda   tertulis   seperti   buku,   majalah,   dokumen,   peraturan-peraturan,

notulen rapat dan sebagainya.

Dari  teknik  pengumpulan  data  tersebut  maka  data  yang  peneliti   inginkan

diantaranya  hasi I  wawancara  (I.»/ervJ.ew),  dokumen-dokunen  atau  arsip-arsip,  serta

data penjualan logam mulia.

3.3. Jenis dan Sumber Data

a.

Adapun jenis-jenis data yang digunakan dalam penulisan ini yaitu:

Data kunlitatif, yai(u da(a yang berupa informasi dalam  bentuk lisan maupun

tulisan   yang   diperoleh   dari   objek   penelitian,   seperti   struktur   organisasj

peusahaan.

Data kuantitatif, merupakan jenis data yang berupa angka data karyawan, data

penjualan logan mulia.

Menurut sumbemya, data dalam penelitian digolongkan  alas data primer  dan

data  sekunder yang diklasifikasikan sebagai berikut:

a.         Data primer (data tangan per(ama) adalah data yang diperoleh langsung   dari

subyek penelitian dengan menggunakan alat pengukuran atau alat  pengambil

data langsung pada subyek sebagai sumber informasi yang dicari.



21

Data sekunder (data tangan kedua) adalah data yang diperolch dari pihak  lain,

tidak  langsung dipi`roleh   oleh   peni`Iiti   dari subyek   penelitiarmya.  Data   ini

berupa dokumen, laporan yang telah tcrsedia  dan  sebagainya.

Sumber  data  tersebut  pada  penelitian  yang  menggunakan metode kualitatif

deskriptif,   peneliti   dapat   mengklasifikasikan   sumber   data   tersebut   diantaranya

dengan melakukan pengamat'an secara mendalam. melakukan wawancara  (7.uterv7.ow)

dengan pihak-pihak yang terkait atau yang   ingin digali   informasinya,   dan   melalui

dokumenndokunen,   laporan-Iaporan   yang   telah   tersedia   pada   perusahaan,   dan

sebagainya.

Sebagai  jehis  penelitian  yang  menggunakan  studi   kasus  maka bukti   atau

data  untuk  keperluan  studi  kasus  biasa  berasal dari enam sumber  yaitu  dokumen,

rekaman    arsip,    wawancara,    pengamatan    langsung,    observasi    partisipan,    dan

perangkat-perangkat fisik.

3.4. Metode Analisis

Adapun metode analisis yang penulis pilih adalah :

I.   Analisa  deskriptif,  yaitu  menjelaskan  program  pemasaran  logam  mulia  yang

dilakukan oleh PT Pegadaian (PERSERO) Cabang Daya

2.   Analisis Regresi Berganda yahi :

Y = bo + bixi + b2X2 + b3X3 + e

Dimana :

Y = Volume Penjunlan (Rupiah)
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Xi  = Biaya Brosur (rupiah)

X2 = Bia}'a Open Table (rupiah)

X3 = Biaya Sosialisasi (rupiah)

bo   = Konstanta

e   = Standareror

b| ,b2,b3 = Koofisien regresi yang dicari

3.5. Derenisi Operasional

Adapun   defenisi   operasional  yang  digunakan  dalam  penelitian  ini  ada]ah

scbagai bcrikut:

I.   Program  pemasaran  adalah  rencana-rencana  pemasaran   yang  te]ah  dan   akan

dilakukan oleh PT Pegadaian (PERSERO) Cabang Daya untck tahun keja 2013.

2.    Sosialisasi  produk  Mulia  adalah  program  pengenalan  produk  Pegadaian  Mulia

kepada masyarakat melalui instansi atau organisasi masyarakat lairmya.

3.   Penyebaran brosur adalah kegiatan pemasaran yang dilakukan oleh kalyawan dan

karyawati   dengan   melakukan   penyebaran   brosur   kepada   masyarckat   secara

langsung.  Sasarannya biasanya pasar tradisional, terminal dan  pemukiman padat

penduduk.

4.    Ckye«   /trd/c   adalah  program  pemasaran  yang   dilakukan  oleh  karyawan   dan

karyawati  PT  Pegadaian  (PERSERO)  Cabang  Daya  dengan  membunt  stand  di

pasar atau pameran sebagai pusat informasi mengenai produk pegadaian.
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Kegiatan   ini  juga   memberikan   layanan   cuci   emas   perhiasan   gratis   kepada

nasabah.

5.    Iklan  adalah bagian dari  program  p..masaran dengan melakukan promosi  kepada

masyarakat melalui media massa.

6.   Volume  penjualan  merupakan  salah  satu  bemck  baku  dari  kineria pcrusahaan.

Berhasil  tidaknya  suatu  perusahaan  dapat dilihat  dari  kondisi  volume penjunlan

secara  keseluruhan.   Volume  penjualan  disini  juga  sebagai  salah  satu  bentuk

kineria  penisahaan  dalam  menjalankan  kegiatan  usahanya,  tujun  utama  dari

penisahaan  adalah  untuk  mempero]eh  keuntungan.  Salah  satunya  ialah  dengan

menjngkatkan volume penj ualan yang dihasilkan oLeh perusahaan



BAB IV

HASIL DAN PEMBAHASAN

4.I        Gambaran umum pTpegadaian

Ll.I.I     Sejarah singkat Berdirinya pT pegadajan

Sejarah berdirinya Pegadaian  berawal  dari  Bank  Van  Leering yang didirikun

VOC  pada  tanggal  20  Agustus  1746  di  Batavia.  VOC  dibubarkan    bersama    Bank

Van     Leening,  kemudian  dibentuk  Pegadaian  yang  dikelola  swasta.   Akan   li.upi

keberadaannya  justm  menyusahJ(an  rakyat.  0leh  karena    itu,  Pegadalan  kemhali

diambil a]ih oleh pemerintah  untuk   membantu   kehidupan   buruh   tani   dan ncla}an

kecil.  Keputusan ini tertuang dalam Staatbald   No.13   tanggal  12 Maret   1901.  Pada

tahun   yang  sama,   didirikanlah Pegadaian pertama milik pemerintah. tepatnya pada

tanggal   I   April   1901   yang  berlokasi  di  Sukabumi  (Jawa  Barat),  selanjutnya  setiap

tanggal     I     April    djperingati    sebagai    hari    ulang    tahun    Pegadaian.     Dalam

perj alanannya, Pegadaian bcberapa kal i mengalami perubalian bentuk.

Dalan nasa ini, Pegadaian sudah beberapa kali berubah status, yaitu sebagai

berikut :

1.     Jawatan Pegadaian (1928 -1961) berdasarkan Pa#dfo#j.s' I?eg/eme#/ -Sraatsb/ad

(stbl) Tahun 1928 No. 64

2.     Perusalhaan  Negara  (PN)   (1961   -   1969)   berdasarkan   Peraturan   Pemerintah

Nomor 178 Tahun 1961 -Tanggal  I  Januari  1961
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3.     Perusahaan Jawatan (PERJAN) (1969 -1990) berdasarkan peraturan pi.m``rintch

Nomor 7 Tahun  I 969 - Tanggal 8 0ktober I 969

4.     Perusahaan   Umum   (PERUM)   (1990   -   Maret   2012)   berdasarkan   Ill.T.I.irun

Pemerintah  Nomor  10  Tahun  1990  -Tanggal  10  April  1990  dan  diperh.Iharui

dengan Peraturan  Pemerintah Nomor  103  Tahun 2000 -Tanggal  10  r`.t)r`.mh.r

2000

5.     Perusahaan   Perseroan   (PERSERO)   (01   April   2012   ~  penulisan   skrip"   mi)

berdarmkan :

a.  UU RI Nomor 19 Tahun 2003 tentang BUMN

b.  UU RI Nomor 40 Talun 2007 tentang  Perseroan Terbatas

c.   UU RI Nomor 21  Tahun 2011  tcntang Otoritas Jasa Keungan (OJK)

d.  Peraturan Pemerintah Nomor 51  Talun 2011  tanggal  13 Desember 2011

Tujuan  Penun  Pegadaian  kembali  dipertegas  dalam peraturan pemerintah  RJ

No.103   tahun   2000   yakni,   meningkatkan   kesejahte]ani   masyarhat,   terutana

golongan  menengah  kebawah,  melalui  penyediaan  dana  alas  dasar  hukum  gadai.

Juga   menjadi penyedia  jasa di   bidang   keuangan   lairmya, berdasarkan ketentuni

permdang-undangan yang berlaku, serta menghindarkan masyarakat dari perundang-

undangan yang berlakiL sena menghindarkan masyarakat dari gadai   gelap, praktek

riba, dan pinjanan tidak wajar lainnya.

Kini usia Pegadaian telah seratus dun belas tahun. Manfantnya mahin dirasakan

oleh masyarakat menengah dan bawah, Meskipun perusahaan membawa  nisi  pz/6/J.c

service ob//.ga/I.o», temyata   masih mampu   memberikan   kontribusi yang signifikan
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dalam  bentuk  pajak  dan  bagian  keuangan    kepada    pemerintah,  disanl   in.I.voritas

lembaga  keuangan  lain  berada  dalam  situasi  tidak  menguntungkan.1' I   l'`.tlJaian

(PERSERO)   sebagai   Lembaga   Perkreditan      yang   memberikan      piiiilL.``|n   uang

dengan   jaminan    barang    bergerak  dan  telah    lama   dikenal    di    lndtmi.`iu.    yaitu

sejak zaman  Pemerintah  Hindia Belanda (VOC) pada   tahun  1764 sarT`pul  `.kunng,

sehingga Pegadaian mengalami lima periode Pemerintahan, yaitu:

a.   Pegadaian pada zaman VOC (1764-1811)

Pada  nasa  permulaan  penjajahan  Belanda  di   Indonesia atau   pch   /.aman

Verihide Off compacnie (VOC)   atas  prakasa Gubemur  Jendral  Van   lmhoff,

tahun   1764   di   Jakarta   didirikan   sebuah   Bank   Van   Leening   }.ang   selain

mendirikan  kredit  Gadai  juga  bertindak  sebagai  Wesel  Bank.  Pada  awalnya

lembaga  ini  merupakan  penisahaan  campuran  antara  Pemerintah  (VOC)  dan

Swasta, dengan perbandingan modal 2/3 milik Pemerintah dan  I/3  modal milik

Swasta.  Kemudian  tahun   1794  Bank  Van  Leening  dibubarkan  dan  diganti

lembaga    kredit    yang  sama  tugasnya  dan  modal  seluruhnya  berasal     dari

Pemerintah (VOC).

b.   Pegadaian pada zamaD penjajahan lnggris (1811-1816)

Gubemur Jendral  Raffles sebagai  pimpinan tertinggi pada  nasa  itu  dan tidak

setuju adanya   lembaga tersebut dan ditutup.  Sebagal   penggantinya   diadakan:

"£I.ceH/I.a  S/a/sc/"  yang   menetapkan  bahwa:   Swasta     atau     setiap     orang

diperbolehkan  menerima  gadal  asalkan  memilihi    izin  dari  £I.cc»/f'c    S/e/5c/.
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Pada tahun  1814 dibubarkan dan diganti Sfe/se/, tarif bunga pini.mum atau sewa

modal di(etapkan o]eh Pemerintah.

c.    Pegadaiam pada zaman penjajahan Belanda (1816-1942)

Pada    tahun    1856    Pemerintah        Belanda       mengadakan    `iir\|.y    terhadap

pelaksanaan PacA/ S/a/se/, sehingga melakukan pengawasan }'iin.-  li.lot. dengan

maksud  melindungi  rakayat.  Dari  hasil  survey  terbultti  adan}i    pi.n.vimpanan

yang merugikan   rakyat, yaitu menaikkan   suku   bunga.   barang  iuninan tidak

dapat  ditebus  pada  waktu    jatuh    temponya,  dan  administm`i   lidak  tcratur.

Untuk    mencegah     kecurangan-kecurangan     tersebut     mcka         Pemerintah

mengadakan pengawasan   dan   tumbuh   niat   untuk   menangani   sendiri.  Pada

tahun   1900   menugaskan   De   Wolf  Van   Weasterrode   mengadakan   survey

perbaikan  cara  pemberian  kredit  pinjaman  uang  kepada  rakya(.    Berdasarkan

hasil  survey  tersebut,  didirikan  Pegadaian  Negara,  tepatnya    di     Sukabuni

secara  resmi  dan  dibuka  tanggal,  01   April   1901.  Sejak    tahun   1921   berlaku

seluruh Pegadaian  di  Indonesia diadakan dengan monopo]i  Pemerintah hingga

akhir pemerintahannya di IndonesiaL

d.   I'egadaian pada zamaD penjajahan Jepang (1942-1945)

Pada nasa penjajahan Jepang, bahwa pegadaian tetap merupakan  Jawatan dan

berada dibawah  pimpinan  dan  pengawasan  Kantor Besar  Keuangan.    Dengan

alasan    untuk  kepentingan    perang,  mcka    lelang    tehadap    barang jaminan

tersebut  bila  akan diambil tidak diperboJehkan  dan  menjadi milik Pemerinth

Jepang.   Masyarakat   yang  memiliki   permata  atau  barang     perhiasan   emas
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maupun logam emas huns dijual kepada Jepang dan bariLn*  logam mulai tidak

di]e]ang.

e.    Pegadaian pada nasa kemerdekaan (1945-Sekarang)

Setelah    tejadi    perubahan    kekuasaan    di    Indonesia    in.Ill    pihak    Jepang

menyerahkan pimpinan Pegadalan kepada pihak  lndon..sid  .` jing diwakili   oleh

Prayitno   dan   Suwodo. Berhubung   dengan  adanya   pc.ni.urun   alas   dari   Mr.

Ochari  sebagai  sekretaris Jendral,  mulai  tanggal  15  0ktt]h.r  1945,  maka pada

hari  itu juga pimpinan  pegadaian  diserahkan  kepada  Tn.  R-I Iond]asih  Tjokro

Suditido,     sedangkan     Tn.Achmaddi     ditetapkan     sc`hagai     Wakil     Kepala

Pegadaian.Sehubungan dengan seringnya tell.adi   pertempuran disana sihi maka

hubungan Kantor Pusat pegadaian dan Kantor Daerah   terputus.  Pada   tanggal,

13   Januari   1946   Kantor   Pusat   pegadaian   pindah   ke   Kebunien,      sebagai

pimpinannya R. Hendarsih dan tanggal, 27 April   1947 Kantor Pusat  pegadaian

pindch  ke  Magelang. Berdasarkan Peraturan Pemerintah  No.178  tahun 1961,

Perusahaan Negeri Pegadaian diintegrasi ke dalam urusan Bank Sentral.

4.I.2    Visi dan Misi pT pegadaian

a.    Visi pT pegadaian ¢ERSERO)

Sebagai  solusi  bishis  telpadu  terutama  berbasis  gadai  yang  selalu

menjadi  market  leader  dan  mikro  berbasis  fidusia  selalu  menjadi  yang

terbaik untuk masyarakat menengah kebawah.

b.    Misi pT pegadaian (PERSERO)
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a.    Memberikan  pembiayaan  yang  tercepat.  Ii.mlidah,  aman  dan  selalu

memberikan pembinaan terhadap usaha g``l` `|n  menengah kebawah

untuk mendorong pertunbuhan ekonomi .

b.   Memastikan     pemerataan     pe]ayanan      Jut      infrastniktur      yang

memberikan kemudalian dan kenyamanan Ill  `.lun]h Pegadaian dalam

mempersiapkan   diri   menjadi   pemain   ri.Eit`rul   dan   tetap   menja

pit ihan utana masyarakat.

c.    Membantu Pemerintah da]am meningkatkan Li.s..jahte[ani masy

golongan  menengah  kebawah  dan  mclcksanakan  usaha  lain  dalam ```"

rangka optimalisasi sumber daya perusahann.

4.13    Struktur organisasi pT pegadaian (PERSERO) Cabang Daya

PT   Pegadaian   (Persero)   Cabang   Daya  dipimpin   olch   seorang   Pemimpin

Cabang.  Dalam  menjalanan  Operasional  usaha di  kantor cabang,  Pemimpin cabang

dibantu olch   Petugas fungsional  dan didukung oleh Manajemen Madya,  dalam  hal

ilii Kantor Wilayah VI PT Pegadaian (Persero) Makassar:

a.    Logistik

b.   SDM

c.   Pemasaun

d.   Keungan

e.    Satuan pengawas lntern (SPI)

Untuk lebih jelasnya dapat dilihat pada Skema berikut :
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Gambar 4. I

STRUKTUR ORGANISASI PT PEG^I).\ I \ ` ( l'ERSERO) CABANG

DAYA

Penaksir/
Pengelola UPC

PAP

(Petugas
Administusi)

Sumber :  Dokumen Kantor Pegadaian Cabang Daya
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Susunan  pegawai  PT  Pegadaian  (PERSI  R())  Cabang  Daya periode  2012  -

2013 adalah sebagai berikut:

I.    Pemimpincabang        :             ^mli  I  lhrijan(o,SE

2.   Manajerusaha Lain    :             ^hJul  Rasyad, SE

3.    Penaksir

4.   PAP

:  I.         BurhunuJdin,  SE

2.          (`hrl`l`unto sumule

3.           I)idi  Jii}iidi.  S.Sos

4.         Dian..\nggraeni Ekawati, SE

5.         Ikran waliyudi, SE

6.         Jumi, SH

7.         Meity christien, SE

8.        Muh. Yasir wahab, SE

9.         Nun paisali, ST

10.      Okivianto Tuesmadi, SE

11.       SakilaDjibran

:  1.        Andi Henita Rahmadani

2.        Andy Dwianty

3.        Dharmawati s.

4.        Khali fa Nurdin

5.        Makmur

6.        Muh. Anas Ahmad

7.        Nini Aniar sari
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8.

9.

5.   Penyimpan

6.    Pembantu umum         :I.

2.

7.   Penjaga

r{.]tikaRafi

\Jmln Ali

`ilti Aminah, SE

I }achri Baso

I nJra Wirawan

\slan

4.I.4    Pembagian Tugas Kerja pegawai

a.      Pemimpincabang

Fungsi jabatan Pemimpin Cabang adalah  merencanakan, mengorganisasikan,

meyelenggarakan,   dan   mengenda]ikan   kegiatan   operasional,   administrasi,   dan

keuangan Kantor Cabang dan Unit Pelayanan Cabang (UPC)

Adapun tugas pokoknya:

I.  Menyusun rencana kelja dan anggaran Kantor Cabang dan UPC berdasarkan

acuan yang telah ditetapkan.

2. Tugas      merencanakan,      mengorganisasikan,      menyelenggankan,      dan

mengendalikan kegiatan operasional usaha gadai.

3.  Merencanakan,  mengorganisasikan,  menyelenggarakan.  dan  mengendalikan

kegiatan operasional usaha lain.

4.  Merencanakan,  mengorganisasikan,  menyelenggarakan,  dan  mengendalikan

penatausahaan barang jaminan bermasalah (taksiran tinggi, rusak, palsu,  dan

barang polisi)
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5.  Merencanakan,  mengorganisiL`i lan.  rnenyelenggarakan,  dan  mengendalikan

pengelolaan modal keria.

6.  Merencanakan,  mengorgani.u`. I.in.  menyelenggalckan,  dan  mengendalikan

kebutuhan dan penggunaan unrun Jam prasarana Kantor Cabang dan UPC.

7.  Merencanakan,  mengorgani`iui`i Lan.  menyelenggarakan,  dan  mengendalikan

kegiatan lelang barang jaminim

8.  Merencanakan,  mengorganisasllun.  menyelenggarakan,  dan  mengendalikan

kegiatan pemasaran dan pelay:inn konsumen.

9.  Merencanakan,  mengorganisaskan,  menyelenggarakan,  dan  mengendalikan

kegiatan pengembangan pasar

10. Merencanakan,  mengorganisasikan,  menyelenggarakan,  dan  mengen-dalikan

pengelolaan   admjhistrasi   serta   pembuatan   laporan   kegiatan   operasional

•         Kantor cabang dan upc.

I I . Mengorganisasikan pelaksanaan tugas ba\vahan.

12. Membimbing bawahan dalam rangka pembinaan pegawai.

Tugas tanhahan:

3.   Melaksanakan    tugas    pekerjaan    non   rutin    internal    Perusahaan,    seper(i

menghadiri rapat di Kantor Wilayah.

4.   Melaksanakan   tugas   pekeriaan   non   rutin   ekstemal   Perusahaan,   seperti

melaksanakan presentasi di luar kantor berkaitan dengan tugas pekeriaan.

b.      Penaksir
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Fungsi  jabatan  penaksir  A.hlah  melaksanakan  kegiatan  penaksiran  barang

janinan   sesuai   dengan    ki`ti.r!LLtn    yang   berlaku   dalam   rangka   mewujudkan

penetapan taksiran dan uang  rm`.in`dn yang wajar dan citra balk perusahann,  serta

mengkoordinasikan,   melakcanl^.in.   dan   mengawasi   kegiatan   administrasi   dan

keuangan. Adapun tugas poki)ln.\ A .\ aitu:

I.     Melaksanckan  penaksiran  li.rhndap  barang jaminan  untuk  mengetahul  mufu

can  hilai  barang  serta  bulti  kl`pemilikannya dalam  rangka  menentukan  dan

menetapkan golongan tak.`imn dan uang pinjaman.

2.     Melaksanakan penaksiran  (i.rhadap barang jaminan yang akan dilelang, untuk

mengetahui  mufu  dan  nilai.  dalam  rangka  menentukan  harga  dasar  barang

yang akn dilelang.

3.     Merencanakan  dan  menyiapkan  barang jaminan  yang  akan  disimpan  guna

keanalrm.

4.     Mengkoordinasikan, melaksanakap dan mengawasi kegiatan administrasi dan

keungan sesuai dengan ketentuan yang berlahi untuk mendukung kelancaran

pelaksanaan operasional kantor cabang.

5.     Mengorganisasikan pelaksanaan tugas pekeriaan pendukung Admiliistrasi dan

Pembayaran (PAP).

6.     Membimbing pAp dalam rangka pembinaan dan kelancaran tugas pekeljaan.

7.     Membantu menyelasaikan tugas pekeljaan admihistrasi.

8.     Menjadi anggota panitia serah terima pemimpin cabang.
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9.     Mengeljakan  tugas  rL.li`rjaan  lain  yang  diberikan  Pemimpin  Cabang  sesuai

peraturan yang be`rlul .i

c.       PAP (Petugas Admll»`Irasi dan l'embayaran)

Fungsi jabatan  ini  ad.hh  mendukung  tugas  penaksir dalam  hal  penerimaan,

penyinpanan, pembayaran u.ing serta melakasanakan tugas administrasi keungan di

Kantor   Cabang,    scsuai    LIL.ngan    ketentunn   yang    berlaku    untuk    mendukung

kelancaran   pelaksanann   tirL.msional   Kantor   Cabang   dan   UPC.   Adapun   tugas

pokoknya yaltu:

I.     Melaksanakan   pi.nl.rimaan   pelunasan  uang  pinjaman  dari   nasabah  sesuai

ketentun yang berlcku

2.     Menerima uang dari hasil penjualan barangjaminan yang dilelang

3.     Membayarkan uang pinjaman kredit kepada nasabah sesuai dengan ketentuan

yang berlaku

4.     Melakukan pembayaran segala pengeluaran yang teljadi di Kantor cabang

5.     Membantu menyelesaikan pekeriaan administrasi

6.     Mengeriakan  tugas  pekeriaan  lain  yang  diberikan  Pemimpin  Cabang  sesuai

peraturan yang berlaku.

d.      Penyimpan/PeDjaga Gudang

Fungsi  jabatan  penyimpan  adalah  mengurus  gudang  penyimpanan  barang

janinan emas dan dokumen kredit dengan cara menerima, menyimpan,  merawat,

dan mengeluarkan  serta mengadministrasikan barang jaminan emas dan dokumen
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sesuai dengan peralumn }.ang berlcku dalan rangka ketertiban dan keamanan serta

keutuhan barang jani i ram i.mas dan dokumen kredit. Adapun tugas pokoknya:

1.      Menerima  dun   nil.nghitung  barang  jaminan  emas.  perhiasan.  dan  dkumen

kredit    yang     mi.njadi     tanggungjawabnya    secara    terprogram    sehingga

keakuratan .ulJ`i l}uku Gudang dapat dipertanggungjawabkan.

2.     Mengeluarkan  h.Lrung jaminan  emas,  perhiasan.  dan  dokumen  kredit  untuk

keperluan pr`luniL`un. pemeriksaan atasan dan pihak lain.

3.     Memeriksa   s++`ara    berkala   dan   merawat   barang   jaminan   dan   gudang

penyimpanan agar barang jaminan dalam keaadaan balk dan aman

4.     Melakukan  pcncatatan  mutasi penerimaan/pengeluaran  barang jaminan  emas

yang menjadi (anggung jawabnya.

e.       Pembantu umum

Fungsi  jabatan  ini  adalah  untuk  menjamin  terlaksananya  kebersihan  dan

kerapihan Kantor Cabang. Adapun tugas pokoknya yaitu:

I.   Membersihkan lingkungan Kantor cabang

2.   Membantu pekedaan kantor lainnya

3.   Menerima tugas yang diberikan oleh Pemimpin Cabang sesuai dengan

ketentun yang berlaku.

I.       Pen}gigal (Security)

Fungsi  jabatannya  yaitu  melaksanakan  dan  mengendalikan  ketertiban  dan

keanianan di dalam lingkungan Kantor Cabang. Adapun tugas pokoknya:

1 .   Melaksanakan ketertiban dan keamanan di lingkungan Kantor Cabang
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2.   Men.`|.mali layanan yang diberikan Kantor Cabang

3.    Mcmhi.r:lan informasi kepada nasabah bila diperlukan

4.    Mi.ni.jiur  dan  mengawasi  keluar  masuknya  kendaran  dinas  /  non  dinas

dari dun Li` dalam lingkungan Kantor Cabang

5.    Mcngamur  Pemimpin  Cabang,  Manajer  Operasional,  dan  atau  pegawai

untuk L`.r.rluan dinas terutama mengambil ata rnenyetor uang ke bank

6.    Memhantu mengisi dan membagi slip

7.    Mengl.riulan   tugas   pekerjaan   lain   yang   diberikan   Pemimpin   Cabang

sesuai dengan ketentuan yang berlaku.

4.I.5    Lohasi pT pegadaian (PERSERO) Cabang Daya

Kantor PT Pegadaian (PERSERO) Cabang Daya berlokasi di Jl. Kapasa No. 4

Daya, Makassar, Sulawesi  Selatan. Kantor Cabang ini termasuk dalam wilayah kerja

Kantor Wilayah VII Makassar dan merupakan Kantor Cabang Muda.

Dilihat dari posisi tata nlang dan kota, lokasi kantor ini sangat strategis karena

berdekatan dengan beberapa fasilitas umum:

a.    Pasar tradisonal,  yaitu  Pasar Daya  dan  Pasar Njaga Daya,  sehingga

Kantor Pegadaian Cabang Daya ini selalu ramai dikunjungi nacabal.

b.   Toko-toko emas, sehingga banyak nasabah yang berpindah menggadai

dari toko emas tersebut ke Kantor Cabang Pegadaian.

c.    Terminal  Regional  Daya,  sehingga  mudah  ditemukan  dan  dijangkau

oleh nasabah baik di sekitar kantor maupun yang datang dari luar kota.
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4.I.6     Ruang I.ingkup Kegiatan

I.         Buda`.  PcrLisahaan

Budaya pr.ru`ih:inn yang menjadi budaya keria seluruh insaii Pegadaian adalah

INTAN ` iirl I n ` a :

I.  Int>\ .t I r`.  i`i.minan sikap budayanya yaitu berinisiatif, kTcatif, produktif. dan

be.r{ini.ntasi pada solusi

2.  N i lai m`)ral (inggi, ceminan sikapnya adalali taat beribadah, jujur dan berpikir

posi,,I

3.  .]`i`rampil, yaitu kompeten di bidangnya. selalu mengembangkan diri

4.  ^di layanan, yaitu peka dan cepat tanggap, empatik santun dan ramah

5.  Nunnsa citra, cerminan budaya ini yaitu memiliki sense a/be/oHgj.»g serta

peduli nana baik penisahaan

2.        Logo perusahaan

Gambar 4.2
Logo PT Pegadaian (PERSERO)

-i-T)_f=-==_fE=_ff±±

Sumber : Dokunen Kantor Cabang Daya
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Pada tahun 2013,  PT Pegadaian (Persero) berganti  logo.  Makna logo

l'i.*ulAian  yang  baru  ini  adalah  sebagai  penggerak  masa  depan  Indonesia.

I I.f`gan  jjwa  yang  baru   Pegadaian   tidak  akan   berperan   untuk   mengatasi

iimralah   semata,   namun   Pegadaian  juga   berperan   sebagai   institusi   yang

hi.rgi.rak  membawa  nasabahnya  untuk  mempersiapkan  masa  depannya  yang

li.hlh  baik.  Dengan  memberikan  produk  dan  jasa  yang  dapat  memberikan

L|.l|.nanganjiwa dan teTpenuhinya kebutuhan dari setiap nasabahnya.

Logo  Pegadaian  bercerita   tentang  proses  pedalanan  sebuah  institusi

}'ang      dimulai      dari      sejarah      berdirinya,      perkembangannya      hingga

hertransformasi menjadi solusi keuangan yang beTpegang pada ]andasan nilai-

nilai    kolaborasi,    transparansi    dan    kepercayaan.    Tiga    lingkaran    yang

bersinggungan  juga   mewakili   tiga   layanan   utama   dari   Pegadaian,   yaitu

Pcmbiayaap  Emas  dan  Aneka  Jasa.  Simbol  timbangan  yang  memberikan

makna keadilan dan juga warna hijau merupakan ekuitas yang tetap dibawa

dari identitas brand Pegadaian yang sebelumnya.

3.   Maksud, Tujuann, dan Lapangan Usaha PT Pegadaian

Si fat, tujuan dan lapangan usaha dari PT Pegadaian (Persero) tertuang dalam

Peraturan Pemerintah RI No.50 Taliun 2011 pasal  I dan 2 yaitu:

a.  Maksud Perusahaan

Maksud dan tujuan  Perusahaan  Perseroan  (Persero) sebagaimana  dimaksud

dalam  Pasal I ayat (I) untuk me]akukan usaha  di  bidang  gadai  dan  fidusia,

baik   secara konvensional   maupun   syariah,   dan   jasa   lainnya   di   bidang
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keuangan     sesuni     dengan     ketentuan     peraturan     permdang-undangan

li.rutama   untuk   masyarakat   berpcnghasilan   ml`n..ngali   ke   bawah,   usaha

mikro,   usaha  kecil,  dan   usaha menengah,   scrta  op(imalisasi   pemanfaatan

sumber  daya Perseroan dengan menerapkan prinsip perseroan terbatas.

A.   I.ujun Perusahaan

Turut   melaksanakan   dan   menunjang   pelaksanaan   kebijakan   dan

program  pemelintah  pada  bidang  ekonomi  dan  pembangunan  nasional  pada

umumnya   melalui   penge]uaran   uang   pinjaman   atas   dasar   hokum   gadai.

Tujuan  ]airmya yaltu  untuk  mengurangi  praktek  ijon.  pegadaian gelap,  riba,

rentenir, dan pinjaman tidak wajar lainnya.

Untuk mencapai maksud dan tujuan sebagaimana dimaksud pada ayat

( I )`   Perusahaan   Perseroan   (Persero)   melaksanakan   kegiatan   usaha  utama

berupa:

I.   Penyaluran    pinjaman    berdasarkan    hukum    gadai  telmasuk  gadai

efek;

2.   Penyaluran pinjanan berdasarkanjaminan fidusia; dan

3.   Pelayanan   jasa   titipan,    pelayanan   jasa   taksiran,    sertifikasi    dan

perdagangan logam mulia serta batu edi.

Selain  melaksanakan  kegiatan  usaha  utama  sebagaimana dimaksud

pada  ayat  (2)  Perusahaan  Perseroan  (Persero) dapat melaksanakan kegiatan

usaha:
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I.  Jasa  transfer  uang, jasa  transaksi  pembayaran.  dan jasa  administrasi

pinjaman.

2.  Optimalisasi sumber daya Perusahaali Pcrseroan (Persero).

c.  Lapangan Usaha

Dengan      mengindahkan      prinsip-prinsip      ekonomi      serta      teq.amirmya

keselamatan  kekayaan  Negara.  perusahaan  mengadakan  usaha-usala  sebagai

berikut:

I.  Pegadalan   mengeluarkan   uang   pinjaman   atas   dasar  hukun   gadai

dengan mudah. cepat. aman dan hemat.

2.  Usaha-usaha   lain   yang    berhubungan    dengan    tujun   perusahaan

sebagaiman   dimaksud   dalam   pasal   2   dengan   persetujuni  Menteri

Keungan.

4.   Tugas pokok

Berdasarkan Keputusan  Direksi  No.208 I/SDM200322/20l I  Tanggal  11  Juli

2011  tentang Struktur Organisasi dan Tata Keria bahwa tugas pokok dan fungsi PT

Pegadaian yaitu:

a.   Mengelola penyaluran uang pinjaman atas dasar hukun gadai, janin

fidusia,  dan jasa  keuangan  berdasarkan  prinsip-prinsip  syarich  secara

inovatif dengan mudah, cepat, dan aman

b.   Menciptakan       dan       mengembangkan       usaha-usaha       lain       yang

menguntungkan bagi Penisahaan maupun masyarakat
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c.    Mengelola keuangan dan investasi

d.   Mengelola sarana dan prasarar`a

e.    Mengelo]a kepegawaian, program pendidikan dan pelatihan

f.    Mengelola organisasi, tata keria, dan ta(a laksana

9.   Mengelola teknologi informasi

h.    Melakukan penelitian dan pengembangan

i.    Melakukan progTan pemasaran

j.    Melaksanakan pengawasan

k.    Mengendalikan risiko pcrusahaan

5.   Penyaluran   Uang   PiDjaman   Kepada   Masyarakat   Berdasarkan   Hukum

Gadai

Alas   dasar   hukum   gadai,   PT   Pegadaian   mewajibkan   pelanggan   untuk

menyerahkan  barang  sebagai  agunan  seperti  barang perhiasan  emas    atau    emas

lantakan,  barang  perhiasan  berlian,  batang  elektronik,  kendaraan    bermotor  dan

lainya.  Barang  tersebut  akan  ditaksir  oleh  seorang  petugas    penaksir,  sebelum

ditetapkan  seberapa  pinjaman  yang  dapat  diberikan.  Bahwa  penaksiran  barang

agunan tersebut mengacu pada HPS  ( harga pasar   setempat).  Untuk menghindari

kerugian    perusahaan    yang    mungkin    teriadi,    maka    PT    Pegadaian    selalu

mengasuransikan selumh barang jamian kepada  PT Asuransi Jasa Indonesia.
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6.   Kantor Unit Layanan Pembantu Cabang (UPC)

Untuk   kepentingan   pemasaran   dan   pcrluasan   pangsa  pasar   Pegadaian   di

daerah Daya dan sekitamya maka diadakan kantor Unit Pelayanan Cabang (UPC).

Hal  ini dilakukan agar Pegadaian bisa lebih dekat dan lebih mudah dijangkau oleh

masyarakat.  Maka dari  itu  PT  Pegadaian  (Persero)  cabang  Daya    membuka  Unit

Pembantu Cabang (UPC) di delapan tempat yang strategis yaitu:

I.   UPC  Sudiang.  berada  di  wilayah  perunahan  padat  penduduk  di  daerah

Sudiang'

2.   UPC  haikang.  dibuka  di  dekat  daerah  Perumnas  Sudiang  dekat  dengan

Gedung Ol.ahraga Sudiang,  _ _ _.

3.   UPC Paccerakkang, berada di dekat perunahan di jalan Paccerakkang,

4.    UPC Hartaco, dibuka di sekitar perumahan Hartaco,

5.   UPC  Parunpa,  dibuka  di  dalam  Kompleks  Perunahan  Villa  Mutiara

(sebelumnya berada di jalan Panimpa namun direlokasi ke Villa Mutiara

karena letaknya lebih strategis),

6.   UPC Pasar Daya, dibuka di sekitar lokasi Pasar Daya,

7.   UPC  PND,  dibuka di  dalam kompleks  Pasar Niaga Daya  dekat dengan

beberapa toko emas,

8.   UPC Baddoka, dibuka di sekitar wilayah perkantoran dan jalan poros kota

Makassar.
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4.1.7    Produk pT pegadaian (Persero) Cabang Daya

Adapun  produk  }.ang  dilayani  pada  Kantor  Cabang  Pegadaian  Daya

dapat dilihat pada table bcrikut ini:

Tabel 4. I

PRODUK PADA KANTOR CABANG PEGADAIAN DAYA

No                                                                      Produk

I

2

3

4

5

6

7

Pegadaian KCA (gadai emas)

Pegadaian Krasida

Pegadaian Kreasi

Pegadalan Jasa Taksiran

Pegadaian Jasa Titipan

Pegaddian MPO (Mulli Payn.ent Online)

Pegadaian Mulia

Sumber : PT Pegadaian Cabang Daya, 201 3

a.   Pngadajan KCA (Gadai Emas)

Kredit Cepat Aman (KCA) adalah kredit dengan sistem gadai yang diberikan

kepada semun  golongan  nasabah,  baik untuk kebutuhan konsumtif maupun

kebutuhan produktif.  KCA merupakan solusi telpercaya untuk mendapatkan

pinjaman secara mudah, cepat dan aman. Untuk mendapatkan kredit nasabah

hanya perlu  membawa agunan  berupa perhiasan emas dan  barang berharga

lainnya. Adap`m keunggulan produk ini yaitu:

I.       Layanan KCA tersedia di outlet pegadaian di seluruh Indonesia,
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2.       Prosedur pengajuannya sangat mudali. Calon nasabah atau debitur hanya

perlu  membawa  agunan  berupa  perhiasan  emas  dan  harang  berharga

lainnya ke out[el Pegadaian,

3.       Proses pinjaman sangat cepat, hanya butuh l5 menit,

4.       Pinjaman mulai dari 50 ribu rupiah sampai 200juta rupiah atau lebih,

5.       Jangka  waktu  pinjaman  maksimal  4  bulan  atau   120  hari  dan  dapat

dipeTi)anjang dengan cara membayar sewa modal saja atau mengangsur

scbagian uang pinjanan.

6.       Pelunasan dapat di]akukan sewaktu-waktu,

7.       Tanpa  perlu  buka  rekening.  dengan  perhitungan  sewa  modal  selama

masa pinjanan,

8.       Nasabah menerima pinjaman dalam bentuk tunai.

Untuk   menggunakan   layanan   Kredit   Cepat   Aman   dibutuhkan   beberapa

persyaratan yaitu:

I.       Fotocopy KTp atau identitas resmi lainnya

2.       Menyerahkan barangjalninan

3.       Untuk kendaraan bemiotor membawa BPKB dan STNK Asli

4.       Nasabah menandatangani surat Bukti Kredit (SBK)

Tarif sewa modal dan administrasi:

Tabel 4.2
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TARIF SEWA MODAL DAN ADMINISTRASI

Uang Pinjanan Bea             Tarif sewa Modal

Administrasi             per  I 5 hari

A

81

82

83

CI

C2

D

50.000 -500.000

550.000 -  I.000.000

I.050.000 -2.500.000

2.550.000 -5.000.000

5.loo.000 -10.000.000

10.loo.000 -20.000.000

20.000.000 ke atas

2.000

8.000

15.000

25.000

40.000

60.000

loo.000

0,75%

I,15%

I , I 5%

I , I 5%

I,15%

I,15%

1%

Sumber : PT Pegadaian Cabang Daya, 2013

b.   Pegadaian Krasida

Kredit  ®injaman)  angsuran  bulanan  yang  diberikan  kepada  Usaha  Mikro

Kecil  dan  Menengah  (UMKM)  untuk  pengembangan  usaha  dengan  sistem

gadai.  KRASIDA  merupakan  solusi  terpercaya  untuk  mendapatkan  fasilitas

kredit yang cepat, mudah dan murah. Keunggulan produk ini:

1.   Proses sangat mudah. Kredit bisa cair dalam walrfu yang relatif cepat,

2.   Agunan Emas dan Mobil,

3.    Pinjanan mulai dari Rp.1,000,000 hingga Rp.250,000,000,

4.   Pinjaman bisa mencapai 95% dari nilai taksiran agunan,
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5.    Sewa  Modal  (bunga  pinjaman)  relatif murah  dengan  angsuran  tetap

per bulan.

6.   Jangka  waktu pinjaman  fleksibel.  Dengan  pilihan jangka waktu 3,  6,

12,  18, dan 24 bulan,

7.  , Pelunasan  dapat  dilakukan  sewaktu-waktu  dengan  pemberian  diskon

untuk sewa modal,

8.    KRASIDA  dapat  diperoleh  di  seluruh  outlet  Pegadaian  di  Indonesia

termasuk di Kan(or Cabang Daya

Adapun persyaralan unluk mendapatltan layanan Produk Kjasida ini adalah:

I.   Fotocopy KTp dan kartu keluarga,

2.    Menyerahkan dokumen yang sah,

3.   Menyerahkan  Barang Jaminan  berupa perhiasan emas atau kendaraan

bermotor,

4.   Untuk    agunan    berupa   kendaraan   bermotor,    dilengkapi    dengan

dokunen   kepemilikan   (BPKB   asli,   fotocopy   STNK   dan   Faktur

Pembelian.

c.    P€gadaian Kreasi

KREASI  adalah  Kredit  dengan  angsuran  bulanan  yang  diberikan  kepada

Usaha  Mikro  Kecil  dan  menengan  (UMKM)  untuk  pengembangan  usaha

dengan  sistem  Fidusia.  Sistem  Fidusia berarti  agunan untuk pinjaman cukup
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dengan   BPKB   sehingga   kendaraan   masih   bisa   digunakan   untuk   usaha.

KREAS]   mi`rupckan  solusi   terpercaya  untuk   mendapatkan  fasilitas  kredit

yang ccpa| mudah dan murah. Keunggulan produk ini adalah:

I.      Prosedur pengajuan kredit sangat cepat dan mudah. Agunan cukup BPKB

kendaJan bermotor,

2.      Pinjaman mulai dari Rp.3,000,000 hingga Rp.200,000,000,

3.      Proses kredit hanya butuh 3 hari, dan dana dapat segera cair,

4.     Sewa Modal (bunga pinjaman) relatif murah dengan angsuran tetap per

bulan.

5.      Jangka waktu pinjaman  fleksibel.  Dengan pilihan jangka waktu  12,  18,

24. 36 bulan,

6.      Pelunasan   dapat   dilakukan   sewaktu-waktu  dengan   pemberian  diskon

untuk sewa modal,

7.      KREAsl dapat diperoleh di seluruh outlet pegadaian di Indonesia

Persyaratan untuk layanan produk KREASI ini adalch:

I.     Memiliki usaha yang memenuhi kriteria kelayakan serta telah bejalan I

(satu) tahun

2.      Fotocopy KTp dan kartu keluarga

3.      Menyerahkan dokumen yang sah
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4.      Menyerahkan  dokumen  kepemilikan  kendaraan  bermotor  (BPKB  asli,

fotocopy SIN K dan Faktur Pembelian)

d.   Pegadaian Jasa Taksiran

Layanan  kepada  masyarakat  yang  ingin  mengetahui  karatase  dan  kunlitas

harta   perhiasan   emas,   berlian   dan   batu   permata,   baik   untuk   keperluan

investasi    ataupun   keperluan   bisnis.    Dengan   biaya   yang   relatif   ringan

masyarakat  dapat  mengetahui  tentang  karatase  dan  kualitas  suatu  barang

berharga    miliknya.    Sehingga   diharapkan    masyarakat   tidak   mengalami

kebimbangan atas nilai pasti investasinya. Adapun persyaratarmya adalah:

I.       Nasabah membawa barang yang akan diujikan ke loket pegadaian

2.        Mengisi formulir permohonan pengujian

Obyck Barang Jasa Taksiran

I.        Perhiasan emas dan lantakan

2.        Logamselainemas

3.        Intan(berlian&paset)

4.        Batumulialairmya

e.   Pegadaian Jasa Titipan

Layanan   kepada   nasabah   yang   ingin   menitipkan   barang   berharga   yang

dimilikinya seperti perhiasan emas, berlian, surat berharga, maupun kendaraan

bermotor  dengan  biaya  teriangkau.   Dalam  dunia  perbankan,  layanan  ini
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dikenal   sebagai   sa/c   depasi./   box.   Jika   mendapatkan   kesulitan   dalan

mi.ngamankan  barang  berharga  dirumah  sendiri  saat  akan dirms  keluar kota

alau luar negeri, menunaikan ibadah haji, berlibur, sekolah dilur negeri, dan

kepentingan lainnya. Adapun persyaratannya adalah:

I.    Nasahah datang langsung dan membawa barang yang ingin dititipkan ke

Pegadaian,

2.    Mengisi formulir permohonanjasa titipan.

Obyek Barang Jasa Taksiran adalah:

I.    Perhiasan emas dan permata,

2.    Dokumen penting, seperti: sertifikat tanah atau bangunan, BPKB dan suet

berharga lainnya (saham, deposito. obligasi, dan lain sebagainya),

3.    Kendaraan bermo(or (mobil dan motor).

f.    Pegadaian MPO

Layanan   pembayaran  berbagai   tagihan   bulanan   seperti   Listrik,   Telepon,

PDAM  dan  lain  sebagainya  secara  online  di  outlet  Pegadaian  di  selul

Indonesia.  Merupakan  solusi  pembayaran  cepat  yang  memberi  kemudahan

nasabch   dalam   bertransaksi   tanpa   hans   memiliki   rekering   di   bank.

Keunggulan Pegadaian MPO adalah:

I.    Layanan  MULTI  PEMBAYARAN  ONLINE  tersedia  di  kantor  cabang

Pegadaian di selunin Indonesia,
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2.    Pembayaran    secara    real    time,    sehingga    memberi    kepastian    dan

kenyamanan dalam bertransaksi.

3.    Biayajasa Kompetitif,

4.    Pembayaran   tagihan   selain   dapat   dilakukan   secara   tunai   juga   dapat

bersinergi dengan gadai emas,

5.    Untuk  pembayaran  tagihan  dengan  gadai  emas,  maka  nilai  hasil  gadal

akan  dipotong  untuk  pembayaran  rekehing.  Selul  proses  dilakukan

dalam satu loket layanan,

6.    Setiap   nasabah   dapat   melckukan   pembayaran   untck   lebih   dari   satu

tagihan'

7.    Prosedur sangat mudah. Nasabah tidak hams memiliki rekening di bank.

Adapun persyaratan un(uk layanan ini adalah:

I.    Nasabah cukup datang ke outlet Pegadaian di seluruli Indonesia

2.    Membawa nomor pelanggan untuk tagihan Listrik, Telepon,  PDAM dan

lain sebagainya

4.I.8    Penjualan Logam Mu]ia

Sejck    tahun    September    2008,    PT    Pegadaian    (Persero)    telah

meluncurkan   Produk   Mulia   (Murabahah   Logam   Mulia   Untck   Investasi

Abadi). Produk ini merupakan salah satu layanan dari PT Pegadaian (Persero),

dimana   masyarakat   bisa  membe]i   Emas   Batangan   yang   diproduksi   oleh

Pemasok yang saat ini  bekeriasama dengan PT Antam Tbk.  di  seluruh outlet

PT Pegadaian (Persero) yang tersebar di seluruh Indonesia.
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Di Kantor Cabang Penyalur Mulia, pelayanan Mulia dilaksanakan oleh

pegawai  yang  ditunjuk  oleh  Manajer  Cabang.  Dalam  melaksanakan  rugas

sehari-harinya pegawai  bertanggunalawab langsung kepada Manajer Cabang.

Cabang Pelaksana Mulia adalah Kantor Cabang Pegadaian Syariah dan Office

Channeling (Cabang Pegadaian  Konvensional).

Untuk PT Pegadaian (Persero) Cabang Daya sendiri bani menyalurkan

produk Pegadaian Mulia ini pada tahun 2010.

4.2     Deskripsi Data

I. Ana[isa   Deskriptif   Program   Pemasaran   PT   Pegadaian   (Persero)

Cabang Daya

Analisa   deskriptif  kualitatif  adalah   metode   yang   digunakan   untuk

membedah   program-progam   pemasaran   yang   dilakukan   di   PT   Pegadaian

Cabang    (Persero)       Daya   berdasarkan   hasil    observasi   dan   wawancara

(/.«/ewz+ew) selama penelitian di Kantor Cabang.

.          Adapun  langkah persiapan pelaksanaan program pemasaran produk di

Kantor Cabang yaitu:

I.   Menyusun  jadwal  Kantor  Cabang  untuk  pelaksanaan  sosialisasi

produk, sebar brosur, ope# /ab/e dan iklan

2.   Mengajukan biaya ke Kantor Wilayah Makassar

3.   Pelaksanaan kegiatan

4.    Pelaporan kegiatan

i.   Fo//ow «p/ tindak lanjut calon nasabah.



Adapun program pemasaran yang dilakukan di PT Pegadaian (Pcrsi`rii i

Cabang Daya adalah sebagai berikut:

a.  Program sosiaLisasi produk

Berdasarkan  hasil  wawancara  dengan  Pemimpin  Cabang  PegadaiAn

Daya  yaitu  Bapak  Andi  Fibrijanto,  prograln  sosialisasi  produk  ini  adiilAli

salah  satu  program  wajib  bagi  setiap  Kantor  Cabang  dan  Unit  Pelaya"n

Cabang  (UPC),  program  ini  adalah  pengenalan  produk  Pegadaian  Mu[IJ

kepada   masyarakat   untuk   memberikan    pemahaman    akan    pentingn.\a

investasi emas batangan. Sosialisasi produk ini dilakukan di Kantor lnstansi

Pemerintahan, arisen ibu-ibu PKK hingga acara majelis taklim di masjid.

Setiap    diadakan    kegiatan    sosialisasi    produk,    pihak    Pegadaian

melampirkan   absensi   ardj.e»ce/peserta  berisi   nana,   alamat  dan   nomor

telepon.   Hal   ini   bertujuan  untuk   dilakukannya  /a//ow   z/pAIndak   lanjut

terhndap  calon  nasabah  Mulia  tersebut.   Beberapa  orang  nasabah  pada

kesempatan  sosialisasi  langsung  melakukan  pembelian  logam  mulia  pada

hari itujuga.
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Tabel 4.3

PELAKSANA^N SOSIALISASI PRODUK MULIA TAHUN 201 ``.

No              Nana lnstansi                             Jumlah Audience            Real isisi

Kantor Keluralian sudiang                    42

Raya

Kelompok Arisan Daya

Kelompok Pengajian

Sudiang

4

5

6

7

Rapat Guru Regional Daya                  50

SD impres Baddoka

RS Dr. Tndjuddin Chalid

Kelompok Arisan Villa

Mutiara

Kelompok Ari sam

Paccerakkang

10

?

I

I

2

Sumber : PT Pegadaian Cabang Daya5 2013

PT  Pegadaian  (Persero)  Cabang  Daya  menyiaplcan  aneka  souvenir

untuk  peseTta  yang  memberikan  pertanyaan   selama  sosialisasi   terscbut.

Souvenir  tersebut  diantaranya  mug,  boneka,  tempat  tissue,  dan  ballpoint.

Souvenir ini juga untuk pembelian logam mulia di Kantor Cabang. Program
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sosialisasi  ini cukup memberikan kontribusi yang baik terhaJilp r`.ngenalan

produk   Mulia   kepada   masyarakat   dan   juga   memberikHii    i`.ningkatan

penjua[an logam mulia selania tahun 2012 hingga triwulan pi.rt.mu 2013.

b.  Program sebar brosur

Berdasarkan   hasil    observasi    dan   wawancara    selam.    pl.nclitian,

program sebaT brosur ini dilakukan oleh karyawan dan karyau at i  I'i.gadaian

Cabang  Daya  dengan  cara  membagikan  brosur  produk-produL  Ill.gadaian

utamanya produk Pegadaian Mulia kepada masyarakat.  Temprl  pr.mbagian

brosur  ini  biasanya  dilakukan  di  tempat-tempat  keramaian  s..perti  pasar

tradisional dan pemukiman padat penduduk.

Setiap  karyawan  wajib  ikut  bexpartisipasi  dalam  kegia(an  ini.  Tidak

hanya   membagikan   brosur   tetapi  juga   memberikan   penjelasan   ringkas

tentang produk Mulia ini. Meskipun tidak ada penjualan logaln mulia secara

langsung  terjadi,  nanun  beberapa  nasabah  kemudian  datang  ke  Kantor

Cabang untuk mendapatkan informasi produk Mulia seeara lengkap.

Tabel 4.4
BIAYA  BROSUR, BIAYA OPEIV 7H84E DAN SOSIALISASI

Tthun                Bz.ap^a open rob/e               Biaya Brosur           Biaya sosial isasi

14.000.000

17.239.000

19.954.000

I.000.000

2.375.000

3.987.000

523.000

750.000

1.239.000

Sumber : PT Pegadaian Cabang Daya, 2013
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c. Progrm open table

Program  pemasaran  produk  Mulia  dilakukan  dcngjn  ``jra  membuka

layanan ;o»/  desA/  meja  layanan  informasi  pada  aciir.   ti.rti`ntu  seperti

pameran  atau  di  depan  pasar.  Untuk  dapat  lebih  menariL  maka  disertakan

juga  layanan tambahan   berupa cuci emas gratis untuk  pi.rhid:iiin nasabah /

ca]on   nasabah.    Pelaksanaan   kegiatan   ini   juga   haTus   Jisl.rtai    abseusi

pengunjung dan pemberian souvenir kepada calon nasabali ( .\ndi Fibrijanto,

2013)

Program open /ab/e selama tahun 2013 baru dilak.+urlakan sekali, yaitu

di pusat perbelanjaan Makassar Tow Sdyz/are. Program pcmasaran ini belum

di laksanakan dengan rutin dikarenakan terbatasnya j urn I all karyawan.

d.  Iklan

lklan yang dilakukan oleh PT Pegadaian (Persero) Cabang Daya yaitu

dengan memasang rzfnnj.»g /e]:/  pada televisi kabel lokal. Pemasangan iklan

yang  berupa  gambar  dan  suara  di  televisi  lokal  bel`m  dilakukan  karena

penggunaan biayanya sangat besar.

Unt`ik ikJan produk Pegadaian Mulia berupa audio video pada ruang

tunggu   nasabah   telah   dilakukan.   Yaitu   dengan   menggunakan   media

/asAdi.sk  dan  LCD  diruang  tunggu  nasabah  yang  menanpilkan  produk-

produk  Pegadaian.  Sedangkan  untuk  iklan  pada  media  cetak  lokal  juga

belun dilakukan.
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2.  Prosedur Penjua]an Logam Mu]ia

Pemesanan   Emas   Logam   Mulia   dilakukiin    I.ii.h    Kan[or   Cabang

Pelaksana  Mulia  (KCPM)  dalam  hal   ini   Kantor  (.dh`ing   Pegadaian  Daya

dengan   menggunakan  Fom   Pemesanan   Mulia   tti.rdiulrkan   Form  Aplikasi

Mulia yang telali diisi oleh Calon Nasabah. (Lampiran  I )

Proses   Pe.mesanan   Emas   Logam    Mulia    ini    Jilakukan   oleh   PT

Pegadaian (Persero) karena Karakteristik Produk Emas   I .igari Mulia berbeda

dengan   komoditi   atop   barang   dagangan   lairmya.   P|'rb..daan   yang   paling

signifikan adalah pada harga. Harga emas sangat fluk(untif, karena harga emas

merupakan muara dari harga-harga komoditi lainnya.

Untuk menghindari adanya /or/therugian karena  fluktuasi hanga emas

maka dibuatkanlal suatu proses pemesanan emas   sehingga .`-/tjck / persediaan

emas  di Kantor Pusat sesual dengan kebutuhan nasabali Mulia.

Dalam prosedur ini juga Pemimpin Cabang harus melakukan verifikasi

atas  data  yang  disampaikan  oleh  calon  nasabah.  Verifikasi-verifikasi  dalam

proses ini adalah :

I.          Kelengkapan admhistrasi

2.          Kemampuan membayar uang muka

3.          Membayar angsuran

4.          Motiftujuan menggunakan logam mulia
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Hasil  dari  verifikasi  diatas   merupakan  pi.nl.ntuan  persetujuan Mulia

yang  ditandi  dengan  pembuatan  Fom  Mulia  -:  I l'i.rsctujuan  Pembiayaan

Mulia).      Dengan   adanya   Persetujuan   Murah&hch   I..rsebut   maka  variable-

variable  yang  telah  ditentukan  oleh  nasabah   lid.iL   dapat  diubalp  baik  oleh

nasabah maupun Pegadaian  khususnya  jika adun} d l|.mikan harga emas atau

pen- harga emas.

Sebelum melangkah ke tahapan proses  fL.ml-oman,  berikut ihi adalah

syarat-syarat  untuk memperoleh Pembiayaan Mul ia :

I.     Calon  Nasabah  Mulia  adalah  perorangan  a(aupun  lnstitusi  Oenisahaan

yang mempunyai identitas j elas.

2.     Nasabah Mulia tidak diperkenankan untuk mclakukan spekulasi atas emas

yang  dibeli  ataupun  melakukan  hal-hal  yang  dilarang  oleh  Pemerintah

seperti  melakukan  mo«ey  /aw»dry  atau  hal-hal  lain  yang  dilarang  oleh

Pemerintah Republik Indonesia.

3.     Membayar   uang   muka   sesuai   ketentuan   Pegadaian.   Uang  muka   ini

merupakan bagian dari pelunasan piutang Mulia.

4.     Mendapat persetujuan pembiayaan Mulia dari pemimpin cabang

5.     Mengisi dan menandatangani aplikasi Mulia -Ol  dan Mulia -02

6.     Menandatangani Akad pembiayaan Mulia

Setelah    menandatangani    akad    peljanjian    maka    nasabal    telal

melakukan transaksi pembelian logam mulia.  Untuk pembelian tunai nasabah
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harus menunggu  selama beberapa hari  bar:in[n}.a.  Hal  ini  disebabkan karena

pemesana logam mulia ke PT Antam Tbk.  mi.n`.hutuhkan beberapa hari hingga

distribusi barangnya sampal kepadr Kantt7r { ``ih`mg pemesan.

Untuk   pembelian   secara   kredit   mdLj   nasabah   mendapatkan   buku

angsuran   yang   harus   dibawa   setiap   ml.hLuliin   transaksi   angsuran   tiap

bularmya.

Tabel 4.5

JANGKA WAKTU D^`. ,`lARGIN

Jangka waktu                Minimal uang Muka                    Margin

I Bulan

3 bulan

6 bulan

12 bulan

I 8 bulan

24 bulan

36 bulan

1000/o

25% - 30%

25% - 30%

30%

35%

40%

45%

3%

3%

6%

12%

18%

24%

36%

Sumber : PT Pegadaian Cabang Daya, 2013

Dari  table  tersebut  disimpulkan  bahwa  minimal  uang  muka  untuk

pembelian  logam  mulia  adalali  25%  hingga 45%  sesuai jangka  waktu  yang

diingankan. Untuk pembelian tunai adalah pembelian dengan uang muka 100%

dengan margin sebesar 3%.
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Target omzet  yang  telah  ditetapkan  darl  Kunlor  Wilayah Makassar disajikan

dalam table berikut ini:

Tabel i.0

TARGET OMZET Mul.I..\ {   .\l}^NG DAYA

Taliun                  Target N asabali

(Orang)

2011

2012

2013

200

loo

50

Volume

Penj ualan (Rupiali)

450.000.000

978.000.000

1.039.450.000

Sumber : PT Pegadaian Cabang Daya, 2013

Dari   table   tersebut   diatas   dapat   disimpulkan   bahwa   target   yang

ditetapkan oleh Manajemen di tingkat Kantor Wilayah Makassar menurLm dari

tahun  ke tahun.  Tchun 2011,  ditargetkan  sebanyak 200   nasabah dan jumlah

penjualan   sebesar   7.500   gram.   Kemudian   tahun   2012   ditetapkan   target

sebanyak  100 nasahah dan jumlah penjualan 2.000 gran.  Untuk tahun 2013

ditetapkan target sebanyak 50 nasabah dengan jumlah penjualan 900 gran. Hal

ini karena melihat fakta yang ada di lapangan bahwa produk Pegadaian Mulia

ini masih tergolong bani dan belum terlalu dikenal  oleh masyarakat, sehingga

manajemen memberikan target yang lebih realistis.
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Adapun  realisasi   penjualan   I.)gain  mulia  di   kantor  PT  Pegadaian

(Persero) Cabang Daya mengalun`i  r`.nmgkatan dari tahun ke tahun meskipun

belum  memenuhi  target  yang  ti.hh  Jlti.tapkan  sebagalmana  disajikan  dalam

table dibawah ini:

I Jhl.I i.7

PENJUALAN LOGAM  \1` 1 I,IA DI CABANG DAYA

Tallun

Feb-Des 2010

2011

2012

Jam-Nov 2013

lan (Gram)                     Nasabal)

=80

1200

625

805

20

74

42

47

Sumber : PT Pegadaian Cabang Daya. 2013

Dari  table tersebut diatas dapat dilihat adanya peTkembangan jumlah

penjun]an logam mulia yang dilakukan oleh PT Pegadaian (Persero) Cabang

Daya  dan  peningkatan jum]ah  nasabali  dari  tahun  ke  tahun.  Tahun  2010

tepatnya   bulan   FebrLrari,   PT   Pegadaian   (Persero)   Cabang   Daya   mulai

membuka  layanan  Produk  Mulia.  Hingga  desember  2010  total  penjualan

sebanyak  280  gram  dengan  total  nasabah  sebanyak  20  orang.  Kemudian

selama   tahun   2011    penjualan   meningkat   hanya    I.26   %   dari   tahun

sebelumnya  yaitu  I.200  gram  dengan  total  74  nasabah.  Untuk  penjualan

tahun 2012 telali meningkat 46.25 % dari tahun sebelumnya menjadi sebesar

625 gram dengan total 42 nasabah. Penjualan logam mulia periode Januari -
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November 2013 sebanyaL #( I i gram denganjumlah 47 orang nasabah, mulai

terlihat  adanya  peningkiit.ii   `hri   tahun  sebelumnya.   L[al   ini  dikarenakan

rutinnya program  pema`ir.in  JI lckukan oleh Kantor Cabang  PT  Pegadaian

(Persero) Cabang Daya.

4.3 Analisis Data (Analisis Regresi h.nganda)

Dalam menganalisis data pi.n`.I I ti  menggunakan alat analisis regresi berganda

sebagai berikut :

Y = bo + blxl  + b2X2 + b3X3  .  i.

Diman :

Y = Volume Penjualan (Rupiah)

Xl = Biaya Brosur (rupiah)

X2 = Biaya Open rob/c (rupiah)

X3 = Biaya Sosialisasi (rupiah)

a   = Koustanta

e   = Standareror

bl ,b2,b3 = Koofisien regresi yang dicari

berdasarkan data table 4.4 dan table 4.6 maka penulis menggunakan analisis SPSS for

Windos 0.16 maka di dapat Persamaan regresi sebagal berikut :

Y =  6.237.000 -10.699Xl  + 2.688X2 + 12.488 X3

Dengan demikia dapat diartikan :
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a =  6.237.000 berarti bahu'a ill.I ` ariabel Biaya brosur, Biaya Ope# rob/e dan Biaya

sosialisasi   konstan   mall   r`'riiunlan   dalam   rupiali   sebesar  6.237.000   dengan

asumsi faktor lain diangg.r . I instan.

bl   =   -   10.699   berarti  jika`ari`iho`I   biaya   brosur  ditingkatkan   satu   rupiah   maka

penjualan dalam rupiah aL.it  liil.nurun sebesar  10.699 dengan asumsi fattor lain

dianggap konstan.

b2  =  2.688   berarti  jikavariah:I   hiaya  apc»  /ab/e  ditingkatkan  satu  rupiah  maka

penjualan dalam rupiah iikun in..ningkat sebesar 2.988 dengan asumsi faktor lain

dianggap konstan.

b3 = 12.488 berarti jikavariabe.I  biaya brosur ditingkatkan satu rupiali maka penjualan

dalam rupiah akan meningkat sebesar 12.488 dengan asumsi ficktor lain dianggap

konstan.

R     =  0,987  adat  98,7%  berarti   bahwa  yang  mengandung  arti  bahwa  secan  parsia]

pengaruh biaya brosur, biaya open teble dan biaya sosialisasi mempunyai hubungan kuat

terhadap penjua[an da]am rupiah pada PT Pegadaian Cabang Daya.

R2   =  0,975  atau  97,5%  mengandung  arti  bahwa  bahwa  secan  simu]tan  (beTsana-sama)I

pengaruh b!aya brp§ur, biaya open teb!e dan biaya so§ia!isas! in?mpupyai t!ubur!gap kuat

terhadap penjualan dalam rupiah pada PT Pegadaian Cat)ang Daya yakni sebeasr 97,5%

dan 2,5% dijelaskan oleh fcktor lain yang ikut beipengamh,
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5.I        Kesim pu]an

Bertolak  dari   hi`il   rL`nclitian  dan  pembahasan  diatas,  maka  penulis  dapat

menganbil beberapa kcsi ii`ruhn scbagai berikut:

I.     Program-program    rti.musiiran   yang   telah   dilakukan   oleh   PT   Pegadaian

(Persero)  Cabang  I)u}u  adalah  sosialisasi  produk.  sehar  brosur,  apew  /ob/e`

dan iklan. PrograrTi ini  baru di]aksanakan secan optimal pada tahun 2013. Hal

ini   dikarenakan   tl.rt)atasnya  junlah   karyawan   dan   tidck   adanya   tenaga

pemasar /mclrft./cr kh usus.

2.     Program-program  pi.masaran  yang  dilakukan  oleh  PT  Pegadaian  (Persero)

Cabang   Daya   meliputi   sosialisasi   produk,   sebar  brosur`   dan   ope#   /"b/a

berpangaruli  positif terhadap  peningkatan  penjunlan  logam  mulia,  meskipun

target omzet belun tercapai pada tahun 2011  dan 2012. Program yang paling

memberikan kontribusi adalah sosialisasi produk dan open /ab/e.

5.2        Saran-Saran

Berdasarkan kesimpulan tersebut, maka penulis dapat memberikan beberapa

saran  yang  diharapkan  dapat  dijadikan  bahan  pertimbangan  untuk  pengambilan

keputusan dalam rangka membunt program-program pemasaran yang baru.  Adapun

saLran-saran tersebut adalah :
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I.     PT    PegachijLn    (Persero)    Cabang    Daya    harus    melaksanakan    program

pemasaran  `.r`L  ti.Iah  direncanakan  dan  membuat  program  pcmasaran  yang

baru    untuL     ,.rtigram    keba    selanjutnya.     Mcskipun    (idak    ada    (enaga

pemasaratw'»ittr4ti/cr  secara  khusus  untuk  merealisasikan  program-program

pemasaran > un* ula di PT Pegadalan (Persero) Cabang Daya.

2.     Berdasarkan  .inllisis  yang  telah  dilakukan,  PT  Pegadaian  (Persero)  Cabang

Daya    tcliih    ml.nggunakan    banyak    program-program    pemasaran    guna

peningkatan   T`.njualan   logam  mulia,   pelaksanaan   program   pemasaran   ini

harus   lcbih   ktin(inu  dan  agresif.   Sehingga  dihaLrapkan  volume     penj`ralan

logam mulia dapat lebih ditingkatkan lagi dan untuk tercapainya target omzet

yang telah ditetapkan dari Kantor Wilayah Makassar.
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