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ABSTRACT
This study aims to determine the effect of service and promotion on the decision to use the services of Kuala Simpang Pegadaian Syariah. In this study, the sample taken was 99 respondents. Researchers use quantitative research methods. The technique used in this study is simple random sampling. The type of data used in this study is primary data and secondary data. Data analysis techniques used in this study were classic assumption analysis, multiple linear regression, and hypothesis testing. Partial results (t test) factors that have a significant effect on member satisfaction consists of service (X1) of 0,000 <0.05 and promotion (X2) of 0,000 <0.05 significantly influencing the decision to use the Kuala Simpang Pegadaian Syariah services. Simultaneous test results (Test F) showed a significance value of 0,000 <0.05 meaning that the service and promotion had a significant effect on the decision to use the Pegadaian Syariah Kuala Simpang service. Then the R-Square test results of 0.485 means that 48.5% of customer decisions can be explained by the effect of service and promotion while the remaining 51.5% is explained by other variables not included in this study.
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ABSTRAK
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh pelayanan dan promosi terhadap keputusan menggunakan jasa Pegadaian Syariah Kuala Simpang. Peneliti ini menggunakan metode penelitian kuantitatif. Dalam penelitian ini, sampel yang diambil sebanyak 99 responden yang dipilih memalui teknik simple random sampling. Jenis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data primer dan data sekunder. Teknik analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah analisis ujiasumsi klasik, regresi linear berganda, dan uji hipotesis. Hasil secara parsial (Uji t) faktor yang berpengaruh signifikan terhadap kepuasan anggota terdiri dari pelayanan (X1) sebesar 0,000 < 0,05 dan promosi (X2) sebesar 0,000 < 0,05 berpengaruh signifikan terhadap keputusan menggunakan jasa Pegadaian Syariah Kuala Simpang. Hasil uji simultan (Uji F) menunjukan nilai signifikansi 0,000 < 0,05 artinya pelayanan dan promosi berpengaruh signifikan terhadap keputusan menggunakan jasa Pegadaian Syariah Kuala Simpang. Kemudian hasil uji R-Square sebesar 0,485 artinya sebesar 48,5% keputusan nasabah dapat dijelaskan oleh pengaruh pelayanan dan promosi sedangkan sisanya sebesar 51,5% dijelaskan oleh variabel lain yang tidak masuk dalam penelitian ini.
Kata kunci: Keputusan Nasabah, Pegadaian Syariah, Pelayanan, Promosi
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PENDAHULUAN
Pegadaian Syariah adalah salah satu lembaga keuangan bukan bank di Indonesia yang dalam menjalankan operasionalnya berpegang kepada prinsip syariah. Pegadaian syariah mengalokasikan dana kepada masyarakat dengan cara pembiayaan. Landasan hukum berdirinya Pegadaian Syariah adalah PP Nomor 103 Tanggal 10 Nopember 2000 serta Fatwa DSN No 25/DSN-MUI/III/2002 tentang Rahn. Keberadaan Pegadaian Syariah pada awalnya didorong oleh perkembangan dan keberhasilan lembagalembaga keuangan seperti Bank Syariah, Asuransi Syariah, dan lain-lain. Disamping itu juga dilandasi oleh kebutuhan masyarakat Indonesia terhadap hadirnya sebuah institusi pegadaian yang menerapkan prinsip-prinsip syariah (Hadijah, 2015).

Produk yang dikeluarkan oleh Pegadaian Syariah ini memiliki karakteristik seperti, tidak menuntut bunga dalam berbagai bentuk karena riba, menetapkan uang sebagai alat tukar bukan sebagai komoditas yang diperdagangkan, dan yang pasti keuntungan diperoleh dari biaya jasa simpan barang yaitu memberlakukan biaya pemeliharaan dari barang yang digadaikan seperti yang sudah diatur oleh Dewan Syariah Nasional. Biaya tersebut dihitung dari nilai barang bukan dari jumlah pinjaman. Hal inilah yang menjadi daya tarik dari Pegadaian Syariah guna menarik minat nasabahnya untuk menggunakan jasa layanan Pegadaian Syariah.

Survei penulis pada Pegadaian Syariah Kuala Simpang ditemukan bahwa seharusnya tahun ke tahun mengalami peningkatan, tetapi pada fenomena dilapangan terjadi penurunan jumlah nasabah Pegadaian Syariah pada tahun 2018. Hal ini dibuktikan dengan melihat jumlah nasabah Pegadaian Syariah pada tiga tahun terakhir, terlihat bahwa produk gadai (rahn) mengalami peningkatan dan penurunan. Data tersebut dapat dilihat dalam tabel berikut ini :

Tabel 1. Realisasi Pertumbuhan dan Pencapaian Target Jumlah Nasabah Pegadaian Syariah Kuala Simpang Transaksi Tahun 2017 – Tahun 2019

	Produk
	2017
	2018
	2019

	Gadai (rahn)
	10.193
	9.983
	12.050


Sumber Data : Perum Pegadaian

Kesimpulan dari tabel diatas adalah jumlah nasabah pada tahun 2018 mengalami penurunan. Mungkin itu bisa terjadi karena adanya beberapa faktor seperti kurangnya promosi yang 
dilakukan oleh pihak Pegadaian Syariah, kemudian pelayanan karyawan kepada nasabah dalam pencairan pinjaman yang dilaksanakan. Dengan demikian hal ini tentu saja menjadi sangat penting untuk dipelajari karena nasabah Pegadaian Syariah Kuala Simpang mengalami penurunan drastis pada tahun 2018 dan juga bertambah nya nasabah sangat sedikit. Dengan cara memahami hal-hal yang menimbulkan masyarakat untuk menjadi nasabah pembiayaan gadai Pegadaian Syariah Kuala Simpang akan terus berjalan dengan baik dalam menjalankan usaha jasa di bidang pembiayaan gadai.

Secara teoritis dalam memilih lembaga pemberi kredit, nasabah akan memperhatikan dan mempertimbangkan faktor-faktor tertentu untuk memutuskan menggunakan layanan jasa pegadaian. Adapun faktor-faktor yang mempengaruhi konsumen dalam menggunakan jasa yakni kualitas pelayanan. Menurut Tjiptono dalam Hadijah, kualitas pelayanan dapat diartikan sebagai upaya pemenuhan kebutuhan dan keinginan konsumen serta ketepatan penyampaiannya dalam mengimbangi harapan konsumen. Dalam mengukur kualitas pelayanan sebagai dasar pengukuran konsumen dalam menggunakan jasa yaitu bukti/tampilan fisik (tangible), empati (emphaty), keandalan (reliability), ketanggapan (responsiveness), dan jaminan (assurance) (Hadijah, 2015).

Menurut Sari dan Sudarjat secara umum faktor penyebab rendahnya minat masyarakat dalam memanfaatkan jasa pegadaian ini, diduga salah satunya karena faktor minimnya promosi yang dilakukan pihak manajemen perusahaan dalam memperkenalkan produk-produk yang dimaksud. Perkembangan pegadaian syariah dapat tumbuh dengan cepat jika proses sosialisasi berjalan dengan baik kepada masyarakat luas. Jika pegadaian syariah belum tersosialisasi dengan baik, maka dikhawatirkan akan menjadi kontra produktif terhadap hasil yang diharapkan. Pada prinsipnya, untuk memasarkan suatu produk, khusunya produk pegadaian syariah, pihak pegadaian harus melakukan sosialisasi kepada masyarakat, karena pengetahuan tentang pegadaian syariah sangat diperlukan masyarakat sebagai bahan pertimbangan memilih pegadaian syariah (Sari & Sudardjat, 2013).

Menurut Madura dalam Kinasih dan Suhermin keberadaan suatu produk akan diketahui oleh konsumen apabila ditunjang dengan kegiatan pemasaran yang lain yaitu kegiatan promosi. Promosi sebagai tindakan menginformasikan atau mengingatkan pelanggan mengenai suatu produk atau merek tertentu. Melalui kegiatan promosi diharapkan suatu produk mendapat tempat dibenak konsumen. Pemilihan media promosi yang tepat untuk memperkenalkan produk kepada konsumen dapat membentuk suatu persepsi yang kuat bagi konsumen. Sehingga perusahaan dapat mempertahankan konsumen lama dan mendapat konsumen baru yang lebih banyak (Kinasih dan Suhermin, 2015).

Dalam fenomena promosi yang terjadi, Pegadaian Syariah Cabang Kuala Simpang, memiliki kelemahan karena tidak ada bagian pemasaran tersendiri sehingga kegiatan pemasaran bisa dikatakan belum berjalan dengan maksimal. Promosi yang dilakukan oleh Pegadaian Syariah Cabang Kuala Simpang hanya iklan di radio tetapi jarang sekali. Kemudian juga kegiatan promosi dilakukan dengan cara melakukan kegiatan penjualan produk secara personal dan hubungan masyarakat saja, belum semua aspek promosi dilaksanakan. Selain itu promosi yang dilakukan juga dengan mengadakan lelang perhiasan, penyebaran brosur yang belum optimal.

Salah satu cara iklan atau promosi yang dilakukan adalah lewat media Radio. Padahal saat ini, tidak semua orang menggunakan radio, sehingga sangat kurang optimal jika promosi dilakukan lewat media radio. Sebenarnya Pegadaian Syariah juga sudah memiliki aplikasi Sahabat Pegadaian yang bisa bermanfaat untuk para nasabah yang ingin mengetahui produk Gadai (Rahn) atau bahkan produk lain dari Pegadaian Syariah. Dengan aplikasi itu juga nasabah bisa mendapatkan fasilitas atau mendapatkan reward dengan mengumpulkan point karena telah mengajak beberapa nasabah untuk menggunakan produk di Pegadaian Syariah. Tetapi ternyata dalam pelaksanaannya juga belum optimal karena yang mengetahui hanya sangat sedikit dari pihak nasabah. Bahkan kebanyakan nasabah yang sudah menjadi pelanggan terkadang juga malah terkejut dan baru mengetahuinya.

Penelitian yang dilakukan oleh Herry Widagdo menjelaskan bahwa variabel kualitas pelayanan dan promosi mempengaruhi keputusan konsumen dalam membeli suatu produk (Widagdo, 2011). Penelitian Lindang Rista Sari juga mengatakan bahwa variabel promosi mempengaruhi keputusan terhadap pembelian suatu produk (Sari, Mandey & Soegoto, 2014). Namun pada hasil yang dilakukan oleh Muladi Wibowo menjelaskan bahwa kualitas pelayanan tidak berpengaruh terhadap keputusan menjadi nasabah (Wibowo, 2010). Lalu, penelitian yang dilakukan oleh Musliana Ratnasari juga menjelaskan bahwa kualitas pelayanan tidak mempengaruhi keputusan memilih suatu produk (Ratnasari, 2016). Hasil penelitian tentang variabel promosi dan kualitas pelayanan terhadap keputusan memilih produk tidak selalu sama, sehingga peneliti tertarik untuk mengetahui lebih jauh apakah variabel tersebut mempengaruhi atau tidak keputusan memilih produk pada penelitian kali ini. Selain itu, penelitian ini juga menambahkan variabel keuntungan, dimana keuntungan yang dimaksud yaitu keuntungan yang didapatkan nasabah menggunakan jasa usaha gadai.

Berdasarkan latar belakang tersebut, penelitian ini dilakukan untuk mengetahui faktor-faktor apa saja yang mendasari para nasabah memilih menggunakan jasa pegadaian syariah. Hal yang menarik adalah dimana pegadaian syariah mengalami pertumbuhan bisnis yang tinggi, bahkan lebih tinggi dari jasa gadai yang terdapat pada bank syariah dan bank konvensional, padahal terdapat lebih banyak outlet bank syariah dan bank konvensiona dibandingkan outlet pegadaian syariah sendiri masih sedikit. Dengan meneliti faktor yang mendasari nasabah dalam menggunakan jasa pegadaian syariah maka pegadaian syariah akan mengetahui bagaimana mengembangkan strategi pemasaran yang sesuai dengan perilaku konsumen ada. 

LANDASAN TEORI

Teori Pegadaian
Pengertian gadai menurut Susilo dalam Meylinda dan Ilyda adalah suatu hak yang diperoleh oleh seorang yang mempunyai piutang atas suatu barang bergerak. Barang bergerak tersebut diserahkan kepada orang yang berpiutang oleh seorang yang mempunyai utang atau oleh orang lain atas nama orang yang mempunyai utang. Seorang yang berutang tersebut memberikan kekuasaan kepada orang yang berpiutang untuk menggunakan barang bergerak yang telah diserahkan untuk melunasi utang apabila pihak yang berutang tidak dapat melunasi kewajibannya pada saat jatuh tempo (Sari & Sudardjat, 2013). Dari uraian di atas, dapat disimpulkan bahwa gadai adalah suatu hak yang diperoleh oleh orang yang berpiutang atas suatu barang bergerak yang diserahkan oleh orang yang berutang sebagai jaminan utangnya dan barang tersebut dapat dijual (dilelang) oleh yang berpiutang bila yang berutang tidak dapat melunasi kewajibannya pada saat jatuh tempo.


Pegadaian Syariah
Gadai dalam perspektif Islam disebut dengan istilah ar-rahn, Kata ar-rahn secara etimologi berarti tetap, berlangsung dan menahan. maka dari segi bahasa ar-rahn bisa diartikan sebagai menahan sesuatu dengan tetap. Ar-rahn yaitu menahan salah satu harta milik si peminjam sebagai jaminan atas pinjaman yang diterima (Antonio,2001). Dalam perkembangannya, Pegadaian Syari’ah adalah unit syari’ah dari perum pegadaian, suatu lembaga keuangan milik pemerintah yang menjalankan usahanya dengan sistem gadai. lahirnya pegadaian syari’ah sebenarnya berawal dari fatwa MUI tanggal 16 desember 2003 mengenai Ijma ulama tentang keharaman riba yang di tetapkan pada keputusan fatwa MUI Nomer 1/2004 tentang riba. Fatwa ini memperkuat terbitnya PP 10/1990 yang menerangkan bahwa Peraturan Pemerintah Republik Indonesia Tentang Pengalihan Bentuk Perusahaan Jawatan (PERJAN) Pegadaian Menjadi Perusahaan Umum (PERUM) Pegadaian, misi yang diemban oleh pegadaian adalah untuk mencegah praktek riba, dan misi ini tidak berubah hingga diterbitkannya PP 10/2000 yang dijadikan landasan kegiatan usaha perum pegadaian hingga sekarang (Kartajaya & Sula, 2006).

Keputusan Menggunakan Jasa Pegadaian Syariah
Menurut Muanas pengambilan keputusan adalah proses menilai dan memilih salah satu produk atau jasa yang dianggap paling sesuai dengan harapan konsumen dan paling menguntungkan diantara alternatif-alternatif lain yang tersedia (Muanas,2014). Keputusan adalah hal sesuatu yang diputuskan konsumen untuk memutuskan pilihan atas tindakan pembelian barang atau jasa. Keputusan juga dapat diartikan untuk memutuskan suatu kesimpulan. Keputusan pembelian merupakan suatu proses penyelesaian masalah yang berhubungan dengan pemenuhan kebutuhan atau keinginan akan suatu produk yang tepat dan sesuai keinginan. Proses ini melalui beberapa tahap yang diawali dengan pengenalan masalah, pencarian informasi, penilaian dari berbagai alternative, membuat keputusan pembelian dan kemudian perilaku setelah membeli (Kotler & Keller, 2007).

Menurut Kasmir (2008) bahwa nasabah merupakan konsumen yang membeli atau menggunakan produk yang dijual atau ditawarkan oleh bank. Sedangkan keputusan nasabah adalah hal sesuatu yang diputuskan konsumen untuk memutuskan pilihan atas tindakan pembelian barang atau jasa. Atau suatu keputusan setelah melalui beberapa proses yaitu pengenalan kebutuhan, pencarian informasi, dan melakukan evaluasi alternatif yang menyebabkan timbulnya keputusan yaitu keputusan konsumen untuk menjadi nasabah atau tidak pada Pegadaian Syariah Kuala Simpang. Berdasarkan definisi-definisi diatas maka dapat dikatakan terdapat 2 unsur penting dalam keputusan pembelian yaitu 1) penyeleksian (penilaian dan pemilihan) dari berbagai alternative yang ada dan 2) pengambilan keputusan pembelian.

Pengambilan Keputusan Menggunakan Jasa Pegadaian Syariah
Berdasarkan Kotler dan Keller terdapat 5 tahap dalam proses keputusan pembelian seorang konsumen yaitu:
a. Pengenalan Masalah
Proses keputusan pembelian konsumen dimulai saat konsumen menyadari kebutuhan atau keinginan akan suatu produk yang harus dipenuhi. Konsumen merasakan perbedaan jika kebutuhan atau keinginan tersebut belum terpuaskan. Kebutuhan atau keinginan tersebut dapat mucul akibat faktor internal maupun eksternal.
b. Pencarian Informasi
Seorang konsumen yang telah menyadari kebutuhan atau keinginannya akan suatu produk, dalam rangka memenuhi kebutuhan dan keinginan tersebut, konsumen akan berusaha mencari informasi terkait dengan produk-produk yang sesuai.
c. Evaluasi Alternatif
Setelah mengumpulkan informasi, konsumen akan melakukan evaluasi atau penilaian terkait dengan produk-produk yang sejenis. Konsumen akan menilai dan membandingkan masing-masing keunggulan dan keuntungan dari produk-produk tersebut. Konsumen aku menyeleksi produk mana yang dianggap tepat dan sesuai dengan harapan.
d. Keputusan Pembelian
Setelah menyeleksi dari sekian produk sejenis yang tersedia. Konsumen akan menemukan satu produk yang dianggap paling tepat dibanding produk yang lain dan memutuskan membelinya. Keputusan ini diambil setelah serangkain penilaian terkait merk, kualitas, harga, lokasi pembelian, mekanisme pembayaran dan lain-lain.
e. Perilaku Pasca Pembelian
Setelah pembelian produk, konsumen akan merasakan kepuasaan atau ketidakpuasaan terkait produk yang dibeli tersebut. Jika merasa puas dengan produk tersebut maka akan dilakukan pembelian ulang dan merekomendasikan produk tersebut kepada orang lain. Jika tidak puas konsumen ini dapat mempengaruhi orang lain untuk tidak membeli karena ketidakpuasan produk yang dirasakan. Inilah mengapa perilaku pasca pembelian memiliki peran penting bagi keberlangsungan pemasaran produk (Kotler & Keller, 2007).

Faktor – Faktor Yang Mendasari Keputusan Menggunakan Jasa Pegadaian Syariah
Terdapat banyak faktor yang sebenarnya mendasari seorang konsumen untuk melakukan keputusan pembelian, namun dalam penelitian ini hanya digunakan faktor Pelayanan dan Promosi. Jadi akan dibahas tentang pengertian, indikator dan keterkaitan masing-masing faktor dengan keputusan pembelian konsumen berdasarkan teori yang ada maupun dari penelitian yang sebelumnya dan relevan dengan penelitian ini.

Pelayanan
Menurut Rambat di dalam Sonny dan Muslimah pelayanan diartikan sebagai tindakan atau perbuatan seseorang atau organisasi untuk memberian kepuasan kepada pelanggan atau nasabah. Pelayanan yang baik merupakan salah satu syarat kesuksesan perusahaan jasa. Service performance (kualitas pelayanan) dipandang sebagai salah satu komponen yang perlu diwujudkan oleh perusahaan karena memiliki pengaruh untuk mendatangkan konsumen baru dan dapat mengurangi kemungkinan pelanggan lama untuk berpindah ke perusahaan lain. Dengan semakin banyaknya pesaing maka akan semakin banyak pilihan bagi konsumen untuk menjatuhkan pilihan (Koeswara dan Muslimah, 2013). Sementara Pelayanan menurut Philip Kotler yaitu kegiatan pemberian jasa dari satu pihak ke pihak lainnya (Kotler & Keller, 2007). Jadi, berdasarkan ke dua pendapat di atas pelayanan adalah suatu usaha yang dilakukan oleh suatu organisasi sehingga terciptanya kepuasan yang optimal yang dirasakan oleh nasabah.
 
Pentingnya Pelayanan
Pentingnya pelayanan yang harus dilakukan oleh pihak bank kepada nasabah pada saat penyajian kredit sesuai apa yang diharapkan oleh nasabah. Apabila bank memberikan Pelayanan sesuai diharapkan nasabah, maka Pelayanan bank disebut baik. Sebaiknya jika bank tidak dapat memberikan Pelayanan sesuai dengan yang diharapkan nasabah, berarti Pelayanan disebut jelek dan nasabah tidak akan tertarik lagi mengambil ulang.

Tujuan Pelayanan
Sama halnya dengan suatu organisasi atau perusahaan mempunyai suatu tujuan tertentu, begitu juga pemberian pelayanan juga mempunyai tujuan umum. Menurut Sugiarto (2002) tujuan umum dibedakan menjadi tujuan bagi perusahaan, tujuan bagi karyawan dan tujuan bagi masyarakat pengguna layanan. Bagi perusahaan pelayanan bertujuan untuk meningkatkan hasil, menghindari perputaran tenaga kerja, meningkatkan semangat kerja kepada karyawan, memberikan motivasi dan kesetiaan karyawan terhadap perusahaan, mengikut sertakan karyawan dalam memecahkan masalah – masalah yang dihadapi perusahaan, mengurangi keluhan – keluhan, meningkatkan kesejahteraan karyawan dalam hubungan dengan kesejahteraan social, memperbaiki hubungan manusia, merupakan alat untuk meningkatkan kesejahteraan badaniah dan rohaniah, memperbaiki kondisi kerja, menambahkan perasaan aman, memperbaiki sikap karyawan yang menguntungkan terhadap pekerjaan dan lingkungan.

Bagi karyawan perusahaan pelayanan bertujuan untuk memberikan kenikmatan melalui fasilitas yang dengan cara lain tidak tersedia, memberikan kepuasan kerja, menghindari perasaan tidak aman, memotivasi keinginan untuk kemajuan perseorangan, memberikan kesepakatan tambahan untuk memperoleh status, memberikan kompensasi tambahan. Sementara bagi masyarakat pengguna layanan, pelayanan yang ramah, cepat, cermat, tepat waktu serta tidak berbelit – berbelit yang diberikan oleh suatu perusahaan merupakan suatu yang esensial bagi masyarakat pengguna layanan yang tidak memungkinkan untuk mendapatkan pelayanan kesejahteraan yang mahal.
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METODE PENELITIAN

Pendekatan
Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif. Penelitian kuantitatif adalah penelitian yang dilakukan dengan mengumpulkan data berupa angka. Data tersebut kemudian diolah dan dianalisis untuk mendapatkan suatu informasi ilmiah dibalik angka-angka tersebut.


Populasi dan Sampel
Populasi adalah sekumpulan data yang mengidentifikasi suatu fenomena (Rahayu, 2005). Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh jumlah nasabah Pegadaian Syariah. Adapun yang menjadi populasi dalam penelitian ini adalah seluruh nasabah gadai di Pegadaian Syariah Kuala Simpang yang berjumlah 12.050 nasabah. Sedangkan sampel adalah sebagian data yang diambil atau diseleksi dari suatu populasi. Pengambilan sampel dilakukan karena dalam praktek banyak kendala yang tidak memungkinkan seluruh populasi diteliti (Rahayu, 2005). Dengan menggunakan simple random sampling jumlah sampel yang diambil sebanyak 99 responden.

Teknik Pengumpulan Data
Angket/ Kuisioner
Angket merupakan metode dengan cara mengajukan formulir pertanyaan kepada responden atau nasabah yang diinginkan. Nasabah diminta untuk menjawab setiap pertanyaan sesuai dengan kebutuhan dan keinginannya tanpa adanya tekanan dari pihak periset. Dalam formulir dijelaskan cara-cara untuk menjawab pertanyaan (Rahayu, 2005).

Dokumentasi
Dokumentasi merupakan catatan atau karya seseorang tentang sesuatu yang telah berlalu. Dokumentasi tentang orang atau sekelompok orang, peristiwa, atau kejadian dalam situasi sosial yang sesuai dan terkait dengan fokus penelitian (Yusuf, 2014).

Wawancara
Wawancara merupakan tindakan untuk melakukan pembicaraan secara langsung dengan responden atau nasabah. Maksudnya peneliti langsung menanyakan keinginan atas suatu masalah yang hendak diteliti kepada nasabah secara langsung dan bersifat personal (Yusuf, 2014). Peneliti juga akan mewawancarai Manager Pegadaian Syariah Cabang Kuala Simpang agar data yang didapat bisa lebih akurat.

Uji Validitas
Uji validitas digunakan untuk mengukur valid atau tidaknya suatu kuisioner. Suatu kuisioner bisa dikatakan valid atau tidak jika jika pertanyaan kuisioner mampu mengungkapkan sesuatu yang akan diukur dalam kuisioner tersebut (Ghozali, 2016).

Uji Reliabilitas
Uji reliabilitas merupakan ukuran suatu kestabilan dan konsistensi responden dalam menjawab hal yang berkaitan dengan kontruk-kontruk pertanyaan yang merupakan dimensi suatu variabel dan disusun dalam suatu bentuk angket.

HASIL DAN PEMBAHASAN
Uji AsumsiKlasik
Uji Normalitas
Pengujian normalitas data dilakukan untuk melihat apakah dalam model regresi, variabel dependen dan independennya memiliki distribusi normal atau tidak. Uji normalitas dalam penelitian ini menggunakan uji statistik non-parametrik KolmogorovSmirnov (K-S). Uji K-S dilakukan dengan menggunakan hipotesis (Juliandi dan Irfan, 2013):
Ho : Data residual berdistribusi normal
Ha : Data residual tidak berdistribusi normal
Dengan pengambilan keputusannya adalah:
1. Jika probabilitas (nilai sig) > 0,05 maka Ho diterima
2. Jika probabilitas (nilai sig) < 0,05 maka Ho ditolak

Data adalah normal jika pada uji Kolmogorov Smirnov nilai (Asymp. Sig (2-tailed) > 0,05) maka Ho diterima, yaitu data berdistribusi normal. Jika pada uji Kolmogorov Smirnovnilai (Asymp. Sig (2-tailed) < 0,05) maka Ho ditolak yaitu, data tidak berdistribusi normal.

	Tabel 2. Uji Normalitas
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

	
	Unstandardized Residual

	N
	99

	Normal Parametersa,b
	Mean
	.0000000

	
	Std. Deviation
	.75174409

	Most Extreme Differences
	Absolute
	.072

	
	Positive
	.050

	
	Negative
	-.072

	Test Statistic
	.072

	Asymp. Sig. (2-tailed)
	.200


Sumber: Data diolah, 2020
Adapun hasil dari pengujian uji statistik non-parametrik Kolmogorov Smirnov dengan menggunakan SPSS diketahui bahwa nilai Asymp. Sig (2-tailed) adalah 0,200. Hal ini menunjukkan bahwa nilai signifikansi lebih besar dari nilai 0,05. Oleh karena itu dapat disimpulkan bahwa Ha ditolak dengan menerima Ho. Artinya data residual berdistribusi normal.

Uji Multikolinearitas
Uji multikolinieritas digunakan untuk menguji apakah pada model regresi ditemukan adanya korelasi yang kuat antar variabel independen. Cara yang digunakan untuk menilainya adalah dengan melihat nilai faktor inflasi varian (Variance Inflasi Factor/VIF), yang tidak melebihi 4 atau 5 dan melihat dari nilai tolerance (Juliandi dan Irfan, 2013). Adapun hasil dari pengujiannya adalah sebagai berikut:
		Tabel 3. Uji Multikolinearitas
 Coefficientsa

	Model
	Correlations
	Collinearity Statistics

	
	Zero-order
	Partial
	Part
	Tolerance
	VIF

	1
	X1
	.633
	.565
	.492
	.879
	1.137

	
	X2
	.494
	.377
	.292
	.879
	1.137

	Sumber: Data diolah, 2020





Hasil uji multikolinearitas (uji VIF) pada Tabel 3 menunjukkan bahwa kedua variabel independen yakni pelayanan dan promosi memiliki nilai VIF dalam batas toleransi yang telah ditentukan yaitu tidak melebihi 4 atau 5, Sedangkan nilai tolerance dari variabel pelayanan yaitu sebesar 0,879, dan dari variabel promosi yaitu sebesar 0,879, dari hasil kedua variabel independent tersebut, nilainya diatas 0,01 atau Tolerance > 0,01, yang berarti dapat disimpulkan dari melihat nilai VIF dan nilai tolerance pada uji multikoliniearitas diatasbahwa model regresi tidak mengandung multikolinearitas. Artinya tidak terjadi korelasi antar variabel independen, yang mana diketahui bahwa model regresi yang baik adalah tidak terjadi korelasi diantara variabel independen.

Uji Heterokedastisitas
Heteroskedastisitas digunakan untuk menguji apakah dalam model regresi, terjadi ketidaksamaan varians dari residual dari suatu pengamatan yang lain. Adapun dalam pengambilan keputusan dalam uji heteroskedasitas dengan menggunakan uji glejser adalah sebagai berikut :

Jika nilai signiikansi (Sig.) lebih besar dari 0,05, maka kesimpulannya adalah tidak terjadi gejala heteroskedasitas dalam model regresi.
Sebaliknya, jika nilai signifikansi (Sig.) lebih kecil dari 0,05, maka kesimpulannya adalah terjadi gejala heteroskedasitas dalam model regresi.

	Tabel 4. Uji Heterokedastisitas
 Coefficientsa

	Model
	Unstandardized Coefficients
	Standardized Coefficients
	T
	Sig.

	
	B
	Std. Error
	Beta
	
	

	1
	(Constant)
	-.355
	1.070
	
	-.332
	.740

	
	X1
	.006
	.027
	.026
	.241
	.810

	
	X2
	.037
	.043
	.093
	.861
	.392

	Dependent Variable: Abs_RES
Sumber: Data diolah, 2020



Dari Tabel 4. maka dapat kita lihat merupakan tabel output “Coofficents” dari hasil uji heteroskedasitas dengan uji glejser, dengan variabel Abs_RES berperan sebagai variabel dependent. Berdasarkan output diatas diketahui nilai signiikansi (Sig.) untuk variabel Pelayanan (X1) adalah 0,810, sementara itu untuk nilai signiikansi variabel Promosi (X2) adalah 0,392. Karena nilai signiikansi variabel diatas lebih besar dari 0,05 maka sesuai dengan dasar pengambilan keputusan dalam uji glejser, dapat disimpulkan bahwa tidak terjadi gejala heteroskedasitas dalam model regresi.

Uji Autokorelasi
Autokorelasi bertujuan untuk menguji apakah dalam sebuah model regresi linear ada korelasi antara kesalahan penggganggu pada period ke t dengan kesalahan pada periode t- 1 (sebelumnya).Jika terjadi korelasi, maka dinamakan ada problem autokorelasi.Model regresi yang baik adalah bebas dari autokorelasi. Salah satu cara mengidentifikasinya adalah dengan melihat nilai Durbin Watson (Juliandi dan Irfan, 2013).
Jika nilai D-W dibawah -2 berarti ada autokorelasi positif.
Jika nilai D-W diantara -2 sampai +2 berarti tidak ada autokorelasi.
Jika nilai D-W di atas +2 berarti ada korelasi negatif.
Adapun hasil dari pengujiannya adalah sebagai berikut:

	                                             Tabel 5. Hasil Uji Autokorelasi
	Model
	Change Statistics
	Durbin-Watson

	
	R Square Change
	F Change
	df1
	df2
	Sig. F Change
	

	1
	.485a
	45.290
	2
	96
	.000
	1.962




	Sumber: Data diolah, 2020

	


Dari Tabel 5 terlihat bahwa nilai Durbin Watson adalah 1,962 yang berarti tidak kurang atau melebihi dari nilai yang telah ditetapkan yaitu Durbin Watson diantara -2 sampai +2. Artinya model regresi linear tidak ada autokorelasi, yang mana diketahui bahwa model regresi yang baik adalah tidak terjadi autokorelasi.

Analisis Regresi Berganda
Hasil analisis regresi berganda pada pengaruh pelayanan dan promosi terhadap keputusan nasabah dalam memilih Pegadaian Syariah Kuala Simpang dapat dilihat tabel berikut:

Tabel 6. Hasil Uji Analisis Regresi Berganda
	Model
	Unstandardized Coefficients
	Standardized Coefficients

	
	B
	Std. Error
	Beta

	1
	(Constant)
	2.472
	1.732
	

	
	X1
	.293
	.044
	.524

	
	X2
	.276
	.069
	.311


Sumber: Data diolah, 2020
Berdasarkan pengelolaan hasil output diatas diperoleh persamaan regresi berganda dalam penelitian ini adalah sebagai berikut:

	 2,472 + 0,293(X1) + 0,276(X2) + 0,05
Keterangan: 
Y		: Keputusan Menggunakan Jasa Pegadaian Syariah
α		: Konstanta
	: Koefisien korelasi ganda
		: Pelayanan
		: Promosi
e (epsilon)	: Tingkat kesalahan penduga dalam penelitian.

Adapun interprestasi dari persamaan regresi berganda diatas adalah sebagai berikut :
1. a atau konstanta sebesar 2,472 artinya apabila variabel pelayanan dan promosi sama dengan nol atau tetap, maka skor keputusan menggunakan jasa Pegadaian Syariah sebesar 2,472.
2. Koefisien regresi variabel pelayanan bernilai positif. Apabila skor pelayanan meningkat satu satuan, maka skor keputusan menggunakan jasa Pegadaian Syariah sebesar 0,293.
3. Koefisien regresi variabel promosi bernilai positif. Apabila skor pelayanan meningkat satu satuan, maka skor keputusan menggunakan jasa Pegadaian Syariah sebesar 0,276.

Variabel independen yang paling dominan dalam mempengaruhi variabel dependen dapat dilihat dari nilai koefisien regresi. Semakin besar nilai koefisien regresi maka semakin dominan variabel tersebut berpengaruh. Dilihat dari kedua variabel independen diatas, variabel yang memiliki nilai koefisien regresi paling besar adalah variabel pelayanan dengan nilai sebesar 0,293. Sehingga dapat dikatakan bahwa variabel pelayanan merupakan variabel yang paling dominan dalam mempengaruhi keputusan menggunakan jasa Pegadaian Syariah.


Uji Hipotesis

Uji t (Uji Parsial)
Uji t yaitu untuk menguji hipotesa secara parsial pelayanan dan promosi terhadap keputusan nasabah dalam memilih Pegadaian Syariah Kuala Simpang. Pengambilan kesimpulannya adalah dengan melihat nilai signifikansi yang dibandingkan dengan nilai α (5 %).
Dengan ketentuan sebagai berikut (Ghozali, 2005):
Jika nilai Sig < 0,05 maka Ho ditolak
Jika nilai Sig > 0,05 maka Ho diterima
Adapun hasil dari pengujiannya adalah sebagai berikut:

	Tabel 7. Hasil Uji t
	Model
	Unstandardized Coefficients
	Standardized Coefficients
	T
	Sig.

	
	B
	Std. Error
	Beta
	
	

	1
	(Constant)
	2.472
	1.732
	
	1.427
	.157

	
	X1
	.293
	.044
	.524
	6.717
	.000

	
	X2
	.276
	.069
	.311
	3.989
	.000




	Sumber: Data diolah, 2020



Dari table sebelumnya dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut:
a. Pengaruh pelayanan terhadap keputusan menggunakan jasa Pegadaian Syariah Kuala Simpang.
Ho1: Pelayanan tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan keputusan menggunakan jasa Pegadaian Syariah.
Ha1: Pelayanan berpengaruh signifikan terhadap keputusan keputusan menggunakan jasa Pegadaian Syariah.

Berdasarkan hasil pengujian secara parsial pengaruh pelayanan terhadap keputusan nasabah Pegadaian Syariah Kuala Simpang dengan menggunakan program SPSS terlihat bahwa nilai probabilitas pelayanan (Sig) adalah sebesar 0,000. Berdasarkan ketentuannya jika nilai Sig (0,000) < 0,05 maka Ho ditolak artinya pelayanan berpengaruh terhadap keputusan nasabah Pegadaian Syariah Kuala Simpang.
b. Pengaruh promosi terhadap keputusan keputusan menggunakan jasa Pegadaian Syariah.
Ho1: Promosi tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan keputusan menggunakan jasa Pegadaian Syariah.
Ha1: Promosi berpengaruh signifikan terhadap keputusan keputusan menggunakan jasa Pegadaian Syariah.

Berdasarkan hasil pengujian secara parsial pengaruh promosi terhadap keputusan nasabah Pegadaian Syariah Kuala Simpang dengan menggunakan program SPSS terlihat bahwa nilai probabilitas promosi (Sig) adalah sebesar 0,000. Berdasarkan ketentuannya jika nilai Sig (0,000) < 0,05 maka Ho ditolak artinya promosi berpengaruh terhadap keputusan nasabah Pegadaian Syariah Kuala Simpang.


Uji F (Uji Simultan)
Uji F yaitu untuk menunjukkan apakah semua variabel independen atau bebas yang dimasukkan dalam model mempunyai pengaruh secara bersama-sama terhadap variabel dependen atau terikat. Dengan kriteria pengujian sebagai berikut (Ghozali, 2005):
a. Jika nilai Sig < 0,05 maka Ho ditolak
b. Jika nilai Sig > 0,05 maka Ho diterima
Adapun hasil dari pengujiannya adalah sebagai berikut:
	                                                 Tabel 8. Hasil Uji F
	Model
	Sum of Squares
	Df
	Mean Square
	F
	Sig.

	1
	Regression
	52.255
	2
	26.127
	45.290
	.000b

	
	Residual
	55.382
	96
	.577
	
	

	
	Total
	107.636
	98
	
	
	




	Sumber: Data diolah, 2020

	


Berdasarkan hasil pengolahan data pada Tabel 8 terlihat bahwa nilai F dengan probabilitas Sig 0,000 < 0,05. Dengan demikian Ho ditolak, sehingga dapat disimpulkan bahwa pelayanan dan promosi secara bersama-sama atau simultan berpengaruh signifikan terhadap keputusan nasabah Pegadaian Syariah Kuala Simpang.

KoefisienDeterminasi (R-Square)
Koefisien determinasi pada intinya mengukur seberapa jauh kemampuan model dalam menerangkan variasi nilai variabel dependen. Koefisien determinasi dalam penelitian ini menggunakan nilai R-Square. Adapun hasil dari pengujiannya adalah sebagai berikut:

	                     Tabel 9 Hasil Uji Koefisien Determinasi
	Model
	R
	R Square
	Adjusted R Square
	Std. Error of the Estimate

	1
	.697a
	.485
	.475
	.75953




	Sumber: Data diolah, 2020

	


Berdasarkan hasil perhitungan uji determinasi didapatkan nilai R-Square sebesar 0,485 hal ini berarti bahwa 48,5% variasi keputusan nasabah ditentukan oleh peran dari variasi nilai pelayanan dan promosi. Sedangkan sisanya (100% - 48,5% = 51,5%) dijelaskan oleh variabel lain yang tidak dimasukkan dalam model persamaan pada penelitian ini.

Pengaruh Pelayanan terhadap Keputusan Menggunakan Jasa Pegadaian Syariah Kuala Simpang
Hipotesis pertama yang menyatakan Ha1 = diduga ada pengaruh variabel pelayanan terhadap keputusan nasabah menggunakan jasa Pegadaian Syariah. Dari tabel 4.15 diketahui thitung sebesar 6,717 sedangkan ttabel sebesar 1,985 atau thitung> ttabel untuk nilai signifikansi pelayanan sebesar 0,000 nilai ini dibawah nilai alpha 0,05 atau 0,000 < 0,05 hal ini berarti bahwa Ho1 ditolak dan Ha1 diterima, sehingga dapat disimpulkan bahwa variabel pelayanan berpengaruh terhadap keputusan menggunakan jasa Pegadaian Syariah.

Indikator-indikator yang termasuk dalam variabel pelayanan adalah: 1) kehandalan (reliability); 2) Daya Tanggap (responsiveness); penjelasan; 3) Jaminan (assurance); 4) empati (emphay); 5) bukti fisik (tangibles). Berdasarkan teori Tjiptono (2006) yaitu pelayanan cenderung mendasari keputusan pembelian karena pelayanan yang dinilai baik dan melebihi ekspektasi akan dipresepsikan sebagai pelayanan yang ideal. Hal tersebut akan membuat nasabah semakin yakin untuk menggunakan jasa Pegadaian Syariah. Dan sebaliknya jika pelayanan yang dinilai buruk akan dipresepsikan sebagai pelayanan yang buruk. Jika dianggap buruk maka nasabah akan enggan dan tidak tertarik dengan Pegadaian Syariah.
Pegadaian Syariah adalah perusahaan yang utamanya menawarkan jasa, pelayanan yang diberikan merupakan hal yang penting yang diperhatikan oleh nasabah. Nasabah akan cenderung memilih lembaga keuangan yang pelayanannya tepat waktu dan cepat, selain itu juga yang memilki kantor nyaman dan fasilitas yang memadai seperti ruang tunggu yang nyaman yang dilengkapi ac, kamar mandi dan lain-lain.

Berdasarkan Weenas (2013) pada umumnya konsumen memilih pemasar yang dirasa nyaman dalam berkomunikasi, bahkan disaat adanya pertanyaan dan kesulitan dari konsumen yang ingin mencari tahu lebih tentang produk yang akan dibeli. Ramah, bersahabat, siap melayani dan mampu memberikan informasi merupakan sikap yang dibutuhkan konsumen sehingga tindakan ini dapat mendorong konsumen untuk memutuskan membeli.

Salah satu hal yang diperhatikan nasabah perbankan dan lembaga keuangan adalah para pegawainya. Pegawai yang berpenampilan rapi, sopan dan ramah kepada nasabah serta memilki kecakapan dalam melayani maupun mengatasi kesulitan nasabah tentu menjadi bahan pertimbangan bagi nasabah. Pegawai yang memiliki kecakapan dalam pelayanan dan pengetahuan produk yang baik akan membantu nasabah dengan memberikan informasi yang dibutuhkan dan mengatasi kesulitan maupun keluhan nasabah dengan baik.

Pengaruh Promosi terhadap Keputusan Menggunakan Jasa Kuala Simpang
Hipotesis kedua yang menyatakan Ha2 = diduga ada pengaruh variabel promosi terhadap keputusan nasabah menggunakan jasa Pegadaian Syariah. Dari tabel 4.15 diketahui thitung sebesar 3,989 sedangkan ttabel sebesar 1,985 atau thitung> ttabel untuk nilai signifikansi pelayanan sebesar 0,000 nilai ini dibawah nilai alpha 0,05 atau 0,000 < 0,05 hal ini berarti bahwa Ho2 ditolak dan Ha2 diterima, sehingga dapat disimpulkan bahwa variabel berpengaruh berpengaruh terhadap keputusan menggunakan jasa Pegadaian Syariah.

Indikator-indikator yang termasuk dalam variabel promosi adalah: 1) periklanan; 2) promosi penjualan; 3) hubungan masyarakat dan publisitas; 4) penjualan personal; 5) pemasaran langsung. Promosi yang tepat dan sesuai perilaku konsumen merupakan hal penting dalam pemasaran produk. Jika pemasaran suatu produk tidak dilakukan dengan promosi yang tepat maka akan sulit untuk menaikan angka penjualan produk. Menurut Lupiyoadi dan Hamdani (2009), promosi merupakan bagian dari marketing mix yang memiliki peran untuk memasarkan produk, dalam promosi terdapat dua unsur penting yaitu sebagai alat komunikasi dengan konsumen dan sebagai alat untuk mempengaruhi dan menarik minat konsumen terhadap produk yang dipasarkan.

Berdasarkan teori Basu dan Irawan (1990) yaitu konsumen biasanya akan mencari informasi terlebih dahulu terkait produk yang ingin dibeli. Informasi yang didapat tersebut yang akan mendorong konsumen untuk menentukan keputusan pembelian, antara membeli atau tidak membeli. Informasi yang di berikan oleh pihak pemasar dalam bentuk iklan yang terdapat dimedia cetak, media elektronik maupun media lainnya akan mempengaruhi sikap konsumen.
Iklan dimedia cetak maupun internet yang dibuat oleh pemasar akan mendorong terciptanya keputusan pembelian dari konsumen. Semakin baik iklan yang dilakukan akan semakin meningkatkan kepercayaan dan keyakinan konsumen, sehingga akan mendorong keputusan pembelian. Iklan di internet seperti di media sosial maupun iklan di website-website tertentu terkadang menjadi hal yang membuat nasabah melakukan keputusan pembelian. Iklan di masa kini lebih banyak menggunakan internet karena kebanyakan masyarakat adalah pengguna internet. Iklan di media cetak seperti koran, brosur, baliho dan lain-lain juga membuat nasabah lebih mengenal produk pegadaian syariah. Adanya iklan akan membuat nasabah mengetahui pegadaian syariah dan produk-produknya. Selain itu, nasabah juga akan mengetahui keunggulan dari produk-produk Pegadaian Syariah. 

Para nasabah pada umumnya juga akan tertarik pada promo hadiah yang diberikan. Promo undian hadiah yang menarik akan mendorong nasabah menggunakan produk pegadaian syariah. Pegadaian syariah sendiri sering mengadakan undian hadiah seperti hadiah umroh, emas, mobil dan alat elektronik dalam event-event tertentu. Nasabah cenderung menilai menggunakan produk pegadaian syariah menguntungkan, karena selain mendapatkan pinjaman yang mereka butuhkan dengan proses dan syarat yang mudah, mereka juga berkesempatan untuk memenangkan hadiah. 

Selain itu dengan adanya potongan harga juga menjadi salah satu hal yang dipertimbangkan dibalik keputusan nasabah. Pegadaian Syariah sendiri terkadang juga memberikan potongan harga/biaya kepada para nasabah disaat moment tertentu seperti saat akhir tahun, menjelang lebaran dan moment lainnya. Potongan biaya dapat berupa potongan biaya administrasi, biaya denda dan lain-lain. Bagi nasabah hal ini termasuk salah satu hal yang menguntungkan. Pemasaran langsung dimasyarakat juga dapat mendasari keputusan nasabah. Adanya pemasaran langsung yang dilakukan saat adanya acara-acara dimasyarakat maupun partisipasi pihak pegadaian dalam acara-acara tertentu membuat masyarakat lebih mengenal bahkan tertarik menggunakan produk pegadaian syariah. Kemudian penjelasan yang diberikan oleh para pegawai terkait produk pegadaian terkadang juga membuat nasabah semakin yakin dan berminat menggunakan produk pegadaian syariah. 

Pada umumnya seorang konsumen sebelum memutuskan untuk membeli/menggunakan sebuah produk akan mencari informasi terlebih dahulu. Tidak jarang nasabah mendatangi kantor pegadaian syariah untuk mencari informasi terkait produk yang mereka butuhkan. Saat itulah, para pegawai menjelaskan tentang detail produk seperti bagaimana syarat dan ketentuan, bagaimana prosesnya dan apa kelebihannya. Penjelasan oleh pegawai secara langsung secara jelas dan detail membuat nasabah semakin yakin untuk menggunakan produk pegadaian syariah.

KESIMPULAN
Berdasarkan analisis data dan uji hipotesis yang telah dilakukan, maka dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut:
1. Pelayanan berpengaruh signifikan terhadap keputusan menggunakan jasa Pegadaian Syariah Kuala Simpang. 
2. Promosi berpengaruh signifikan terhadap keputusan menggunakan jasa Pegadaian Syariah Kuala Simpang.
3. Secara bersama-sama pelayanan dan promosi berpengaruh signifikan terhadap keputusan keputusan menggunakan jasa Pegadaian Syariah Kuala Simpang.
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