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Abstract

This study aims to examine the factors of promotional strategy, service quality on customer
satisfaction of Pegadaian Syariah Blangpidie Branch. The population in this study were
all objects that had certain characteristics that had used products and services at
Pegadaian Syariah Blangpidie Branch and who had used products or services at
Pegadaian Syariah Blangpidie Branch at least 1 time. Sample selection using purposive
sampling method, and obtained 96 customers. The method used in this study is quantitative
method. The tests used include data analysis methods (validity test, reliability test),
classical assumption test (normality test, multicollinearity test, heteroscedasticity test),
multiple regression analysis test t test, f test, R2 determination test), assisted by spss
version.25program. The study indicate that partially the promotional strategy has a
positive and significant effect on customer satisfaction of Pegadaian Syariah Blangpidie
Branch. And partially the quality of service has a positive and significant effect on customer
satisfaction of Pegadaian Syariah Blangpidie Branch. Based on the results of the f test
analysis, the promotion strategy and service quality together have a positiveand significant
impact on the level of customer satisfaction at the Blangpidie Branch Syariah pawnshop.
Keywords: Promotion Strategy, Service Quality, Customer Satisfaction

Abstrak

Penelitian ini bertujuan untuk menguji faktor-faktor strategi promosi, kualitas pelayanan
terhadap kepuasan nasabah Pegadaian Syariah Cabang Blangpidie. Populasi pada
penelitian ini adalah seluruh objek yang mempunyai karakteristik tertentu yang telah
menggunakan produk dan jasa pada Pegadaian Syariah Cabang Blangpidie dan yang
telah menggunakan produk atau jasa pada Pegadaian Syariah Cabang Blangpidie minimal
1 kali. Pemilihan sampel dengan menggunakan metode purposive sampling, dan diperoleh
sebanyak 96 nasabah. Metode yang digunakan pada penelitian ini adalah metode
kuantitatif. Uji yang digunakan meliputi metode analisis data (uji validitas, uji
reliabilitas,), wuji asumsi klasik (uji normalitas, uji multikolinearitas, uji
heteroskedastisitas), analisis regresi berganda, uji hipotesis (uji t, uji f, uji determinasi
R2), dibantu dengan program spss versi.25. Hasil penelitian menunjukkan bahwa secara
parsial strategi promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap kepuasan Nasabah
Pegadaian Syariah Cabang Blangpidie. Dan secara parsial kualitas pelayanan
berpengaruh positif dan signifikan terhadap kepuasan Nasabah Pegadaian Syariah
Cabang Blangpidie. Dan hasil uji f menunjukkan bahwa secara simultan strategi promosi
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dan kualitas pelayanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap kepuasan nasabah
Pegadaian Syariah Cabang Blangpidie.
Kata Kunci: Strategi Promosi, Kualitas Pelayanan, Kepuasan Nasabah

PENDAHULUAN

Aceh yang merupakan Provinsi dengan penerapan hukum syariah yang lebih
ketat, Pegadaian Syariah memiliki peranan penting dalam memenuhi kebutuhan
finansial masyarakat. Lembaga Pegadaian Syariah di Aceh menawarkan solusi
pinjaman yang sesuai dengan prinsip-prinsip syariah, memberikan rasa aman dan
kepercayaan bagi nasabah yang ingin memastikan bahwa transaksi finansial mereka
bebas dari unsur riba dan sesuai dengan ajaran agama. Aceh sebagai daerah yang
menerapkan syariat Islam secara ketat, turut mengembangkan layanan gadai
berbasis syariah. Layanan gadai di Aceh, yang dikenal dengan istilah "Rahn",
beroperasi berdasarkan prinsip-prinsip syariah, di mana tidak ada unsur riba
(bunga) dalam transaksi. Barang yang digadaikan berfungsi sebagai jaminan, dan
pemberi pinjaman membayar biaya administrasi atau ujrah sebagai
ketidakseimbangan jasa penyimpanan barang.

Kehadiran Pegadaian Syariah juga dapat memberikan dampak positif karena
tujuan utamanya adalah membantu masyarakat yang membutuhkan dana agar
terhindar dari jeratan praktik ijon, rentenir, atau lintah darat yang masih
menggunakan sistem bunga tinggi (Maghfirah & Nurdin, 2019). Berdasarkan
observasi awal yang dilakukan peneliti, diketahui bahwa rentenir masih beroperasi
di Kabupaten Aceh Barat Daya, baik secara individu maupun kelompok, dengan
mengatasnamakan koperasi. Hal ini membuat sebagian masyarakat tertipu oleh
citra tersebut, sehingga banyak yang memanfaatkan jasa rentenir. Tanpa disadari,
mereka dibebankan bunga yang sangat tinggi, sehingga kesulitan membayar bunga
beserta pokok pinjamannya. Jika masyarakat tidak mampu melunasi pembayaran,
maka pihak rentenir akan menyita barang berharga milik peminjam dengan nilai
sesuai pokok pinjaman beserta bunganya. Slogan “Mengatasi Masalah Tanpa
Masalah” perlu lebih dipahami oleh masyarakat, khususnya di Kabupaten Aceh
Barat Daya, agar mereka tidak lagi menggunakan jasa rentenir saat membutuhkan
dana dengan cepat.

Pegadaian Syariah Aceh Barat Daya yang biasa dikenal dengan Pegadaian
Syariah Cabang Blangpidie memberikan pinjaman dengan jaminan barang berharga
seperti emas atau kendaraan, dan menggunakan akad rahn, yaitu akad gadai.
Pegadaian Syariah Cabang Blangpidie, biaya yang dikenakan berupa margin
keuntungan yang telah disepakati, bukan bunga. Hal ini memastikan transparansi
dan keadilan dalam setiap transaksi, menjadikannya pilihan utama bagi masyarakat
yang ingin mematuhi prinsip syariah dalam pengelolaan keuangan mereka.

Selain itu, transparansi dalam proses penilaian barang, perhitungan biaya, dan
margin keuntungan juga turut meningkatkan kepercayaan nasabah. Layanan yang
kompetitif, dengan biaya yang adil sesuai dengan akad yang disepakati,
memberikan nilai tambah yang signifikan bagi nasabah. Kecepatan dan kemudahan
akses layanan, baik secara langsung maupun online, memperkuat kenyamanan
nasabah dalam menggunakan layanan gadai. Keamanan barang yang digadaikan,
serta kepercayaan bahwa barang tersebut akan dijaga dengan baik hingga bisa
ditebus, juga menjadi faktor kunci dalam mempengaruhi tingkat kepuasan nasabah.

Tjiptono et al., (2020) menyatakan bahwa kepuasan atau ketidakpuasan
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nasabah adalah hasil dari persaingan antara ekspetasi nasabah dan persepsi mereka
terhadap pelayanan yang diterima. Perasaan puas atau kecewa akan timbul ketika
ada perbedaan antara kinerja aktual produk dengan ekspektasi yang telah dibangun
sebelumnya. Nasabah merasa puas jika harapan merekan terpenuhi oleh
perusahaan, dengan adanya nilai tambah pada suatu produk, kepuasan nasabah
meningkat dan kemungkinan akan menjadi nasabah tetap juga meningkat.
Kepuasan nasabah dipengaruhi oleh beberapa faktor seperti kualitas produk atau
jasa, pelayanan, kegiatan penjualan, dan nilai-nilai perusahaan. kepuasan nasabah
sebagai penilaian oleh pembeli, dimana pandangan nasabah terhadap kinerja
produk dan jasa yang dipilih memenuhi atau bahkan melampaui ekspetasi mereka
sebelum melakukan pembelian menurut Tijang & Rahmawati, (2021). Cara
mengukur kepuasan nasabah adalah dengan melihat perasaan senang mereka,
dengan banyak menggunakan produk secara berulang serta memanfaatkan produk
lainnya.

Nasabah yang puas cenderung memiliki kemungkinan besar untuk kembali
menggunakan layanan yang sama (Arman, 2019). Memenuhi keinginan dan
kebutuhan nasabah berdampak positif bagi perusahaan. Hal ini menunjukkan
bahwa produk dan jasa perusahaan layak di pasarkan, sehingga perusahaan dapat
menghasilkan keuntungan dan perusahaan akan semakin berkembang (Thalia
Claudia Mawey et al., 2018). Agar dapat mencapai kepuasan pelanggan,
perusahaan perlu merancang dan mengelola sistem yang efisien untuk menarik serta
menjaga loyalitas pelanggan. Kepuasan nasabah bukan hanya tentang memberikan
apa yang dianggap perusahaan akan disukai oleh nasabah. Namun perusahaan harus
memberikan apa yang sebenarnya diinginkan oleh nasabah, kapan diperlukan dan
bagaimana nasabah mendapatkannya. Salah satu dapat dilakukan untuk
menciptakan dan memepertahankan kepuasan nasabah adalah dengan menyediakan
pelayanan yang berkualitas kepada mereka.

Kualitas pelayanan, yang sering disebut sebagai mutu pelayanan, mengacu
pada sejauh mana perbedaan antara harapan nasabah dan kenyataan yang mereka
alami terkait layanan yang diterima. Meskipun kualitas pelayanan bersifat tidak
berwujud, ia dapat dirasakan oleh nasabah. Dengan demikian, pengukuran kualitas
pelayanan dapat dilakukan dengan mengevaluasi aspek-aspek layanan yang
diterima konsumen dalam memenuhi kebutuhan, keinginan, dan harapan mereka.
Dengan demikian, kualitas pelayanan yang unggul menjadi faktor kunci
keberhasilan strategi promosi. Dengan adanya strategi promosi dapat menarik
perhatian nasabah sehingga nasabah mau kembali menggunakan produk-produk
perusahaan.

Promosi merupakan usaha untuk menarik minat nasabah terhadap suatu
produk atau jasa, yang pada akhirnya mengarah pada kesepakatan antara penjual
dan pembeli untuk melakukan transaksi. Promosi tidak hanya sekedar
menyampaikan informasi, tetapi juga bertujuan menciptakan suasana yang
mendorong nasabah untuk memilikinya produk tersebut (Zahara & Sembiring,
2020). Strategi promosi dianggap sangat penting bagi perusahaan karena menjadi
sasaran komunikasi dengan nasabah. Tanpa promosi akan terasa sulit untuk
mencapai nasabah, yang pada akhirnya bertujuan untuk mengajak nasabah
mencoba produk yang ditawarkan serta memberikan kepuasan maksimal, yang
pada intinya untuk menciptakan kepuasan nasabah.

Permasalahan yang penulis dapatkan berupa terkait kelengkapan informasi
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produk dan transparansi biaya, banyak nasabah merasa kurang mendapat penjelasan
mendetail mengenai produk atau layanan yang ditawarkan, sehingga menimbulkan
kebingungan saat menggunakan layanan pegadaian syariah. Di sisi lain, kecepatan
pelayanan terutama saat jam sibuk yang menyebabkan nasabah harus menunggu
lebih lama. Ketidakseimbangan antara harapan dan kenyataan ini berdampak
negatif pada tingkat kepuasan nasabah, sehingga Pegadaian Syariah perlu lebih
fokus pada strategi promosi yang informatif serta peningkatan kualitas pelayanan
untuk membangun kepercayaan dan loyalitas nasabah. Dalam mengikuti
perkembangan kebutuhan nasabah yang semakin menginginkan layanan berbasis
digital. Banyak nasabah mulai berharap pada kemudahan transaksi secara online
atau melalui aplikasi, namun ketersediaan layanan digital masih terbatas.
Akibatnya, sebagian nasabah merasa bahwa layanan yang diberikan belum
sepenuhnya modern dan efisien, terutama bagi mereka yang terbiasa dengan
layanan perbankan syariah yang lebih digital. Kekurangan dalam aspek digitalisasi
ini menjadi faktor yang mempengaruhi tingkat kepuasan nasabah, sehingga perlu
memperhatikan kebutuhan untuk menyediakan layanan yang lebih fleksibel, cepat,
dan sesuai dengan perkembangan teknologi untuk mempertahankan daya saingnya.
Dengan meningkatkan kepuasan nasabah, baik dari segi kualitas pelayanan maupun
strategi promosi.

Pada aspek promosi, penyampaian informasi produk dan layanan kepada
calon nasabah perlu lebih optimal agar menjangkau lebih luas dan memberikan
pemahaman yang jelas tentang manfaat produk syariah yang ditawarkan. Sementara
itu, dari sisi pelayanan, kebutuhan untuk meningkatkan konsistensi dalam
pelayanan, memperkuat layanan digital, dan menyajikan informasi yang transparan
agar nasabah lebih nyaman dan percaya. Dengan peningkatan di bidang promosi
dan pelayanan ini sehingga dapat memperkuat loyalitas nasabah dan membangun
citra perusahaan yang positif. Maka ketiga aspek ini harus di kelola secara baik
untuk memastikan kepuasan nasabah yang tinggi dan kesuksesan yang
berkelanjutan. Perusahaan perlu menerapkan straregi promosi dan pelayanan yang
berkualitas agar dapat memastikan kepuasan nasabah dan mencengah nasabah
berpindah dimasa depan. Beragam layanan yang disediakan serta upaya
peningkatan kualitas pelayanan diberikan kepada nasabah untuk mencapai
kepuasan nasabah, sehingga nasabah tetap terus melakukan transaksi di pegadaian
atau bahkan bisa menarik minat nasabah baru.

Berdasarkan latar belakang, penelitian ini bertujuan untuk memperkuat teori
serta membantu Pengadaian Syariah dalam mengoptimalkan strategi promosi dan
meningkatkan kualitas pelayanan untuk menarik, mempertahankan nasabah, serta
meningkatkan daya saing dipasar.

METODE

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif. Metode ini sering disebut
sebagai metode ilmiah karena mengikuti prinsip-prinsip ilmiah yang meliputi
empiris, terukur, objektif, sistematis, dan rasional. Waktu penelitian dalam
pengumpulan data-data yang diperlukan dari bulan September-November (2 bulan).
Peneliti mengambil lokasi di Pengadaian Syariah Cabang Blangpidie yang
beralamat jalan. Kesehatan, Kuta Tuha, Kec. Blangpidie Kab. Aceh Barat Daya,
Aceh-Indonesia. Adapun populasi dari penelitian ini adalah nasabah yang telah
menggunakan jasa gadai Pada Pengadaian Syariah Cabang Blangpidie dan yang
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telah menggunakan jasa gadai pada Pengadaian Syariah Cabang Blangpidie
minimal 1 kali. Sampel pada penelitian ini ditentukan dengan teknik sampling
sehingga diperoleh 96 sampel.

Penelitian ini menggunakan dua jenis data primer dan data sekunder. Data
primer di kumpulkan mealui wawancara dengan informan, sementara data sekunder
memperoleh dengan menyebarkan kuesioner kepada responden. Kuesioner yang
digunakan menggunakan skala likert. Adapun metode analisis data yang digunakan
adalah uji asumsi klasik, uji regresi linear berganda dan uji hipotesis.

HASIL DAN PEMBAHASAN

Uji Validitas
Tabel 1. Uji Validitas
Variabel Pernyataan r Hitung r Tabel keterangan
Pernyataan X1.1 0.546 0.2 Valid
Pernyataan X1.2 0.427 0.2 Valid
Strategi Promosi Pernyataan X1.3 0.701 0.2 Valid
Pernyataan X1.4 0.703 0.2 Valid
Pernyataan X1.5 0.709 0.2 Valid
Pernyataan X1.6 0.473 0.2 Valid
pernyataan X1.1 0.59 0.2 Valid
pernyataan X1.2 0.642 0.2 Valid
Kualitas pernyataan X1.3 0.73 0.2 Valid
Pelayanan pernyataan X1.4 0.307 0.2 Valid
pernyataan X1.5 0.67 0.2 Valid
pernyataan X1.6 0.668 0.2 Valid
pernyataan X1.1 0.747 0.2 Valid
pernyataan X1.2 0.697 0.2 Valid
Kepuasan pernyataan X1.3 0.657 0.2 Valid
Nasabah pernyataan X1.4 0.545 0.2 Valid
pernyataan X1.5 0.691 0.2 Valid
pernyataan X1.6 0.244 0.2 Valid

Sumber : Data Primer Diolah SPSS Versi 25, 2024

Berdasarkan hasil pengujian yang sudah dilakukan bahwa semua insrumen
pertanyaan pada setiap variabel valid sehingga bisa untuk dilanjutkan untuk
pengujian selanjutnya.

Uji Reabilitas
Tabel 2. Uji Reabilitas
Variabel Nilai Cronback Alpha Keterangan
Strategi Promosi 0.629 Reliabel
Kualitas Pelayanan 0.622 Reliabel
Kepuasan Nasabah 0.648 Reliabel

Sumber : Data Primer Diolah SPSS Versi 25, 2024
Berdasarkan hasil uji reliabilitas, variabel Strategi Promosi memiliki nilai
Cronbach’s Alpha sebesar 0,629, Kualitas Pelayanan sebesar 0,622, dan Kepuasan
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Nasabah sebesar 0,648. Meskipun hasilnya masih di atas ambang batas minimum
0,60, ketiga variabel, yaitu strategi promosi, kualitas pelayanan, dan kepuasan
nasabah, tetap menunjukkan konsistensi dan keandalan dalam pengukurannya.
Dengan demikian, kuesioner yang digunakan dalam penelitian ini dapat dikatakan
konsisten untuk mengukur tiga variabel yang diteliti.
Uji Normalitas

Tabel 3. Uji Normalitas
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test
Unstandardized Residual

N 96
Normal Mean 0
Parametersa,b Std. Deviation 2.63883476
Absolute 0.063
M[;’ifffe'zrzgs:;e Positive 0.055
Negative -0.063
Test Statistic 0.063
Asymp. Sig. (2-tailed) .200c,d

a. Test distribution is Normal.
b. Calculated from data.
c. Lilliefors Significance Correction.

d. This is a lower bound of the true significance.

Sumber : Data Primer Diolah SPSS Versi 25, 2024

Berdasarkan hasil uji pada tabel diatas dapat dilihat bahwa hasil uji normalitas
dengan metode one-sample kolmogorov-smirnov menunjukkan nilai Asymp. Sig.
(2-tailed) sebesar 0,200, yang lebih besar dari 0,5. Dengan demikian, dapat
disimpulkan bahwa model regresi memenuhi normalitas. Hal ini menunjukkan
bahwa data variabel yang digunakan, termasuk terdistribusi secara normal,
sehingga model regresi yang digunakan dalam penelitian ini dapat diandalkan untuk
analisis lebih lanjut.
Uji Multikolinieritas

Tabel 4. Uji Multikolinieritas
Coefficientsa

Collinearity Statistics
Model Tolerance VIF
Strategi Promosi 0.986 1.014
. Kualitas Pelayanan 0.986 1.014

a. Dependent Variable: Kepuasan Nasabah

Sumber : Data Primer Diolah SPSS Versi 25, 2024
Berdasarkan hasil uji, variabel Strategi Promosi memiliki nilai Tolerance

sebesar 0,986 dan VIF sebesar 1,014, sementara variabel Kualitas Pelayanan

memiliki nilai Tolerance sebesar 0,986 dan VIF sebesar 1,014. Kedua variabel

memiliki nilai Tolerance > 0,1 dan VIF < 10, sehingga dapat disimpulkan bahwa

tidak terdapat multikolinearitas antara variabel bebas.

Uji Heteroskedastisitas

Tabel 5. Uji Heteroskedastisitas
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Coefficients?
Unstandardized Standardized
Model Coefficients Coefficients ¢ Sig.
Std.
B Beta
Error
(Constant) 3.813 | 1.895 2.012 | 0.047
Strategi -

1 Promosi -0.087 | 0.058 -0.154 1493 0.139
Kualitas 0.023 | 0.055 0.043| 042 0676
Pelayanan

a. Dependent Variable: HBS RES

Sumber : Data Primer Diolah SPSS Versi 25, 2024

Berdasarkan hasil analisis regresi linear berganda, persamaan regresi yang

dihasilkan adalah:

Y =a+bl X1+b2X2
Y =10,373 + 0,389 X1 + 0,196 X2

Dapat diartikan:

1. Nilai konstanta (o) sebesar 10,373 menunjukkan bahwa jika kedua variabel
independen bernilai nol maka nilai untuk variabel kepuasan nasabah adalah
sebesar 10,373

2. Nilai Koefisien Strategi Promosi (b1) sebesar 0,389 yang menunjukkan setiap
kenaikan satu pada variabel X1 hal tersebut diperkirakan meningkatkan variabel
kepuasan nasabah Y sebesar 0,389, dengan asumsi bahwa variabel independen
lainnya tidak mengalami perubahan atau tetap. Artinya nilai tersebut
menunjukkan adanya hubungan positif antara X1 dan Y.

3. Nilai Koefisien kualitas pelayanan (b2) sebesar 0,196 yang menunjukkan setiap
kenaikan satu pada variabel X2 hal tersebut diperkirakan meningkatan variabel
kepuasan nasabah Y sebesar 0,196 dengan asumsi bahwa variabel independen
lainnya tidak mengalami perubahan atau tetap. Artinya nilai tersebut
menunjukkan bahwa adanya hubungan positif antara X1 dan Y.

Ujit

Tabel 6. Uji t
Coefficients?
Unstandardized | Standardized
Model Coefficients | Coefficients i Sig.
g | ¢ Beta
Error
(Constant) 10.373 | 3.315 3.129 | 0.002
Strategi 0.389 | 0.102 0.361| 3.83 0
1 Promosi
Kualitas 0.196 | 0.097 0.191 | 2.025 | 0.046
Pelayanan
a. Dependent Variable: Kepuasan Nasabah

Sumber : Data Primer Diolah SPSS Versi 25, 2024

Hasil menunjukkan t hitung 3,830 > lebih t tabel 1,984 artinya terdapat
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pengaruh positif dan signifikan antara variabel strategi promosi terhadap kepuasan
nasabah atau Ha diterima dan HO ditolak. Dan hasil menunjukkan t hitung 2,025 >
1,984 artinya terdapat pengaruh positif dan signifikan antara variabel kualitas
pelayanan terhadap kepuasan nasabah atau Ha diterima dan HO ditolak.

Uji F
Tabel 7. Uji F
ANOVA?
Model sumof |y | Mean | o g
Squares Square
Regression | 148.431 2 74.215 | 10.433 | .000°
1 Residual | 661.528 | 93 7.113
Total 809.958 | 95
a. Dependent Variable: Kepuasan Nasabah
b. Predictors: (Constant), Kualitas Pelayanan , Strategi Promosi

Sumber : Data Primer Diolah SPSS Versi 25, 2024
Berdasarkan uji signifikan simultan (uji f) pada t tabel diatas dapat dijelaskan

bahwa nilai F hitung sebesar 10,433 dan t tabel sebesar 3,09 sehingga dapat

disimpulkan bahwa strategi promosi dan kualitas pelayanan secara simultan

pengaruh terhadap kepuasan nasabah.

Uji Determinasi (R?)

Tabel 8. Uji Determinasi (R?)
Model Summary

. Std. Error

Model R S Eare é(guz';i of the
q q Estimate

1 4288 0.183 0.166 2.667

a. Predictors: (Constant), Kualitas Pelayanan , Strategi Promosi
Sumber : Data Primer Diolah SPSS Versi 25, 2024

Berdasarkan tabel diatas dipengaruhi nilai koefesien R Square sebesar (R?)
0,183 atau 18,3%. Jadi dapat disimpulkan variabel Strategi Promosi (X1) dan
variabel Kualitas Pelayanan (X2) terhadap Kepuasan Nasabah () sebesar 0,183
atau 18,3%. Sedangkan sisanya (100% -18,3%) = 81,7% dipengaruhi oleh variabel-
variabel lainnya diluar model yang tidak dijelaskan dalam penelitian ini.
Pengaruh Strategi Promosi Dan Kualitas Pelayanan Terhadap Kepuasan
Nasabah Pada Pengadaian Syariah Cabang Blangpidie

Strategi promosi adalah serangkaian kegiatan yang dirancang oleh suatu
perusahaan untuk mengkomunikasikan, mempengaruhi dan menyakinkan nasabah
dalam memilih produk atau layanan yang ditawarkan. Pada dasarnya, strategi
promosi bertujuan untuk menciptakan kesadaran, minat, dan keinginan nasabah
terhadap produk atau layanan untuk mencapai tujuan. Perusahaan harus
mengembangkan strategi promosi yang tepat sasaran dan dapat diterima oleh pasar
sehingga dapat meningkatkan daya tarik perusahaan dimata nasabah.

Dari hasil uji t dapat dilihat bahwa t hitung untuk variabel Strategi Promosi
sebesar 3,830 dan t tabel sebesar 1,984 yang artinya t hitung > t tabel (3,830 >
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1,984). Dapat disimpulkan bahwa strategi promosi berpengaruh positif terhadap
kepuasan nasabah Pegadaian Syariah Cabang Blangpidie. Penelitian ini juga sejalan
dengan penelitian yang dilakukan oleh Yudhistira Adwimurt et al. (2021) yang
berjudul “Analisis kualitas pelayanan dan promosi terhadap kepuasan konsumen”
yang menyatakan bahwa strategi promosi berpengaruh positif dan signifikan
terhadap kepuasan nasabah.

Pengaruh Kualitas Pelayanan Terhadap Kepuasan Nasabah Pegadaian
Syariah Cabang Blangpidie

Kualitas pelayanan merujuk pada aktivitas atau manfaat yang diberikan oleh
suatu pihak kepada pihak lain, yang pada dasarnya tidak berwujud dan tidak
melibatkan kepemilikan suatu barang. Proses produksinya bisa saja terkait atau
tidak terkait dengan produk fisik. Untuk mencapai tingkat kualitas pelayanan yang
tinggi, sebuah perusahaan harus menyediakan layanan yang dapat diterima dan
dirasakan oleh nasabah.

Dari hasil uji t dapat dilihat bahwa t hitung untuk variabel kualitas pelayanan
sebesar 2,025 dan untuk t tabel 1,984 yang artinya t hitung > t tabel (2,025 > 1,984).
Dapat disimpulkan bahwa kualitas pelayanan berpengaruh positif terhadap
kepuasan nasabah Pegadaian Syariah Cabang Blangpidie. Penelitian ini sejalan
dengan penelitian Adinda Pengestuti (2020) yang berjudul “Analisis pengaruh
stratgei promosi dan kualitas pelayanan terhadap kepuasan pelanggan pada PT Exo
Point” yang menyatakan bahwa kualitas pelayanan berpengaruh positif dan
signifikan terhadap kepuasan nasabah.

Pengaruh Strategi Promosi Dan Kualitas Pelayanan Terhadap Kepuasan
Nasabah Di Pegadaian Syariah Cabang Blangpidie

Kepuasan pelanggan adalah kondisi emosional yang muncul ketika seseorang
mengevaluasi kinerja produk yang diterima dan membandingkannya dengan
harapan mereka, yang dapat menghasilkan rasa puas atau kecewa.. Ini adalah
keadaan bahagia, puas, atau bangga yang dirasakan oleh nasabah ketika menerima
produk atau jasa yang ditawarkan, yang melebihi layanan sejenis lainnya.

Berdasarkan hasil dari uji signifikan simultan (uji F) menunjukkan bahwa
strategi promosi dan kualitas pelayanan secara bersama-sama berpengaruh terhadap
kepuasan nasabah pada Pegadaian Syariah Cabang Blangpidie dengan perolehan f
hitung sebesar 10,433 dengan tingkat signifikansi 0,05, Jumlah sampel sebanyak
96, dan f tabel sebesar 3,09. Karena f hitung 10,433 > f tabel 3,09, dan nilai
signifikansi < 0,05, maka dapat disimpulkan bahwa Ha diterima, yang artinya
Strategi Promosi dan Kualitas Pelayanan secara bersama-sama berpengaruh positif
terhadap kepuasan nasabah pada Pegadaian Syariah Cabang Blangpidie. Penelitian
sejalan dengan penelitian Nurmin Arianto et.,al (2020) dengan judul “ Pengaruh
Promosi Dan Kualitas Pelayaan Terhadap Kepuasan Nasabah PAT PT BPR H.A
Bogor” yang menyatakan bahwa strategi promosi dan kualitas pelayanan secara
simultan berpengaruh terhadap kepuasan.

KESIMPULAN

Berdasarkan uji persial (uji t) pada strategi promosi dengan memperoleh
sebesar t hitung 3,830 > t tabel 1,984. Hal ini menunjukkan bahwa secara persial
strategi promosi berpengaruh positif terhadap kepuasan nasabah Pegadaian Syariah
Cabang Blangpidie. Berdasarkan uji persial (uji t) pada kualitas pelayanan dengan
memperoleh sebesar t hitung 2,025 > t tabel 1,984. Hal ini menunjukkan bahwa
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secara persial kualitas pelayanan berpengaruh positif terhadap kepuasan nasabah
Pegadaian Syariah Cabang Blangpidie. Berdasarkan uji signifikan simultan (uji f)
dengan signifikan 5% maka memperoleh f hitung sebesar 10,433 > f tabel sebesar
3.09. Hal ini menunjukkan bahwa strategi promosi dan kualitas pelayanan secara
simultan berpengaruh terhadap kepuasan nasabah Pengadaian Syariah Cabang
Blangpidie.
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