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ABSTRAK

Koperasi merupakan lembaga non-bank yang berperan aktif dalam perekonomian
Indonesia, karena sesuai dengan kepribadian masyarakat indonesia. Koperasi Simpan
Pinjam dan Pembiayaan Syariah (KSPPS) Syirkah Muawanah Nahdlatul Ulama (SM NU)
Kota Pekalongan merupakan salah satu koperasi yang tergolong aktif dalam produk
penyaluran dana terutama pada produk pembiayaan Murabahah. Meskipun tergolong
koperasi yang produktif, tidak sedikit nasabah yang mengeluhkan mekanisme pembiayaan
di koperasi tersebut sehingga perlu mendiversifikasi produknya agar tetap eksis dikalangan
masyarakat. Salah satunya dengan cara menganalisis faktor-faktor yang mempengaruhi
nasabah dalam menggunakan produk pembiayaan Murabahah.

Ada 2 faktor yang dapat mempengaruhi nasabah yaitu faktor eksternal dan faktor
internal. Dalam penelitian ini penulis mengambil 2 variabel yaitu Bauran Pemasaran dan
Karakteristik Nasabah. Penelitian ini menggunakan 100 responden nasabah pembiayaan
Murabahah di KSPPS SMNU Kota Pekalongan. Data yang dikumpulkan menggunakan
kuesioner dengan skala pengukuran Likert, dokumentasi dan wawancara. Analisis dalam
penelitian ini menggunakan mtode analisis validitas, uji reabilitas, uji koefisien determinasi
dan uji regresi linier berganda.

Hasil penelitian yang diperoleh menunjukan bahwa Bauran Pemasaran tidak
berpengaruh terhadap keputusan nasabah menggunakan produk Murabahah di KSPPS
SMNU, sedangkan Karakteristik Nasabah berpengaruh terhadap keputusan nasabah
menggunakan produk pmbiayaan Murabahah di KSPPS SMNU. Nilai t hitung Bauran
Pemasaran 0,754 lebih kecil dari t tabel (1,9989). Sedangkan t hitung karakeristik nasabah
2,242 lebih besar dari t tabel (1,9989).

Kata Kunci : Bauran Pemasaran, Karakteristik Nasabah, Keputusan Nasabah
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BAB |
PENDAHULUAN
1.1. Latar Belakang

Koperasi merupakan lembaga keuangan non-bank yang usahanya meliputi simpanan,
pinjaman dan pembiayaan sesuai dengan prinsip syariah. Pendirian koprasi menurut
Undang-undang No. 25 Tahun 1992 tentang perkoperasian, dan dalam pelaksanaannya
diatur dalam Peraturan Menteri Koperasi dan UKM Nomor 16/Per/M.KUKM/1X/2015.
Koperasi merupakan lembaga ekonomi yang paling cocok diterapkan di Indonesia, karena
sifat kekeluargaan dan gotong royong yang dimiliki masyarakat Indonesia sesuai dengan
Azas Koperasi.

Perkembangan ilmu pengetahuan dan teknologi saat ini berdampak positif terhadap
perkembangan koperasi maupun Koperasi Simpan Pinjam dan Pembiayaan Syariah
(KSPPS), ketua Kementerian Koperasi dan UKM Rully Nuryanto, menyampaikan dalam
Deputi Pengembangan SDM Kementerian Koperasi dan UKM tercatat jumlah Koperasi
Simpan Pinjam dan Pembiayaan Syariah (KSPPS) sebesar 4.4046 unit atau 3,29% dari total
Koperasi secara nasional 123.048 unit.*

Saat ini Indonesia sedang mengalami pandemi Covid-19. Beberapa sektor
mengalami penurunan, tak terkecuali di sektor perekonomian. Perkembangan perekonomian
global di tahun 2019 cenderung melambat, hal ini ditandai adanya penurunan aktivitas
perdagangan dunia sebesar 0,7%. Di Koperasi sendiri mengalami penurunan antara 30%
sampai 50% baik usaha rill maupun simpan pinjam akibat pandemi Covid-19. Tahun 2020
Koperasi Simpan Pinjam dan Pembiayaan Syariah (KSPPS) Syirkah Muawwanah Nahdlatul
Ulama (SM NU) juga mengalami penurunan baik dari produk penghimpunan dana maupun

penyaluran dana, hal ini disampaikan saat Rapat Anggota Tahunan (RAT) ke 5 tahun 2020.

Koperasi Simpan Pinjam dan Pembiayaan Syariah (KSPPS) Syirkah Muawwanah
Nahdlatul Ulama (SM NU) merupakan salah satu KIKS (Koperasi Jasa Keuangan Syariah)
yang cukup progresif, dengan memiliki 13 kantor cabang dan 1 kantor kas kemudian
digabung menjadi 7 kantor cabang. Koperasi Simpan Pinjam dan Pembiayaan Syariah
(KSPPS) Syirkah Muawwanah Nahdlatul Ulama (SM NU) Cabang Kradenan merupakan
salah satu kantor cabang Koperasi Simpan Pinjam dan Pembiayaan Syariah (KSPPS)

Syirkah Muawwanah Nahdlatul Ulama (SM NU). Pada produk pembiayaan, salah satu

1 JurnasCom, “Koperasi Syariah Saat Ini Capai 4.046 Unit”, https://www.jurnas.com/artikel/67920/Koperasi-Syariah-
Saat-Ini-Capai-4046-Unit/, diakses pada tanggal 21 Juni 2021.
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produk yang dimiliki KSPPS SMNU Cabang Kradenan yaitu pembiayaan Murabahah.
Pembiayaan Murabahah saat ini menjadi produk penyaluran dana paling diminati di
kalangan masyarakat. Adanya keterbukaan antara nasabah dengan pihak koperasi baik harga
beli maupun laba yang diperoleh menyakinkan nasabah dalam memilih produk pembiayaan
Murabahah. Selain itu, sistem pembayaran dengan cara dicicil sesuai dengan keadaan
ekonomi nasabah. Sistem pembiayaan syariah dikenal dengan sistem bagi hasil atau tanpa
adanya riba yang menjadi keunggulan dari lembaga keuangan syariah maupun perbankan
syariah. Sesuai ayat 161 surah An-Nisa’ :2

1h32 15 Jhaladly uldl) J) gl 26d&05 A3 1555 2851050 283405
Ll ke agia G alsl)

Artinya : “dan disebabkan mereka memakan riba, padahal sesungguhnya
mereka memakan harta benda orang dengan jalan batil. Kami telah menyediakan
untuk orang-orang kafir diantara mereka itu siksa yang pedih.”

Ayat diatas menerangkan ancaman Allah SWT terhadap orang yang
terlibat dalam transaksi riba. Sehingga muncul lembaga yang berbasis syariah,
antara lain yaitu lembaga Koperasi Simpan Pinjam dan Pembiayaan Syariah
(KSPPS) vyait koperasi yang kegiatan usaha simpan, pinjam dan pembiayaan
sesuai dengan prinsip syariah. Selain berorientasi pada bisnis, juga berorientasi
pada sosial diantaranya mengelola zakat, infak, shodagoh dan wakaf.® Meskipun
KSPPS merupakan salah satu Lembaga Keuangan Non Bank, KSPPS tidak
hanya bersaing dengan lembaga sejenis tetapi juga lembaga keuangan baik
syariah maupun konvensional.

Penurunan aset yang dialami Koperasi Simpan Pinjam dan Pembiyaan
Syariah (KSPPS) Syirkah Muawanah Nahdlatul Ulama (SMNU) Kota
Pekalongan tidak mengurangi konsistensinya dalam menjalankan tanggung
jawabnya sebagai lembaga keuangan. Dalam konsep umum dan pelaksanaan

akadnya Koperasi Simpan Pinjam dan Pembiyaan Syariah (KSPPS) Syirkah

2 Departemen Agama RI, Al-Qur’an tajwid dan Terjemah, (Bandung:CV. Penerbit Diponegoro,2010), cet 6, hal. 103

3 TIM DSN-MUI, Modul Pelatihan Pengawas Syariah untuk Lembaga Keuangan Syariah 2019 Koperasi Syariah, Jakarta,
2019, hal. 19



Muawanah Nahdlatul Ulama (SMNU) Cabang Kradenan Kota Pekalongan sudah
sesuai dengan prinsip syariah, namun dalam operasionalnya perlu di
sempurnakan. Rumitnya syarat dan lamanya proses dalam pengajuan
pembiayaan Murabahah Koperasi Simpan Pinjam dan Pembiyaan Syariah
(KSPPS) Syirkah Muawanah Nahdlatul Ulama (SMNU) Cabang Kradenan Kota
Pekalongan menjadi keluh kesah sebagaian masyarakat yang ingin mengajukan
pembiayaan. Sebagian masyarakat hanya ingin terima jadi, tanpa memperhatikan
prosesnya. Meskipun demikian, pada kenyataannya masyarakat yang
mengajukan pembiayaan Murabahah di Simpan Pinjam dan Pembiyaan Syariah
(KSPPS) Syirkah Muawanah Nahdlatul Ulama (SMNU) Cabang Kradenan Kota
Pekalongan masih tergolong lancar.

Perkembangan pesat diera revolusi industri 4.0 tidak menutup
kemungkinan banyak persaingan baik dari lembaga keuangan maupun dari
sejenis koperasi. Sehingga pihak koperasi ditantang untuk mendiversifikasi
produknya sehingga mampu membangun image dimata nasabah dengan
keunikannya. Salah satunya pihak koperasi menerapkan strategi pemasaran yang
efektif dan efisien.

Pemasaran berperan penting dalam meningkatkan minat pembelian terhadap suatu
produk atau jasa, sehingga bisa mempengaruhi nasabah dalam menggunakan suatu produk
atau jasa. Kotler menjelaskan “Marketing mix is the set of marketing tools that the firm uses
to pursue it’s marketing objectives in the target market”. Untuk mencapai target di pasar
sasarannya perusahaan perlu memiliki alat untuk menunjang keberhasilan perusahaan, alat
tersebut sering disebut sebagai Marketing Mix.* Sedangkan menurut Mc Carthy dalam
Kotler, produk, harga, promosi dan tempat merupakan 4 elemen inti dalam Marketing Mix.>
Berdasarkan pengertian diatas dalam pemasaran jasa perlu diperluas dengan penambahan
unsur “3P” yaitu orang, bukti fisik dan proses.®

Penelitian yang dilakukan Alfiah Qoriza dan Prayudi Setiawan Prabowo dengan
judul “Pengaruh Bauran Pemasaran terhadap keputusan nasabah mengambil KPR Syariah

Bank Jatim Syariah Surabaya” dinyatakan bahwa keputusan nasabah mengambil KPR

4 Philip Kotler dan Gary Armstrong, Prinsip-Prinsip Pemasaran Edisi 12 Jilid 1, Jakarta : Penerbit Erlangga, 2008, h. 62.

® Ibid.

6 Muhammad Supriyanto, Muhammad Taali, “Pengaruh Bauran Pemasaran (Marketing Mix) Terhadap Pengambilan
Keputusan Menginap Di The Sun Hotel Madiun”, Jurnal Epicheirisi Volume 2 Nomor 1 Tahun 2018, h. 14
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Syariah Bank Jatim Syariah Surabaya dipengaruhi oleh variabel Bauran Pemasaran, tetapi
tidak semua variabel berpengaruh.’

Ikhsan Budiyanto (2015) yang menunjukkan ada 5 faktor yang berpengaruh terhadap
keputusan masyarakat yaitu faktor tempat, layanan, produk, promosi (marketing mix) dan
faktor syariah.® Haris Hermawan (2015) menunjukkan produk, harga, distribusi dan promosi
(marketing mix) berpengaruh positif terhadap keputusan maupun kepuasan konsumen,
begitu juga variabel produk, harga, distribusi dan promosi berpengaruh langsung terhadap
loyalitas.® Penelitian lain yang dilakukan oleh Isna Dina Khurniya (2017) menunjukkan
variabel Bauran Pemasaran (4P) dan kualitas pelayanan yang berpengaruh positif hanya
variabel produk, harga dan kualitas pelayanan.®

Selain memperhatikan strategi pemasaran, Karakteristik Nasabah juga penting dalam
perkembangan lembaga keuangan syariah. Menurut Kotler dan Keller mengungkapkan
bahwa sesuatu hal yang berhubungan dengan individu, kelompok maupun organisasi
merupakan Karakteristik Nasabah dalam memilih atau membeli.!! Sedangkan karakteristik
dipengaruhi 4 faktor eksternal antara lain faktor budaya, faktor sosial, faktor pribadi dan
faktor psikologis.'? Faktor budaya faktor yang memiliki pengaruh terluas dalam perilaku
konsumen. Karena, setiap kelompok masyarakat memiliki budaya yang beragam sehingga
hal ini bisa mempengaruhi masyakarat dalam mengambil keputusan. Selain itu, tingkah laku
juga dipengaruhi oleh faktor sosial yang meliputi kelompok referensi, status, peran dan
keluarga. karakteristik pribadi seperti umur, siklus hidup, keadaan ekonomi, pekerjaan, gaya

hidup, keperibadian dan konsep diri juga berpengaruh terhadap keputusan nasabah. Selain

7 Alfiah Qoriza, Prayudi Setiawan Prabowo, “Pengaruh Bauran Pemasaran terhadap keputusan nasabah mengambil
KPR Syariah Bank Jatim Syariah Surabaya”, Jurnal Ekonomi Islam Volume 2 Nomor 2 Tahun 2019, hal. 152-153

8 |khsan Budiyanto, “faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan nasabah menggunakan produk pembiayaan
Murabahah di BPRS BPD Yogyakarta”, Skripsi UIN Sunan Kalijaga, Yogyakarta : perpustakaan UIN Sunan Kalijaga, 2015,
h. 85, t.d

° Haris Hermawan, “Analisis Pengaruh Bauran Pemasaran Terhadap Keputusan, Dan Loyalitas Konsumen Dalam
Pembelian Roti Ceria Di Jember” Jurnal Manajemen Dan Bisnis Indonesia Vol. 1 No. 2 Desember 2015, hal. 157-158

10 Isna Dina Khurniya, “Pengaruh Marketing Mix dan Kualitas Pelayanan terhadap Keputusan Nasabah menggunakan
Produk Tabungan Bank Syariah (studi Kasus pada Bank Muamalat KCP Salatiga)”, Skripsi IAIN Salatiga, Salatiga :
perpustakaan IAIN Salatiga, 2017, H. 102, t.d

11 parmadiansyah, Emy Rahmawati, Noor Hidayat, “ Pengaruh Karakteristik Nasabah, Pengetahuan Nasabah, Kualitas
Pelayanan Terhadap Keputusan Menggunakan Jasa Perbankan Syariah (Studi Pada Bank Kalsel Syariah Banjarmasin)”,
Jurnal Bisnis dan Pembangunan, Edisi Januari- Juni 2019 Vol 8, No. 1, E-ISSN 2541-187X, Hal. 41

12 Kuncoro Aprilia Hikmawati, Zainul Arifin, Kadarisman Hidayat, “PENGARUH KARAKTERISTIK KONSUMEN TERHADAP
KEPUTUSAN PEMBELIAN (Survei terhadap Mahasiswa Peserta Telkomsel Apprentice Program Pembeli Kartu SimPATI di
GraPARI Telkomsel Malang)”, Jurnal Administrasi Bisnis (JAB) Vol. 37 No. 2 Agustus 2016, hal. 12
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itu, Faktor psikologis juga berpengaruh dalam keputusan nasabah. Biasanya penilaian
psikologis bisa melalui motivasi, persepsi, proses belajar, sikap dan kepercayaan.

Ali Mustakim (2016) menunjukkan faktor budaya dan pribadi berpengaruh terhadap
keputusan menanbung.'® Agung Suprayitno, Siti Rochaeni, Rahmi Purnomowati (2019)
menunjukkan bahwa keempat faktor tersebut berpengarh terhadap keputusan pembelian.'*
dan Luthfiatul Alfiah (2019) menunjukkan bahwa hanya faktor pribadi ang berpengaruh
positif signifikan terhadap keputusan nasabah memilih bank syariah.®

Berdasarkan penjelasan latar belakang diatas, maka peneliti bermaksud melakukan
penelitian dengan judul : ANALISIS PENGARUH BAURAN PEMASARAN DAN
KARAKTERISTIK NASABAH TERHADAP KEPUTUSAN NASABAH DALAM
MENGGUNAKAN PRODUK PEMBIAYAAN MURABAHAH (Studi Kasus di
Koperasi Simpan Pinjam dan Pembiayaan (KSPPS) Syirkah Muawanah Nahdhatul
Ulama (SM NU) Kota Pekalongan.

1.2. Rumusan Masalah

1. Bagaimana Bauran Pemasaran berpengaruh terhadap keputusan nasabah dalam
menggunakan produk pembiayaan Murabahah di KSPP Syariah Syirkah Muawanah
Nahdhatul Ulama ( SM NU) Kota Pekalongan ?

2. Bagaimana Karakteristik Nasabah berpengaruh terhadap keputusan nasabah dalam
menggunakan produk pembiayaan Murabahah di KSPP Syariah Syirkah Muawanah
Nahdhatul Ulama ( SM NU) Kota Pekalongan ?

3. Apakah variabel Bauran Pemasaran lebih berpengaruh mempengaruhi nasabah
dalam menggunakan produk pembiayaan Murabahah di KSPP Syariah Syirkah
Muawanah Nahdhatul Ulama ( SM NU) Kota Pekalongan ?

4. Apakah variabel Karakteristik Nasabah lebih berpengaruh mempengaruhi keputusan
nasabah dalam menggunakan produk pembiayaan di KSPP Syariah Syirkah
Muawanah Nahdhatul Ulama ( SM NU) Kota Pekalongan ?

13 Ali Mustakim, ” PENGARUH BUDAYA, SOSIAL, PRIBADI DAN PSIKOLOGIS TERHADAP KEPUTUSAN MENABUNG DI
BANK PEMBIAYAAN RAKYAT SYARIAH (BPRS) SURIYAH CABANG SEMARAN”, Skripsi UIN Walisongo, Semarang :
perpustakaan UIN Walisongo, 2019, h. 75, t.d

14 Agung Suprayitno, Siti Rochaeni, Rahmi Purnomowati, “Pengaruh Faktor Budaya, Sosial, Pribadi, Dan Psikologi
Konsumen Terhadap Keputusan Pembelian Pada Restoran Gado-Gado Boplo (Studi Kasus: Restoran Gado-Gado Boplo
Panglima Polim Jakarta Selatan)”, Jurnal Agribisnis, Vol. 9, No. 2, Desember 2015 ISSN : 1979-0058, hal. 203-204

15 Luthfiatul Alfiah, “Pengaruh Faktor Pribadi dan Faktor Psikologis terhadap Keputusan Nasabah Memilih Bank
Syariah Di Kecamatan Ngaliyan”, Skripsi UIN Walisongo, Semarang ; perpustakaan UIN Walisongo, 2019, h. 123-124,
t.d



1.3. Tujuan dan Manfaat Penelitian

a. Tujuan Penelitian

1. Untuk mengetahui pengaruh Bauran Pemasaran terhadap keputusan nasabah

dalam menggunakan produk pembiayaan Murabahah di KSPP Syariah Syirkah
Muawanah Nahdhatul Ulama (SM NU) Kota Pekalongan.

Untuk mengetahui pengaruh Karakteristik Nasabah terhadap keputusan nasabah
dalam menggunakan produk pembiayaan Murabahah di KSPP Syariah Syirkah
Muawanah Nahdhatul Ulama (SM NU) Kota Pekalongan.

Untuk mengetahui variabel Bauran Pemasaran manakah yang lebih dominan
mempengaruhi nasabah dalam menggunakan produk pembiayaan Murabahah di
KSPP Syariah Syirkah Muawanah Nahdhatul Ulama (SM NU) Kota
Pekalongan.

Untuk mengetahui variabel Karakteristik Nasabah manakah yang lebih dominan
mempengaruhi nasabah dalam menggunakan produk pembiayaan Murabahah di
KSPP Syariah Syirkah Muawanah Nahdhatul Ulama (SM NU) Kota

Pekalongan.

b. Manfaat penelitian

a. Manfaat teoritis

1) Bagi penulis, untuk menambah wawasan tentang perbankan syariah dan
menambah wawasan penulis dalam menghadapi dunia kerja.

2) Bagi pembaca dan peneliti lain, untuk membantu melengkapi informasi
kepada siapa saja yang membutuhkan serta menambah informasi teori

pengembangan untuk penelitian selanjutnya.

b. Manfaat Praktik

Penelitian ini diharapkan dapat menambah wawasan tentang perbankan
syariah, referensi tambahan dalam perkuliahan serta dapat meningkatkan

kualitas lembaga keuangan syariah tersebut.

1.4. Sistematika Penulisan

Penelitian ini di susun dengan sistematika sebagai berikut :

BAB |

BAB Il

PENDAHULUAN

Berisi penjelasan latar belakang masalah penelitian, rumusan masalah, tujuan
penelitian, manfaat penelitian dan sistematika penulisan.

TINJAUAN PUSTAKA



BAB IlI

BAB IV

BAB V

Berisi tentang kerangka teori yang menjelaskan sedikit tentang Koperasi
Simpan Pinjam dan Pembiayaan Syriah (KSPPS), pembiayaan Murabahah
dan menjelaskan tentang kerangka teori mengenai Bauran Pemasaran dan
Karakteristik Nasabah. Bab ini juga mencakup penelitian terdahulu, kerangka
pemikiran serta hipotesis penelitian.

METODE PENELITIAN

Berisi jenis dan sumber data, populasi, sampel, metode pengumpulan data,
dan teknik analisis data.

ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN

Bab ini berisi uraian mengenai profil dan gambaran umum KSPP Syariah
Syirkah Muawanah Nahdhatul Ulama (SM NU) Kota Pekalongan. Selain itu,
pengujian data yang diperoleh di lapangan, serta di uraikan mengenai hasil
analisis data serta interpretasi data.

PENUTUP

Bab ini berisi kesimpulan dari hasil penelitian, saran serta keterbatasan

penelitian yang dapat berguna untuk penelitian selanjutnya.



BAB I1
TINJAUAN PUSTAKA

2.1. Kerangka Teori

2.1.1. Koperasi Simpan Pinjam dan Pembiayaan Syariah (KSPPS)

Koperasi Simpan Pinjam dan Pembiayaan Syariah (KSPPS) merupakan lembaga
keuangan non bank yang berprinsip syariah dalam kegiatanya, bukan hanya usaha simpan
pinjam dan pembiayaan tetapi juga merangkap dalam pengelolaan zakat, infag, sedekah dan
wakaf. Sejarah KSPPS berawal dari keputusan Mentri UMKM RI No. 91 tahun 2004 yang
dikenal sebagai Koperasi Jasa Keuangan Syariah (KJKS)'®, Kemudian, tahun 2015 dikenal
dengan KSPPS dengan dasar Peraturan Menteri Koperasi Dan UMKM No. 11/2017 tentang
Pelaksanaan Kegitan Usaha Simpan Pinjam Dan Pembiayaan Syariah.!’

Berprinsip syariah merupakan landasan hukum dalam melaksanakan usaha koperasi
berlandaskan fatwa DSN-MUI. Jumlah koperasi pada tahun 2019 mencapai 150.286 unit
dengan 126,837 unit Non KSP atau sekitar 84,34% dan 23,551 unit KSP atau sekitar
15,6%.'® Dilihat dari banyaknya unit lembaga bank maupun non baik berarti adanya
perkembangan di Lembaga Kuangan Indonesia.

Landasan hukum merupakan sebuah pedoman dalam menentukan arah tujuan dalam
melaksanakan kegiatan-kegiatannya. Pendirian koperasi di dasarkan dengan UU No 25
Tahun 1992 tentang perkoprasian. Selain itu, berlakunya Peraturan Pemerintah No 9 Tahun
1992 tentang kegiatan Usaha simpan pinjam oleh koperasi, kemudian mengalami
penyesuian Kementrian Koperasi dan UKM RI terkait kegiatan usaha jasa keuangan
syariah. Perkoprasian menerbitkan Permenkop dan UKM No 11/2017 Tentang Usaha
Simpan Pinjam Dan Pembiayaan Syariah Oleh Koperasi. Sedangkan landasan koperasi

menurut Al-Qur’an Surah Al-Bagarah ayat 208 :

16 Farid Hidayat, “Alternative Sistem Pengawasan Pada Koperasi Simpan Pinjam Dan Pembiayaan Syariah (KSPPS)
Dalam Mewujudkan Shariah Compliance”, Mahkamah, Vol. 2, No. 1, Desember 2016 ISSN : 2527-4422 E-ISSN: 2548-

5679, HAL. 385

7 TIM DSN-MUI, Modul Pelatihan Pengawas Syariah untuk Lembaga Keuangan Syariah 2019 Koperasi Syariah,
Jakarta, 2019, Hal. 18

18 TIM DSN-MUI, Modul Pelatihan Pengawas Syariah untuk Lembaga Keuangan Syariah 2019 Koperasi Syariah,
Jakarta, 2019, Hal. 16



z &
. o

3 otaaat oighd 1shi5 Y3 T Jhadt 3 1ph3 31 1skeT Gt 8T g

2

Artinya : “Hai orang-orang yang beriman, masukkanlah kamu kedalam Islam keseluruhan,
dan janganlah kamu turut langkah-langkah syaiton. Sesungguhnya syaiton itu musuh nyata
bagimu ”.1°
2.1.2. Pembiayaan Murabahah
2.1.2.1.  Murabahah

Secara global pembiayaan syariah dibagi menjadi empat jenis berdasarkan
tujuannya, yaitu : (1) pembiayaan berprinsip prinsip jual beli, (2) pembiayaan berprinsip
prinsip sewa, (3) pembiayaan berprinsip prinsip bagi hasil, (4) pembiayaan sebagai akad
pelengkap. Secara terminologi jual beli di sebut al-ba’i , sedangkan secara etimologis
diartikan sebagai kegiatan tukar menukar sesuatu. Murabahah berasal dari mashdar ribhu
yang artinya keuntungan, sedangkan menurut malikiah Murabahah didefinisikan sebagai
jual beli barang dimana pembeli mengetahui harga beli dan laba yang disepakati. Hal
serupa juga dikemukakan oleh Ibnu Qudamah yang menyatakan bahwa Murabahah yaitu
transaksi jual beli dengan harga beli ditambah laba yang disepakati bersama.?° Sementara
Imam Al-Kasani menjelaskan, Murabahah merupakan bentuk jual beli yang mengetahui
harga pokok dan adanya tambahan keuntungan tertentu (Kasani, tt : 226). Menurut Wahbah
Az-Zuhaily Murabahah dikatakan sebagai jual beli dengan harga awal ditambah laba
keuntungan.?!

Ada beberapa definisi tentang akad Murabahah baik secara umum maupun Khusus.
Hal tersebut seperti PSAK 102, hukum positif maupun permenkop dan UKM RI No 91
tahun 2004 yang dapat disimpulkan sebagai suatu kegiatan jaul beli dengan adanya
kejelasan diawal baik harga beli maupun keuntungannya dan disepakati kedua belah pihak,

dengan sistem pembayaran secara diangsur dan pembeli mempunyai kewajiban melunasi

1% Departemen Agama RI, Al-Qur’an tajwid dan Terjemah, (Bandung:CV. Penerbit Diponegoro,2010), cet 6, hal. 32

20 Deni Kamaludin Yusup, et al. “Implementasi Prinsip Business Judgmen Rule dalam Akad Pembiayaan Murabahah di
Bank Syariah (Studi di PT. Bank Jabar Banten Syariah)”, Bandung : Lembaga Penelitian dan Pengabdian Masyarakat
(LP2M) UIN Sunan Gunung Djati Bandung, 2017, hal. 43

21 Royyan Ramadhani Djayusman, “Murabahah antara Teori dan Praktik : Analisis Figh dan Keuangan”, UTIHAD : Jurnal
Hukum dan Ekonomi Islam Vol. 6 No. 2 ISNN : 19074514, hal. 276
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hutangnya.?? Penetapan Pembiayaan Murabahah ditetapkan sebagai perbankan syariah
melalui beberapa keputusan dan pembaruan sehingga hasil keputusan tersebut mengacu
pada Undang-undang Nomor 21 tahun 2008 tentang perbankan syariah.?

Dalam Al-Qur’an tidak menjelaskan secara detail mengenai Murabahah, tetapi
hukum dasar ba’i Murabahah merujuk kepada hukum asalnya yaitu jual beli hukumnya
boleh, sehingga muncul ayat-ayat yang berhubungan dengan Murabahah. Ayat tersebut
antara lain :

1. Firman Allah dalam Surah An-Nisa ayat 29%*

Vﬁwuayuﬁ)&u}&u\v\yUL(&w W;’;wibz il @ g

Artinya : “Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu saling memakan harta
sesamamu dengan jalan yang batil, kecuali dengan jalan perniagaan yang berlaku
suka sama suka. Dan janganlah kamu membunuh dirimu sendiri, sesungguhnya
Allah Maha Penyayang Kepadamu. ”

2. QS. Al-Bagarah ayat 275%°
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Artinya : “Orang-orang yang makan (mengambil) riba tidak dapat
berdiri melainkan seperti berdirinya orang yang kemasukan syaitan

lantaran (tekanan) penyakit gila. Keadaan mereka yang demikian itu,

adalah disebabkan mereka berkata (berpendapat), sesungguhnya jual

22 https://sumbarprov.go.id/images/Dinas KUMKM/KEPMEN%20N0%2091%20TAHUN%202004%200ke.pdf, diakses
pada tanggal 8 Januari 2021

23 Tri Setiady, “Pembiayaan Murabahah dalam Perspektif Figih Islam, Hukum Positif dan Hukum Syariah”, Fiat Justisia
Jurnal llmu Hukum Volume 8 No 3 ISSN 1978-5186, 2014, hal. 252

24 Departemen Agama RI, Al-Qur’an tajwid dan Terjemah, (Bandung:CV. Penerbit Diponegoro,2010), cet 6, hal. 83
25 Departemen Agama RI, Al-Qur’an tajwid dan Terjemah, (Bandung:CV. Penerbit Diponegoro,2010), cet 6, hal. 47
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beli itu sama dengan riba, padahal Allah telah menghalalkan jual beli
dan mengharamkan riba. Orang-orang yang telah sampai kepadanya
larangan dari Tuhannya, lalu terus berhenti (dari mengambil riba),
maka baginya apa yang telah diambilnya dahulu (sebelum datang
larangan); dan urusannya (terserah) kepada Allah. Orang yang kembali
(mengambil riba), maka orang itu adalah penghuni-penghuni neraka;
mereka kekal di dalamnya”.

Selain dari Al-Qu’an dan Hadist, Murabahah berlandaskan hukum positif
yaitu mengacu pada fatwa-fatwa DSN-MUI antara lain? :

. DSN-MUI No. 04 tahun 2000 tentang Murabahah.

. DSN-MUI No. 13 tahun 2000 tentang uang muka dalam Murabahah.

. DSN-MUI No. 16 tahun 2000 tentang diskon Murabahah.

. DSN-MUI No. 17 tahun 2000 tentang sanksi atas nasabah mampu yang

A W DN

menunda pembayaran.

. DSN-MUI No. 43 tahun 2004 tentang ganti rugi.

6. DSN-MUI No. 23 tahun 2002 tentang Potongan Pelunasan dalam
Murabahah.

7. DSN-MUI No. 46 tahun 2005 tentang Potongan Tagihan Murabahah
(Khashm Fi al-Murabahah).

8. DSN-MUI No. 47 tahun 2005 tentang Penyelesain piutang Murabahah
Bagi Nasabah Tidak Mampu Membayar.

9. DSN-MUI No. 48 tahun 2005 tentang Penjadwalan Kembali Tagihan
Murabahah.

10.DSN-MUI No. 49 tahun 2005 tentang Konversi Akad Murabahah.

Murabahah merupakan salah satu skim figh yang populer digunakan

o1

dalam praktek diperbankan syariah, transaksi pembiayaan Murabahah sudah
ada sejak zaman Rasulullah SAW, keunggulan produk pembiayaan Murabahah
yaitu nasabah dapat membeli barang yang diinginkan sesuai dengan batas
kemampuan ekonominya. Selain itu, cara pembayarannya pun bisa dilakukan
dengn cara diangsur, sehingga tidak memberatkan nasabah tetapi dalam hal ini

adanya keterbukaan antara nasabah dan bank terkait tambahan atau keuntungan

26 Ninda Dwi Wulandari, Metode Perhitungan Margin Murabahah pada Produk Pembiayaan Murabahah di BMT As-
Syafi’‘iyah Metro, skripsi UIN Raden Intan Lampung, Lampung : perpustakaan UIN Raden Intan Lampung, 2019, h. 43,

t.d

11



bagi pihak bank yang disepakati bersama sehingga tidak menimbulkan adanya
unsur kedzaliman. Adanya jaminan dalam pembiayaan Murabahah merupakan
hal lazim karena pembayaran dilakukan dengan cara diangsur, sehingga
tanggungan tersebut dihitung hutang dan nasabah wajib melunasinya. Menurut
jumhur ulama, rukun akad Murabahah yaitu : adanya penjual (ba’i); adanya
pembeli (musytari); ojek atau barang yang diperjual belikan (tsaman);
pernyataan serah terima (ljab Qobul). Wahbah az-Zuhaili menyatakan jual beli
Murabahah disyaratkan sebagai berikut?’ :
a. Mengetahui harga pokok
Dalam Ba’i Murabahah penjual wajib menyebutkan harga pokok atau
harga asal barang yang dijual secara Murabahah, karena pada dasarnya
Murabahah termasuk Ba’i Amanah (jaul beli atas kepercayaan). Menurut
Ibnu Rusyd dalam kitabnya Bidayatul Mujtahid menjelaskan pendapat
Abu Tsauri bahwa Murabahah tidak sah atau tidak diperbolehkan kecuali
dengan menyebutkan harga pokok yang didapat pembeli (penjual/pembeli
pertama).?®
b. Mengetahui kentungan
Keuntungan wajib diketahui kedua belah pihak, salah satu syarat sahnya
jual beli yaitu adanya harga, dan keuntungan termasuk bagian dari harga.
Sedangkan Ba’i Murabahah merupakan jual beli dengan menyebutkan
harga pokok kepada pembeli dengan disyaratkan pembeli mengambil
keuntungan berubah dirham atau dinar.
c. Memiliki ukuran dan nilai yang jelas
Harga pokok merupakan sesuatu yang dapat diukur, dihitung dan
ditimbang, baik saat transaksi jual beli dengan penjual pertama maupun
seterusnya.
Dalam akad Murabahah terdapat dua jenis mekanisme pembiayaan, yaitu :
1. Murabahah tanpa pesanan
Ada atau tidaknya pemesanan barang tetap tersedia sebagai persediaan

minimum yang harus diperiksa.

27 Tri Setiady, “Pembiayaan Murabahah dalam Perspektif Figh Islam, Hakum Positif dan Hukum Syariah”, Fiat Justisia
Jurnal llmu Hukum Volume 8 No 3 ISSN : 1978-5186, 2014, hal. 521

28 Royyan Ramadhani Djayusman, “Murabahah Teori dan Praktik : Analisis Figh dan Keuangan”, IJTIHAD : Jurnal
Hukum dan Ekonomi Islam Vol. 6 No. 2 ISSN : 19074514, 2012, hal. 279
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2. Murabahah dengan pesanan

Mekanisme ini penggadaan barang berdasarkan adanya pesanan
yang diterima, untuk mengindari barang menumpuk. Dalam Murabahah
dengan pesanan memiliki sifat mengikat dan tidak mengikat,
perbedaannya hanya bersifat mengikat apabila barang yang dipesan harus
dibeli dan sebaliknya.?

Adapun resiko utama pembiayaan Murabahah vyaitu resiko
pembiayaan (Credit risk) hal ini bisa terjadi karena adanya wanprestasi
atau defult. Resiko pasar juga bisa terjadi karena adanya perubahan
tingkat suku bunga pasar. Selain itu resiko strategi biasanya terjadi
karena adanya kekeliruan dalam perhitungan bisnis dari bank dalam
memberikan pembiayaan kepada nasabah. Terakhir yaitu resiko hukum,
hal ini bisa terjadi karena kurangnya perangka hukum tentang bank
syariah secara khusus.

2.1.2.2. Aplikasi produk Murabahah
Murabahah merupakan jenis produk penyaluran dana yang menjadi
favorit dikalangan masyarakat sekarang. Harga pokok dan margin keuntungan
diketahui diawal menjadi salah satu alasan produk pembiayaan Murabahah
menjadi favorit di lembaga keuangan maupun di masyarakat. dibawah ini
merupakan contoh penghitungan margin keuntungan yang diterapkan di KSPPS
Syirkah Muawanah Nahdhatul Ulama (SM NU) Kota Pekalongan® :
1. Bapak A mengajukan pembiayaan ke KSPPS untuk membuka usaha mikro
sebesar Rp. 120.000.000. Bapak Aam akan membayar dengan cara
tangguh kepada bank selama 36 bulan. Dari ilustrasi tersebut dapat

diketahui (angsuran flat) :

Paflon = Rp. 120.000.000
Jangka waktu = 3 Tahun
Margin = 24% pertahun

a. Perhitungannya Pokok = plafon : jangka waktu

= Rp. 120.000.000 : 3 tahun

2% Sofyan S. Harahap, et al., Akuntansi Perbankan Syariah PSAK Syariah Baru, Jakarta : LPSE Usakti, 2010, cet. IV, h.
111

30 Wawancara dengan Arkan El-jawi, selaku kepala cabang KSPP Syariah SM NU Kota Pekalongan, pada tanggal 30
Januari 2021 pukul 16.00 WIB
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= Rp. 40.000.000/tahun
Rp. 3.300.000/bulan
plafon x prosentase margin
Rp. 120.000.000 x 24%
= Rp. 28.800.000/tahun
= Rp. 2.400.000/bulan
Jumlah Angsuran = Pokok + Margin Keuntungan = Rp. 3.300.000 + Rp.
2.400.000 = Rp. 5.700.000/bulan

. Bu inayah ingin membelikan motor terbaru untuk anak perempuannya,

. Margin Keuntungan

namun beliau hanya memiliki uang Rp. 5.000.000, adapun harga motor
tersebut sebesar Rp. 15.000.000, akhirnya beliau mengajukan pembiayaan
Murabahah di KSPPS sebesar Rp. 10.000.000 dengan pembayaran
diangsur selama 2 tahun. Dari ilustrasi tersebut, dapat diketahui
(angsuran flat) :

Harga motor = Rp. 15.000.000

Uang muka = Rp. 5.000.000

Kekurangan = Rp. 10.000.000

Jangka waktu = 2 tahun

Margin Keuntungan = Kekurangan x prosentase margin

= Rp. 10.000.000 x 24% x 2

= Rp. 4.800.000/2 tahun

= Rp. 2.400.000/tahun

= Rp. 200.000/bulan
Plafon Pembiayaan = Kekurangan + Margin

= Rp. 10.000.000 + Rp. 4.800.000

= Rp. 14.800.000
Perhitungannya Angsuran = plafon : jangka waktu

= Rp. 14.800.000 : 2 tahun

= Rp. 7.400.000/tahun

= Rp. 616.666/bulan

= Rp. 617.000/bulan (pembulatan)
Jumlah Angsuran = Pokok kekurangan + Margin Keuntungan = Rp. 10.000.000 +
Rp. 4.800.000 = Rp. 14.800.000/2 tahun = Rp. 617.000/bulan.
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3. Pak hasan mengajukan pembiayaan Murabahah diKSPPS sebesar Rp. 150.000.000
untuk membeli mobil dengan metode pembayaran dmeicicil selama 1 tahun. Dari
ilustrasi tersebut, dapat diketahui bahwa (metode annuitas) :

Harga mobil = Rp. 120.000.000
Jangka waktu = 1tahun
Margin =25%

BULAN ANGSUAN POKOK UTROH I AN ANGS URAN TUMLAH ANGSURAN
0 Fp - Ep - | Rp 120.000 000 Rp
1 Rp 10.000 000 | Rp 3.000.000 Rp 110.000 000 Rp 13.000.000
2 Fp Fp 2.750.000 | Rp 110.000 000 Rp 2.750.000
3 Fp Fp 2.750.000 | Rp 110.000 000 Rp 2750000
4 Fp - | Rp 2.750.000 | Rp 110.000 000 Rp 2.750.000
5 Rp 20000000 | Rp 2.750.000 | Rp 90.000.000 Rp 22.750.000
§ Rp 15.000000 | Rp 2.250.000 | Rp 75.000.000 Rp 17.250.000
7 Fp 10.000000 | Rp 1.875.000 Ep 63.000.000 Fp 11.875.000
8 Fp 10.000000 | Rp 1.625.000 Ep 55.000.000 Rp 11.625.000
E Fp 25.000.000 | Rp 1.375.000  Rp 30.000.000 Rp 26.375.000
0  Ep 10.000000 | Rp 750.000 | Rp 20.000.000 Rp 10.750.000

Fp 10.000000 | Rp 500.000 | Rp 10.000.000 Fp 10.500.000

2  Rp 10.000000 | Rp 250.000 | Rp i Fp 10.250.000

Contoh lain dari penelitian yang dilakukan Ninda Dwi Wulandari di BMT As-
Syafi’iyah Metro mengenai praktek penerapan margin Murabahah di BMT As-Syafi’iyah
Metro®! :

Nama Nasabah =-

Fasilitas Pembiayaan = Pembiayaan Kepemilikan Leptop
Tujuan Pembiayaan = Pembelian Leptop
Plafon Pembiayaan = Rp. 10.000.000
Jangka Waktu = 24 Bulan
Margin = Rp. 184.000 (2,3%)
Tanggal Cair = 16 Juni 2017
Tanggal Jatuh tempo = 16 Juni 2019
Angsuran/bulan =-
a. Harga Pokok = Harga Beli - Dp
= Rp. 10.000.000 — Rp. 2.000.000
= Rp. 8.000.000
b. Margin = (Harga-Dp) x 2,3%

= (Rp. 10.000.000 — Rp. 2.000.000) X 2,3%

31 Ninda Dwi Wulandari, Metode Perhitungan..., h. 101
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= Rp. 8.000.000 x 2,3%
= Rp. 184.000/bulan
= Rp. 184.000 x 24
= Rp. 4.416.000
c. Jumlah Angsuran = Harga Pokok + Margin

= Rp. 8.000.000 + Rp. 4. 416.000
= Rp. 12. 416.000 : 24
= Rp. 517.333

2.1.3. Bauran Pemasaran (Marketing Mix)

Keberhasian pemasaran yang ditandai dengan terjualnya produk atau jasa
yang ditawarkan pasar tak lepas dari peran Bauran Pemasaran (Marketing Mix)
yang juga dikatakan sebagai Tools bagi Marketer pemasaran untuk
mempertajam segmentasi, targeting, positioning agar berhasil sesuai tujuan. 4
unsur Bauran Pemasaran yang dikenal yaitu unsur 4P antara lain produk, harga,
promosi dan tempat. Sedangkan dalam Bauran Pemasaran produk jasa
ketambahan 3 unsur yaitu orang, proses dan bentuk fisik. Sehingga lebih
dikenal dengan 7P.

Menurut Kotler dan Amstrong, “Marketing Mix is the set of tactical
marketing tools that the firm blends to produce the response it wants in the
target market”. Marketing Mix merupakan sekumpulan alat pemasaran yang digunakan
perusahaan untuk mencapai tarjetnya di pasar sasaran.

Definisi tersebut menyimpulkan bahwa Bauran Pemasaran (Marketing
Mix) merupakan suatu alat pemasaran yang saling berkaitan dan digunakan
perusahan dalam kegiatan perusahaan untuk mencapai tujuan yang optimal dan
efektiff pada sasaran pasar. Bauran Pemasaran (Marketing Mix) merupakan
kegiatan pemasaran yang selaras, artinya setiap elemen dalam Bauran
Pemasaran (Marketing Mix) saling berhubungan, sehingga tidak bisa berjalan
sendiri tanpa dukungan darielemen yang lain.®®> Sementara itu Bauran
Pemasaran (Marketing Mix) mengalami perluasan dalam produk jasa. Menurut

Kotler dan Keller mendefinisikan alat pemasaran 7P sebagai berikut :

32 |1sna Dina Khurniya, Pengaruh..., h. 33
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2.1.3.1. Produk (Product)

Menurut Philip Kotler, “produk is a thing that can be offered to a market
to satisfy a want or need”. Produk dapat didefinisikan sebagai sesuatu yang
berbentuk barang atau jasa yang ditawarkan konsumen dengan tujuan akhir
untuk diperjualbelikan atau dimiliki. Dapat disimpulkan bahwa produk
merupakan elemen penting dalam pemasaran. Dalam hal ini produk bisa berupa
apa saja, baik berupa bentuk fisik maupun tidak. Hal ini dikuatkan dengan
pernyataan Kotler yang mengklasifikasi produk menjadi 2 kategori yaitu® :

a. Berdasarkan daya tahan

Menurut Kotler, pengklasifikasian produk berdasarkan daya tahan dibagi

menjadi 2 kategori utama yaitu pertama barang kurang dari satu tahun

(non durable good). Kedua, barang dengn jangka panjang lebih dari satu

tahun (durable good).

b. Berdasarkan wujudnya

Berdasarkan wujudnya produk dikelompoknya menjadi 2 yaitu pertama

produk fisik tentunya barang yang dapat secara jelas oleh panca indra

manusia. Sedangkan produk jasa yaitu produk yang tidak terlihat namun
dapat dirasakan manfaatnya atau berupa kegiatan pelayanan yang
ditawarkan untuk dikonsumsi konsumen.

Kualitas produk merupakan salah satu unsur penting yang harus
diperhatikan oleh perusahaan, mengingat kualitas produk perkaitan erat dengan
kepuasan konsumen. Produk tidak berwujud atau biasanya dikenal dengan
produk jasa harus menonjolkan sisi unik produk tersebut atau kualitas yang
tinggi dari produk pesaing agar diterima dipasar. Salah satu strategi yang bisa
digunakan yaitu menyediakan produk sesuai pangsa pasar, sehingga dapat
memuaskan konsumen dan berdampak baik bagi keuntungan perusahaan dalam
jangka panjang. Pada dasarnya seseorang membeli produk barang atau jasa
bukan hanya ingin memiliki barang tersebut, melainkan ada unsur
memanfaatkan barang atau jasa tersebut untuk memenuhi kebutuhan dan

keinginannya. Dalam bidang perbankan memiliki produk antara lain tabungan,

33 https://accurate.id/bisnis-ukm/pembahasan-lengkap-klasifikasi-produk/#:~:text=2.%20William%20J.%20Stanton,-
Ahli%20ekonom%20selanjutnya&text=Menurutnya%2C%20produk%20dalam%20artian%20sempit,yang%20terdiri%2
0dari%20beberapa%20komponen., diakses pada tanggal 11 Januari 2021
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giro, deposito, kredit atau pembiayaan serta jasa pelayanan lainnya seperti
kliring, transfer.
2.1.3.2. Harga (Price)
Definisi harga menurut Philip Kotler adalah : “Price is the amount of

’

money charged for a product or service”. Harga merupkan nilai tukar yang
disamakan dngan uang yang dikenakan untuk barang atau jasa. Aspek harga
sangat penting bagi Bauran Pemasaran (marketing mix), hal ini karena harga
berpengarh signifikan dalam menentukan laku tidaknya sebuah produk atau
jasa diperbankan. Harga diperbankan konvensional biasanya berupa bunga,
biaya administrasi maupun biaya lainnya. Sedangkan diperbankan syariah
harga biasanya berupa bagi jasil yang diterima kedua belah pihak. Sumber
utama dan satu-satunya pemasukan dan penghasilan perusahaan berasal dari
satu elemen Bauran Pemasaran vyaitu harga. Sifat fleksibel harga
mempengaruhi keuntungan perusahaan, sehingga dalam menentukan harga
harus dipertimbangkan dari beberapa hal, karena jika dalam menetapkan harga
terjadi kesalahan akan berakibat fatal. Hal ini dapat diatasi dengan mengetahui
tujuan penetapan harga, menurut Kasmir dalam menentukan harga secara
umum yaitu®* :

1) Untuk keberlansungan hidup

2) Untuk meningkatkan keuntungan

3) Untuk memperluas jaringan market share

4) Kualitas produk

5) Karena pesaing

2.1.3.3. Tempat (place)

Menurut Philip Kotler “the various the company undertakes to make the
product accesible and variable to target customer”. Tempat merupakan salah
satu unsur penting dalam bauran pemasran, perusahaan berupaya membuat
produknya mudah diakses dan tersedia pada konsumen. Dalam pemasaran
bank, tempat merupakan tempat bagi bank untuk memperjualkan produknya
dan sebagai pusat kegiatan operasionalnya. Sehingga perlu menentukan tempat

yang strategis dan mudah dijangkau oleh nasabah.

34 Isna Dina Khurniya, Pengaruh..., h. 40-41
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Dalam pemilihan tempat perlu meninjau dari berbagai faktor, seperti yang
diungkapkan Kasmir ada 2 faktor yang menjadi pertimbangan bank dalam
memilih tempat :

1) Faktor primer
Faktor primer yaitu lokasi dekat dengan pasar, dekat perumahan, dekat
bahan baku, lingkungan masyarakat, sarana prasarana komplit.

2) Faktor sekunder

Sedangkan faktor sekunder yang mempertimbangkan pemilihan lokasi

antara lain anggaran untuk investasi dilokasi seperti pembelian tanah

atau pembangunan gedung, kemungkinan perluasan lokasi, prospek
perkembangan harga tanah, terdapat fasilitas yang menunjang.
2.1.3.4. Promosi (Promotion)

Promosi dapat diartikan sebagai suatu kegiatan usaha dengan tujan untuk
mengenalkan produk kepada sasaran pasar sehingga dapat mempengaruhi
mereka untuk menggunakan atau membeli produk yang ditawakan. Kotler
mendefinisikan promosi sebagai : “Promotion includes all the activities the
company undertakes to communicate and promote its product the target
marketi ”. Perusahaan dalam menawarkan produknya kepada sasaran pasar
yaitu dengn cara melakukan kegiatan promosi dalam bentuk apapun.

Promosi merupakan salah satu unsur penting dan faktor penentu
kebehasilan kegiatan pemasaran. sebagus apapun kualitas produknya, tetapi
mereka tidak pernah mendengar produk tersebut maka mereka tidak akan
membeli atau menggunakan produk tersebut, karena mereka tidak mengetahui
kegunaan dari produk tersebut sehingga perlu adanya promosi dalam kegiatan
pemasaran. Tujuan promosi bukan hanya menginformasikan suatu produk
tersebut tetapi juga mengingatkan, membujuk dan mempengaruhi mereka agar
tertarik dan ikut menggunakan atau membeli produk yang ditawakan. Dalam
menentapkan srategi promosi harus semenarik mungkin agar dapat perhatian
penuh dari konsumen. Menurut Kotler bauran promosi (promotional mix)
dibagi menjadi lima® :

1) Periklanan (Advertising)

35 Onny Fitriana Sitorus, Novelia Utama, “Buku Ajar Strategi Promosi Pemasaran”, Jakarta:FKIP UHAMKA, 2017, hal. 17
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Menurut Freddy Rangkuti, iklan merupakan salah satu bentuk kegiatan
komunikasi pemasaran dimana tujuan iklan yaitu bukan hanya sekedar
memberikan informasi tetapi juga bersifat membujuk masyarakat sesuai
dengan staregi pemasaran perusahaan, sehingga memungkinkan terjadi
ketertarikan masyarakat terhadap produk tersebut dan pihak perusahaan
mendapatkan profit dari hasil penjualan tersebut. lklan biasanya
dituangkan dalam berbagai macam bentuk seperti radio, televisi, media
online, spanduk, dan lainnya. Sedangkan fungsi iklan antara lain sebagai
media informasi, promosi yang bersifat membujuk maupun alat
komunikasi.

2) Promosi penjualan (Seles Promotion)
Menurut Abdurrahman promosi penjualan adalah suatu kegiatan dengan
tujuan memotivasi pembelian atau penjualan produk atau jasa dalam
waktu singkat. Tujuan utamanya yaitu untuk menarik konsumen
sebanyak-banyaknya dalam waktu yang relatif singkat. Meskipun
promosi penjualan menyedot dana besar bagi perusahaan, tetapi promosi
penjualan merupakan elemen penting dalam pemasaran. Biasanya bentuk
promosi penjualan berupa kupon, pembagian sempel secara Cuma-cuma,
diskon dan hadiah lainnya.%

3) Penjualan langsung (direct marketing)
Kotler dan Amstrong mendefinisikan penjualan langsung (direct
marketing) sebagai sistem pemasaran yang ditujukan langsung kepada
konsumn target dan membangun hubungan baik dengan konsumen.
Dalam penjualan langsung (direct maketing) biasanya menggunakan
saluran-saluran langsung ke konsumen tanpa perantara pemasaran, hal
ini bisa berupa katalog, email, telemaketing, web. Penjualan langsung
(direct marketing) merupakan bentuk pemasaran yang berkembang
pesat, selain itu juga menghemat pengeluaran perusahaan dalam
mempromosikan produknya.

4) Penjualan personal (personal selling)
Menurut Abdurrahman penjualan personal (personal selling) merupakan

skill yang dimiliki winariaga perusahaan dengan tujuan untuk

36 Hago utomo, “Manajemen Pemasaran”, Jakarta:Penebit Gunadarma, 1993, hal. 99-100
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melakukan penjualan sesuai dengan targetnya dan membangun hubungan
dengan pelanggan. Menurut Gitosudarmo yang merupakan Kkategori
penjualan personal yaitu Door to door selling, mail order, telephone
selling, direct selling).
5) Hubungan masyarakat (public relation)
Hubungan masyarakat (Public Relation) dalam pemasaran sangat
penting dan sangat dibutuhkan setiap perusahaan. Public Relation
merupakan salah satu fungsi manajemen yang tujuannya sebagai
jembatan antara perusahaan dan masyarakat untuk menciptakan citra
positif di mata masyarakat sekaigus mempromosikan produk atau
jasanya.
2.1.3.5. Orang (people)
People merupakan salah satu elemen penting dalam pemasaran. Dalam
hal ini perusahaan berupaya mencari kandidat karyawan yang terbaik,
perekrutan karyawan diserahkan pihak yang sudah ahli karena nantinya
faktor ini berperan penting dalam pemenuhan kepuasan pelanggan
2.1.3.6. Bentuk fisik (Physical evidence)
Dalam menjalin bisnis yang nyata, bukti fisik diperlukan dalam
menunjang kebehasilan suatu perusahaan. Dalam hal ini biasanya
bebentuk nyata seperti kantor, gedung, fasilitas perusahaan. Philip Kotler
mendefinisikan bentuk fisik yaitu salah satu nilai tambah bagi konsumen
bukti yang dimiliki penyedia jasa. Bentuk fisik (physical evidence) dibagi
menjadi 3 kategori yaitu suasana (ambience), tata letak (layout) dan citra
(branding).
2.1.3.7. Proses (Process)
Kegiatan perusahaan yang tujuannya untuk mengenalkan produk atau jasa
kepada calon pelanggan disebut sebagai prosess, dengan kata lain proses
bagaimana suatu produk disampaikan dan digunakan oleh pelanggan.
2.1.4. Karakteristik Nasabah
Karakter merupakan ciri khas yang dimiliki seseorang maupun barang
tertentu. Biasanya karakter sudah melekat pada diri seseorang yang tidak dapat
dikendalikan oleh perusahaan. Tingkah laku konsumen dengan tujuan

memuaskan kebutuhan baik secara individu maupun kelompok dalam memilih,
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membeli, ataupun menggunakan suatu barang atau jasa merupakan definisi
perilaku konsumen menurut Kotler Keller.

Mengetahui karakter nasabah dalam perbankan sangat penting dan harus
diperhatikan dalam perusahaan agar terwujudnya loyalitas nasabah tehadap
bank terutama pada saat pembiayaan untuk meminimalisir terjadinya resiko
yang tidak diinginkan pada saat pembiayaan sedang bejalan. Ada 3 ciri karakter
nasabah dibank syariah antara lain®’ :

1. Nasabah Emosional

Biasanya Karakteristik Nasabah emosional hanya berlandaskan

kepercayaan penuh terhadap perbankan, biasanya mereka mamilih

lembaga yang sesuai dengan keyakinan mereka tanpa mempertimbangkan
kualitas pelayanan maupun produk yang di tawarkan.
2. Nasabah Rasional

Nasabah rasional biasanya mereka bukan hanya melihat dari keyakinan

hati tetapi juga melihat faktor lain yang berkaitan dengan kebutuhan

mereka, dengan kata lain mereka lebih mengutamakan kauntungan
finansial yang tujuannya untuk memenuhi kebutuhan mereka
dibandingkan dengan keyakinannya.

3. Nasabah Tradisional

Adat yang ada dari keluarga maupun lingkungannya biasanya menjadi

kebiasaan dalam menjalankan kehidupannya, hal ini dinamakan Nasababh.

Sedangkan dalam perbankan mereka juga sesuai tradisi yang sudah ada,

sehingga dalam hal ini pihak bank harus menyiapkan strategi khusus

dalam menjaring nasabahnya terutama nasabah yang masih kental dengan

tradisi.Dalam pengambilan keputusan biasanya konsumen dipengaruhi

beberapa faktor, salah satunya faktor yang dijelaskan menurut Kotler®® :
2.1.4.1. Faktor Budaya

Faktor budaya merupakan faktor yang paling dasar dan berpengaruh

dalam pengambilan keputusan, hal tersebut sejalan dengan Kotler dan

37 Delfia Zanna, “hubungan karakteristik dan loyalitas dalam mencegah perpindahan nasabah (customer churn) (studi
kasus pada bank DKI Syariah Cabang Pondok Indah)”, skripsi, Jakarta: UIN Syarif Hidayatullah, 2009, hal. 66, t.d

38 Kuncoro Aprilia Hikmawati, et al. “pengaruh karakteristik konsumen terhadap keputusan pembelian (suvei terhadap
mahasiswa peserta tekomsel apprentice program pembeli kartu simpati di grapari tekomsel malang)”, Jurnal
Administrasi Bisnis (JAB) Vol. 37 No. 2, Agustus 2016, hal. 12
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Armstrong, yang menyatakan bahwa faktor utama penyebab keinginan dan

perilaku konsumen adalah faktor budaya.®®* Dalam hal ini budaya memiliki

beberapa komponen utama yaitu :

2.1.4.1.1.

2.1.4.1.2.

Kebudayaan

Kebudayaan sangat erat hubungannya dengan masyarakat,
istilah cultural-determinism yaitu istilah yang
mengemukakan bahwa segala sesuatu yang ada didalam
masyarakat berasal dari kebudayaan masyarakat itu sendiri.
Segala bentuk kepercayaan, adat maupun perilaku yang
dipelajari keluarga, lingkungan maupun lembaga yang
dijadikan sebagai acuan perilaku seseorang menurut Kotler
dan Amstrong disebut sebagai kebudayaan. Dalam konteks
perbankan, kebudayaan menjadi salah satu faktor yang
berpengaruh dalam pengambilan keputusan. Sebelum bank
menawarkan produknya, bank harus merancang strategi agar
produk yang ditawarkan bisa diterima dimasyarakat. Salah
satunya dengan memahami budaya suatu masyarakat tersebut
dengan meyusun strategi pemasaran pada penciptaan produk,
segmentasi pasar dan promosi. Dengan demikian bank bisa
mendapatkan inspiasi terkait produk apa saja yang
dibutuhkan masyarakat. meningkatnya keputusan konsumen
dalam melakukan pembeli artinya meningkat pula
kepercayaan masyarakat terhadap produk atau jasa yang
ditawarkan.

Sub-budaya

Kesamaann kepercayaan dan pengalaman antar anggota
merupakan ciri sub budaya menurut Solomon. Kesamaan
yang dimaksudkan diatas yaitu kesamaan ras, budaya, umur,
suku maupun tempat tinggal Setiap budaya terdiri beberapa
subbudaya yang memberikan identifikasi secara detail dan
spesifik. Dalam hal ini sub-budaya terdiri dari :

1. Sub-budaya Religius

39 Ibid,. H. 13
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Sub-budaya Geografis dan Regional
Pasar Anak dan Remaja

Pasar Baby Boomer

Pasar Dewasa

Sub-budaya Umur

~N O oA WD

Sub-budaya Jenis Kelamin.*
2.1.4.1.3. Kelas Sosial
Kelas sosial diartikan sebagai pembeda posisi soal setiap
individu, hal ini sangat penting dalam penentuan konsumen
dalam berbelanja. Setiap kelas sosial memiliki cara pandang
yang berbeda-beda tentang selera konsumen. Dalam hal ini
biasanya konsumen membelanjakan uangnya untuk membeli
dan menggunakan produk sesuai seleranya dan menjadi
penanda kelas sosialnya. Banyak indikator yang
menempatkan masyarakat sesuai kelas sosialnya seperti
penghasilan ekonomi, pakaian, ctika dan lain-lain. Kelas
sosial memiliki ciri-ciri yaitu :
1. Kesamaan dalam berperilaku seseorang bisa dinilai dari
kesamaan kelas sosialnya.
2. Seseorang yang berada di posisi superior dan inferior
sehubung dengan kelas sosial dimana seseorang itu berada.
3. Sekelompok pekerjaan, penghasilan maupun pendidik dapat
dikatakan sebagai salah satu Kelas sosial
4. Individu sifatnya tidak tetap, dengan kata lain individu dapat
berpindah-pindah dari 1 kelas ke kelas sosial lainnya.
2.1.4.2. Faktor Sosial
Lewis mendefinisikan sosial sebagai sesuatu yang dicapai, dihasilkan dan
ditetapkan dalam aktifitas masyarakat. Hal lain juga disampaikan oleh Kotler
dan Keller yang menyatakan bahwa faktor sosial biasanya terdiri dari
kelompok acuan, keluarga, serta peran dan status sosial. Biasanya kelas sosial
ada berdasarkan kesamaan perilaku mereka, sedangkan starta sosial

berdasarkan pekerjaan, pendidikan dan penghasilan. Masyarakat biasanya lebih

40 Muhammad Widiyan Akbar, “Hubungan Budaya dan Sub Budaya terhadap perilaku Konsumen”, Makalah,
Tulungagung: STAl Muahammadiyah, 2018, h. 9-13
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percaya dengan opini orang lain untuk mendapatkan pandangan yang sesuai

dengan apa yang diharapkan terhadap barang atau jasa. Perilaku konsumen

menurut Kotler dan Keller :

2.1.4.2.1.

2.1.4.2.2.

Kelompok Acuan

Menurut Peter dan Olson kelompok acuan (reference grup)
dalam  membentuk  tanggapan seseorang diperlukan
pembanding antara dua atau lebih orang. Menurutnya
seseorang akan ikut pada suatu kelompok dengan 3 alasan :
(1) untuk mendapatkan wawasan lebih; (2) untuk
mendapatkan reward atau menghindari hukuman; dan untuk
mendapatkan makna yang digunakan untuk membangun,
memodifikasi atau memelihara konsep pribadi mereka.*
dapat didefinisikan bahwa kelompok acuan adalah semua
kelompok yang tidak dapat mempengaruhi sikap atau
perilaku seseorang. Kelompok keanggotaan atau primer
memiliki pengaruh langsung. Yang dimaksud kelompok
keanggotaan antara lain : keluarga, rekan kerja, teman atau
tetangga. Biasanya mereka memiliki kesamaan sikap atau
perilaku. Sedangkan kelompok tidak langsung atau kelompok
sekunder biasanya memiliki interaksi lebih longgar dari
kelompok primer dan lebih formal. Dalam hal ini sepeti
kelompok keagamaan, kelompok asosiasi, kelompok arisan,
dll.

Keluarga

Keluarga diartikan sebagai hubungan darah dua orang atau
lebih karena adanya sebab perkawinan atau adopsi yang
tinggal bersaa-sama. bapak, ibu dan anak yang tinggal
bersama-sama termasuk dalam golongan keluarga inti,
sedangkan keluarga besar terdiri dari keluarga inti ditambah
bibi, paman, kakek, nenek dan keluarga sebab perkawinan.

Dari keluarga, manusia pertama kali mengerti aturan,

41 Nadiastika Hayyuna Zahra, et al.

Pengaruh kelompok acuan terhadap sikap dan niat pembelian serta dampaknya

pada keputusan pembelian (suvei pada konsumen di Rumah Makan Kimbap ina, Malang), Jurnal Administrasi Bisnis

(JAB) Vol. 37 No. 2, 2016, hal. 192
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peranan dan adat yang ada dalam masyarakat, dengan kata
lain keluarga menjadi peranan utama seseorang menjadi
manusia sosial dan berpengaruh dalam pembelian suatu
produk atau jasa.
2.1.4.2.3. Peran dan status
Setiap individu memiliki banyak aktivitas yang melibatkan
banyak orang atau kelompok. Menurut Robet M.Z. Lawang
status sosial merupakan penggolongan seseorang dalam
sistem sosial tertentu berdasarkan kekuasaan, previlege.
Sedangkan peran yaitu kepribadian seseorang yang
diharapkan sekelompok orang terhadap seseoarang yang
memeiliki keududkan atau status tertentu.?
2.1.4.3. Faktor Pribadi
Schermerhord et.al berpendapat bahwa kepribadian merupakan kebiasaan
sesorang yang membedakan individu satu dengan lainnya, biasanya
kepribadian dipengaruhi oleh lingkungan. Sedangkan menurut Sumawan
konsistensi tanggapan seseorang yang disebabkan oleh perbedaan karakteristik
psikologis.** Faktor unik yangmempengaruhi seseorang dalam mengambil
keputusan vyaitu faktor pribadi. Menurut Kotler dan Keller faktor pribadi
meliputi® :
2.1.4.3.1. Usia dan siklus hidup
Perubahan pembelian barang atau jasa seseorang akan terjadi
setiap waktu tergantung kebutuhan mereka. Dalam kehidupan
seseorang  pasti  memiliki  seleranya  masing-masing
berdasarkan usianya, sehingga pemasar dalam
mengembangkan produknya sesuai rencana pemasaran untuk
setiap tahap berdasarkan siklus hidup seseorang.
2.1.4.3.2. Pekerjaan
Menurut Kotler seseorang membeli barang atau jasa

berdasarkan pekerjaanya, sehingga pemasar berupaya

42 Ali Mustakim, pengaruh..., h. 16
43 Ibid,. h. 18
44 Delfia Zanna, hubungan..., h. 69
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2.1.4.3.3.

2.1.4.3.4.

2.1.4.3.5.

mengelompokkan berdasarkan pekerjaan yang berbeda
dengan yang lainnya.

Situasi Ekonomi

Situasi ekonomi seseorang sangat berpengaruh dalam
pemilihan produk. Menurut Abdul Syani yaitu kedudukan
seseorang dalam suatu kelompok yang ditentukan oleh
pendapatan, kemampuan memenuhi kebutuhan.

Gaya Hidup

Kotler menyebuutkan bahwa gaya hidup yaitu tingkah laku
sseorang yang dituangkan melalui kegiatan, ketertarikan
maupun pemikiran seseorang. Gaya hidup seseorang tetap
berbeda meskipun dari budaya, sub-budaya maupun kelas
sosial yang sama. Perubahan yang ditunjukan seseorang
memberikan peluang bagi pemasar untuk menmperbarui dan
menyesuaikan produknya berdasaran gaya hidup seseorang.
Kepribadian dan Konsep diri

Definisi kepribadian menurut adalah konsistensi tanggapan
seseorang terhadap lingkungannya yang dihasilkan dari
keunikan Kkarakteristik psikologis seseorang. Sedangkan
konsep diri diartikan sebagai cara pandang seseorang tentang
dirinya sendiri. Biasanya kepribadian diuraikan sebagai
kemampuan bersosialisasi, kehormatan, percaya diri, dan
pertahanan diri. Ada dua pembagian konsepdiri yaitu konsep

diri ideal dan menurut orang lain.

2.1.4.4. Faktor Psikologi

Schiffman & Kanuk menyatakan bahwa faktor psikologi mempengaruhi

keputusan konsumen yang disebabkan adanya faktor internal. Kotler dan

Keller menyebutkan ada empat faktor yang berpengaruh terhadap pembelian

konsumen :
2.1.4.4.1.

Motivasi
Kebutuhan setiap orang berbeda-beda setiap waktunya,
sehingga seseorang melakukan Kkegiatan karena adanya

tujuan, hal ini dinamakan motivasi.
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2.1.4.4.2. Persepsi
Persepsi dalam pemasaran berperan aktif dalam mempengaruhi
perilaku konsumen, persepsi yaitu suatu kegiatan yang tujuannya
untuk menyusun, memengenali dan menafsirkan informasi guna
menciptakan gambaran baru. Bukan hanya bergantung pada dorongan
fisik tetapi juga pada lingkungan dan kondisi seseorang Yyang
bersangkutan.

2.1.4.4.3. Pembelajaran

Pembelajaran (learning) muncul karena adanya perubahan perilaku
seseorang berdasarkan pengalaman. Pengalaman yang baik ditambah
dengan petunjuk positif dapat membangun permintaan atas produk
atau jasa.

21444 Keyakinan dan sikap

Keyakinan (belief) disini diartikan sebagai cara pandang seseorang
tentang sesuatu berdasarkan feedback yang diterima. Sedangkan sikap
(attitude) bisa diartikan sebagai respont yang diberikan seseorang
terhadap sesuatu objek. Dalam hal pemasaran keduanya sangat
berpengaruh terhadap keputusan pembelian.

2.1.5. Keputusan Nasabah

Keputusan pembelian sering diartikan sebagai suatu langkah yang diambil seseorang
dalam memenuhi kebutuhannya, biasanya langkah tersebut terdiri dari dua atau lebih
alternatif pilihan, sehingga seseorang dapat memilih sesuai dengan kebutuhannya. Dalam
hal pemasaran biasanya konsumen memilih suatu produk yang disukai atau dibutuhkan
hanya sebagai memenuhi kepuasannya saja, hal tersebut bisa terjadi pengulangan apabila
konsumen masih membutuhkan produk atau jasa tersebut.

Keputusan nasabah yang dimaksudkan dalam penelitian ini adalah keputusan
masyarakat dalam mengambil keputusan menggunakan produk pembiayaan Murabahah di
KSPPS Syirkah Muawanah Nahdlatul Ulama (SMNU) Kota Pekalongan.

2.2. Penelitian Terdahulu

Penelitian terdahulu merupakan sebuah upaya yang dilakukan peneliti guna

membandingkan penelitian yang sudah diteliti dengan penelitian yang akan dilaksanakan.

Dalam hal ini sudah banyak yang meneliti tentang Bauran Pemasaran baik produk maupun
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jasa dan Karakteristik Nasabah. Penelitian terdahulu

dalam melaksanakan penelitian selanjutnya.

bisa dijadikan referensi dan acuan

NO Nama Peneliti Judul Penelitian Hasil Penelitian

1. Ikhsan Budiyanto (2015) “Faktor-faktor yang mempengaruhi | Hasil penelitian ini menunjukkan adanya
keputusan nasabah menggunakan pengaruh Marketing Mix (4P) ditambah
prmbiayaan Murabahah di BPRS variabel pelayanan dansyariah terhadap
BDS Yogyakarta”. keputusan nasabah menggunakan produk

pembiayaan Murabahah di BPRS BDS
Yogyakarta.

2. Neneng Nelvi (2015) “Faktor-faktor yang mempengaruhi | Dalam penelitian ini variabel yang digunakan
keputusan nasabah dalam memilih yaitu bauran pemasaran 7p & pembelajaran.
bank syariah (studi kasus pada Secara simultan berpengaruh terhadap
nasabah bank BNI Syariah keputusan nasabah, tetapi secara parsial hanya
Yogyakarta)”. produk,harga dan pembelajaran yang

berpengaruh positif signifikan terhadap
keputusan nasabah.

3. Nurul Khasanah (2019) “Faktor-faktor yang mempengaruhi | Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa
keputusan nasabah terhadap nasabah memilih pembiayaan Murabahah
pembiayaan Murabahah di BPRS dipengaruhi oleh 2 faktor yaitu faktor internal
Aman Syariah Sekampung (ssial,promosi,produk,harga dan pelayanan)
Lampung Timur.” dan fakor eksternal (sikap dan keyakinan).

4, Alfiah Qoriza & Prayudi “Pengaruh bauran pemasaran Hasil penelitian ini mengguanakan 9 variabel

Setiawan Prabowo (2019) terhadap keputusan nasabah yaitu 7P ditambah janji dan sabar. Secara
mengambil KPR Syariah Bank simultan berpengaruh secara signifikan
Jatim Syariah Surabaya.” terhadap keputusan nasabah, sedangkan secara
parsial hanya variabel promosi, orang dan
janji yang berpengaruh.

5. Gayatri Lestari Mawardi “Pengaruh Marketing Mix terhadap | Dalam penelitian ini variabel Marketing Mix

(2019) keputusan nasabah menabung di (4P) berpengaruh terhadap keputusan nasabah.
Bank Tabungan Nasional (BTN)
Syariah KC Parepare.”

6. Zulkifli Zainuddin, dkk “Analisis faktor-faktor dalam Dalam penelitian ini menggunakan tiga

(2016) pengambilan keputusan nasabah variabel yaitu bauran pemasaran, ekuitas
memilih produk pembiayaan merk, karakteristik nasabah. Sedangkan yang
perbankan syariah 9studi kasus paling dominan berpengaruh hanya satu yaitu
pada PT bank Syariah Mandiri proses.
Cabang Ciputat).”

7. Darmadiansyah, dkk (2019) | “Pengaruh karakteristik nasabah, Hasil penelitian ini menunjukkan variabel
pengetahuan nasabah, kualitas yang paling dominan berpengaruh terhadap
pelayanan terhadap keputusan keputusan nasabah yaitu variabel karakteristik
menggunakan jasa perbankan nasabah (usia,pekerjaan, keadaan ekonomi,
syariah (studi kasus pada Bank gaya hidup dan kepribadian).

Kalsel Syariah Banjarmasin).”

8. R. Istiyaningsih (2015) “Studi perilaku tentang pengaruh Hasil penelitian ini karakteristik nasabah yang
karakteristik nasabah dalam dimaksud yaitu menggunakan variabel faktor
memilih deposito berjangka.” internal (umur,pekerjaan,status

pendidikan,kredit perumahan, dan hutang)
dari keenam variabel tersebut hanya variabel
umur yang memiliki pengaruh terhadap
keputusan nasabah memilih deposito
berjangka.

2.3. Kerangka Pemikiran

Dalam penelitian ini peneliti akan membahas 2 faktor yang mempengaruhi
keputusan nasabah menggunakan produk pembiayaan Murabahah pada perbankan syariah.
Faktor tersebut adalah Bauran Pemasaran dan Karakteristik Nasabah sebagai variabel
independen, sedangkan keputusan nasabah dalam menggunakan produk pembiayaan
Murabahah merupakan variabel dependen. Objek yang digunakan dalam penelitian
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merupakan nasabah pembiayaan di KSPP Syariah Syirkah Muawanah Nahdhatul Ulama
(SM NU) Kota Pekalongan.

Hi

Bauran Pemasaran (X1)
\ Keputusan Nasabah

Menggunakan Produk
Pembiayaan
Karakteristik Nasabah Murabahah ()
(X2) i

2.4 Hipotesis

Hipotesisdiartikan sebagai kesimpulan sementara atau suatu pernyataan sesatu yang
bersifat sementara. Menurut Supardi, hipotesis dapat dikatakan bener atau salah dapat
dilihat dari hasil penelitian dilapangan. Berdasarkan penelitian terdahulu dan kerangka
pemikiran, maka dapat ditarik hipotesis :

Hi = Variabel Bauran Pemasaran berpengaruh positif dan signifikan terhadap

keputusan nasabah menggunakan produk pembiayaan Murabahah .

H. = Variabel Karakteristik Nasabah berpengaruh positif dan signifikan terhadap

keputusan nasabah dalam menggunakan produk pembiayaan Murabahah.

30



BAB I
METODELOGI PENELITIAN
3.1. Jenis dan Sumber Data

Pada penelitian yang sedang dilakukan menggunakan jenis penelitian kuantitatif
yang bertujuan untuk menjelaskan pengaruh variabel Bauran Pemasaran dan variabel
Karakteristik Nasabah dari sudut pandang nasabah yang menggunakan produk pembiayaan
Murabahah di Perbankan Syariah studi kasus Koperasi Simpan Pinjam dan Pembiayaan
Syariah (KSPPS) Syirkah Muawanah Nahdhatul Ulama (SM NU) Cabang Kradenan Kota
Pekalongan. Penelitian kuantitatif yaitu penelitian yang memanfaatkan data berupa angka
yang yang dianalisis menggunakan analisis statistik. Dua jenis sumber data dipilih dalam

penelitian ini yaitu :

1. Data Primer
Data diperoleh langsung tanpa adanya perantara atau media disebut data
primer. Metode survey yang dipilih peneliti dalam penelitian ini dengan
menyebarkan kuisioner kepada nasabah yang berisi pertanyaan yang berkaitan
dengan variabel yang diteliti kemudian dianalisis menggunakan SPSS.
2. Data Sekunder
Data yang didapatkan melalui perantara baik dalam bentuk buku, laporan
maupun profil perusahaan, hal tersebut dibutuhkan untuk menunjang kelengkapan
dokumentasi penelitian.*® Dokumentasi dari KSPPS Syrikah Muawanah Nahdlatul
Ulama (SMNU) Cabang Kradenan Kota Pekalongan menjadi data sekunder yang
dibutuhkan peneliti seperti profil KSPPS, struktur organisasi, laporan bulanan, dll.
3.2. Populasi dan Sampel
1. Populasi
Sugiyono mendefinisikan populasi yaitu sekumpulan objek atau subjek yang
memiliki ciri sama yang didalamnya bisa diperoleh informasi yang terkait dengan
(data) peneliti. Dalam penelitian ini, populasi yang digunakan yaitu Nasabah
pembiayaan Murabahah di KSPPS Syirkah Muawanah Nahdlatul Ulama (SMNU)
Cabang Kradenan Kota Pekalongan berjumlah 576 nasabah, namun yang masih
aktif sampai 13 April 2021 berjumlah 138 nasabah.

% Hardani, et.al. Metode Penelitian Kualitatif & Kuantitatif, Yogyakarta: CV. Pustaka llmu, 2020, cet. 1, hal. 246
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2. Sampel

Sampel merupakan sebagian atau perwakilan dari populasi, biasanya
disimpulkan sebagai rata-rata jawaban dari responden. Pengambilan sampel dapat
dilakukan dengan menggunakan metode random atau metode lainnya sesuali
dengan yang dibutuhkan. Metode Non Probability Sampling merupakan metode
yang diambil dalam penentuan sampen dengan teknik pengumpulan Purposive
Sampling, hal ini dilakukan agar dapat memudahkan peneliti dalam pengambilan
sampel karena dinilai lebih efektif dan dapat menghemat waktu. Dasar

pengambilan sampel menggunakan rumus Slovin yaitu :

N
= —
N.e-+1
Keterangan :
n  :Jumlah Sampel
N :Jumlah Populasi
e . error margin (ditetapkan 5% dengan tingkat kepercayaan 95%)
N
= —
N.e-+1
138

© 138(0,05)2+1

138
ﬂ =
1,345
n = 102,60
n =103

Data yang diperoleh, nasabah pembiayaan di KSPP Syariah Syirkah Muawanah
Nahdhatul Ulama (SM NU) Cabang Kradenan Kota Pekalongan berjumlah 138 nasabah.
Jumlah sampel menggunakan error margin 5% didapatkan 103 responden. Namun pada
saat melakukan penelitian 38 responden berhalangan hadir, maka sampel pada penelitian

ini hanya 65 responden.
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3.3. Teknik Pengumpulan Data

Penyusunana langkah yang tepat dapat mempermudah peneliti dalam mendapatkan

data, hal ini sebagai teknik pengumpulan data. Penelitian menggunakan teknik :

1. Kuesioner

Kuesioner atau angket adalah salah satu teknik yang digunakan dengan
memberikan beberapa pertanyaan kepada responden. Menurut Bawono kuesinoer
atau angket adalah beberapa pertanya yang diajukan kepada obejk penelitian untuk
mendapatkan hasil sesuai yang diharapkan.*® Metode kuesioner dalam penelitian
ini berisi tentang pernyataan yang berkaitan dengan Bauran Pemasaran dan
Karakteristik Nasabah dalam menggunakan produk pembiayaan Murabahah di
KSPPS Syirkah Muawanah Nahdlatul Ulama (SMNU) Cabang Kradenan Kota
Pekalongan. Skala pengukuran menurut Muhammad adalah acuan yang digunakan
dalam variabel yang digunakan sesuai dengan jenis datanya.*’ Skala pengukuran
dalam penelitian ini adalah skala likert, skala likert adalah skala yang
dipergunakan untuk mengukur sikap, pendapat, dan persepsi seseorang atau
kelompok orang tentang suatu gejala atau fenomena sosial. Indeks yang digunakan
dalam skala ini :

Skala dalam tingkatan dan skor nilai

No Skala Tingkatan Skor
1. | Sangat Setuju (SS) 5
2. | Setuju (S) 4
3. | Ragu-Ragu (RR) 3
4. | Tidak Setuju (TS) 2
5. | Sangat Tidak Setuju (STS) 1

Dokumentasi

Sugiyono mendefinisikan dokumen yaitu catatan peristiwa yang sudah
berlaku.*® Sementara itu metode dokumentai merupakan teknik yang digunakan
untuk mendapatkan data yang dibutuhkan berupa arsip, catatan harian, peraturan-
peraturan, notulen atau gambar. Dokumensi dalam penelitian ini diambil dari

dokumentasi yang ada di KSPP Syariah Syirkah Muawanah Nahdhatul Ulama

46 |sna Dina Khurniya, pengaruh..., h.53-54
47 Muchlisin Riadi, pengertian dan jenis skala pengukuran dalam penelitian, kajian pustaka.com,
https://www.kajianpustaka.com/2020/11/pengertian-dan-jenis-skala-pengukuran.html, diakses pada tanggal 24

Januari 2021

48 Hardani, et.al, metode..., h. 150
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(SM NU) Cabang Kradenan Kota Pekalongan., profil perusahaan, denah lokasi,
struktur organisasi, serta laporan tahunan pembiayaan Murabahah.
3. Wawancara

Salah satu teknik yang akurat yaitu dengan Wawancara, biasanya informasi
yang diberikan responden lebih detail karena dilakukan dengan cara tanyajawab
secara langsung atau tatap muka. Sedangkan menurut Nadzir mendefinisikan
wawancara adalah kegiatan komunikasi yang dilakukan secara langsung oleh
pewawancara dan responden dengan tujuan mendapatkan informasi yang
dibutuhkaan dengan bantuan alat yang dinamakan interview guide (panduan
wawancara). Wawancara yang dilakukan peneliti ini melibatkan karyawan KSPPS
Syirkah Muawanah Nahdlatul Ulama (SMNU) Cabang Kradenan dan beberapa
nasabah produk pembiayaan Murabahah.

3.4. Variabel Penelitian dan Operasionalisasi Variabel

1. Definisi Variabel Penelitian

Sugiyono mengartikan variabel penelitian adalah hasil kesimpulan dari
berbagai informasi yang telah ditelti dan dipelajari dalam benuk apapun baik
objek, kegiatan maupun orang. Berdasarkan penelitian yang dipilih peneliti yaitu
Analisis Pengaruh Bauran Pemasaran dan Karakteristik Nasabah Terhadap
Keputusan Nasabah dalam Menggunakan Produk Pembiayaan Murabahah (Studi
Kasus di KSPP Syariah SMNU Kota Pekalongan) maka penulis mengelompokan
variabel independen (X) dan variabel dependen () sebagai berikut :

a. Variabel Bebas (Independent Variable)

Sugiyono menjelaskan bahwa perubahan pada variabel dependent
dipengaruhi oleh variabel independent. Variabel Independent yang digunakan
peneliti dalam penelitiannya yaitu Bauran Pemasaran (X1) dan Karakteristik
Nasabah (X2).

b. Variabel Terikat (Dependent Variabel)

Menurut Sugiyono, variabel bebas dapat mempengaruhi variabel terikat
sehingga terjadi adanya perubahan. Sedangkan dalam penelitian yang dilakukan
peneliti variabel terikat yang digunakan peneliti yaitu Pengambilan Keputusan ()

2. Operasionalisasi Variabel
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Operasional variabel dapat di definisikan sebagai penarikan batasan pada
variabel yang diuraikan berdasarkan karakteristik setiap variabel. Sehingga
operasional variabel pada peneliian ini dijelaskan sebagai berikut :

NO Variabel Definisi Variabel Dimensi Indikator Skala
1 Buaran Pemasaran  |Kotler dan Amstrong (2012:29), Produk Produk bervariasi & menarik
(X1) "Marketing is the process by whitch Produk sesuai syariah
companie create value for customer and Kemudahan syarat pengajuan
build strong custormer relationship in pembiayaan
order to capture value from customers in |Harga Biaya administrasi mudah dijangkau
return’. Ujroh bagi hasil sesuai kondisi
ekonomi nasabah
Lokasi Lokasi mudah dijangkau
Pusat keramaian
Lokasi strategis
Promosi Promosi sosial media
Kelengkapan informasi
Orang Penampilan karyawan
Kecakapan karyawan
Proses Proses pembiayaan
Antrian cepat
Bukti Fisik Fasilitas lengkap dan nyaman Likert
2 Karakteristik Kotler dan Keller (2012:173) perilaku  |Sosial Rekomendasi keluarga
Nasabah (X2) konsumen yaitu studi tentang bagaimana Kelas sosial
individu, kelompok, dan oganisasi Citra positif
memilih, membeli, menggunakan dan Budaya Peminat Banyak
bagaimana barang, jasa, atau pengalaman Kepercayaan
untuk memuaskan kebutuhan dan Pribadi Sesuai kebutuhan
keinginan mereka. Sesuai Situasi Ekoomi
Produk halal
Psikologi Persepsi baik
Konsistensi
3 Keputusan Nasabah |keputusan adalah kesepakatan yang kita Sesuai Kebutuhan nasabah
) buat tanpa adanya paksaan dari pihak Pelayanan Prima
lain. Menurut Schiffman dan kanuk,
keputusan pembelian yaitu pemilihan Kelengkapan Informasi Produk
suatu tindakan dari dua atau lebih Pembiayaan
alternaif pilihan keputusan pembelian.

3.5.

Teknik Analisis Data

Analisis data merupakan salah satu metode yang dilakukan untuk mendapatkan
informasi dari data yang diperoleh, dengan syarat semua data yang dibutuhkan sudah
terkumpul sehingga memudahkan peneliti dalam menganalisis data. Analiis deskriptif
digunakan dalam penelitian ini dengan tujuannya untuk menganalisis pengaruh Bauran
Pemasaran dan Karakteristik Nasabah terhadap keputusan nasabah menggunakan produk
pembiayaan Murabahah. Teknik analisis data yang digunakan yaitu analisis regresi linier

berganda dengan alat bantuan SPSS (Statistical Package For The Social Science) versi 23.
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3.5.1 Uji Instrumen
a. Uji Validitas

Uji validitas merupakan alat untuk mengukur tingkat keabsahan instrumen-
instrumen yang digunakan dalam hubungan suatu kejadian dan fenomena. Jika
Intrumen nilai validitasnya tinggi maka dapat dikatakan valid. Sebaliknya jika
instrumen memiliki validitas rendah maka dikatakan kurang valid.

Suatu alat instrmen dikatakan valid apabila mampu mengukur apa yang
sedang diukur. Dalam uji validitas sebaiknya mengukur setiap butir pertanyaan diuji
validitasnya. Pengujian ini dilakukan dengan cara membandingkan r hitung dengan
r tabel untuk taraf signifikan 5%, sehingga dapat disimpulkan apabila nilai rmitung >
abel Maka valid.

b. Uji Reabilitas

Menurut Sukardi, reabilitas sama dengan konsistensi atau keajegan.
Reabilitas digunakan untuk mengukur sejauh mana suatu proses bebas dari
kesalahan, suatu skala dikatakan handal atau reliabel apabila menghasilkan hasil
yang konsisten apabila dilakukan pengukuran berulang kali. Dalam uji reabilitas
skala yang digunakan menggunakan skala Alpha Cronbach, dikatakan reliabel
apabila nilai alpha > 0,6.

3.5.2. Uji Asumsi Klasik
a. Uji Normalitas

Menurut Ridwan maupun Jafizah, penujian normaitas digunakan dengan
tujuan melihat kenormalan distribusi data yang diujikan yang menjadi syarat dalam
parametic-test.®® Uji normalitas yang peneliti gunakan daalam penelitian ini
menggunakan uji probability plot (uji normal p-p plot) dengan hasil apabila titik-
titik plotingnya berada di sekitar garis diagonalnya. Sedangkan uji kolmogorov
smirnov dikatakan normal apabila nilai signifikan > 0,05 dan begitu pula

sebaliknya.

49 Gayatri Lestari Mawardi, “Pengaruh Marketing Mix terhadap keputusan nasabah menabung di Bank Tabungan
Nasional (BTN) Syariah KC Parepare”, Skripsi IAIN Parepare, Parepare : perpustakaan IAIN Parepare, 2019, h. 38, t.d

50 Adi Nuryadi, et.al. Uji Normalitas dan Uji Homogenitas, slideshare, https://www.slideshare.net/ardynuryadi/uji-
normalitas-dan-uji-homogenitas?qid=8d1a8021-94f1-46bb-8985-8c220ff16133&v=&b=&from _search=5, diakses pada
tanggal 26 Januari 2020

36


https://www.slideshare.net/ardynuryadi/uji-normalitas-dan-uji-homogenitas?qid=8d1a8021-94f1-46bb-8985-8c220ff16133&v=&b=&from_search=5
https://www.slideshare.net/ardynuryadi/uji-normalitas-dan-uji-homogenitas?qid=8d1a8021-94f1-46bb-8985-8c220ff16133&v=&b=&from_search=5

b. Uji Heteroskedastisitas

Uji heteroskedastisitas adalah salah satu pengujian yang tujuannya untuk
mengetahui apakah dalam model regresi terjadi perbedaan variabel dari residual
satu pengamatan ke pengamatan lainnya. Jika adanya kesamaan maka disebut
homoskedastisitas. 2 cara untuk menemukan ada atau tidaknya ketidaksamaan yaitu
dengan melihat grafik plot dan grafik glejser. jika data menyebar dan tidak
membentuk pola pada grafik plot maka bisa dikatakan homokedastisitas.
Sebaliknya, jika data mengumpul dan membentuk pola maka terjadi
heteroskedastisitas.

c. Uji Multikolinearitas

Pengujian yang dilakukan guna melihat apakah dalam model regresi terjadi
korelasi tinggi antar variabel atau tidak yaitu dengan Uji multikolinearitas.
Hubungan antar variabel dependen dan independen akan terganggu jika terjadi
korelasi tinggi antar variabel independen. Model regresi dikatakan baik apabila
tidak terjadi korelasi antar variabel independen.®!

Cara melihat atau tidaknya multikolinearitas dalam sebuah model regresi
yaitu dengan melihat nilai tolerance dan nilai variance inflating factor (VIF),
Dikatakan tidak terjadi multikolinearitas apabila nilai tolerance > 0,1 dan nilai VIF
< 10, sebaliknya apabila terjadi multikolinearitas jika nilai tolerance < 0,1 dan nilai
VIF > 10.

3.5.2 Analisis Regresi Linier Berganda

Analisis regresi linier berganda yaitu analisis regresi untuk mengetahui satu
atau lebih variabel bebas (X1,X2,X3, ..., Xn). Penerapan metode analisis regresi
linier berganda ini untuk menganalisis pengaruh bauran pemasaram dan
Karakteristik Nasabah terhadap keputusan nasabah menggunakan produk

pembiayaan Murabahah dengan model dasar :

Y = Bot+ PaXe+ PaXot g

Keterangan :

Y = Keputusan Nasabah

Bo = Konstanta dari Persamaan Linier

P1 = Koefisien regresi Variabel Bauran Pemasaran

51 Luthfiatul Alfiah, pengaruh..., h. 86
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B2 = Koefisien Regresi Variabel Karakteristik Nasabah

X1 = Faktor Bauran Pemasaran
Xa = Faktor Karakteristik Nasabah
E = Standar Eror

Dalam pengujian regresi ini melalui 3 tahap analisi yaitu ; (1) pengaruh
Bauran Pemasaran dan Karakteristik Nasabah terhadap keputusan nasabah
menggunakan produk pembiayaan Murabahah, (2) pengaruh Bauran Pemasaran

terhadap keputusan nasabah dalam menggunakan produk pembiayaan Murabahah,
(3) pengaruh Karakteristik Nasabah menggunakan produk pembiayaan Murabahah.
3.5.4. Uji Statistik
a. Uji t (Uji Signifikan Parameter Parsial)

Tujuannya untuk mengetahui pengaruh tiap-tiap variabel bebas secara
individu terhadap variabel terikatnya biasanya dilakukan dengan cara uji t.
Pengujian ini dilakukan dengan taraf signifikan o = 0,05 atau 5%. Ada 2 cara dalam
pengujian ini yaitu :

a. Dengan membandingkan nilai thitung dan tiane. Apabila nilai thitung < nilai teapel
maka Ho diterima, artinya tidak ada pengaruh signifikan terhadap variabel
dependen. Sebaliknya apabila nilai thiung > nilai tner maka Ho ditolak, artinya
ada pengaruh signifikan terhadap variabel dependen.

b. Dilihat dari nilai signifikan, apabilanilai signifikan > 0,05 maka berpengaruh.
Sebaliknya apabila nilai signifikan < 0,05 maka tidak ada pengaruh.

b. Uji F (Uji Signifikan Simultan)

Uji F dilakukan untuk untuk mengetahui seberapa jauh semua variabel
independen berpengaruh terhadap variabel dependen.® Jika nilai signifikan < 0,05
berarti terdapat pengaruh antara variabel dependen dan variabel independen, begitu
pula sebaliknya. Selain itu apabila Fniung > Fraver artinya variabel dependen
berpengaruh secara simultan terhadap variabel independen, dan sebaliknya.

c. Uji R?(Uji Koefisien Determinasi)

Uji R? dilakukan untuk mengetahui seberapa besar kontribusi pengaruh yang
diberikan variabel X terhadap variabel Y secara simultan. Besarnya nilai koefisien
determinasi terletak antara 0-1 (0 < R? < 1), nilai 0 artinya tidak adanya hubungan

antara variabel dependen dengan variabel independen, sedangkan nilai 1 artinya

52 |sna Dina Khurniya, pengaruh..., h. 60
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adanya hubungan secara sempurna antara variabel independen dan variabel

dependen.®

>3 jbid
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BAB IV
HASIL DAN PEMBAHASAN

4.1. Gambaran Umum Koperasi Simpan Pinjam dan Pembiayaan Syariah (KSPPS)
Syirkah Muawanah (SM NU) Kota Pekalongan
4.1.1. Sejarah KSPP Syariah Syirkah Muawanah (SM NU) Kota Pekalongan

Koperasi merupakan salah satu organisasi ekonomi yang diharapkan mampu
menjadi soko guru dalam tatanan perekonomian yang mempunyai ciri demokratis,
kebersamaan, kekeluargaan, dan keterbukaan, sehingga koperasi diharapkan mampu
berkembang dan hidup ditengah persaingan bisnis yang ketat. Apalagi di tengah
kondisi perekonomian yang sedang menghadapi krisis moneter yang cukup hebat di
tahun 1997-2000, ternyata koperasi mampu bertahan dan cukup eksis di tengah
goncangan.

Fakta-fakta itulah yang mendorong warga Nahdliyyin untuk berhimpun diri
dalam wadah koperasi untuk bersama-sama membangun ekonomi warga nahdliyyin
yang mayoritas dalam strata ekonomi menengah ke bawah agar mampu bersaing secara
sehat, terutama dalam hal permodalan, sehingga dapat berjalan seiring dalam menapaki
hidup baru yang lebih kuat dan dinamis. Lahirlah Koperasi yang bernama Koperasi
Serba Usaha Nahdlatut Tujjar pada tahun 2004 dilatar belakangi adanya pleno PCNU
Kota Pekalongan, Bahtsul Masail PCNU Kota Pekalongan di batik HUZA JI. Hayam
Wuruk Kota Pekalongan, Sowan ke Rois Am PBNU KH.Sahal Mahfudz di Pati.

Koperasi Serba Usaha Nahdlatut Tujjar diambil dari nama pergerakan kaum
pedagang santri sebelum lahirnya Jam’iyah Nahdlatul Ulama. Dimana Bapak H.
Abdullah Sjatory, S.E (Alm) selaku salah satu pendiri mempunyai tujuan utama agar
KSU Nahdlatut Tujjar bisa menjadi roda perekonomian warga Nahdliyyin dan agar
dapat memperlancar seluruh kegiatan untuk memperkuat Organisasi Nahdlatul Ulama’
khususnya di Kota Pekalongan dan Sekitarnya.

Koperasi Serba Usaha (KSU) Nahdlatut Tujjar Kota Pekalongan mulai
beroperasi pada tanggal 29 Agustus 2004 dengan badan hukum nomor : 180/135/2004
Tanggal 1 Oktober 2004. Kemudian pada bulan Juni 2009 mendapatkan badan hukum
koperasi dari Dinas Koperasi dan UMKM Propinsi Jawa Tengah dengan surat
keputusan nomor : 14/PAD/KDK.11/V1/2009 tertanggal 29 juni 2009. Atas dasar

tersebut, KSU Nahdlatut Tujjar yang semula hanya dalam ruang lingkup Kota
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4.1.3.

Pekalongan, maka sejak bulan Juli 2009 wilayah kerjanya mencakup seluruh
Kabupaten dan Kota se-Jawa Tengah. Berdasarkan Badan Hukum tersebut maka
berdirilah KSPPS Syirkah Muawanah (SM NU) Pekalongan yang bertujuan menjadi
pengayom dan pengembang perekonomian umat yang berbasis syari’ah.

Koperasi Serba Usaha Nahdlatut Tujjar yang digagas oleh beberapa Pengurus
Cabang Nahdlatul Ulama Kota Pekalongan periode 2002-2007 semula hanya memiliki
35 anggota khusus. Dalam setiap tahunnya terus bertambah, yang terdiri dari beragam
profesi,baik yang bekerja dilingkup pegawai negeri sipil, pengusaha dan wiraswasta.

Berdasarkan Perubahan Anggaran Dasar KSU Nahdlatut Tujjar Kota
Pekalongan menjadi KSPP Syariah Syirkah Muawanah (SM NU) kota Pekalongan
yang telah disahkan melalui Keputusan Gubernur Jawa Tengah nomor
07/PAD/XI1V/1/2016 tanggal 12 Januari 2016.
. Visi Misi KSPP Syariah Syirkah Muawanah (SM NU) Kota Pekalongan

a. Visi KSPPS Syirkah Muawanah (SM NU) :
“Menjadikan KSPPS Syirkah Muawanah (SM NU) sebagai lembaga keuangan syari’ah
yang profesional untuk menghasilkan keuntungan dengan menepis riba, menuai pahala,
dan membagi laba.
b. Misi KSPPS Syirkah Muawanah (SM NU):
Meningkatkan kesejahteraan bagi anggota, pengelola, mitra usaha dan masyarakat.
Menyelenggarakan program-program yang mendukung dengan tingkat kepuasan
maksimal bagi anggota.
Menerapkan prinsip-prisip syariah dalam kegiatan ekonomi, memberdayakan pengu-
saha kecil dan membina kepedulian aghniya’ kepada dhuafa secara terpadu dan
berkesinambungan.
Struktur Organisasi KSPP Syariah Syirkah Muawanah (SM NU) Kota
Pekalongan
a. Kepengurusan
Penasehat : H. Ahmad Rofig, BA
Dewan pengawas Syariah : 1. KH. Zainuri Zainal Musthofa
2. Drs. Ahmad Marzuki

Pengurus

Ketua : Drs. H. Chofif Yahya
Sekretaris : Basir, S.H

Bendahara : H. Abu Almafachir, SH
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Pengawas

Ketua : H. Imron Asfuri

Anggota : Dr. H. Taufig, S.H.M.hum

b. Keorganisasian

Jumlah kantor cabang saat ini ada 13 kantor dan kantor kas, tetapi pada tanggal

28 Desember 2020 telah dilakukan pembenahan yaitu penggabungan kantor

cabang guna meningkatkan efektifitas kinerja lembaga dan lebih efisien.

Penggabungan tersebut menjadi :

7.

1. Kantor cabang utama digabung dengan kantor cabang Kradenan
2. Kantor cabang Wiradesa digabung dengan kantor cabang Siwalan
3. Kantor cabang Sragi digabung dengan kantor cabang Kesesi

4,
5
6

Kantor cabang Comal digabung dengan kantor cabang Pemalang

. Kantor cabang Bojong digabung dengan kantor cabang Kajen
. Kantor cabang Warungasem digabung dengan kantor cabang Batang

Kantor cabang Kedungwuni tetap.

4.2. Produk-produk KSPP Syariah Syirkah Muawanah (SM NU) Kota Pekalongan
a. Produk simpanan KSPP Syariah Syirkah Muawanah (SM NU) Kota

Pekalongan

SIGUN (Simpanan Serba Guna)
Merupakan produk simpanan reguler KSPPS Syirkah Muawanah (SM NU)
Kota Pekalongan yang menggunakan akad Wadiah Yad Adh Dhamanah.
Produk SIGUN dapat setor dan tarik sewaktu-waktu pada jam Kerja.
Ketentuan simpanan :
e Bisa setor dan tarik sewaktu-waktu
e Layanan antar jemput simpanan secara gratis
e Prosedur pendaftaran mudah, cukup dengan :
» Fotocopy identitas (KTP,SIM atau lainnya) dan mengisi
formulir pembukaan rekening simpanan
» Setoran minimal Rp. 10.000,- dan setoran awal Rp. 25.00,-
» Membayar biaya administrasi Rp. 2000, -
» Membayar simpanan pokok anggota Rp. 15.000,- karena
KSPPS Syirkah Muawanah (SM NU) berbadan hukum

koperasi, sehingga setiap anggota yang menggunakan jasa
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KSPPS Syirkah Muawanah (SM NU) wajib menjadi anggota
terlebih dahulu.
e Keunggulan simpanan:
» Bonus/hadiah bulanan yang komperatif
> Bebas biaya bulanan, hanya dikenakan infaq Rp.1000,- dan
administrasi simpanan Rp. 1000,- bila bonus/hadiah simpanan
lebih dari Rp. 10.000,- dan tidak berlaku kelipatan
» Tidak ada potongan jika saldo aktif dengan minimal saldo Rp.
10.000,-.
SIDIK (Simpanan Pendidikan)
Merupakan produk simpanan KSPPS vyang disediakan untuk lembaga
pendidikan formal maupun non formal dengan setor bisa sewaktu-waktu dan
penarikan menjelang akhir tahun ajaran. Ketentuan simpanan SIDIK sama
dengan prduk SIGUN, keunggulannya bukan hanya ada bonus/hadiah yang
kompetitif tetapi ada tambahan bonus di akhir tahun ajaran dan KSPPS
Syirkah Muawanah (SM NU) juga menyediakan tabungan gratis untuk
sejumlah sswa lembaga pendidikan yang bersangkutan.
SIDIK PLUS (Simpanan Pendidikan Plus)
Produk ini sama dengan produk diatas, bedanya hanya SIDIK PLUS lebih
ditujukan untuk membantu mempermudah perencanaan pendidikan anak
dimasa mendatang. Ketentuan simpanan :
e Besar setoran dengan pilihan Rp. 50.000,- Rp 100.000,- atau Rp.
150.000,-
e Jangka waktu minimal 1 tahun
e Fotocopy identitas dan mengisi formulir
e Penarikan saldo sebelum jauh diperbolehkan, dengan posisi saldo
minimal Rp. 500.000,- dan dalam masa pengendapan minimal sampai
akhir periode tetap mendaptkan bagi hasil.
e Keunggulan produk SIDIK PLUS : setoran bulanan terjangkau, bebas
biaya administrasi, bonus perlengkapan sekolah pada akhir periode,

bagi yang setorannya tertib setiap bulan.

43



Simpanan Wisata Religi
Produk ini merupakan salah satu produk yang disediakan KSPPS Syirkah
Muawanah (SM NU) Kota Pekalongan bsgi anggota yang berkeinginan untuk
menabung sekaligus mendapatkan bonus ziarah makam walisongo secara
cuma-cuma dengan fasilitas pelayanan memuaskan dan mendapat souvenir
menarik. Dengan ketentuan :
e Fotocopy identitas dan mengisi formulir
e Besar simpanan Rp. 200.000/bulan selama 1 tahun
e Uang dikembalikan secara penuh di akhir periode sesuai setoran
SIHARFI (Simpanan Hari Raya Idul Fitri)
Produk simpanan ini merupakan salah satu produk unggulan KSPPS Syirkah
Muawanah (SM NU), karena sebagai salah satu solusi kebutuhan hari raya
idul fitri bagi nasabah. Dengan ketenuan :
e Setoran mulai dari Rp. 50.000,-/minggu dan Rp. 100.000/minggu,
diambil sebelum lebaran
e Fotocopy identitas dan mengisi formulir
e Bebas biaya administrasi dan bulanan
e Mendapat paket bonus hari raya bagi anggota yang tertib dan rutin
setiap minggu
e Disediakan souvenir menarik bagi kolektor yang bisa menghimpun
minimal 2 rekening simpanan SIHARFI.
SIDIA PLUS (Simpanan Wadiah Berhadiah)
SIDIA PLUS merupakan salah satu produk simpanan yang menawarkan
berbagai keunggulan fasilitas dan bonus menarik untuk anggota. Ketentuan
simpanan antara lain :
e Fotocopy identitas dan mengisi formulir aplikasi simpanan
e Besar simpanan Rp. 100.000/bulan selama 24 bulan, bebas biaya
administrasi dan biaya bulan dengan hadiah tiket wisata dan uang
tunai bagi anggota yang tertib simpananya
e Grandprize menarik yang dibagikan di akhir priode berupa : sepeda

motor, kulkas, televisi, mesin cuci, magic com, HP, dll.
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SANTIKA (Simpanan Multiguna Berjangka)

Merupakan produk simpanan untuk jaminan hari tua atau kebutuhan

keuangan di masa depan. ketentuan simpanan :

e Alternatif setoran minimal Rp. 100.000/bulan dan kelipatannya

e Jangka waktu 3-20 tahun
e Fotocopy identitas dan mengisi formulir

e Biaya administrasi Rp. 2000,-

e Membayar simpanan pokok anggota Rp. 15.000,- karena KSPPS

Syirkah Muawanah (SM NU) berbadan hukum koperasi, sehingga

setiap anggota yang menggunakan jasa KSPPS Syirkah Muawanah

(SM NU) wajib menjadi anggota terlebih dahulu.

e Keunggulan simpanan :

» Bonus/hadiah bulanan > dari produk simpanan lainnya (sekitar

0,9%/bulan)

» Bebas biaya administrasi

A\

Dapat dijadikan sebagai agunan pembiayaan
» Simpanan dengan setoran rendah namun
bonus/hadiah setara simpanan wadiah berjangka.

Simpanan Wadiah Berjangka (Deposito)

Merupakan produk simpanan berjangka yang menguntungkan.

ketentuan :
e Minimal setoran simpanan Rp. 1000.000,-
e Jangka waktu simpanan 3 bulan, 6 bulan, 12 bulan
e Biaya administrasi Rp. 5000,- dan biaya Materai Rp. 6000,-
e Wajib memiliki rekening SIGUN.
Keunggulan produk deposito :

memiliki

Dengan

e Bonus/hadiah bulanan relatif lebih besar dan dapat di ambil setiap

bulan
¢ Dapat dijadikan sebagai agunan pembiayaan.
SIKURNIA (Simpanan Kurban Sunnah)

Produk simpanan yang digunakan untuk memudahkan anggota yang

merencanakan Quban dengan mudah. Ketentuan simpanan :
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Fotocopy identitas dan mengisi formulir aplikasi simpanan
Setoran simpanan Rp. 75.000,-/ minggu selama 1 tahun

Simpanan dikembalikan 15 hari sbelum pelaksanaan qurban sunnah.

Keunggulan simpanan :

Bebas biaya administrasi dan biaya bulanan

Simpanan dikembalikan dalam bentuk uang, sehingga anggota dapat
memilih sendiri herwan qurbannya

Bonus biaya penyembelihan bagi anggota yang rutin setoran
Grandprize di akhir periode berupa hewan qurban (kambing) untuk

anggota yang setorannya lancar.

Simpanan Haji dan Umroh
Salah satu produk KSPPS Syirkah Muawanah (SM NU) Kota Pekalongan
yang memberikan fasilitas kepada anggota yang ingin mendaftar umroh atau

haji. Dengan setoran simpanan awal Rp. 500.000,- selanjutnya sesuai dengan

kemampuan anggota. Produk ini hanya bisa diambil untuk biaya pedaftaran

haji dan umroh. Keunggulan simpanan haji dan umroh :

Nominal setoran sesuai kemampuan anggota
Bisa setor setiap saat pada waktu jam kerja

Bebas biaya administrasi dan biaya biaya bulanan
Hadiah 1 payung untuk pembukaan rekening baru

Mendapatkan bonus bulanan yang kompetitif.

SIQOHWAL (Simpanan Agigah dan Walinah)
Dana simpanan ini digunakan untuk persiapan agigah, walimah pernikahan,
khitab, dll. Pihak KSPPS Syirkah Muawanah (SM NU) Kota Pekalongan

juga memfasilitasi layanan antar jemput, sehingga anggota tidak harus datang

sendiri ke kantor. Dengan ketentuan :

Fotocopy identitas dan mengisi formulir

Biaya administrasi Rp. 2000,-

Membayar simpanan pokok anggota Rp. 15.000,- karena KSPPS
Syirkah Muawanah (SM NU) berbadan hukum koperasi, sehingga
setiap anggota yang menggunakan jasa KSPPS Syirkah Muawanah
(SM NU) wajib menjadi anggota terlebih dahulu.
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e Setoran minimal Rp. 35.000,-/minggu selama 24 bulan dan Rp.
75.000,-/minggu selama 12 bulan
Keunggulan SIQOHWAL :
e Bisa setor kapan saja pada saat jam Kkerja
e Bonus bulanan lebih tinggi dari perbankan
b. Produk pembiayaan KSPP Syariah Syirkah Muawanah (SM NU) Kota
Pekalongan
1. Pembiayaan ljarah Muthaiya Bit Thamlik Murokkab
Perjanjian sewa-beli suatu barang antara anggota dengan koperasi yang
diakhiri pemindahan hak milik objek sewa dari yang menyewakan kepada
penyewa. KSPPS Syirkah Muawanah (SM NU) Kota Pekalongan
menerapkan pembiayaan IMBT Murokkab dengan ketentuan pembiayaan :
e Mengisi formulir pembiayaan
e Jangka waktu angsuran pembiayaan 36 bulan (3 tahun)
e Fotocopy KTP (Suami Istri)
e Fotocopy Akta Nikah & Kartu Keluarga
e Fotocopy BPKB & STNK (Montor minimal tahun 2012, mobil
minimal tahun 2004) atau Sertifikat & Pajak.
2. Pembiayaan NADZAR (Bhakti Guru)
Merupakan salah satu produk pembiayaan yang dikeluarkan KSPPS Syirkah
Muawanah (SM NU) khusus untuk guru dengan menggunakan akad nadzar.
Dengan syarat & ketentuan :
e Fotocopy KTP (Suami Istri)
e Fotocopy Kartu Keluarga dan Akta Nikah
e SK Tetap asli + ljazah asli
e Surat peminjaman
e Surat keterangan mengajar
e Slip gaji terakhir
e Surat kesediaan potong gaji
3. Jual beli Bilyet Giro/Cek/TT
Merupakan pembiayaan talangan dana dengan jaminan berupa surat berharga
berupa Bilyet Giro/Cek/TT sebagai tempo atau janji pelunasannya sampai

jangka waktu tertentu. Dengan syarat dan ketentuan :
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e Fotocopy KTP (Suami Istri)

e Fotocopy Kartu Keluarga & Akta Nikah

e Fotocopy BPKB & STNK (Montor minimal tahun 2012, mobil
minimal tahun 2004) atau Sertifikat & Pajak.

e Bebas biaya administrasi.

4. Pembiayaan Murabahah

Merupakan pembiayaan dengan akad jual beli barang dengan harga
perolehan dan margin diketahui di awal dan disepakati kedua belah pihak.
Dalam hal ini pihak pembeli wajib melunasi kewajiban sesuai waktunya.
Dengan syarat dan ketentuan :

e Fotocopy KTP (Suami Istri)

e Fotocopy Kartu Keluarga & Akta Nikah

e Fotocopy BPKB & STNK (Montor minimal tahun 2012, mobil

minimal tahun 2004) atau Sertifikat & Pajak.

Pembiayaan Qordhul Hasan
Merupakan transaksi dengan akad pinjaman dana non komersial dimana
anggota peminjam hanya diwajibkan melunasi dana pokoknya saja tanpa
imbalan sesuai waktu yang telah disepakati (paling lama 36 bulan).
Pembiayaan Qordul Hasan hanya digunakan untuk kepentingan pendidikan,
keagamaan, sosial dan biaya pengobatan yang tidak ditanggung BPJS.
Pembiayaan ini ditujukan untuk orang-orang tertentu saja yang di setujui oleh

komite.

c. Skim pembiayaan

1.

Jangka waktu pembiayaan angsuran maksimal 36 bulan (3 tahun) untuk
angsuran, sedangkan untuk tempoan tergantung jaminan (jaminan BPKB
maksimal 6 bulan & jaminan SHM maksimal 12 bulan).

Rate margin/ujroh ditetapkan tersendiri melalui surat keputusan pengurus.
Pembayaran angsuran setiap bulan adalah angsuran pokok + ujroh, sedangkan
untuk tempoan pembayaran angsuran tiap bulan adalah hanya kewajiban
membayar ujroh, sedangkan pada waktu jatuh tempo pokok pembiayaan
dibayarkan semua atau dilakukan akad ulang.

Surat berharga (BG/Cek/TT) jangka waktu dilayani minimal 15 hari paling
lambat 90 hari.rate margin surat berharga ditetapkan sendiri melalui suat

keputusan pengurus dan tidak ada biaya administrasi.
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4.3. Analisis Deskripsi Responden
4.3.1. Deskripsi Responden Berdasarkan Jenis Kelamin

Tabel 1 Deskripsi Responden Berdasarkan Jenis Kelamin

] ] Deskripsi Frekuensi Responden
No Jenis kelamin }
Frekuensi Presentase
1 Laki-Laki 29 44,6%
2. Perempuan 36 55,4%
Total 65 100%

Sumber: Data Primer Diolah, 2021.

Berdasarkan tabel data di atas menunjukkan bahwa, responden laki-laki sebanyak 29
orang atau sekitar 44,6% sedangkan untuk responden perempuan sebanyak 36 orang
atau 55,4% dari jumlah total 65 responden. Dari hasil diatas, jumlah responden

pembiayaan Murabahah terbanyak adalah perempuan.

4.3.2. Deskripsi Responden Berdasarkan Usia

Tabel 2 Deskripsi Responden Berdasarkan Usia

Deskripsi Frekuensi Responden
No Usia ]
Frekuensi Presentase
1 < 20 tahun 0 0%
2. 21-30 tahun 9 13,8%
3 31-40 tahun 36 55,4%
4 41-50 tahun 18 27, 7%
5 > 50 tahun 2 3,1%
TOTAL 65 100%

Sumber : Data Primer Diolah, 2021

Berdasarkan hasil tabel diatas responden dengan usia < 20 tahun sebanyak O orang
atau tidak ada responden, usia 21-30 tahun sebanyak 9 orang, 31-40 tahun sebanyak 36
orang, 41-50 tahun sebanyak 18 orang dan > 50 tahun sebanyak 2 orang. Dari total 65
responden, jumlah nasabah pembiayaan Murabahah di KSPPS SMNU Cabang

Kradenan Kota Pekalongan terbanyak adalah usia 31-40 tahun.

4.3.3. Deskripsi Responden Berdasarkan Pendidikan

Tabel 3 Deskripsi Responden Berdasarkan Pendidikan

Deskripsi Frekuensi Responden
No Pendidikan ;
Frekuensi Presentase
1 SD 3 4,6%
2. SMP 1 1,5%
3 SMA 35 53,8%
4 DIPLOMA 2 3,1%
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5 SARJANA 24 36,9%
6 MEGISTER 0 0%
TOTAL 65 100%
Sumber : Data Primer Diolah, 2021

Berdasarkan hasil data tabel diatas, responden dengan tingkat pendidikan SD
sebanyak 3 orang (4,6%), SMP sebanyak 1 orang (1,5%), SMA sebanyak 35 orang
(53,8%), Diploma sebanyak 2 orang (3,1%), Sarjana sebanyak 24 orang (36,9%), dan
Magister sebanyak O atau tidak ada responden dengan tingkat pendidikan Megister.
Sehingga dapat di simpulkan bahwa tingkat pendidikan nasabah pembiayaan
Murabahah di KSPPS SMNU Cabang Kradenan Kota Pekalongan terbanyak adalah
tingkat SMA.

4.3.4. Deskripsi Reponden Berdasarkan Pekerjaan

Tabel 4 Deskripsi Responden Berdasarkan Pekerjaan

Deskripsi Frekuensi Responden
No Pekerjaan .
Frekuensi Presentase
1 Buruh 3 4,6%
2. Pegawai Swasta 26 40%
3 Wirausaha 26 40%
4 PNS 3 4,6%
5 Lain-lain 7 10,8%
TOTAL 65 100%

Sumber : Data Primer Diolah, 2021

Berdasarkan hasil data tabel diatas menunjukan bahwa responden dengan pekerjaan
Buruh sebanyak 3 orang (4,6%), Pegawai Swasta sebanyak 26 orang (40%), Wirausaha
26 orang (40%), PNS 3 orang (4,6%) dan Lain-lain 7 oarang (10,8%). Dapat
disimpulkan bahwa responden pembiayaan Murabahah di KSPPS SMNU Cabang
Kradenan Kota Pekalongan terbanyak adalah berprofesi sebagai Pegawai Swasta dan
Wirausaha.

4.3.5. Deskripsi Responden Berdasarkan Pendapatan

Tabel 5 Deskripsi Responden Berdasarkan Pendapatan

No Pendapatan Deskripsi Frekuensi Responden
Frekuensi Presentase
1 < Rp. 1.000.000 11 16,9%
2. Rp. 1.100.000 - Rp. 3.00.000 28 43,1%
3 Rp. 3.100.000 — Rp. 5.000.000 19 29,2%
4 > Rp. 5.000.000 7 10,8%
TOTAL 65 100%
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Sumber : Data Primer Diolah, 2021

Berdasarkan hasil tabel diatas responden dengan penghasilan < Rp.1000.000
sebanyak 11 orang (16,9%), penghasilan Rp. 1.100.000-Rp. 3.000.000 sebanyak 28
orang (43,1%), penghasilan Rp. 3.100.000-Rp. 5.000.000 19 orang (29,2%) dan
penghasilan > Rp. 5.000.000 sebanyak 7 orang (10,8%). Dapat disimpulkan responden
pembiayaan Murabahah di KSPPS Syirkah Muawanah (SM NU) Cabang Kradenan
Kota Pekalongan berpenghasilan Rp. 1.100.000-Rp.3.000.000.

4.4. Uji Instrumen
4.4.1. Uji Validitas

Uji validitas digunakan untuk mengetahui valid atau tidaknya suatu
pertanyaan kuesioner. Dalam pengujian validitas bisa dilihat dari output SPSS for
windows dengan membandingkan r hitung dengan r tabel. Besarnya degree of
freedom (df) = n-2 dalam kasus ini menggunakan sampel 65, besarnya df dapat di
hitung df = 65-2 = 63 dengan alpha 5% di dapat r tabel 0,244. Jika r hitung > r tabel

maka valid.
Tabel 6 Uji Validitas
Variabel Dimensi Item 1 Pearso_n r Tabel Keterangan
Corelation

Pertanyaan 1 | 0,440™* 0,244 Valid
Produk Pertanyaan 2 | 0,638** 0,244 Valid
Pertanyaan 3 | 0,601* 0,244 Valid
Harga Pertanyaan 4 | 0,679** 0,244 Valﬁd
Pertanyaan 5 | 0,415** 0,244 Valid
Pertanyaan 6 | 0,629** 0,244 Valid
Bauran Pemasaran Lokasi Pertanyaan 7 | 0,526™* 0,244 Valﬁd
(X1) Pertanyaan 8 | 0,435** 0,244 Val!d
PrOMOS] Pertanyaan 9 | 0,541** 0,244 Valid
Pertanyaan 10 | 0,435** 0,244 Valid
Orang Pertanyaan 11 | 0,564** 0,244 Valid
Pertanyaan 12 | 0,378** 0,244 Valid
Proses Pertanyaan 13 | 0,446™* 0,244 Valid
Pertanyaan 14 | 0,258* 0,244 Valid
Bukti Fisik | Pertanyaan 15 | 0,440** 0,244 Valid
Pertanyaan 1 | 0,614** 0,244 Valid
Sosial Pertanyaan 2 | 0,535** 0,244 Valid
o Pertanyaan 3 | 0,610** 0,244 Valid
Karakteristik Nasabah Pertanyaan 4 | 0,534** 0,244 Valid

(X2) Budaya -
Pertanyaan 5 | 0,564** 0,244 Valid
Pribadi Pertanyaan 6 | 0,528** 0,244 Valid
Pertanyaan 7 | 0,547** 0,244 Valid
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Pertanyaan 8 | 0,512** 0,244 Valid

Psikolodi Pertanyaan 9 | 0,387** 0,244 Valid

g Pertanyaan 10 | 0,480** 0,244 Valid

Pertanyaan 1 | 0,622** 0,244 Valid

Keputus?\r;)Nasabah Pertanyaan 2 | 0,823** 0,244 Valid
Pertanyaan 3 | 0,762** 0,244 Valid

Sumber : Data Primer Diolah, 2021

Berdasarkan hasil Uji Validitas dari 16 butir pernyataan variabel Bauran
Pemasaran,terdapat 1 butir pernyataan dengan hasil negatif atau tidak valid.
Sehingga dalam hal ini peneliti hanya menggunakan 15 butir penyataan variabel
Bauran Pemasaran. Untuk variabel karakteristik terdapat 10 butir pernyataan
dengan hasil r hitung > r tabel sehingga dikatakan valid. Sedangkan variabel
keputusan nasabah dengan 3 butir pernyataan juga bernilai positif atau dikatakan
valid.

4.4.2. Uji Reabilitas

Uji Reabilitas digunakan untuk mengukur konsistensi suatu objek apabila di
uji beberapa kali tetap menghasilkan hasil yang sama. Dikatakan reliabel apabila
nilai Cronbach Alpha > 0,6.

Tabel 7 Uji Reabilitas

Variabel Cronbach's Alpha | N Of Item | Keterangan
Bauran Pemasaran 0,789 15 Reliabel
Karakteristik Nasabah | 0,717 10 Reliabel
Keputusan Nasabah 0,747 3 Reliabel

Berdasarkan hasil Uji Reabilitas dapat diketahui bahwa semua butir
pernyataan kuesioner memiliki Cronbach’s Alpha lebih dari 0,6, sehingga dapat
disimpulkan bahwa semua butir penyataan pada kuesioner penelitian adalah
reliabel atau terjamin konsistensinya.

4.4.3. Deskripsi Tanggapan Responden
a. Tanggapan Responden terhadap Bauran Pemasaran

Tabel 8 Deskripsi Responden Terhadap Bauran Pemasaran
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Variabel Dimersi ltem1 kategori tanggapan responden RATARATA | KATEGORI
SS IS RR TS STS
Pertanyaan 1 45 20 |0 0 0 4,69 SANGAT TINGGI
Produk Pertanyaan 2 51 14 |0 0 0 4,78 SANGAT TINGGI
Pertanyaan 3 47 18 |0 0 0 4,72 SANGAT TINGGI
Harga Pertanyaan 4 47 18 |0 0 0 4,72 SANGAT TINGGI
Pertanyaan 5 35 30 |0 0 0 4,54 SANGAT TINGGI
Pertanyaan 6 46 19 |0 0 0 4,71 SANGAT TINGGI
Lokasi Pertanyaan 7 49 16 |0 0 0 4,75 SANGAT TINGGI
Bauran Pemasaran (X1) Pertanyaan 8 39 26 |0 0 0 4,60 SANGAT TINGGI
Promosi Pertanyaan 9 31 34 |0 0 0 4,48 SANGAT TINGGI
Pertanyaan 10 36 29 |0 0 0 4,55 SANGAT TINGGI
Orang Pertanyaan 11 48 17 |0 0 0 4,74 SANGAT TINGGI
Pertanyaan 12 23 1 |1 0 0 4,34 SANGAT TINGGI
Proses Pertanyaan 13 43 2 |0 0 0 4,66 SANGAT TINGGI
Pertanyaan 14 39 26 |0 0 0 4,60 SANGAT TINGGI
Bukti Fisik Pertanyaan 15 42 23 |0 0 0 4,65 SANGAT TINGGI
NILAI RATA-RATA VARIABEL BAURAN PEMASARAN 4,64

Berdasarkan data yang diperoleh dari kuesioner, secara keseluruhan variabel Bauran
Pemasaran dipersepsikan responden sudah baik, dengan rata-rata 4,64 termasuk kategori tinggi.
Pada indikator produk pembiayaan Murabahah yang ditawarkan sesuai dengan syariah menjadi
indikator tertinggi dengan rata-rata 4,78. Hal ini menjadi nilai plus bagi KSPPS untuk terus
mengembangkan produk pembiayaan dengan prinsip syariah sehingga nasabah tidak ragu dalam
menggunakan produk yang halal.

Indikator biaya administrasi terjangkau pada kategori produk menjadi indikator tertinggi
dengan rata-rata 4,72. Penetapan biaya administrasi rendah menjadi daya tarik nasabah dalam
mengambil keputusan menggunakan produk pembiayaan di KSPPS Syirkah Muawanah (SM NU)
Cabang Kradenan Kota Pekalongan. sedangkan pada kategori lokasi, indikator tertinggi pada letak
kantor KSPPS SMNU Cabang Kradenan Kota Pekalongan dekat pusat keramaian dengan rata-rata
4,75, berada di pusat keramaian menjadi kemudahan nasabah dalam bertransaksi.

Selain itu, indikator pelayanan dan sikap pegawai KSPPS SMNU Cabang Kradenan pada
kategori orang menjadi indikator tertinggi dengan rata-rata 4,74. Attitude yang baik membuat
nasabah nyaman menjadi bagian dari anggota KSPPS. Pada indikator proses pembiayaan di KSPPS
SMNU cepat dan mudah menjadi indikator tertinggi pada kategori proses dengan rata-rata 4,66.
Kemudahan pengajuan pembiayaan menjadi nilai plus bagi KSPPS, sehingga banyak nasabah yang
memutuskan untuk mengambil pembiayaan Murabahah di KSPPS. Terakhir, indikator fasilitas di
KSPPS lengkap dan nyaman menjadi indikator tertinggi di kategori bukti fisik, meskipun sudah
dianggap memuaskan pihak KSPPS terus berupaya memberikan pelayanan dan fasilitas yang

terbaik untuk nasabahnya.
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b. Tanggapan Responden Terhadap Karakteristik Nasabah

Tabel 9 Deskripsi Tanggapan Responden Terhadap Karakteristik Nasabah

. . kategori tanggapan responden

Dimensi Item S S TRRT TS TS RATA-RATA KATEGORI
Pertanyaan 1 21 443 |1 0 0 4,29 SANGAT TINGGI
Sosial Pertanyaan 2 44 21 |0 0 0 4,68 SANGAT TINGGI
Pertanyaan 3 43 22 |0 0 0 4,66 SANGAT TINGGI
SR s o SANGATTINGG

- ertanyaan ,
Kerakteristi Nasabah (x2) Pertanyaan 6 40 % 0 o 0 162 SANGAT TINGGI
Pribadi Pertanyaan 7 3b 0 [0 0 0 4,54 SANGAT TINGGI
Pertanyaan 8 35 30 |0 0 0 454 SANGAT TINGGI
psikologi Pertanyaan 9 34 31 [0 0 0 4,52 SANGAT TINGGI
Pertanyaan 10 25 40 |0 0 0 4,38 SANGAT TINGGI
NILAI RATA-RATA VARIABEL BAURAN PEMASARAN 4,55

Berdasarkan data yang diperoleh dari hasil kuesioner, secara keseluruhan variabel
Karakteristik Nasabah dipersepsikan responden sudah baik dengan nilai rata-rata 4,55 termasuk
kategori sangat tinggi. Pada indikator saya memilih KSPSS SMNU Cabang Kraedenan karena
mampu mencerminkan kelas sosial saya menjadi indikator tertinggi di kategori faktor sosial dengan
nilai rata-rata 4,68. Rata-rata nasabah mengambil pembiayaan Murabahah dengan jangka waktu
sesuai dengan kemampuan ekonomi nasabah, sehingga dinilai mampu mencerminkan kelas
sosialnya.

Pada kategori faktor budaya indikator tertinggi dengan rata-rata 4,72 yaitu kemudahan
nasabah dalam bertransaksi karena dekat dengan tempat tinggal mereka. selanjutnya, indikator saya
memilih produk KSPPS SMNU Cabang Kradenan karena sesuai dengan kebutuhan saya menjadi
indikator tertinggi pada kategori faktor pribadi dengan rata-rata 4,62. Yang terakhir yaitu indikator
persepsi kuat tentang KSPPS SMNU Cabang Kradenan bekerja secara baik dan sesuai syariah
menjadi indikator teringgi dengan rata-rata 4,52. Nasabah memiliki persepsi kuat tentang KSPPS
SMNU Cabang Kradenan bekerja sesuai syariah dan baik karena selain pelayanan yang prima, baik
direktur maupun pegawainya selalu menjaga hubungannya dengan nasabah dengan cara menjaga
kepercayaan nasabah kepada KSPPS SMNU Cabang Kradenan.

c. Tanggapan Responden Terhadap Keputusan Nasabah

Tabel 10 Deskripsi Tanggapan Responden Terhadap Keputusan Nasabah

" kategori tanggapan responden
D It RATA-RATA KATEGORI
s i $s [ S| RR] T ]SS
Pertanyaan 1 35 30 [0 |0 0 4,54 SANGAT TINGGI
Keputusan Nasabah (Y) Pertanyaan 2 45 20 [0 1|0 0 4,69 SANGAT TINGGI
Pertanyaan 3 38 21 [0 |0 0 4,58 SANGAT TINGGI
NILAI RATA-RATA VARIABEL KEPUTUSAN NASABAH 4,61
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Berdasarkan hasil data kuesioner, secara keseluruhan variabel keputusan nasabah dipesepsikan
responden dengan baik. Pada indikator saya memilih KSPPS SMNU Cabang Kradenan karena
memiliki pelayanan yang prima menjadi indikator tertinggi dengan rata-rata 4,69 dengan kategori
sangat tinggi. Pelayanan prima yang diberikan KSPPS SMNU Cabang Kradenan membuat nasabah
nyaman menjadi bagian dari anggota KSPPS SMNU Kradenan, meskipun dinilai baik dalam
memberikan layanan, pihak KSPPS terus berupaya memberikan yang terbaik untuk nasabahnya
baik secara fasilitas, produk maupun pelayanan nya.
4.5. Uji Asumsi Klasik
4.5.1. Uji Normalitas
Santoso berpendapat bahwa suatu model regresi dikatakan normal atau tidak
dapat dilihat dari pengujian normalitas.
Berikut hasil uji Kolmogorov-smirnov dan Normal probability plot dalam

penelitian ini :
Tabel 11 Hasil uji Normalitas (One-Sample Kolmogorov)

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Unstandardized
Residual

N 65
Normal Mean ,0000000
Parameters®” Std. Deviation 1,01103165
Most Extreme Absolute ,110
Differences Positive ,101
Negative -,110

Test Statistic ,110
Asymp. Sig. (2-tailed) ,051°

a. Test distribution is Normal.

b. Calculated from data.

c. Lilliefors Significance Correction.
sumber : Data Primer diolah,2021

Berdasarkan tabel diatas dapat dilihat nilai Asymp. Sig. (2-tailed) sebesar

0,051 > 0,05 artinya nilai residual berdistribusi Normal.
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Grafik 1 Uji P-P Plot

Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual
3 Q'pondem Variable: Keputusan Nasabah

Expected Cum Prob

10

a4 e
Observed Cum Prob

Sumber : Data Primer Diolah, 2021
Berdasarkan hasil uji normalitas P-P Plot diatas, dapat diketahui bahwa titik-

titik berdistribusi mengikuti garis diagonal. Sehingga dapat disimpulkan bahwa
data terlah terdistribusi secara normal.
4.5.2. Uji Heteroskedastisitas
Tujuan dari uji heteroskedastisitas adalah untuk menguji apakah dalam suatu
model regresi terjadi perbedaan varian. Dalam penelitian ini dilihat dari gambar
scatterplot. Jika dalam gambar scatterplot terdapat titik-titik data yang menyebar

secara keseluruhan dan tidak membentuk pola, maka tidak terjadi heteroskedastisitas.

Grafik 2 Hasil Uji Heteroskedastisitas (Scatterplot)

Scatterpiot
Depondent Variable: Keputusan Nasabah

Regression Studentized Residual
s

Regression Standardized Predicted Value

Berdasarkan hasil uji heterokedastisitas menggunakan uji scatterplot dapat
dilihat bahwa terdapat titik-titik data yang menyebar secara menyeluruh dan tidak
membentuk pola, sehingga uji heteroskedastisitas dengan uji scatterplot terdisribusi

secara normal.
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4.5.3. Uji Multikolinieritas
Uji multikolinieritas dilakukan untuk melihat dalam model regresi ditemukan

adanya korelasi antar variabel independen atau tidak. Dalam uji multikolinieritas

jika nilai VIF (Varience Inflation Factor) < 10,00 dan nilai tolerance > 0,10 maka

tidak terjadi multikolinieritas dalam model regresi.

Tabel 12 Uji Multikolinieritas

Coefficients?

Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients Collinearity Statistics
Std.
Model B Error Beta T Sig. Tolerance VIF
1 (Constant) 6,398 2,878 2,223 ,030
Bauran Pemasaran ,029 ,039 ,097 ,754 454 ,864 | 1,158
Karakteristik Nasabah 118 ,053 ,289 2,242 ,029 864 | 1,158

a. Dependent Variable: Keputusan Nasabah

Sumber : Data Primer Diolah,2021

Berdasarkan hasil tabel output “coefficients” dapat diketahui nilai Tolerance

variabel Bauran Pemasaran dan Karakteristik Nasabah sebesar 0,864 > 0,10 serta

nilai VIF variabel Bauran Pemasaran dan Karakteristik Nasabah 1,158 < 10,00

sehingga dapat disimpulkan bahwa model regresi dalam penelitian ini tidak terjadi

multikolinearitas.

4.6. Uji Regresi Linier Berganda

Analisis regresi ini digunakan untuk mengukur pengaruh variabel independen yaitu

Bauran Pemasaran dan Karakteristik Nasabah terhadap variabel dependen yaitu keputusan

nasabah.

Tabel 13 Uji Regresi Linier Berganda

Coefficients?

Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients t Sig.
Model B Std. Error Beta
1 (Constant) 6,398 2,878 2,223 ,030
Bauran Pemasaran ,029 ,039 ,097 , 754 ,454
Karakteristik Nasabah ,118 ,053 ,289 2,242 ,029

a. Dependent Variable: Keputusan Nasabah
Sumber : Data Primer Diolah, 2021

Berdasarkan hasil tabel diatas, maka persamaan regresi yang terbentuk adalah :
Y =6,398 + 0,029X: + 0,118X>+ €
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Berdasarkan persamaan regresi diatas, dapat dijelaskan bahwa :

a. Nilai konstanta sebesar 6,398 artinya apanila variabel Bauran Pemasaran dan karakteristik

nasaba bernilai nol (0) maka nilai konsisten keputusan nasabah sebesar 6,398.

b. Nilai Bauran Pemasaran (X1) sebesar 0,029 artinya bahwa setiap penambahan satu satuan

sedangkan variabel lain tetap maka variabel keputusan nasabah (Y) mengalami kenaikan
sebesar 0,029 .
c. Nilai Karakteristik Nasabah (X:) sebesar 0,118 artinya bahwa setiap penambahan satu

satuan sedangkan variabel lainnya tetap maka variabel keputusan nasabah (Y) mengalami

kenaikan sebesar 0,118.
4.7. Uji Statistik
4.7.1. Uji t (Uji Signifikan Parameter Parsial)

Uji t bertujuan untuk mengetahui apakah variabel independen (X) berpengaruh secara

parsial terhadap variabel dependen (Y).

Tabel 14 Uji t

Coefficients?

Unstandardized Standardized

Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 6,398 2,878 2,223 | ,030
Bauran Pemasaran ,029 ,039 ,097 , 754 | ,454
Karakteristik Nasabah 118 053 289 | 2,242 | ,029

a. Dependent Variable: Keputusan Nasabah
Sumber : Data Primer Diolah, 2021

Dari rumus t tabel = (a/2 ; df residual) didapatkan nilai t tabel sebesar 1,9989.

Apabila t hitung > t tabel atau signifikan < 0,05 maka adanya pengaruh signifikan

antara variabel independen (X) terhadap variabel dependen (). Berdasarkan hasil

tabel diatas diketahaui bahwa nilai t hitung variabel Bauran Pemasaran (X1)

sebesar 0,754 < 1,9989 dan nilai signifikan sebesar 0,454 > 0,05 artinya variabel

Bauran Pemasaran secara parsial tidak berpengaruh terhadap keputusan nasabah

menggunakan produk pembiayaan Murabahah di KSPPS SMNU Kota Pekalongan.
Sedangkan nilai t hitung variabel Karakteristik Nasabah () sebesar 2,424 > 1,9989

dan nilai signifikan 0,29 < 0,05 artinya variabel Bauran Pemasaran secara parsial

berpengaruh terhadap keputusan nasabah menggunakan produk pembiayaan
Murabahah di KSPPS SMNU Kota Pekalongan.
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472. UjiF
Uji f Dbertujuan untuk mengetahui apakah variabel X secara simultan
berpengaruh terhadap variabel Y. Adapun cara untuk mengetahui apakah variabel
X berpengaruh secara simultan terhadap variabel Y dengan melihat hasil tabel
output “ANOVA”.

Tabel 15 Uji F
ANOVA?
Model Sum of Squares Df Mean Square F Sig.
1 Regression 8,365 | 2 4,182 | 3,964 | ,024°
Residual 65,420 | 62 1,055
Total 73,785 | 64

a. Dependent Variable: Keputusan Nasabah
b. Predictors: (Constant), Karakteristik Nasabah, Bauran Pemasaran

Sumber : Data Primer Diolah, 2021

Variabel independen secara simultan dapat mempengaruhi variabel dependen
apabila tingkat signifikan < 0,05 atau nilai F hitung > F tabel dimana F tabel = (k ;
n-k) = (2 ; 63) = 3,14. Berdasarkan tabel diatas dapat diketahui bahwa nilai
signifikan sebesar 0,024 < 0,05 dan F hitung sebesar 3,964 > 3,14. Sehingga dapat
disimpulkan bahwa variabel Bauran Pemasaran dan variabel Karakteristik Nasabah
berpengaruh secara bersama-sama terhadap keputusan nasabah menggunakan
pembiayaan Murabahah di KSPPS SMNU Kota Pekalongan.

4.7.3. Uji R? (Uji Koefisien Determinasi)
Uji R? bertujuan untuk memprediksi dan melihat seberapa besar kontribusi

pengaruh yang diberikan variabel X secara simultan terhadap variabel Y.

Tabel 16 Uji Koefisien Determinasi

Model Summary

Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate

1 ,3378 ,113 ,085 1,027

a. Predictors: (Constant), Karakteristik Nasabah, Bauran Pemasaran
Sumber : Data Primer Diolah, 2021

Berdasarkan tabel diatas, dapat diketahui nilai R Square sebesar 0,113 artinya

bahwa variabel independen berkontribusi mempengaruhi terhadap variabel
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dependen sebesar 11,3% sedangkan sisanya 88,7% dipengaruhi variabel lain diluar

persamaan regresi atau variabel yang tidak diteliti.

4.8. Pembahasan Hasil Penelitian

4.8.1. Pengaruh Bauran Pemasaran Terhadap Keputusan Nasabah Menggunakan

Produk Pembiayaan Murabahah

Hasil pengujian secara simultan menunjukan bahwa variabel Bauran
Pemasaran dan Karakteristik Nasabah berpengaruh secara signifikan terhadap
keputusan nasabah menggunakan produk pembiayaan Murabahah di KSPPS SMNU
Kota Pekalongan. Hal ini ditunjukkan dengan nilai F tabel sebesar 3,964>3,14 artinya
variabel X secara simultan berpengaruh secara signifikan terhadap variabel Y.
Sedangkan secara parsial bisa dilihat dari tabel dibawah ini:

Tabel 17 Uji Regresi Bauran Pemasaran

Coefficients?

Unstandardized Coefficients Standa_lrc_hzed
Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 9,520 2,922 3,259 ,002
Produk ,021 ,168 ,020 ,122 ,903
Harga -,161 ,228 -120 | -,706 ,483
Lokasi 447 ,153 441 | 2,932 ,005
Promosi -,121 ,229 -,082 | -,529 ,599
Orang ,054 ,154 ,046 ,349 728
Proses ,005 ,218 ,004 ,024 ,981
bentuk fisik -,053 242 -,029 | -219 ,827

a. Dependent Variable: keputusan nasabah
Sumber : Data Primer Diolah, 2021

a. Hasil uji regresi berganda pada hipotesis produk menunjukkan nilai
signifikan 0,903 > 0,05 artinya tidak ada pengaruh secara signifikan terhadap
keputusan nasabah menggunakan produk pembiayaan Murabahah di KSPPS
SMNU Cabang Kradenan Kota Pekalongan. Produk pembiayaan Murabahah
di KSPPS Syirkah Muawanah (SM NU) Cabang Kradenan Kota Pekalongan
cukup bervariasi, sehingga nasabah bisa memilih produk pembiayaan sesuai
dengan kebutuhannya. Namun berdasarkan dari hasil pengujian hal itu tidak
mempengaruhi nasabah untuk menggunakan produk pembiayaan Murabahah
di KSPPS SMNU Cabang Kradenan Kota Pekalongan. hal ini sejalan dengan
penelitian yang dilakukan Gayatri Lestari Mawardi (2019) dengan judul

penelitian pengaruh Marketing Mix terhadap keputusan menanbung di bank
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tabungan negara (BTN) syariah KCP Parepare, yang menyebutkan bahwa
produk tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan menabung.®*
b.Hasil uji regresi berganda pada hipotesis harga menunjukan nilai signifikan

0,483 > 0,05 artinya tidak ada pengaruh secara signifikan terhadap keputusan
nasabah menggunakan produk pembiayaan Murabahah. Harga dalam
perbankan syariah dapat berupa bagi hasil, biaya administrasi, dll. Pada
KSPPS SMNU Cabang Kradenan biaya administrasi cukup rendah sehingga
tidak merugikan nasabah. Sedangkan porsi bagi hasil 2% untuk angsuran,
porsi bagi hasil KSPPS SMNU Cabang Kradenan terbilang lebih tinggi
dibandingkan dengan bank umum lainnya, meskipun demikian nasabah
pembiayaan Murabahah di KSPPS SMNU Cabang Kradenan cukup lancar.
Berdasarkan hasil penelitian menunjukkan bahwa harga tidak berpengaruh
signifikan terhadap keputusan nasabah menggunakan produk pembiayaan
Murabahah. Hal ini juga sejalan dengan penelitian Gayatri Lestari Mawardi
(2019) yang menyebutkan bahwa harga tidak berpengaruh terhadap
keputusan menabung.®

c. Hasil uji regresi berganda pada hipotesis lokasi menujukan nilai signifikan
sebesar 0,05 dan nilai t hitung sebesar 2,932 > 2,00247 artinya lokasi
berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan nasabah menggunakan
produk pembiayaan Murabahah. Lokasi merupakan salah satu bagian penting
yang harus diperhatikan dalam perbankan, karena lokasi dapat menentukan
minat nasabah. Penentuan lokasi KSPPS SMNU Cabang Kradenan cukup
baik, penempatan kantor yang strategis, mudah di jangkau memudahkan
nasabah dalam menemukan kantor KSPPS, sehingga minat nasabah
meningkat. Hal ini sejalanan dengan penelitian Yuliana Wahyu Ningsih
(2018) dengan menyebutkan bahwa lokasi berperngaruh terhadap nasabah
yang mengajukan pembiayaan Murabahah di BPRS Sukowati Sragen.®

d. Hasil uji regresi berganda pada hipotesis promosi menunjukan nilai signifikan

sebesar 0,599 > 0,05 artinya tidak ada pengaruh promosi terhadap keputusan

54 Gayatri Lestari Mawardi, Pengaruh..., h. 86
55 Gayatri Lestari Mawardi, Pengaruh..., h. 87

56 Yuliana Wahyu Ningsih, “Analisis Faktor-faktor yang mempengaruhi nasabah dalam mengajukan pembiayaan
Murabahah (Studi Kasus di BPRS Sukowati Sragen Cabang Wonogiri)”, Skripsi IAIN Surakarta, Surakarta : Perpustakaan
IAIN Surakarta, 2018, h. 63, t.d

61



nasabah menggunakan produk pembiayaan Murabahah. Promosi yang
dilakukan KSPPS SMNU Cabang Kradenan bervariasi seperti promosi lewat
sosial media, direct marketing, personal selling maupun seles promotion.
Tetapi hal tersebut tidak berpengaruh terhadap keputusan nasabah
menggunakan produk pembiayaan Murabahah. Hal ini sejalan dengan
penelitian yang dilakukan Rofika Nadira dan Susianto (2020) dijelaskan
bahwa promosi tidak berpengaruh terhadap variabel nasabah dalam memilih
pembiayaan Murabahah pada Bank Mandiri Syariah.>’

Hasil uji regresi berganda pada hipotesis orang menunjukkan nilai signifikan
sebesar 0,728 > 0,05 artinya orang tidak berpengaruh signifikan terhadap
keputusan nasabah menggunakan produk pembiayaan Murabahah. Menurut
Ratih (2005:62) yang menyatakan orang adalah “semua pelaku yang
memainkan peranan dalam penyajian jasa atau produk sehingga dapat
mempengaruhi pembelian.” Dalam penelitian ini karyawan KSPPS SMNU
Cabang Kradenan berperan aktif dalam memberikan pelayanan kepada
nasabah, terbukti dengan banyaknya nasabah yang memberi tanggpan sangat
puas terhadap pelayanan yang diberikan karyawan KSPPS SMNU Cabang
Kradenan kepada nasabah. Meskipun demikian hal tersebut tidak
mempengaruhi minat nasabah secara signifikan dalam menggunakan produk
pembiayaan Murabahah. Hal tersebut sejalan dengan penelitian yang
dilakukan Ronny H Walean dkk (2020) dijelaskan bahwa orang tidak
berpengaruh signifikan terhadap minat beli konsumen pada Carrefour
Transmart Kawula.*®

Hasil regresi berganda hipotesis proses menunjukkan nilai signifikan 0,981 >
0,05 artinya proses tidak berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan
nasabah menggunakan produk pembiayaan Murabahah. . Berdasarkan data
yang di peroleh menunjukan mayoritas nasabah menganggap proses
pengajuan pembiayaan produk pembiayaan Murabahah cenderung lama dan

persyaratannyapun cukup rumit. Oleh karena itu nasabah kurang tertarik

57 Rofika Nadira, Susianto, “Analisis Faktor-faktor Yang Mempengaruhi Nasabah dalam Memilih Pembiayaan
Murabahah pada PT. Bank Syariah Mandiri Kantor Cabang Medan Aksara”, Jurnal Mahasiswa FEB Vol 1 No 1, April

2020, h. 745

58 Ronny H Walean, “the effect of marketing mix towoards consumer purchase intention in carrefour transmart
kawula”, Klabat Journal of Managemen Vol. 1 No. 2, September 2020, h. 35
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melakukan pengajuan pembiayaan. Hal ini sejalan dengan penelitian yang

dilakukan Alfi Qorizah dan Prayudi Setiawan Prabowo (2019) disebutkan

bahwa tidak ada adanya pengaruh proses terhadap keputusan pembelian
nasabah.>®
g. Hasil uji regresi berganda hipotesis bukti fisik menunjukkan nilai signifikan

0, 827 > 0,05 artinya tidak ada pengaruh terhadap keputusan nasabah

menggunakan produk pembiayaan Murabahah. Berdasarkan hasil tersebut

dapat disimpulkan bahwa bukti fisik atau fasilitas kantor KSPPS SMNU

Cabang Kradenan tidak berpengaruh terhadap keputusan nasabah. Hal ini

sejalan dengan penelitian Alfi Qorizah dan Prayudi Setiawan Prabowo (2019)

disebutkan bahwa bukti fisik tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan

nasabah menggunakan produk pembiayaan Murabahah.®°
4.8.2. Pengaruh Karakteristik Nasabah Terhadap Keputusan Nasbah Menggunakan
Produk Pembiayaan Murabahah.

Berdasarkan hasil uji secara simultan adanya pengaruh signifikan antara
variabel independen erhadap variabel dependen. Hal ini ditunjukan nilai F hitung
sebesar 3,964 > 3,14. Selain itu secara parsial variabel Karakteristik Nasabah juga
berpengaruh terhadap keputusan nasabah, hal ini ditunjukkan nilai t hitung sebesar
2,242 > 1,9989. Untuk mengetahui pengaruh Karakteristik Nasabah yang terdiri dari
faktor sosial, faktor budaya, faktor pribadi dan faktor psikologi akan dijelaskan

sebagai berikut :

Tabel 18 Uji Regresi Karakteristik Nasabah

Coefficients?

Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients t Sig.
Model B Std. Error Beta
1 (Constant) 8,202 2,174 3,773 ,000
Faktor Sosial 115 119 125 ,968 ,337
Faktor Budaya -,142 ,180 -,105 -,792 ,432
Faktor Pribadi 474 ,140 455 3,377 ,001
Faktor Psikologi -,126 ,158 -,097 -,801 ,426

a. Dependent Variable: Keputusan Nasabah
Sumber : Data Primer Diolah, 2021

59 Alfiah Qoriza, Prayudi Setiawan Prabowo, pengaruh..., h. 157
50 1pid.

63



a. Hasil uji regresi berganda hipotesis faktor sosial memiliki nilai signifikan 0,337 >
0,05 artinya faktor sosial tidak berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan
nasabah menggunakan produk pembiayaan Murabahah. Faktor sosial tersbut terdiri
dari : kelompok acuan, keluarga, peran dan status. Meskipun menurut Kotler
(2005:153) faktor sosial merupakan faktor kedua yang mempengaruhi perilaku
pembelian, tetapi berdasarkan hasil penelitian faktor sosial tidak berpengaruh
signifikan meskipun arah hubungan positif terhadap keputusan nasabah
menggunakan produk pembiayaan Murabahah. Hal ini sejalan dengan penelitian Ali
Mustakim (2019) menjelaskan bahwa variabel sosial memiliki pengaruh tetapi tidak
signifikan karena diatas 0,05.5!

b. Hasil uji regresi berganda hipotesis faktor budaya menunjukan hasil signifikan 0,432
> 0,05 artinya faktor budaya tidak berpengaruh signifikn terhadap keputusan nasabah
menggunakan produk pembiayaan Murabahah. Hal ini bertolak belakang dengan
teori,yang menyatakan bahwa faktor budaya mempengaruhi paling luas dalm tingkah
laku konsumen. Jadi hal ini menjadi dasar bahwa tidak selamanya faktor budaya
dapat mempengaruhi keputusan pembelian. Hasil penelitian ini sejalan dengan
penelitian Ali  Mustakim (2019) menjelaskan bahwa variabel budaya tidak
berpengaruh signifikan dan arah hubungan negatif terhadap keputusan menabung di
BPRS Suriyah Cabang Semarang.®?

c. Uji regresi berganda hipotesis pribadi menunjukan hasil nilai signifikan sebesar
0,001 < 0,05 dan nilai t hutung 3,377 > 1,67065 artinya faktor pribadi berpengaruh
signifikan terhadap keputusan nasabah menggunakan produk pembiayaan
Murabahah.Dimana faktor pribadi terdiri dari usia, pekerjaan, situasi ekonomi dan
gaya hidup. Dalam hal ini nasabah tertarik menggunakan produk pembiayaan
Murabahah karena sesuai degan situasi ekonomi nasabah. Hal ini sejalan dengan
penelitian Chairul Adhim (2020) menjelaskan bawaha faktor pribadi berpengaruh
positif dan signifikan terhadap perilaku konsumen dalam keputusan pembelian.®

d. Uji regresi berganda hipotesis faktor psikologi menunjukan hasil signifikan sebesar

0,426 > 0,05 artinya faktor psikologi tidak berpengaruh signifikan terhadap

61 Ali Mustakim, Pengaruh..., h. 76
52 Ibid.

63 Chairul Adhim, “Analisis Faktor Budaya, Sosial, Pribadi Dan Psikologi Terhadap Perilaku Konsumen Dalam Keputusan
Pembelian Pada Butik Yulia Grance”, Jurnal Pendidikan Tambusai Vol. 4 No. 1, 2020, h. 245 t.d
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keputusan nasabah menggunakan produk Murabahah. Faktor psikologi dalam
penelitian in terdiri dari keyakinan nasabah dan persepsi terhadap KSPPS SMNU
Cabang Kradenan. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa tingkat kepercayaan
nasabah terhadap KSPPS SMNU Cabang Kradenan cukup tinggi dan persepi
masyarakat terhadap KSPPS cukup baik tidak mempengaruhi keputusan nasabah
dalam menggunakan produk pembiayaan Murabahah. Hal ini sejalan dengan
penelitian yang dilakukan Nandang Bekthi Karnowati dan Erna Handayani (2021)
yang menyatakan bahwa faktor budaya tidak berpengaruh terhadap keputusan
pembelian.

4.8.3. Variabel Bauran Pemasaran Yang Lebih Berpengaruh Terhadap Keputusan
Nasabah Menggunakan Produk Pembiayaan Murabahah

Hasil output SPSS menunjukkan bahwa variabel Bauran Pemasaran yang
paling yang lebih berpengaruh dan signifikan terhadap keputusan nasabah
menggunakan produk pembiayaan Murabahah yaitu hanya lokasi. Hal ini dibuktikan
dengan nilai t hitung sebesar 2,932 dan nilai signifikan 0,05 dibandingankan dengan
dimensi lain yang nilai t hitung < t tabel dan nilai signifikan > 0,05.

Pangsa pasar KSPPS Syirkah Muawanah (SM NU) cabang Kradenan
berfokus pada warga Nahdliyah dan masyarakat sekitar Kradenan. Sehingga
pemilihan lokasi kantor KSPPS SMNU cabang Kradenan sudah tepat. Lokasi
strategis, pusat keramaian dan akses mudah di jangkau membuat nasabah tertarik
menggunakan produk pembiayaan Murabahah di KSPPS Syirkah Muawanah (SM
NU).

4.8.4. Variabel Karakteristik Nasabah Yang Lebih Berpengaruh Terhadap Keputusan
Nasabah Menggunakan Produk Pembiayaan Murabahah

Hasil output SPSS menunjukkan bahwa variabel Karakteristik Nasabah yang
paling dominan berpengaruh dan signifikan terhadap keputusan nasabah
menggunakan produk pembiayaan Murabahah vyaitu faktor pribadi. Hal ini
dibuktikan dengan nilai t hitung sebesar 3,377 dan nilai signifikan 0,001 dibandingan
faktor sosial, faktor budaya dan faktor psikologi, faktor pribadi lebih mendominasi
dan berpengaruh terhadap keputusan nasabah. Faktor pribadi dalam penelitian ini
terdiri dari siklus hidup, situasi ekonomi dan kepribadian. Mayoritas nasabah yang

menggunakan produk pembiayaan Murabahah sesuai dengan kebutuhan dan situasi

54 Nandang Bekhti Karnowati, Erna Handayani, “Emotional Branding Pembeli Sepeda Lipat Di Era Covid-19”, Jurnal
Manajemen dan Akutansi, Vol. 16 No. 1, edisi Januari-Juni 2021, h. 9.

65



ekonomi mereka. Nasabah percaya terhadap KSPPS dalam produknya sesuai syariat
islam membuat nasbah tertarik menggunakan produk yang di tawarkan KSPPS,
meskipun syarat dalam pengajuan pembiayaan cukup banyak dan akad nya rumit
mayoritas nasabah tidak terlalu mempermasalahkan karena tujuannya untuk
menghindari riba.
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BAB V
PENUTUP

5.1. Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan terhadap pengaruh Bauran Pemasaran dan

Karakteristik Nasabah menggunakan produk pembiayaan Murabahah di KSPPS Syirkah

Muawanah (SMNU) Cabang Kradenan Kota Pekalongan, disimpulkan :

5.1.1. Berdasarkan hasil pengujian variabel Bauran Pemasaran yang terdiri dari beberapa
dimensi menunjukkan bahwa produk tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan
nasabah menggunakan produk pembiayaan Murabahah di KSPPS Syirkah Muawanah
(SMNU) Cabang Kradenan Kota Pekalongan. Harga tidak berpengaruh secara
signifikan terhadap keputusan nasabah menggunakan produk pembiayaan Murabahah
di KSPPS Syirkah Muawanah (SMNU) Cabang Kradenan Kota Pekalongan. Lokasi
berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan nasabah menggunakan produk
pembiayaan Murabahah di KSPPS Syirkah Muawanah (SMNU) Cabang Kradenan
Kota Pekalongan. Orang tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan nasabah
menggunakan produk pembiayaan Murabahah di KSPPS Syirkah Muawanah (SMNU)
Cabang Kradenan Kota Pekalongan. Proses tidak berpengaruh signifikan terhadap
keputusan nasabah menggunakan produk pembiayaan Murabahah di KSPPS Syirkah
Muawanah (SMNU) Cabang Kradenan Kota Pekalongan. Bentuk fisik tidak
berpengaruh terhadap keputusan nasabah menggunakan produk pembiayaan
Murabahah di KSPPS Syirkah Muawanah (SMNU) Cabang Kradenan Kota
Pekalongan.

5.1.2. Berdasarkan hasil pengujian variabel Karakteristik Nasabah yang terdiri dari
beberapa dimensi menunjukkan bahwa faktor sosial tidak berpengaruh secara
signifikan terhadap keputusan nasabah menggunakan produk pembiayaan Murabahah
di KSPPS Syirkah Muawanah (SMNU) Cabang Kradenan Kota Pekalongan. Faktor
budaya tidak berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan nasabah menggunakan
produk pembiayaan Murabahah di KSPPS Syirkah Muawanah (SMNU) Cabang
Kradenan Kota Pekalongan. Faktor pribadi berpengaruh signifikan terhadap keputusan
nasabah menggunakan produk pembiayaan Murabahah di KSPPS Syirkah Muawanah
(SMNU) Cabang Kradenan Kota Pekalongan. Faktor psikologi tidak berpengaruh
signifikan terhadap keputusan nasabah menggunakan produk pembiayaan Murabahah

di KSPPS Syirkah Muawanah (SMNU) Cabang Kradenan Kota Pekalongan.
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5.1.3. Berdasarkan hasil pembahasan diatas, variabel Bauran Pemasaran yang lebih
berpengaruh terhadap kepuasan nasabah menggunakan produk pembiayaan
Murabahah di KSPPS Syirkah Muawanah (SMNU) Cabang Kradenan Kota
Pekalongan adalah produk dengan nilai t hitung 2,932 dan nilai signifikan 0,05.

5.1.4. Berdasarkan hasil pembahasan diatas, variabel Karakteristik Nasabah yang lebih
berpengaruh terhadap keputusan nasabah menggunakan produk pembiayaan
Murabahah di KSPPS Syirkah Muawanah (SMNU) Cabang Kradenan Kota
Pekalongan adalah faktor pribadi dengan nilai t hitung 3,377 dan nilai signifikan 0,001.

5.2. Saran

Berdasarkan kesimpulan diatas, maka saran yang dapat peneliti berikan untuk kedepannya

yaitu :

5.2.1. Bagi Koperasi Simpan Pinjam dan Pembiayaan Syariah (KSPPS) Syirkah
Muawanah (SMNU) Cabang Kradenan Kota Pekalongan.

Berdasarkan hasil penelitian, maka sebagai saran untuk pihak KSPPS SMNU
Cabang Kradenan yaitu dengan meningkatkan produk pembiayaan yang ditawarkan
sehingga masyarakat lebih tertarik untuk mengajukan pembiayaan di KSPPS SMNU
Cabang Kradenan. Selain itu mayoritas nasabah mengeluhkan terkait persyaratan yang
diajukan KSPPS SMNU Cabang Kradenan cukup rumit, sehingga perlu diadakan
evaluasi terkait persyaratan pengajuan pembiayaan. Untuk promosi sudah cukup bagus
dan untuk kedepannya untuk lebih memperluas jaringan kantor serta menambah
fasilitas lain misalnya mesim ATM.

KSPPS Syirkah Muawanah (SMNU) Cabang Kradenan juga harus
memperhatikan faktor eksternal yang mempengaruhi nasabah menggunakan produk
pembiayaan seperti faktor sosial, faktor budaya, faktor pribadi dan faktor psikologi.
Minimnya pengetahuan masyarakat tentang perbankan syariah juga menjadi hambatan
sehingga perlu dilakukan gebrakan sosialisasi dan edukasi secara maksimal untuk
meningkatkan perkembangan perbankan syariah maupun unit usaha syariah baik di
Indonesia maupun dunia.

5.2.2. Bagi peneliti selanjutnya
Dalam penyusunan skripsi ini masih jauh dari kata sempurna, sehingga untuk peneliti
selanjutkan diharapkan bisa mengembangkan variabel lain di luar penelitian ini seperti
tingkat religiutas dan lainnya. Selain itu peneliti juga bisa membandingkan antara
perbankan syariah dan perbankan konvensional, sehingga bisa dijadikan referensi lebih
lanjut untuk penelitian selanjutnya.
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nasabah terkait produk yang
ditawarkan

a. Pengawal KSPPS SM NU

berpenampilan menarik dan sopan
dalam melayani nasabah

b. Pegawai KSPPS SM NU menguasai
produk yang ada di KSPPS dan
handal dalam menanggapi keluhan
nasabah

Proses

a. Proses pembiayaan di KSPPS SM
NU cepat dan mudah

b. Antrian di KSPPS SM NU cepat

Bukti fisik

a. Fasilitas KSPPS SMNU lengkap dan
Suasana nyaman

Karakteristik Nasabah

Pertanyaan

TS

Faktor Sosial

a. Saya memilih KSPPS SM NU karena
rekomendasi dan keluarga atau saya

b. Saya memilih KSPPS SM NU karena
mampu mencerminkan kelas sosial
saya

¢. Saya memilih KSPPS SM NU karena
masyarakat

Faktor Budaya

a. Saya memilih KSPPS SM NU karena
banyak yang menggunakan produk
pembiayaan Murabahah di KSPPS
SMNU

b. Saya memilih KSPPS SM NU karena
sudah percaya dengan KSPPS SM
NU

Faktor Pribadi

a. Saya memilih produk KSPPS SM NU
karena sesuai dengan kebutuhan saya

b. Saya memilih KSPPS SM NU karena

¢ Saya memilth KSPPS SM NU karena
membuat saya percaya diri

produk halal
Faktor

a. Saya memilih KSPPS SM NU karena |




secara baik dan sesuai syariah

tentang KSPPS SM NU yang bekega

pengalaman kerjanya yang tidak
terpengarub saat krisis,

b. Saya memilih KSPPS SM NU karena

C. Keputusan Nasabah

Pertanyaan

. | Keputusan Nasabah

a. Saya memilih KSPPS SM NU karena
sudah sesuai dengan kebutuhan saya

b. Saya memilih KSPPS SM NU karena

memiliki pelayanan yang prima

¢. Saya memilih KSPPS SM NU Kkarena
memberikan informasi sccara lengkap

dan jelas
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Hasil data kuesioner variabel Bauran Pemasaran (X1)
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Hasil data kuesioner variabel Karakteristik Nasabah (X2)
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Hasil data kuesioner variabel keputusan nasabah ()

KEPUTUSAN NASABAH (Y)

NO Y1.1 Y12 | Y13 | TOTALY

1 4 4 4 12

2 5 5 4 14 37 4 5 5 14
3 5 5 5 15 38 4 5 5 14
4 4 5 5 14 39 4 gl 5 13
5 4 4 4 12 40 4 5 5 14
6 5 5 5 15 41 5 5 5 15
7 5 5 5 E 42 5 5 5 15
8 5 5 5 15 43 4 5 5 14
9 4 5 4 13 44 4 5 5 14
10 4 5 4 13 45 4 5 5 14
11 4 4 4 12 46 5 5 5 15
12 5 5 S IS 47 4 5 5 14
13 4 5 4 13 48 4 5 5 14
14 4 5 5 14 49 5 5 4 14
15 3 5 S 15 50 5 5 5 15
X6 > > 3 15 51 5 5 5 15
17 4 & A 12 52 5 5 4 14
15 = - - 15 53 5 5 4 14
19 4 = 2 L. 54 5 4 4 13
20 4 3 4 13 55 4 4 4 12
21 S 5 > 15 56 4 4 4 12
22 > 3 S 15 57 4 4 4 12
22 w a 4 e 58 4 4 5 13
4 2 2 2 12 59 4 4 5 13
25 5 5 5 15 = = - = =
26 5 5 5 15 61 7 1 3 17
27 5 4 4 13 = - : = T
7 T O+ ey O
29 5 4 4 13 2

30 5 4 4 13 64 > 3 > 15
= - 2 2 3 65 5 5 5 15
32 5 4 4 13

33 5 5 4 14

34 5 5 4 14

35 5 5 5 15

36 5 5 5 15
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VALIDITAS

Hasil validitas variabel Bauran Pemasaran (X1)

Correlnthmw
k X1.§ x3.2 X133 X114 x1.5 X1.6 x1.7 x1.0 x1.9 X110 X111 X112 2113 X114 X115 toulx 1
ra Tearon Correlmion ] 543~ 258" AR a5t 231 161 36 103 273" TR A2s ole NED) ~00s 4407
Sig. {2-tailed) LO00 SR L0000 S04 o6 L2201 LR Ale Jan MO0 26 MoN (280 Lonn JODO
N o5 o5 65 65 65 65 65 65 o o5 [ (2 o5 65 [ 65
i .2 Pearson Correlation s43"" | 596" 679" 266" 404" 196" A8 276" 207 199 -4 479 - 122 60 6387
Sig. (2-talled) 000 L0000 L000 032 001 001 NEE 026 007 NEE o1 154 332 203 00
N 6N on 6s as 6as L) 6ns os on on o 64 oN 6as 6N 65
e Peurson Correlation 2aw’ s0a" 1 A0 28a" Ak 205 Ao R4 NETS 288" 012 006 - 014 a7 s01*
g (Z-tailed) 038 000 000 041 o003 01 01 002 279 03 220 02 o912 352 00}
N 65 65 65 65 6s 65 65 65 65 65 6% 63 65 65 65 65
X3 . Peoarson Corvelation Aas1” 6797 5597 1 39377 66177 285" 267" 2a7" 067 3367 219 NEN -014 JIEO 6797
Sig. (2-tailed) LU0 000 J000 oot LO0U Az Sz Joan Ave 006 JORS 21 oz NEY Joue
N o5 o5 (] 6% 65 o5 65 o5 o5 o5 o9 &4 o5 05 65 65
e Pearann Correlation 252" 266" 253" L1 Yo | 355" 2597 NESS o8 224 o0 NEE) 120 000 <040 415"
Sig, (2-tallest) 043 032 O 008 04 037 432 S22 o2 032 260 439 1,000 L7853 01
N o os 65 6 o5 6nn 65 L o8 o5 on o4 L) o5 o5 63
| B9 Pearson Correlation 231 A4 Ase™ oot ass™ ' A0 238 140 240 ART Nl Sz oe7 232 829"
Hig. (2-tatled) 064 D01 J003 000 D04 000 060 267 052 001 a7 274 Ada 063 000
N 65 65 65 65 65 65 65 65 65 65 65 64 65 65 65 65
| B3k Pearson Correlstion 161 3967 208 285" 259 4977 1 408" 88 277" 3107 - 20 SO J00 5267
Sig. (2amiled) 201 o0 01 0z a7 00 Joo1 NEE] Ki-L] o1z RO Saan 720 AZK JOouoy
N 63 o o5 6s 63 65 6 63 o o on o4 o5 o5 65 o)
X% Peanon Correlason N NE k] a7 2677 BE 233 a08™" | 402" ~0a8 229 004 013 - 026 ~013 A5
Hig, (Z-eallect) 280 NS J001 032 832 D60 001 001 764 067 0735 216 839 o7 OO0
N o5 05 65 6s 6 65 65 65 0N o5 os o4 oS 63 o6s o5
| R Fearson Correlstion Lo 274" aga 247" JLonn NET JANN a02™ 1 a1 2" Loz Ay JONK A0 s
Big. (2-tailed)y Al 026 007 LR S22 267 433 o0l oA 020 HGE 20K AB6 A27 o0of
N 65 65 65 65 65 65 65 65 65 65 65 64 65 65 65 65
X0 Poarson Correlsion 2737 207 L1136 067 224 240 277" ~038 051 1 A0 JAB4 208 278" Ny 4357
Sig. (Zaalled) A28 007 279 506 KiEes M54 A2 704 M4 76 RETS A 028 RETH Jouy
N o o o ns 65 63 on 63 o os an o4 o os o5 o8
211 Pearon Correlation S NEL) 258" 26" o vt 0° 229 288" A0 ' st Iat a00” 292" soa™
Nig. (2-tatlecs) 890 iz 038 D06 932 00 012 067 £200 176 006 ENR ms e 00
N o8 65 65 65 65 65 65 65 65 68 65 64 65 65 os o5
Feiaz Pearson Correlation NEL) - 014 o013 219 43 A7 -n3a - 004 £z JAN4 T ] NET RET aps” 378"
Sig. (2-tniled) 320 o213 920 03 260 A7 T80 o573 HGH NETS 006 251 1as o D02
N 64 [ 6 64 64 64 64 (=1 [ 6a 6d 64 6d 4 64 =
X3 Poarson Correlation QOie 79 D66 139 420 g2 420 013 423" 208 314" Jas 1 BETS 219 4467
Sig. (2aalled) RUR NEY 602 271 Az A4 34 KT A0 Et Q011 251 246 OO 00y
N o3 o5 o5 63 65 65 65 05 o8 os on o4 o5 s 63 o)
X1 Fearon Correlation 36 122 014 014 000 097 a4 026 083 273" 00" Jeq NETH 1 230" 2587
Sig. (2-tallod) 280 332 9212 912 1000 Ada 729 839 ARG 025 015 45 246 045 oas|
N 65 &5 65 6s 6s 65 65 &S 65 68 a5 64 65 65 65 63
gxras Pearson Correlation - 00 N 17 NT -040 232 NT - 013 T a7 292" 215" 219 250" ' 440"
Big. (2-tuiled) D00 200 AS2 A3 753 063 A2n 017 127 RET] OIR o LB 04s 0O
N 65 645 65 63 63 65 65 G5 65 65 65 64 65 65 65 65
potalzl  Pearson Cormrelation 440™ 6387 &0 679" 415" e 5267 a3s™ 5417 435~ 56477 378” 446> 258 4407 '
Sig. (2-ralled) 00 00 L0000 L0000 L0 00 D00 00 000 A0 L0000 SO0 200 035 L0000
N 65 65 65 63 65 63 65 65 65 65 65 aa o5 65 65 65




Variabel Karakteristik Nasabah (X2)

Correlations
X2.1 X2.2 X2.3 X2.4 X2.5 X2.6 X2.7 X2.8 X2.9 X2.10 totalx2
2.1 Pearson Correla 1 3697 263" .108 268" 2497 3267 326 060 213 61477
Sig. (2-tailed) 002 034 392 031 045 008 ,008 ,636 LO88 000,
N 65 65 65 65 65 65 65 65 65 65 65
X2.2 Pearson Correla 369" 1 6187 L85 38177 -,005 .284" -.046 -.001 ,208 5357
Sig. (2-tailed) L002 000 500 002 967 022 718 994 096 000
N 65 65 65 65 65 65 65 65 65 65 65
X2.3 Pearson Correla 263" 618" 1 321" 420" 170 316" 055 -,032 165 61077
Sig. (2-tailed) 034 000 L009 L000 177 010 662 .800 ,190 J
N 65 65 65 65 65 65 65 65 65 65 65
X2.4 Pearson Correla L108 JORS 321" 1 3857 232 L034 .347™ 2587 LO89 534"
Sig. (2-tailed) 392 500 009 L002 L063 790 005 038 ,482 L000)
N 65 65 65 65 65 65 65 65 65 65 65
X2.5 Pearson Correla 268" 3817 42077 3857 1 3597 186 255" - 178 -, 005 564"
Sig. (2-tailed) 031 002 000 002 ,003 139 041 156 966 000
N 65 65 65 65 65 65 65 65 65 65 65
2.6 Pearson Correla 249" -,005 170 232 359" 1 283" 283" 195 040 528"
Sig. (2-tailed) 045 967 A77 063 003 022 022 120 752 L0000
N 65 65 65 65 65 65 65 65 65 65 65
X2.7 Pearson Correla 326" .284° 3167 .034 186 283" 1 071 105 288" 547"
Sig. (2-tailed) 008 022 010 790 .139 022 572 407 .020 .000)
N 65 65 65 65 65 65 65 65 65 65 65
X2.8 Pearson Correlal 326" -,046 055 3477 2557 283" 071 1 228 161 5127
Sig. (2-tailed) 008 718 662 L005 041 022 572 L068 ,200 000
N 65 65 65 65 65 65 65 65 65 65 65
X2.9 Pearson Correla 060 -,001 -,032 258" 178 ,195 105 228 1 375" .3877"
Sig. (2-tailed) 636 994 800 L0338 L156 120 407 L0068 002 L0001
N 65 65 65 65 65 65 65 65 65 65 65
2.10 Pearson Correla) 213 ,208 165 089 -,005 040 288" Jel 375 1 480"
Sig. (2-tailed) ,088 096 190 482 966 752 020 200 002 000
N 65 65 65 65 65 65 65 65 65 65 65
otalx2  Pearson Correla 6147 535" 61077 5347 564" 528" 547" 512" 38777 480" 1
Sig. (2-tailed) L000 L000 L000 L000 L0000 .000 000 000 001 L000
N 65 65 65 65 65 65 65 65 65 65 65




Hasil validitas keputusan nasabah ()

Correlations
YI.1 Y1.2 Y13 |TOTALY
YI.I  Pearson Correlation 1 252 096| 6227
Sig. (2-tailed) ,043 445 ,000}
N 65 65 65 65
Y1.2  Pearson Correlation 252" 1 588" 823"
Sig. (2-tailed) 043 000 L0004
N 65 65 65 65
Y1.3 Pearson Correlation 096 588" 1 762"
Sig. (2-tailed) 445 ,000 ,000}
N 65 65 65 65
[TOTAL Pearson Correlation 622" 823" 762" 1
Y Sig. (2-tailed) 000 ,000 000
N 65 65 65 65

*, Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).
#*_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

HASIL REABILITAS

a. Variabel Bauran Pemasaran (X1)

Reliability Statistics

Cronbach's Alpha N of Items
789 15

b. Variabel Karakteristik Nasabah (X2)

Reliability Statistics

Cronbach's Alpha N of ltems
T17 10

c. Variabel keputusan Nasabah (Y)

Reliability Statistics

Cronbach's Alpha N of items
T47




UJI ASUMSI KLASIK

UJI NORMALITAS

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Unstandardized
Residual
N 65
Normal Parameters®® Mean ,0000000
Std. Deviation 1,01103165
Most Extreme Absolute ,110
Differences Positive 101
Negative -,110
Test Statistic ,110
Asymp. Sig. (2-tailed) ,051°

a. Test distribution is Normal.

b. Calculated from data.

c. Lilliefors Significance Correction.

Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual

Dependent Variable: Keputusan Nasabah
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UJI MULTIKOLINIERITAS
Coefficients®
standardized Coefficielfrdized Coef Collinearity Statistics
Model B Std. Error Beta t Sig. Tolerance VIF
F
1 (Constant) 6,398 2,878 2,223 ,030
Bauran Pemasarg ,029 ,039 ,097 ,754 454 ,864 1,158
Karakteristik Nas 3 118 ,053 ,289 2,242 ,029 864 1,158

a. Dependent Variable: Keputusan Nasabah




Regression Studentized Residual
b

UJI HETEROSKEDASTISITAS

Scotterplot

Dopendqm Variable: Keputusan Nasabah

T

]
0

T

.
\

Regression Standardized Predicted Value

Coefficients®

Unstandardized Coefficients |Standardized Coefficients

Model B Std. Error Beta t Sig.

a (Constant) 1,075 1,537 ;700 487
Bauran Pemasaran ,016 ,021 , 104 767 446
Karakteristik Nasabah -,029 028 -141 -1,044 ,300

a. Dependent Variable: Res2

UJI REGRESI LINIER BERGANDA
Coefficients®
Unstandardized Coefficients Standardized Coefficients

Model B Std. Error Beta t Sig.

1 (Constant) 6,398 2,878 2,223 ,030
Bauran Pemasaran ,029 ,039 ,097 , 754 ,454
Karakteristik Nasabah ,118 ,053 289 2,242 ,029

a. Dependent Variable: Keputusan Nasabah

a. Bauran Pemasaran
Coefficients?
Unstandardized Coefficients Standa_tr(_ﬂzed
Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.

1 (Constant) 9,520 2,922 3,259 ,002
Produk ,021 ,168 ,020 ,122 ,903
Harga -,161 ,228 -,120 -,706 ,483
Lokasi 447 ,153 441 2,932 ,005
Promosi -,121 ,229 -,082 -,529 ,599




Orang ,054 ,154 ,046 ,349 128
Proses ,005 ,218 ,004 ,024 ,981
bentuk fisik -,053 ,242 -,029 -,219 ,827
a. Dependent Variable: keputusan nasabah
Sumber : Data Primer Diolah, 2021
b. Karakteristik Nasabah
Coefficients?
Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients t Sig.
Model B Std. Error Beta
1 (Constant) 8,202 2,174 3,773 ,000
Faktor Sosial ,115 ,119 ,125 ,968 ,337
Faktor Budaya -,142 ,180 -,105 -,792 ,432
Faktor Pribadi 474 ,140 ,455 3,377 ,001
Faktor Psikologi -,126 ,158 -,097 -,801 426
a. Dependent Variable: Keputusan Nasabah
Sumber : Data Primer Diolah, 2021
UJI STATISTIK
UJI F
ANOVA?
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 8,365 2 4182 3,964| 024"
Residual 65,420 62 1,055
Total 73,785 64
a. Dependent Variable: Keputusan Nasabah
b. Predictors: (Constant), Karakteristik Nasabah, Bauran Pemasaran
UJI'T
Coefficients”
Unstandard i=d Cosficents § tandardizd Cosficents
;., Todzl E Std. Ermos Bzfa i Sim.
' (Constant) 630 2,878 2223 030
Bauran Pemazaran 02 34 097 754 A34
Karakteristlc Nasabah 118 033 289) 2242 029

3. Dependant Variahla: Kepumzan Nasahah

UJI KOEFISIEN DETERMINASI (R?)

Model Summary

Model R Square

Adjusted R Square

Std. Error of the Estimate

1 337° 113

,085

1,027

a. Predictors: (Constant), Karakteristik Nasabah, Bauran Pemasaran




DOKUMENTASI

T

'Illul.lu '"ml
U




Identitas Diri
Nama
Tempat, tanggal lahir

Alamat

Jenis kelamin

Agama

Email

Riwayat Pendidikan
SD/MI

SMP

SMA

Perguruan Tinggi

Daftar Riwayat Hidup

: Rr. Amalia Faradisa
: Pekalongan, 07 Mei 1999

- JI. Hayam Wuruk, Kauman Gg 1 No. 11 Rt 02 Rw 07. Kec.
Pekalongan Timur, Kota Pekalongan 51127.

: Perempuan
- Islam

: Disafaral70@qgmail.com

: MSI 01 Kauman Pekalongan
: SMP Salafiyah Pekalongan
: SMA Takhassus Al-Qur’an Wonosobo

: UIN Walisongo Semarang

Demikian daftar riwayat hidup ini saya buat dengan sebenar-benarnya.

Pekalongan, Juni 2021

Penulis,

/
Rr. Amalia Faradisa
NIM. 1705036037
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