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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Penegasan Judul 

Sebagai langkah awal untuk memudahkan dan menghindari salah 

penafsiran serta pemahaman dalam memahami judul proposal skripsi ini, 

dan memudahkan pembaca untuk mengkaji isinya, serta sebelum 

melangkah ke pembahasan selanjutnya, maka penulis akan menjelaskan 

definisi atau arti-arti yang terdapat dalam judul skripsi ini. Adapun judul 

skripsi ini adalah “Pengaruh Strategi Promosi Dan Edukasi Dimasa 

New Normal Terhadap Keputusan Menggunakan Pembiayaan 

Murabahah. (Studi Pada Nasabah Pegawai Negeri Sipil BPRS 

Tanggamus Tahun 2018-2021)”. Berikut ini merupakan penegasan arti 

dari judul skripsi: 

1. Pengaruh 

Pengaruh menurut kamus besar Bahasa Indonesia merupakan 

daya timbul dari sesuatu (orang atau benda) yangikut membentuk 

wajah, kepercayaan, atau perbuatan seseorang. Pengertian yang 

dimaksudkan oleh penulis diatas yaitu, perusahaan yang mampu 

mencermati, menganalisis, dan menjaga kualitas suatu perusahaan 

dengan mempertahankan tingkat kesehatannya melalalui rasio 

keuangan.
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2. Strategi Promosi 

Strategi Promosi adalah perencanaan serangkaian aktivitas 

untuk memilih dan melaksanakan cara promosi yang tepat bagi 

bank. Strategi pemasaran, menurut Kotler (2004), merupakan 

tindakan perdagangan yang tertuju buat menggapai tujuan penjualan 

sesuatu industri. Strategi bauran penjualan (Marketing Mix) 

merupakan strategi penjualan yang menggabungkan banyak bagian 

di dalamnya untuk memenuhi tujuan pemasaran pasar sasaran secara 

terpadu.
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1CITRA, “Pengaruh Penerapan,”Jurnal Ekonomi & Bisnis,Vol. 

3, no. 3 (2009), hal. 193–201.  
2Mardianti Rara, “studi Komparatif Pendapatan Usaha Mikro 

Kecil dan Menengah (UMKM) Pada Usaha Oleh-oleh Khas Bengkulu 

Dan Di Masa Pandemi COVID-19”, Vol. 1 No. 5 (2022), hal. 417–428,. 



2 

 

 

3. Edukasi 

Menurut (KBBI) edukasi merupakan suatu proses 

pembelajaran yang dilakukan baik secara formal maupun non formal 

yang bertujuan untuk mendidik, memberikan ilmu pengetahuan, 

serta mengembangkan potensi. Menurut fitriani (2011) edukasi 

merupakan pendidikan yang di peroleh melalui belajar sesuatu dari 

ketidaktahuan menjadi tahu. 

4. Dimasa New Normal 

New Normal adalah istilah yang biasa digunakan ketika 

memasuki kondisi baru, Kebiasaan baru setelah lepas atau tidak bisa 

lepas dari suatu wabah atau kondisi dimana kita Harus bisa 

beradaptasi dengan kebiasaan baru, perilaku baru dalam membatasi 

diri untuk Mencegah dan terjangkitnya virus.
3
 

5. Keputusan Nasabah 

Keputusan adalah sebuah proses pendekatan penyelesaian 

masalah yang terdiridari pengenalan masalah, mencari informasi, 

beberapa penilaian alternatif, membuat keputusan membeli dan 

perilaku setelah membeli yang dilalui anggota sebelummemutuskan 

untuk menggunakan pembiayaan. 

6. Pembiayaan Murabahah 

Pembiayaan adalah kegiatan di mana bank syariah atau 

lembaga keuangan syariah lainnya menyalurkan dana kepada pihak 

selain bank sesuai dengan prinsip syariah. Penyaluran dana dalam 

bentuk pembiayaan didasarkan pada kepercayaan pemilik dana 

kepada pengguna dana. Murabahah adalah akad jual beli barang 

dengan menyatakan harga perolehan dan keuntungan (margin) yang 

disepakati oleh penjual dan pembeli. 
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Budimas, Vol. 03 No. 01 (2021), hal. 1– 6. 
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B. Latar Belakang Masalah 

 Pandemi Covid-19 yang terjadi secara global tentu saja 

berdampak terhadap berbagai sektor terutama di sektor ekonomi. 

Dampak perekonomian ini tidak hanya di rasakan secara domestik, 

namun juga terjadi secara global, Setelah berlakunya PSBB 

diterapkan masa new normal. New normal adalah perubahan 

perilaku untuk tetap melakukan aktivitas normal dengan ditambah 

menerapkan protokol kesehatan guna mencegah terjadinya penularan 

Covid-19. Secara sederhana, new normal ini hanya melanjutkan 

kebiasaan-kebiasaan yang selama ini dilakukan saat diberlakukannya 

karantina wilayah atau Pembatasan Sosial Berskala Besar (PSBB). 

Dengan diberlakukannya new normal, kita mulai melakukan aktifitas 

di luar rumah dengan tetap mematuhi protokol kesehatan yang telah 

diatur oleh pemerintah, yaitu memakai masker bila keluar dari 

rumah, sering mencuci tangan dengan sabun, dan tetap menjaga 

jarak serta menghindari kerumunan orang untuk mencegah 

penularan virus corona. 

 Kehadiran perbankan syariah di Indonesia diawali dengan 

berdirinya bank Mu’amalat Indonesia. Pendirian bank Mu’amalat 

menjadi peran penting dalam kehidupan perbankan di Indonesia. 

Bank Mu’amalat membuktikan mampu bertahan dalam kondisi 

perekonomian yang sangat parah, saat krisis ekonomi pada tahun 

1998 yang memporak-porandakan bank-bank konvensional, 

sementar perbankan yang menerapkan sistem syariah mampu 

bertahan hingga saat ini.
4
 

 Salah satu jenis bank syariah adalah Bank Pembiayaan 

Rakyat Syariah (BPRS) yang diatur dalam Undang-Undang No 10 

Tahun 1998. Di Indonesia, regulasi mengenai bank syariah tertuang 

dalam UU No.21 Tahun 2008 perbankan syariah. Bank syariah yang 

yang menurut jenisnya terdiri atas Bank Umum Syariah, Unit Usaha 

                                                     
4
 Mardakis,Ahmad, dan EdwinFaktor-faktor Yang 

Mempengaruhi Konsumen Dalam Memilih Bank Syariah”, Daya Saing 

Jurnal Ekonomi Manajemen Sumber Daya,Vol. 10, No. 2, Desember 

2019, 101-116 
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Syariah dan Bank Pembiayaan Rakyat Syariah. .
5
 Bank Pembiayaan 

Rakyat Syariah (BPRS) adalah bank yang melaksanakan kegiatan 

usaha berdasarkan prinsip syariah yang dalam kegiatannya tidak 

memberikan unsur seperti riba,gharar dan maysir. Dalam BPRS 

kegiatannya jauh lebih sempit dibandingkan dengan Bank Umum 

Syariah lainnya, karena BPRS dilarang menerima simpanan giro, 

kegiatan valas, dan perasuransian.
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 BPRS Tanggamus merupakan salah satu bank pembiayaan 

rakyat syariah yang memiliki produk dan menjalankan layananan 

jasa diantaranya produk tabungan dan deposito yaitu tabungan 

Mudharabah, Wadiah, Ijarah, Talanagn haji, dan IB Transfer Online. 

Selain itu juga ada produk pembiayaan diantaranya pembiayaan 

murabahah, pembiayaan multi jasa dan pembiayaan mudharabah. 

BPRS Tanggamus gencar melakukan strategi promosi dan juga 

edukasi untuk menarik nasabah melakuakan pembiayaan di BPRS 

Tanggamus. Berikut data dari akhir tahun 2018-2021 perkembangan 

nasabah yang melakukan pembiayaan murabahah ditunjukan pada 

grafik 1.1 sebagai berikut: 

Grafik  

 Perkembangan Nasabah Pembiayaan Murabahah

Sumber 

: PT. BPRS Tanggamus 2021 

Gambar 1.1 

Grafik Perkembangan Nasabah Pembiayaan  

 Murabahah Pada BPRS Tanggamus Tahun 2018-2021 

 Dilihat dari grafik 1.1 diatas nasabah pembiayaan 

murabahah setiap tahunnya mengalami kenaikan, di saat masa covid-

                                                     
5 Kasmir. Dasar-dasar Perbankan Edisi Revisi. Jakarta: PT. 

Raja Grafindo Persada. 2017. 
6www.ojk.co.id 
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19 dan new normal. Kenaikan yang sangat tinggi terjadi pada tahun 

2020 dimana peningkatan mencapai 242 nasabah dalam pembiayaan 

murabahah, walaupun dalam keadaan pandemic nasabah tetap 

melakukan pembiyaan pada BPRS Tanggamus, dari hal ini dapat 

dilihat bahwa perbankan syariah mampu bertahan meski dalam 

keadaan krisis ekonomi akibat covid-19. Maka peneliti tertarik 

mengangkat pembiayaan 

murabahah di BPRS Tanggamus sebagai Objek sebuah penelitian 

dan apa saja faktor yang mempengaruhi nasabah melakukan 

pembaiyaan di BPRS Tanggamus. 

 Selanjutnya dalam BPRS ada beberapa pembiayaan salah 

satunya dikenal dengan pembiayaan murabahah. Murabahah, 

menurut UU No. 21/2008 disebutkan bahwa akad murabahah adalah 

akad pembiayaan suatu barang dengan menegaskan harga belinya 

kepada pembeli dan pembeli membayarnya dengan harga yang lebih 

sebagai keuntungan yang disepakati. Pertumbuhan sektor jasa yang 

begitu cepat diantaranya dipicu oleh perubahan demografis, sosial, 

perekonomian, politik dan lain sebagainya. Hal tersebut tentunya 

akan menjadikan orang semakin berhati-hati dalam memilih sektor 

jasa yang akan dijadikan sebagai mitranya.
7
 

  Suatu strategi perusahaan (company’s strategy) 

didefinisikan sebagai “rencana permainan” (game plan) yang 

dilakukan oleh manajemen untuk memposisikan perusahaan di 

dalam arena pasar yang di pilih supaya dapat memenangkan 

kompetisi, memuaskan pelanggannya dan mencapai kinerja bisnis 

yang baik. Dari definisi ini terlihat bahwa suatu strategi perusahaan 

terdiri dari “rencana permainan” serangkaian kegiatan-kegiatan 

kompettif dan pendekatan-pendekatan bisnis yang diterapkan oleh 

manajemen di dalam menjalankan perusahaannya. Banyak sekali 

kegiata kompetitif dan pendekatan bisnis yang tersedia, sehingga 

manajemen harus memilihnya yang tepat untuk diterapakan. Dengan 

demikian suatu strategi perusahaan mewajibkan manajemen untuk 

memilih dari alternatif-alternatif yang ada terhadap pemilihan pasar-

                                                     
   7www.ojk.co.id 

http://www.ojk.co.id/
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pasar tertentu, pendekatan-pendekatan kompetitif yang harus 

dilakukan dan cara-cara untuk melakukannya. 

  Setiap perusahaan memiliki strategi, BPRS Tanggamus juga 

memiliki strategi promosi dimana startegi promosi merupakan suatu 

perencanaan serangkaian aktivitas untuk memilih dan melaksanakan 

promosi yang tepat bagi bank atau lembaga keuangan lainnya. 

Menurut Elly Rahayu strategi promosi yang dilakukan oleh lembaga 

keuangan sangat mempengaruhi nasabah untuk membuat keputusan 

pembelian produk atau jasa yang ditawarkan.
8
 Philip Kotler 

menyatakan bahwa Bank harus dapat mengidentifikasi segmen pasar 

yang dapat dilayani paling efektif, yaitu dengan cara menyusun 

strategi promosi yang baik, dengan adanya berbagai strategi 

diharapkan nasabah akan memperoleh kepuasan dalam 

menggunakan produk pembiayaan.
 9
 

 Strategi promosi yang dilakukan BPRS Tanggamus salah 

satunya dengan melakukan pembinaan dan menjelaskan keunggulan 

pada BPRS Tanggamus seperti kemudahan pelayanan dan margin 

yang ditawarkan lebih kecil. Hal ini juga menjadi faktor kenapa 

masyarakat memilih menjadi nasabah di BPRS Tanggamus, oleh 

karena itu perusahaan dalam mengeluarkan produk sebaiknya 

disesuaikan dengan kebutuhan dan keinginan konsumen. Dengan 

begitu maka produk dapat bersaing di pasaran, sehingga menjadikan 

konsumen memiliki banyak alternatif pilihan produk sebelum 

mengambil keputusan untuk membeli suatu produk yang ditawarkan. 

Marketing Mix (Bauran pemasaran) merupakan salah satu konsep 

kunci dalam teori pemasaran modern yang terdiri dari variabel-

variabel yang dapat dikendalikan oleh perusahaan, yang dikenal 

dengan konsep 4 P yakni product (produk), price (harga), place 

(distribusi) dan promotion (promosi). Ke empat hal ini menjadi hal 

                                                     
8 Elly Rahayu, “Analisis Pengaruh Keragaman Produk, Lokasi, 

Harga dan Promosi Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen di Gaint 

Ekspress Cipinang” Jurnal ISSN, Vol.1,No.7 (2018), hal.2615 
9 Philip Kotler, “Prinsip-PrinsipPemasaran”. Erlangga, Edisi 

13,Jilid 1 ,Jakarta (2006)  
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yang sangat penting dan selalu menjadi pertimbangan konsumen 

dalam mengambil keputusan pembelian.
10

 

 Selaras dengan itu ketika bank syariah atau BPRS sudah 

menyusun strategi promosi yang baik, pihak bank juga harus 

melakukan edukasi untuk menarik minat nasabah untuk 

menggunakan jasa pada bank atau BPRS. Menurut Astika Nurul 

Hidayah, Edukasi merupakan suatu pembelajaran untuk mencapai 

pemahaman tertentu.
 11

 Edukasi yang dapat dilakuakan bank dengan 

memberikan informasi yang tepat, dimana komunikasi berperan 

penting. Selain melalui penyebaran brosur, pemberian informasi juga 

dapat menggunakan media social yang saat ini berperan dalam segi 

kemudahan memberikan informasi kepada masyarakat umum. 
12 

 

 Kurang memadainya pengetahuan masyarakat tentang fungsi 

dan peran Bank serta produk dan jasa perbankan dapat menghambat 

pemanfaatan Bank dalam rangka meningkatkan kualitas hidup 

masyarakat yang lebih baik di masa depan. Kondisi tersebut di atas 

antara lain disebabkan bahwa sampai saat ini industri perbankan 

Indonesia belum memiliki program pengetahuan yang memadai, 

komprehensif, terintegrasi dan terencana dengan baik untuk 

meningkatkan pemahaman masyarakat di bidang perbankan. Kondisi 

tersebut diatas antara lain disebabkan bahwa sampai saat ini industri 

perbankan Indonesia belum memiliki program edukasi yang 

memadai, komprehensif, terintegrasi dan terencana dengan baik 

untuk meningkatkan pemahaman masyarakat di bidang keuangan 

khususnya perbankan. Di sisi lain kondisi geografis Indonesia, 

kesenjangan tingkat pengetahuan masyarakat, keragaman budaya 

dan aspek demografis di Indonesia menyebabkan edukasi nasabah 

menjadi suatu tantangan yang perlu ditindak lanjuti. Mengingat 

                                                     
10 Kasmir, “Kewirausahaan” Edisi Revisi, (Jakarta:Rajawali 

Pers,2011),h. 187 
11

Astika Nurul Hidayah, “ Perbankan Syariah dalam sosialisasi dan 

edukasi masyarakat tentang kemanfaatan produk dan jasa perbankan syariah”. 

Jurnal Kosmik Hukum, Vol. 16No. 1 (Januari 2016), 83 
12Ahmad Ulil Albab Al Umar dan Saifudin Zuhri, "Pengaruh 

Manfaat, Pengetahuan, dan Edukasi Terhadap Minat Mahasiswa 

Berinvestasi di Pasar Modal Syariah”, Jurnal Studi Ekonomi Dan Bisnis 

Islam,Vol.4 No.1 (2019) 
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edukasi atau pengetahuan kepada masyarakat sudah mendesak untuk 

dilakukan, maka saat ini program edukasi kepada masyarakat akan 

difokuskan. 

 Edukasi yang dilakukan pada intinya merupakan 

pemahaman kepada masyarakat mengenai fungsi dan kegiatan usaha 

Bank, serta produk dan jasa yang ditawarkan Bank. Edukasi dalam 

hal ini diharapkan pemahaman yang cukup kepada masyarakat. 

Pengetahuan masyarakat tentang perbankan Syariah sendiri masih 

relatif rendah karena hanya mengetahui hal-hal yang umum tentang 

perbankan Syariah. Konsumen tidak mengetahui secara spesifik 

tentang produk apa yang ditawarkan oleh Bank Syariah dan manfaat 

apa yang dapat diterimanya jika menggunakan jasa Bank Syariah. 

Edukasi kepada masyarakat tentang perbankan Syariah dapat 

menjadi pertimbangan bagi konsumen untuk memilih antara 

perbankan Konvensional dan perbankan Syariah. Perbankan Syariah 

akan semakin tinggi lagi pertumbuhannya apabila masyarakat 

mempunyai permintaan dan antusias yang tinggi dikarenakan faktor 

peningkatan pemahaman dan pengetahuan tentang Bank Syariah, 

disamping itu faktor penyebab lainnya yaitu komitmen keislaman, 

dan pelayanan itu sendiri tentang Bank Syariah.  

 Mengingat pentingnya edukasi dapat berpengaruh terhadap 

keputusan menjadi nasabah di bank syariah. Maka dari itu, sebelum 

nasabah menggunakan jasa dan produk suatu lembga keuangan 

tentunya nasabah memiliki keputusan dalam menggunakan jasa di 

suatu bank atau perusahaan. Keputusan nasabah dapat diartikan 

sebagai seseorang yang mengambil keputusan untuk membeli atau 

tidak membeli atas suatu produk bank dengan mempertimbangkan 

beberapa hal terkait jenis produk apa yang akan dibeli serta di mana 

akan membelinya dan lain- lain. Keputusan pengambilan atau 

pembelian merupakan sikap seseorang untuk membeli atau 

menggunakan suatu produk baik berupa barang atau jasa yang telah 

diyakini. Proses pengambilan keputusan diawali dengan adanya 

kebutuhan yang berusaha untuk dipenuhi. Untuk menarik konsumen 

atau nasabah maka BPRS Tanggamus, harus menciptakan sistem 

strategi pemasaran yang tepat sesuai degan kondisi yang dihadapi, 

berdasarkan kebutuhan dan lingkungan. Untuk itu sektor jasa 
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mengatur strategi pemasaran untuk menarik konsumen sehingga 

memutuskan untuk memilih dan membelinya, jika tidak konsumen 

atau nasabah akan beralih.
13

 

 Hanna Willman-Iivarinen menjelaskan bahwa pilihan 

strategi pengambilan keputusan akan tergantung pada potensi sosial 

yang dimiliki produk, artinya strategi promosi dan edukasi tentang 

produk berdampak atas keputusan pembelian konsumen.
14

 

Pengetahuan ini mencakup merek, produk, terminologi produk, 

atribut atau fitur produk, harga, dan kepercayaan terhadap produk. 

Setiap konsumen memiliki tingkat pengetahuan tentang suatu produk 

yang berbeda. Pengetahuan produk dapat diperoleh dari produk itu 

sendiri maupun dari pengalaman penggunaan produk sebelumnya, 

iklan, interaksi dengan tenaga penjualan, informasi dari teman atau 

media, pengambilan keputusan sebelumnya atau penggunaan produk 

dan penarikan kembali dari konsumen Penelitian lain menjelaskan 

bahwa menyebabkan nasabah mengambil keputusan adalah faktor 

internal dan eksternal.
15

 

 Melihat peningkatan pada pembiayaan murabahah yang 

dilakukan oleh PNS di BPRS Tanggamus, seperti yang disampaikan 

Bapak Azwar selaku staf di bidang pembiayaan di BPRS 

Tanggamus, maka peneliti tertarik menjadikannya sebagai objek 

penelitian. Berdasarkan fenomena diatas penulis tertarik dengan 

permasalahan keputusan menjadi nasabah dikarenakan salah satu 

indikator pertumbuhan perbankan syariah dapat dilihat dari 

                                                     
   13Arnis Risanti, “Pengaruh Kualitas Layanan, Kulaitas Produk, 

dan Store Amosphere 

Terhadap Keputusan Pembelian,” Jurnal Ilmu dan Riset Manajemen, 

Vol.6 No.4, (April 2017), 5. 
14Hanna Willman-Iivarinen . The future of consumer decision 

making. European 

Journal of Futures Research,Vol. 5 No.14, (2017),hal 1–12 
15Maukar Gita Bysella; S.L.H.V.Joyce Lapian; Willem J.F.A 

Tumbuan. Analysis The 

Influence Of Product Knowledge, Sale Promotion And Price Towards 

Consumer Purchase 

Decision At Meikarta Consumer In Manado. Jurnal EMBA, 6(3), 2018, 

Hal. 1538 – 1547 
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keputusan seseorang menjadi nasabah perbankan syariah dengan 

demikian penulis atau peneliti merasa tertarik untuk meneliti 

permasalahan ini dan menganalisis tentang“Pengaruh Strategi 

Promosi Dan Edukasi Dimasa New Normal Terhadap Keputusan 

Menggunakan Pembiayaan Murabahah Dalam Perspektif Islam. 

(Studi Pada Nasabah Pegawai Negeri Sipil BPRS Tanggmus Tahun 

2018-2021)” 

C. Identifikasi dan Batasan Masalah 

Batasan masalah penelitian ditetapkan agar dalam penelitian ini 

fokus pada pokok permasalahan yang ada beserta pembahasannya, 

sehingga diharapkkan tujuan penelitian nanti tidak menyimpang dari 

sasarannya, ruang lingkup penelitian yang penulis lakukan terbatas, 

pada penelitian ini membahas tentang apakah strategi promosi, dan 

edukasi dimasa new normal berpengaruh positif secara signifikan 

terhadap keputusan menggunakan pembiyaan murabahah. 

D. Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang diatas, maka dapat dirumuskan 

masalah dalam penelitian ini sebagai berikut :  

1. Apakah strategi promosi berpengaruh terhadap keputusan 

menggunakan pembiayaan murabahah pada nasabah (PNS) 

BPRS Tanggamus?  

2. Apakah edukasi berpengaruh terhadap keputusan menggunakan 

pembiayaan murabahah pada nasabah (PNS) BPRS 

Tanggamus?  

3. Apakah strategi promosi dan edukasi berpengaruh terhadap 

keputusan menggunakan pembiayaan murabahah pada nasabah 

(PNS) BPRS Tanggamus?  

E. Tujuan Penelitian 

Berdasarkan latar belakang diatas, maka dapat dirumuskan 

tujuan penelitian dalam penelitian ini sebagai berikut :  

1. Untuk mengetahui apakah strategi promosi berpengaruh 

terhadap keputusan menggunakan pembiayaan murabahah pada 

nasabah (PNS) BPRS Tanggamus 
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2. Untuk mengetahui apakah edukasi berpengaruh terhadap 

keputusan menggunakan pembiayaan murabahah pada nasabah 

(PNS) BPRS Tanggamus 

3. Untuk mengetahui apakah strategi promosi dan edukasi 

berpengaruh terhadap keputusan menggunakan pembiayaan 

murabahah pada nasabah (PNS) BPRS Tanggamus 

F. Manfaat Penelitian 

a. Manfaat Teoritis  

 Hasil dari penelitian ini di harapkan dapat memberikan 

manfaat dan untuk memperkaya keilmuan di lingkungan UIN 

Raden Intan Lampung dan juga sebagai bahan pengkajian 

dalam bidang ekonomi Islam khususnya tentang Keputusan 

nasabah perbankan syariah. 

b. Manfaat Praktis  

1) Sebagai tugas akhir untuk menyelesaikan studi pada 

Program Studi Perbankan Syariah Fakultas Ekonomi dan 

Bisnis Islam UIN Raden Intan Lampung  

2) Sebagai bahan rujukan atau referensi mengenai ekonomi 

syariah, khususnya khususnya pada masalah keputusan 

nasabah (PNS) 

3) Menjadi salah satu bahan rujukan bagi peneliti selanjutnya 

untuk memperdalam substansi penelitian dengan melihat 

permasalahan dari sudut pandang yang berbeda.  

G. Kajian Penelitian Terdahulu Yang Relavan 

Tinjauan pustaka dilakukan, idealnya agar peneliti mengetahui 

hal-hal apa saja yang telah diteliti terdahulu dan yang belum diteliti. 

Sekalipun penelitian telah terjadi dilokasi tersebut, namun harus ada 

perbedaan dari penelitian yang sudah dilakukan sehingga tidak 

terjadi duplikasi penelitian. Terdapat beberapa hasil penelitian yang 

peneliti temukan terkait dengan penelitian ini sebagai berikut:  

1. Nur Ainun, Sandhi,Abdi sugiarti, (2022) dengan judul Pengaruh 

Strategi Product, price, Promotion Terhadap Keputusan 

Nasabah Melakukan Pembiayaan Pada PT BPRS Paduarta 

Insani Medan. Berdasarkan hasil penelitian diketahui bahwa 

product, price dan promotion berpengaruh positif dan signifikan 
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terhadap keputusan pembelian produk pembiayan. Sehingga 

dapat disimpulkan bahwa product, price dan promotion dapat 

meningkatkan produk pembiayan, maka perlunya inovasi baru 

sehingga bisa menarik konsumen dalam melakukan 

pembiayaan. Banyaknya jumlah perbankan yang terdapat di 

Indonesia khususnya daerah medan menyebabkan tingginya 

tingkat persaingan antar bank dalam menarik perhatian 

konsumen untuk menjadi nasabah produk pembiayaan, 

sehingga perlu ditingkatkan usaha PT BPRS Paduarta Insani 

dalam mensosialisasikan produknya dikalangan masyarakat 

umum tidak hanya dilingkungan daerah UINSU dan Tembung
16

 

Persamaam: 

a. Peneliti sama-sama meneliti pengaruh promosi dan juga 

pada variabel dependen yaitu keputusan nasabah. 

b. Hasil penelitian pada variabel promosi sama-sama 

berpengarih positif signifikan terhadap keputusan 

nasabah. 

Perbedaan: 

a. Objek penelitian tersubut menggunakan objek di PT. 

BPRS Paduarta Insani sedangkan objek yang dilakukan 

dalam penelitian saya dilakukan di PT. BPRS 

Tanggamus. 

b. Pembiaayan yang digunakan pada penelitian tersebut 

yaitu semua pembiayaan yang ada di BPRS Paduarta 

Insani sedangkan penelitian saya hanya focus pada 

pembiaayaan murabahah.  

2. Umi Faizah, Muhammad Nutr Ihwan, Maslihan (2018), dengan 

judul Pengaruh Promosi Terhadap Preferensi Prpduk 

Pembiyaan Murabahah (Studi Kasus di KSPPS BMT Bina 

Ummat Sejahtera Cabang Pati). Hasil penelitian yang dapat 

diambil dalam penelitian ini adalah strategi promosi 

pembiayaan murabahah yang dilakukan account officer (AO) 

                                                     
   16Abdi Sugiarto Nur Ainun, Sandhi Fialy Harahap, “Pengaruh 

Strategi Product, Price, Promotion terhadap Keputusan Nasabah 

Melakukan Pembiayaan pada PT BPRS Puduarta Insani Medan”, Vol. 5 

No. 1 (2022), hal. 526–535,. 
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kepada calon anggota di KSPPS BMT Bina Ummat Sejahtera 

Cabang Pati dengan cara penawaran langsung kepada 

masyarakat, menggunakan media baik cetak maupun 

mediasosial dan memberikan pelayanan pembiayaan 

murabahah dengan baik kepada masyarakat. Promosi yang 

dilakukan account officer (AO) di KSPPS BMT Bina Ummat 

Sejahtera Cabang Pati memberikan pengaruh terhadap 

preferensi produk pembiayaan murabahah untuk memilih 

pembiayaan murabahah di KSPPS BMT Bina Ummat Sejahtera 

Cabang Pati, hal ini terlihat dari nilai signifikasi pengaruh 

promosi terhadap preferensi pembiayaan murabahah sebesar 

0.000 < 0.05, maka hipotesis dapat diterima
17

 

Persamaan: 

 Pada penelitian tersebut sama-sama menggunakan 

variabel independen yaitu promosi dan juga sama-sama focus 

pada pembiayaan murabahah. 

Perbedaan: 

 Objek penelitian tersubut menggunakan objek di KSPPS 

BMT Bina Ummat Sejahtera Cabang Pati sedangkan objek yang 

dilakukan dalam penelitian saya dilakukan di PT. BPRS 

Tanggamus. 

3. Kevin Junjung Miharta, dan Khusnudin,(2022) dengan judul 

pengaruh promosi terhadap prefensi produk pembiayaan 

murabahah (studi kasus di KSPPS BMT Bina Ummat Sejahtera 

Cabang Pati) Hasil penelitian yang dapat diambil dalam 

penelitian ini adalah strategi promosi pembiayaan murabahah 

yang dilakukan account officer (AO) kepada calon anggota di 

KSPPS BMT Bina Ummat Sejahtera Cabang Pati dengan 

carapenawaran langsung kepada masyarakat,menggunakan 

media baik cetak maupun mediasosial dan memberikan 

pelayanan pembiayaan murabahah dengan baik 

kepadamasyarakat.Promosi yang dilakukan account officer 

(AO) di KSPPS BMT Bina Ummat Sejahtera Cabang 

                                                     
   17Umi Faizah et al., “Pengaruh Promosi Terhadap Preferensi 

Produk Pembiayaan Murabahah”, Vol. 7 No. 2 (2018), hal. 207–229, 

https://doi.org/10.35878/islamicreview.v7i2.146. 
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Patimemberikan pengaruh terhadap preferensi produk 

pembiayaan murabahah untuk memilih pembiayaan murabahah 

di KSPPS BMT Bina UmmatSejahtera Cabang Pati, hal ini 

terlihat dari nilai signifikasi pengaruh promosi terhadap 

preferensi pembiayaan murabahah sebesar 0.000 < 0.05, maka 

hipotesis dapat diterima
18

. 

Persamaan: 

  Pada penelitian tersebut sama-sama menggunakan 

variabel independen yaitu promosi dan juga sama-sama focus 

pada pembiayaan murabahah. 

Perbedaan: 

  Objek penelitian tersubut menggunakan objek di KSPPS 

BMT Bina Ummat Sejahtera Cabang Pati sedangkan objek yang 

dilakukan dalam penelitian saya dilakukan di PT. BPRS 

Tanggamus. 

4. H.Zainal Arifin, Selamat Muliadi, (2021), yang berjudul 

pengaruh etika marketing terhadap keputusan nasabah 

menggunakan produk murabahah perspektif hokum islam di 

BPRS Tulen Amanah. Dari hasil analisis yang telah dilakukan, 

variable independent berpengaruh terhadap variable dependent. 

Hal ini berdasarkann hasil analisis pengujian dengan nilai 

signifikansi sebesar 0,021 <0,05 dan nilai tsebesar 2,357 > 

1,986 diterima, H0 ditolak yang berarti bahwa etika pemasaran 

Islam berpengaruh terhadap keputusan nasabah dalam 

melakukan pembiayaan murabahah pada PT BPRS Tulen 

Amanah Paok, Motong Lombok Timur.
19

 

 

 

 

                                                     
   18Kevin Junjung Mirharta Khusnudin, “Pengaruh Reputasi, 

Citra Merek, Kualitas Pelayanan, Dan Lokasi Terhadap Keputusan 

Nasabah Mengambil Produk Pembiyaan Murabahah Pada Bank 

Muamalat KC Kediri”, Vol. 8 No. 1 (2022), hal. 57–65,. 

   19H Zainal Arifin et al., “Pengaruh Etika Marketing Terhadap 

Keputusan Nasabah Menggunakan Produk Murabahah Perspektif 

Hukum Islam di BPRS Tulen Amanah”, Vol. 7 No. 03 (2021), hal. 

1730–1739,. 
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Persamaan:  

  Pada penelitian tersebut sama-sama menggunakan 

variabel dependen yaitu keputusan dan juga sama-sama focus 

pada pembiayaan murabahah 

Perbedaan:  

  Objek penelitian tersubut menggunakan objek di BPRS 

Tulen Amanah sedangkan objek yang dilakukan dalam 

penelitian saya dilakukan di PT. BPRS Tanggamus. 

5. Susi Sumanti, Nety Hermawati, dan Selvia Nuriasari, (2019), 

penelitian yang berjudul pengaruh margin dan lokasi terhadap 

keputusan melakukan pembiayaan murabahah, studi pada BMT 

Baskara Asri Sejati, cabang sekampung. Hasil dari penelitian ini 

menunjukan bahwa secara parsial margin dan lokasi tidak 

berpengaruh terhadap keputusan anggota melakukan 

pembiayaan murabahah di BMT Baskara Asri Sejati Cabang 

Sekampung. Margin dengan tingkat signifikansi -0,575 

Sedangkan variabel lokasi -1,654. Hasil penelitian 

menunjukkan bahwa margin dan lokasi secara simultan tidak 

berpengaruh signifikan terhadap keputusan anggota melakukan 

pembiayaan murabahah di BMT Baskara Asri Sejati cabang 

Sekampung. Hal tersebut dibuktikan dengan diperolehnya nilai 

signifikansi Fhitung<Ftabel yaitu 1,590 < 3,14. Besarnya 

pengaruh variabel margin dan lokasi terhadap keputusan 

anggota melakukan pembiayaan murabahah sebesar 0,49% 

Sedangkan sisanya 99,51% dipengaruhi oleh variabel lain yang 

tidak termasuk dalam model penelitian ini. 
20

 

Persamaan:  

 Pada penelitian tersebut sama-sama menggunakan 

variabel dependen yaitu keputusan dan juga sama-sama focus 

pada pembiayaan murabahah. 

 

 

                                                     
   20Susi Sumanti et al., “Pengaruh Margin dan Lokasi Terhadap 

Keputusan Melakukan Pembiayaan Murabahah Studi Pada BMT 

Baskara Asri Sejati Cabang Sekampung”, Vol. 5 No. 3 (2019), hal. 1–

23, https://doi.org/P-ISSN 2460-8211. 
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Perbedaan: 

 Objek penelitian tersubut menggunakan objek di BMT 

Baskara Asri Sejati Cabang Sekampun sedangkan objek yang 

dilakukan dalam penelitian saya dilakukan di PT. BPRS 

Tanggamus. 

6. Nurul, Lu’lu’il Maknuun, dan Moch Ichiyak Ulumudin, (2021), 

penelitian yang berjudul Pengaruh Pengetahuan Nasabah, 

Religiusitas Dan Margin Keuntungan Terhadap Keputusan 

Pengambilan Pembiayaan Murabahah Pada BPRS Lantabur. 

Dari hasil analisis data, pemaparan yang telah dijelaskan dapat 

disimpulkan dari penelitian ini bahwa varabel Pengetahuan 

Nasabah, Religiusitas, Margin keuntungan secara parsial Tidak 

Berpengaruh besar pada Keputusan Pengambialan Pembiayaan 

Murabahah pada BPRS Lantabur Tebuireng Cabang Mojokerto 

namun, Pengaruh Pengetahuan Nasabah, Religiusitas dan 

Margin Keuntungan secara simultan berpengaruh terhadap 

Keputusan Pengambilan Pembiayaan Murabahah pada BPRS 

Lantabur Tebuireng Cabang Mojokerto
21

.  

Persamaan:  

 Pada penelitian tersebut sama-sama menggunakan 

variabel dependen yaitu keputusan dan juga sama-sama focus 

pada pembiayaan murabahah. 

Perbedaan: 

 Objek penelitian tersubut menggunakan objek di BPRS 

Lantabur Tebuireng Cabang Mojokerto sedangkan objek yang 

dilakukan dalam penelitian saya dilakukan di PT. BPRS 

Tanggamus. 

7. Fitroh Saibantono, Rahayu Triastity, Retno Susanti, (2018), 

penelitian yang bejudul Pengaruh Produk, Promosi, Dan 

Kualitas Pelayanan Terhadap Keputusan Anggota Untuk 

Menabung (Survei Pada Anggota KSPPS Bina Insan Mandiri 

Cabang Jeruksawit Karanganyar). Berdasarkan hasil penelitian 

                                                     
21Nurul Dewi Andriani, “Pengaruh Pengetahuan Nasabah , 

Religiusitas Dan Margin Keuntungan Terhadap Keputusan Pengambilan 

Pembiayaan Murabahah Pada BPRS Lantabur Tebuireng Cabang 

Mojokerto”, Vol. 3 No. 2 (2021). 
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menunjukan bahwa produk, promosi dan kualitas pelayanan ada 

pengaruh yang signifikan terhadap keputusan menbung. 

Berdasarkan analisis tersebut, maka variabel yang dominan 

pengaruhnya terhadap keputusan menabung adalah variable 

produk (X) karena nilai koefisien regresinya paling besar yaitu 

0,467 diantara koefisien regresi variabel bebas yang lain 

(promosi (X2) sebesar 0,390 dan kualitas pelayanan (X) sebesar 

0,234).
 22

 

Persamaan:  

  Pada penelitian tersebut sama-sama menggunakan 

variabel independen promosi, variabel dependen yaitu 

keputusan dan metode penelitian sama-sama menggunakan 

metode kuantitatif. 

Perbedaan:  

  Objek penelitian tersubut menggunakan objek di KSPPS 

Bina Insan Mandiri Cabang Jeruksawit Karanganyar sedangkan 

objek yang dilakukan dalam penelitian saya dilakukan di PT. 

BPRS Tanggamus. 

8. Fitri Ana Siregar, (2020), yang berjudul Signifikansi Biaya 

Promosi, Dana Pihak Ketiga, Inflasi Dan Zakat Terhadap 

Return On Assets Bank Umum Syariah Devisa Periode 2015-

2017. Hasil dari penelitian ini variabel independen biaya 

promosi dan dana pihak ketiga berpengaruh terhadap return on 

assets. Variabel independen eksternal inflasi tidak berpengaruh 

terhadap return on assets dan variabel independen religiusitas 

zakat berpengaruh terhadap return on assets. Secara simultan 

biaya promosi, dana pihak ketiga, inflasi dan zakat berpengaruh 

terhadap return on assets. Dan Hasil uji koefisien determinasi 

ditemukan bahwa variabel independen mampu menjelaskan 

                                                     
22Fitroh Saibantono et al., “Pengaruh Produk, Promosi, Dan 

Kualitas Pelayanan Terhadap Keputusan Anggota Untuk Menabung 

(Survei Pada Anggota KSPPS Bina Insan Mandiri Cabang Jeruksawit 

Karanganyar)”, Vol. 18 No. 1 (2018), hal. 55–65,. 
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variable dependen sebesar 85,7% dan sisanya dipengaruhi oleh 

variabel lain yang tidak dimasukkan dalam penelitian ini.
23

 

Persamaan:  

  Pada penelitian tersebut sama-sama menggunakan 

variabel independen promosi, dan metode penelitian sama-sama 

menggunakan metode kuantitatif.  

Perbedaan:  

  Objek penelitian tersubut menggunakan objek di Bank 

Umum Syariah Devisa sedangkan objek yang dilakukan dalam 

penelitian saya dilakukan di PT. BPRS Tanggamus. 

9. Bayu yulianto,khuzaini,(2016), penelitian dengan judul 

Pengaruh Produk Harga, Promosi, Layanan Terhadap 

Keputusan Konsumen Membeli Sepeda Motor Kawasaki. 

Kesimpulan hasil penelitian ini dikemukakan sebagai berikkut : 

(1) Pengaruh produk, harga, promosi dan layanan secara 

simultan berpengaruh signifikan terhadap keputusan konsumen; 

(2) Dari keempat variabel yaitu produk, harga, promosi, dan 

layanan secara parsial adalah berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan konsumen; (3) Variabel yang memiliki pengaruh 

yang dominan adalah produk
24

. 

Persamaan:  

 Pada penelitian tersebut sama-sama menggunakan 

variabel independen promosi, variabel dependen yaitu keputusan 

dan metode penelitian sama-sama menggunakan metode 

kuantitatif. 

Perbedaan:  

  Objek penelitian tersubut menggunakan objek di 

Konsumen Membeli Sepeda Motor Kawasaki. sedangkan objek 

yang dilakukan dalam penelitian saya dilakukan di PT. BPRS 

Tanggamus. 

                                                     
23Fitri Ana Siregar, “Signifikan Biaya Promosi, Dan Pihak 

Ketiga, Inflasi Dan Zakat Terhadap Return On Assets Bank Umum 

Syariah Devisa Periode 2015-2017”, Vol. 1 No. 1 (2020), hal. 9–25,. 
24Khuzaini Bayu Yulianto, “Pengaruh Produk, Harga, Promosi, 

Layanan Terhadap Keputusan Konsumen Membeli Sepeda Motor 

Kawasaki”, Vol. 1 No. 1 (2016), hal. 25–45,. 
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10. Danu Prasetiawan, (2021), penelitian dengan judul Pengaruh 

Promosi Dan Kualitas Produk Terhadap Keputusan Nasabah 

Menggunakan Pembiayaa Murabahah (Studi Pada Koperasi 

Murni Amanah Sejahtera Merjosari Malang). Kesimpulan hasil 

penelitian yaitu variabel promosi dan kualitas produk 

perpengaruh signifikan. Secara simultan juga bahwa variabel 

promosi dan kualitas produk terhadap keputusan nasabah 

koperasi syariah murni amanah sejahtera.
25

 

Persamaan:  

 Pada penelitian tersebut sama-sama menggunakan 

variabel independen promosi, fokus pada produk pembiaayaan 

murabahah dan metode penelitian sama-sama menggunakan 

metode kuantitatif.  

 

Perbedaan:  

  Objek penelitian tersubut menggunakan objek di 

Koperasi Murni Amanah Sejahtera Merjosari Malang. 

sedangkan objek yang dilakukan dalam penelitian saya 

dilakukan di PT. BPRS Tanggamus. 

 

H. Sistematika Penulisan 

 Sebagai bentuk gambaran sederhana dalam mempermudah 

penulisan skripsi, maka disusun sistematika penulisan skripsi sebagai 

berikut: 

1. BAB I PENDAHULUAN 

 Daftar pada bab pendahuluan berkaitan dengan 

penegasan judul, latar belakang masalah, identifikasi masalah, 

rumusan masalah, tujuan penelitian, manfaat penelitian dan 

kajian penelitian terdahulu yang relevan. 

 

 

                                                     
   25 Danu Prasetiawan, “Pengaruh Promosi Dan Kualitas Produk 

Terhadap Keputusan Nasabah Menggunakan Pembiayaa Murabahah 

(Studi Pada Koperasi Murni Amanah Sejahtera Merjosari Malang)” 

Skripsi,(2021), hal.1-90  
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2. BAB II LANDASAN TEORI DAN PENGAJUAN 

HIPOTESIS,  

 Bab ini membahas teori-teori yang berhubungan dengan 

variabel-variabel dalam penelitian yang dilakukan dan 

menjelaskan hipotesis penelitian. 

3. BAB III METODE PENELITIAN,  

 Bab ini membahas tentang waktu dan tempat penelitian, 

pendekatan dan jenis penelitian yang akan digunakan, populasi, 

sampel, teknik pengumpulan data, definisi operasional 

penelitian, instrumen penelitian, dan teknik analisis data. 

4. BAB IV HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

 Bab ini membahas inti dari penelitian yang dilakukan 

mengenai, deskripsi data hasil penelitian,analisis data serta 

pembahasan yang terkait dengan variabel independen 

terhadap variabel dependen yang sesuai dengan rumusan 

masalah.  

5. BAB V PENUTUP 

  Bab ini membahas mengenai kesimpulan serta 

rekomendasi dari hasil penelitan yang telah dilakukan. 
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BAB II 

LANDASAN TEORI DAN PENGAJUAN HIPOTESIS 

 

A. Teori Yang Digunakan 

1. Teori Perilaku Konsumen 

a. Definisi Perilaku Konsumen 

 Menurut Rahmawati, Perilaku konsumen adalah sesuatu 

yang membuat konsumen mengambil keputusan pembelian. 

Ketika memutuskan untuk membeli suatu barang, produk atau 

jasa, konsumen akan terlebih dahulu mencari informasi terkait 

barang yang akan dibeli, mulai dari harga, kualitas, 

fungsi/penggunaan, dan lain-lain.
26

 Menurut Tatik Suryani, 

bahwa perilaku konsumen meliputi proses pengambilan 

keputusan dan aktivitas yang dilakukan konsumen secara fisik 

dalam evaluasi, perolehan, penggunaan atau memperoleh 

barang dan jasa. Jadi dalam menganalisis perilaku konsumen 

tidak hanya mengenai faktor-faktor yang mempengaruhi 

keputusan keputusan pada saat pembelian, tetapi juga 

mencakup prosesnya pengambilan keputusan yang menyertai 

pembelian.
27

 

 Menurut Tjiptono dan Diana, perilaku konsumen adalah 

kegiatan individu dalam mencari, mengevaluasi, memperoleh, 

mengkonsumsi, dan menghentikan penggunaan barang dan 

jasa. Sedangkan menurut Rangkuti, perilaku konsumen adalah 

studi tentang proses pengambilan keputusan oleh konsumen 

dalam memilih, membeli, menggunakan dan memanfaatkan 

produk, jasa, ide atau pengalaman dalam rangka memuaskan 

keinginannya.
28 

Dari beberapa pengertian diatas dapat 

disimpulkan bahwa perilaku konsumen diartikan sebagai 

                                                     
26 Rahmawati, Manajemen Pemasaran (Samarinda: Mulwarman 

University, 2016), hlm.33. 
27 Tatik Suryani, Perilaku Konsumen Implikasi Pada Strategi 

Pemasaran (Yogyakarta: Graha Ilmu, 2012), hlm.6. 
28 Ihdina Agustina, “Pengaruh Brand Image Dan Perilaku Konsumen 

Terhadap Keputusan Pembelian Semen Di PT.Sinar Gemilang Perdana Mandiri 

Medan,” Jurnal Riset Manajemen dan Bisnis (JRMB) 3, no. 2 (2018): 15. 



 

 

kegiatan konsumen dalam melakukan pemilihan suatu produk 

atau jasa untuk memenuhi kebutuhannya. 

 

b. Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Perilaku Konsumen 

 Konsumen sangat dipengaruhi oleh keadaan dan situasi 

lapisan masyarakat dimana mereka lahir dan berkembang. 

Perilaku konsumen mencakup pemahaman terhadap tindakan 

yang langsung yang dilakukan konsumen dalam mendapatkan, 

mengkonsumsi, dan menghabiskan produk dan jasa termasuk 

proses keputusan yang mendahului dan mengikuti tindakan 

tersebut. Kotler menyatakan bahwa perilaku konsumen dapat 

mempengaruhi minat beli konsumen. Proses pembelian yang 

dilakukan konsumen merupakan pendekatan problem 

adjustment yang terdiri dari lima tahap yang dilalui 

konsumen. Lima tahap tersebut adalah pengenalan masalah, 

pencarian informasi, evaluasi alternatif, keputusan pembelian, 

dan perilaku pasca pembelian.
29

 

 Menurut Kotler, Ada 4 (empat) faktor yang 

mempengaruhi minat perilaku konsumen, meliputi sebagai 

berikut
30

 : 

1. Faktor Budaya 

Faktor budaya memiliki pengaruh paling luas terhadap 

keinginan dan perilaku konsumen. Orang pemasaran 

membutuhkan memahami peran budaya, subkultur, dan 

kelas sosial pembeli. Budaya (culture) adalah penyebab 

paling mendasar dari keinginan dan perilaku seseorang. 

2. Faktor Sosial 

Seseorang dalam memilih produk maupun jasa sangat 

dipengaruhi oleh kelompok kecil, keluarga, teman, peran 

serta status sosial dari konsumen itu sendiri. Kedudukan 

sosial artinya adalah tempat seseorang, secara umum 

                                                     
29 Ni Putu Ratih Astarini Dewi and I Gusti Agung Ketut Sri Ardani, 

“Pengaruh Sikap, Norma Subjektif Terhadap Niat Beli Ulang Produk Fashion 

Via Online Di Kota Denpasar,” E-Jurnal Manajemen Unud 5, no. 4 (2016): 

264. 
30 Dian Kurnia Ratri, “Faktor –Faktor Yang Mempengaruhi Minat 

Konsumen Pada Pelayanan Jasa Facial Dengan Bahan Alami Di House Of 

Annisa Kota Tuban,” e-Journal 4, no. 1 (2015): 82. 
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dalam masyarakat sehubungan dengan orang-orang lain, 

dalam arti lingkungan pergaulannya, prestisenya, dan 

hak-hak serta kewajiban-kewajibannya. 

3. Faktor Pribadi 

Faktor pribadi memiliki beberapa karakteristik seperti 

usia, pembeli dan tahap siklus hidup, pekerjaan, situasi 

ekonomi, gaya kehidupan, serta kepribadian dan konsep 

diri. 

4. Faktor Psikologis 

Faktor psikologi meliputi motivasi, persepsi, 

pembelajaran, serta keyakinan dan sikap.  

 

c. Perilaku Konsumen Dalam Keputusan Pembelian 

 Keputusan berarti memilih salah satu dari beberapa 

alternatif terbaik. Pengambilan keputusan tentunya dialami 

oleh setiap orang, baik secara individu maupun dalam 

organisasi. Menurut Fandy Tjiptono, pengambilan keputusan 

adalah suatu proses melalui tahapan kegiatan yang kemudian 

menghasilkan suatu keputusan. Pengambilan keputusan 

konsumen adalah proses integrasi yang menggabungkan 

pengetahuan untuk penerapan dua atau lebih perilaku 

alternatif, dan memilih salah satunya.
31

 

 Dari definisi Pengambilan keputusan pembelian di atas, 

maka dapat ditarik kesimpulan bahwa keputusan pembelian 

adalah proses memilih salah satu yang terbaik dari alternatif-

alternatif yang kemudian dijadikan acuan dalam mengambil 

keputusan dalam melakukan pembelian produk.  

1. Tahap-tahap pengambilan keputusan 

a. Pengenalan masalah 

Proses melakukan ini dimulai ketika pembeli 

mengetahui kebutuhannya. Kebutuhan tersebut 

dipengaruhi oleh faktor internal dan faktor eksternal. 

Faktor internal adalah kebutuhan umum diri sendiri 
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seperti makan dan minum, sedangkan faktor 

eksternal adalah rangsangan dari iklan.
32

 

b. Pencarian Informasi 

Konsumen yang tertarik oleh kebutuhannya akan 

mencari informasi yang lebih banyak. 

c. Evaluasi Alternatif 

Setelah mendapatkan informasi, konsumen akan 

mengevaluasi berbagai alternatif pilihan.  

d. Keputusan pembelian 

Konsumen yang telah memilih alternatif terbaik 

kemudian membeli produk yang paling disukai. 

Terdapat lima sub keputusan yang dapat diambil 

ketika akan melakukan pembelian yaitu merek, 

dealer, waktu, kuantitas dan metode pembayaran.
33

 

e. Perilaku setelah pembelian 

Setelah melakukan pembelian, konsumen akan 

mengalami konflik dikarenakan melihat fitur-fitur 

yang lebih menarik atau mendapat informasi lebih 

tenang merek lain. 

 

d. Perilaku Konsumen Dalam Ekonomi Islam 

 Menurut Kotler, perilaku Konsumen adalah studi tentang 

bagaimana individu, kelompok dan organisasi memilih 

member, menggunakan dan bagaimana barang, jasa, ide atau 

pengalaman untuk memuaskan kebutuhan dan keinginan 

mereka.
34

  

 Islam mengajarkan bahwa perilaku konsumen lebih 

menekankan pada sikap mendahulukan kepentingan orang 

lain. Sejalan dengan prinsip Islam dalam konsumsi, yaitu 

prinsip keadilan, kebersihan, kesederhanaan kedermawanan, 

dan moralitas. Islam tidak mengajarkan pengikutnya untuk 

mencintai hal-hal materi tetapi menganjurkan untuk 
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mengurangi kebutuhan materi untuk memenuhi kebutuhan 

spiritual mereka. Ada dua karakteristik perilaku konsumen 

dalam Islam, pertama, perilaku konsumen yang tidak 

bertujuan untuk memaksimalkan kepuasan lahir, kecuali 

dalam batas yang moderat. Ini tidak berarti bahwa Islam 

membenarkan seseorang tentang kebutuhan fisik atau 

biologisnya. Pemenuhan kebutuhan jasmani merupakan 

kewajiban bagi setiap orang. Kedua, barang dan jasa yang 

memenuhi kebutuhan tersebut adalah halal baik substansinya 

maupun cara perolehannya.
35

 

 Islam memberikan rambu-rambu sebagai arah positif 

dalam konsumsi. Mengkonsumsi produk yang jelas-jelas 

haram harus dihindari. Seorang muslim harus selalu 

mengkonsumsi sesuatu yang bermanfaat dan bermanfaat, 

sehingga jauh dari kesia-siaan. Karena membelanjakan dalam 

hal yang haram adalah perbuatan yang berlebihan dan 

melampaui batas, dan pemborosan diharamkan dalam Islam 

meskipun hanya dibelanjakan satu dirham, padahal 

pembelanja memiliki harta. Hal ini dijelaskan dalam QS.Al-

Israa :  

 
يۡطٰنُ لِرَ  يٰطِيِۡۡ ۗ وَ كاَ نَ ا لشَّ (٧٢: سورة الاسراء ) كَفُوۡ راً   ٖ  بِّهاِ نَّ ا لۡمُبَذُّ رِ يۡنَ كاَ نُ وٓۡۡا اِ خۡوَا نَ الشَّ  

 

“Sesungguhnya orang-orang yang pemboros itu adalah 

saudra setan dan setan itu sangat ingkar kepada 

Tuhannya”.(Q.S Al-Israa:27) 

 

2. Teori Promosi 

 Promosi berasal dari kata promote dalam bahasa Inggris yang 

diartikan sebagai mengembangkan atau meningkatkan. Promosi 

merupakan salah satu komponen dari bauran pemasaran (marketing 

mix). Fungsi promosi dalam bauran pemasaran adalah untuk 

mencapai berbagai tujuan komunikasi dengan konsumen. Promosi 
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menurut Kotler dan Amstrong merupakan kegiatan yang 

mengkomunikasikan manfaat dari sebuah produk dan membujuk 

target konsumen untuk membeli produk tersebut. Menurut Fandy 

Tjiptono, promosi adalah suatu bentuk komunikasi pemasaran yang 

berusaha menyebarkan informasi, mempengaruhi atau membujuk 

dan mengingatkan pasar sasaran atas perusahaaan dan produknya 

agar bersedia menerima, membeli dan loyal pada produk yang 

ditawarkan perusahaan yang bersangkutan. 

a. Pengertian  Promosi 

 Strategi promosi merupakan suatu teknik pemasaran 

yang digunakan untuk membuat produk atau jasa agar terlihat 

lebih menarik dengan memberikan nilai tambahan kepada calon 

pelanggan sehingga tertarik untuk membeli atau mengkonsumsi 

produk atau jasa yang ditawarkan tersebut. Promosi menurut 

Kotler dan Armstrong, merupakan kegiatan yang 

mengkomunikasikan manfaat dari sebuah produk dan 

membujuk target konsumen untuk membeli produk tersebut.
36

 

 Pemasaran merupakan proses sosial dimana individu dan 

kelompok mendapatkan kebutuhan dan keinginan konsumen 

dengan menciptakan, menawarkan, dan menukarkan produk 

yang bernilai satu sama lain tujuan dari konsep pemasaran 

adalah memberikan kepuasan terhadap keinginan dan 

kebutuhan konsumen. Menurut Boone dan Kurtz promosi 

adalah suatu fungsi atau proses untuk memberi informasi, 

membujuk, dan mempengaruhi suatu keputusan pembelian 

konsumen.Sedangkan menurut Kasmir promosi merupakan 

kegiatan marketing mix. Dimana kegiatan ini petugas bank 

mempromosikan atau memberitahukan seluruh produk atau jasa 

yang dimiliki bank ke nasabah baik secara langsung dan tidak 

langsung dengan seluas mungkin. Tanpa promosi nasabah tidak 

akan mengenal bank, oleh karena itu promosi merupakan sarana 

yang paling ampuh untuk menarik dan mempertahankan 
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nasabahnya. Ada beberapa peluang segmen strategi promosi 

perbankan syariah, yaitu:
37

 

1) Melakukan pembedaan target pasar yang sesuai dengan 

karakter segmen yang dituju. Perbankan syariah perlu 

menetapkan bahwa ada berbagai segmen dalam masyarakat 

untuk kemudian memperlakukan cara yang berbeda atau 

fokus menggarap satu segmen tertentu yang paling 

potensial jika sumber daya terbatas.  

2) Melakukan inovasi yang berkelanjutan,  

3) Menciptakan produk bekualitas. 

 

b. Tujuan Promosi 

 Perusahaan perlu menetapkan tujuan promosi yang akan 

membantu tercapainya tujuan perusahaan secara lebih luas. 

Program-program promosi dapat didasarkan atas satu atau lebih 

tujuan berikut ini: 

1) Memberikan Informasi, Tujuan dasar dari semua kegiatan 

promosi adalah memberikan informasi kepada konsumen 

potensial tentang produk yang ditawarkan, dimana konsumen 

dapat membelinya dan berapa harga yang ditetapkan. 

Konsumen memerlukan informasi-informasi tersebut dalam 

pengambilan keputusan pembelian.  

2) Meningkatkan Penjualan, Penjualan dengan memberikan kupon 

belanja, sampel produk dan sebagainya. Untuk membujuk 

konsumen mencoba produk yang ditawarkan dengan harga yang 

lebih murah atau dengan tambahan keuntungan yang lain.  

3) Menstabilkan Penjualan, Pada saat pasar lesu perusahaan perlu 

melakukan kegiatan promosi agar tingkat penjualan perusahaan 

tidak mengalami penurunan yang berarti.  

4) Memposisikan Produk, Perusahaan perlu memposisikan 

produknya dengan menekankan keunggulan produknya 

dibandingkan produk pesaing. Strategi yang tepat seperti iklan 

dapat membantu perusahaan.  

5) Membentuk Citra Produk, Promosi dapat memberikan kesan 

tersendiri bagi calon konsumen untuk produk yang diiklankan, 
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sehingga pemasar menciptakan promosi sebaik-baiknya 

misalnya untuk promosi iklan (advertising) dengan 

menggunakan warna, ilustrasi, bentuk atau layout yang 

menarik. 

 

c. Indikator Promosi  

  Dalam melakukan promosi agar dapat efektif perlu adanya 

bauran promosi, yaitu kombinasi yang optimal bagi berbagai jenis 

kegiatan atau pemilihan jenis kegiatan promosi yang paling efektif 

dalam meningkatkan penjualan. Menurut Kotler,
38

 ada lima jenis 

kegiatan promosi, antara lain :  

1) Periklanan (Advertising), yaitu bentuk promosi non personal 

dengan menggunakan berbagai media yang ditujukan untuk 

merangsang pembelian.  

2) Penjualan Tatap Muka (Personal Selling), yaitu bentuk promosi 

secara personal dengan presentasi lisan dalam suatu percakapan 

dengan calon pembeli yang ditujukan untuk merangsang 

pembelian.  

3) Publisitas (Publisity), yaitu suatu bentuk promosi non personal 

mengenai, pelayanan atau kesatuan usaha tertentu dengan jalan 

mengulas informasi/berita tentangnya (pada umumnya bersifat 

ilmiah).  

4) Promosi Penjualan (Sales promotion), yaitu suatu bentuk 

promosi diluar ketiga bentuk diatas yang ditujukan untuk 

merangsang pembelian. Tipe-tipe promosi penjualan antara lain 

potongan harga, kupon, kontes atau undian, program 

berkelanjutan, pemberian premium, rabat dan sampel gratis.  

5) Pemasaran Langsung (Direct marketing), yaitu suatu bentuk 

penjualan perorangan secara langsung ditujukan untuk 

mempengaruhi pembelian konsumen. 

 Berdasarkan pengertian mengenai promosi peneliti sampai 

pada pemahaman bahwa promosi adalah cara untuk 

mengkomunikasikan suatu produk kepada konsumen dengan 

penggunaan alat-alat promosi mencakup kegiatan periklanan, 

promosi penjualan, penjualan perseorangan, hubungan masyarakat 
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dan penjualan langsung yang bertujuan untuk tujuan program 

penjualan, Dari uraian diatas strategi promosi sangat berperan 

penting bagi perbankan syariah. Strategi promosi juga berperan 

penting dalam perbankan syariah dengan adanya digital maeketing, 

kehadiran internet memunculkan fenomena pemasaran berbasis 

internet. Digital marketing adalah penggunaan internet dan 

penggunaan teknologi interaktif lain untuk membuat dan 

menghubungkan dialog antara perusahaan dan konsumen atau 

nasabah.
39

 

 

d. Promosi Berdasarkan Perspektif Ekonomi Islam 

 Promosi merupakan komponen yang dipakai untuk 

memberitahukan dan mempengaruhi pasar bagi produk perusahaan, 

sehingga pasar dapat mengetahui tentang produk yang diproduksi 

oleh perusahaan tersebut. Adapun kegiatan yang termasuk dalam 

aktivitas promosi adalah periklanan, personal selling, promosi 

penjualan dan publisitas. Dengan promosi pada dasarnya diharapkan 

dapat membuat permintaan menjadi inelastis pada saat harga naik 

dan membuat elastis pada saat harga turun. Dalam Q.S Ali Imran: 

77, Allah berfirman: 

 

كَ لَا خَلًَقَ لَُ  ىِٕ
ٰۤ

ِ وَايَْْاَنِِِمْ ثََنًَا قلَِيْلًً اوُلٰ ُ وَلَا يَ نْظرُُ الِيَْهِمْ يَ وْمَ اِنَّ الَّذِيْنَ يَشْتَ رُوْنَ بِعَهْدِ اللّّٰ مْ فِِ الْاٰخِرةَِ وَلَا يُكَلِّمُهُمُ اللّّٰ
 الْقِيٰمَةِ وَلَا يُ زكَِّيْهِمْ ۖ وَلَمُْ عَذَابٌ الَيِْمٌ 

“Sesungguhnya orang-orang yang menukar janji (nya dengan) Allah 

dan sumpah-sumpah mereka dengan harga yang sedikit, mereka itu 

tidak mendapat bahagian (pahala)di akhirat...(Q.S Ali-Imran:77)40 

 Ayat ini diturunkan berkaitan dengan orang yang menyamarkan 

kondisi nyata dari barang daganganya dipasar, sedangkan dia 

bersumpah demi Allah bahwasanya barang tersebut adalah barang 

kualitas terbaik, dengan tujuan ada orang tertipu yang disebabkan 

sumpah palsu dari penjual tersebut. Hal ini menunjukan 
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diharamkanya seseorang yang melakukan sumpah dusta agar 

daganganya laris dan dibeli orang lain.
41 

 Konsep promosi yang digunakan oleh Nabi Muhammad SAW 

dalam menjual tidak pernah melebih-lebihkan produk dengan 

maksud untuk memikat pembeli.
42

 Nabi Muhammad SAW dengan 

tegas menyatakan bahwa seorang penjual harus menjauhkan diri dari 

sumpah-sumpah yang berlebihan dalam menjual suatu barang. 

Kalaupun ada yang bersumpah, Nabi Muhammad SAW 

menyarankan orang itu untuk tidak melakukan sumpah tersebut 

secara berlebihan. Nabi Muhammad SAW bersabda:  

 

لْعَةِ، مُُْحِقَةٌ للِْبَ ركََةِ  قَةٌ للِسِّ  الحلَِفُ مُنَ فِّ
“Sumpah itu melariskan barang dagangan, namun menghilangkan 

keberkahan.” (HR. Bukhari no. 2087 dan Muslim no. 1606) 
 Berdasarkan uraian tersebut, maka dapat disimpulkan bahwa 

yang dimaksud dengan promosi berdasarkan perspektif islam adalah 

promosi yang tidak dilakukan dengan menggunakan sumpah palsu, 

tidak menyamarkan kondisi produk, dan tidak melebih-lebihkan 

keadaan produk. 
 

3. Edukasi 

a. Pengertian Edukasi 

 Edukasi berasal dari kata educate (mendidik) artinya 

memberi peningkatan (to elicit,to give riseto), dan 

mengembangkan (to evolve, to develop). Menurut McLeod dalam 

arti yang sempit edukasiatau pendidikan berarti perbuatan atau 

proses perbuatan untuk memperoleh pengetahuan. Edukasi di 

dalam kamus bahasa Indonesia adalah pendidikan dalam arti luas 

dapat diartikan sebagaisebuah proses dengan metode-metode 

tertentu sehingga orang memperoleh pengetahuan dan 

pemahaman, dan cara bertingkah laku yang sesuai dengan 
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kebutuhan. Menurut Kamus Besar Bahasa Indonesia edukasi 

adalah proses pembelajaran yang bertujuan untuk 

mengembanagkan potensidiri pada peserta didik dan 

mewujudkan proses pembelajaran yang lebih baik, edukasi ini 

bertujuan untuk mengembangkan kepribadian, kecerdasan, dan 

mendidik peserta untuk memiliki akhlak mulia, mampu 

mengendalikan diri dan memiliki keterampilan. 

 Menurut Bambang Waluyo dalam cetak biru BI Edukasi 

atau pendidikan masyarakat dalam bidang Perbankan adalah 

edukasi yang dilakukan pada intinya merupakan pemahaman 

masyarakat mengenai fungsi dan kegiatan usaha Bank, serta 

produk dan jasa yang ditawarkan Bank kepada nasabah. Edukasi 

terkait kemanfaatan produk jasa perbankan syariah yang 

dilakukan oleh bank syariah dapat diartikan sebagai tingkat 

tercapainya tujuan yang ingin dicapai dengan adanya upaya yang 

dilakukan oleh bank syariah di wilayah kerja. Suatu upaya 

dikatakan efektif apabila tujuan yang ingin dicapai (dengan 

adanya upaya yang dilakukan) maka tujuan tersebut dapat 

terwujud.
 43 

 
Menurut Hadad edukasi adalah penambahan pengetahuan 

dan kemampuan seseorang melalui teknik praktik belajar atau 

intruksi, dengan tujuan untuk mengingat fakta atau kondisi nyata, 

dengan dengan cara memberi dorongan terhadap pengarahan diri 

(self direction) aktif memberikan informasi atau ide baru
44

.  

 Proses pemahaman merupakan langkah ataupun cara untuk 

mencapai suatu tujuan sebagai aplikasi dari pengetahuan yang 

dimiliki, sehingga pengetahuan tersebut mampu menciptakan 

adanya cara pandang ataupun pemikiran yang benar akan suatu 

hal. Sedangkan cara pandang ataupun pemikiran merupakan 

suatu proses berpikir, dimana merupakan gejala jiwa yang dapat 

menetapkan hubungan antara pengetahuan kita terhadap masalah. 
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Pemahaman tersebut dimaksudkan untuk kepentingan pemberian 

bantuan bagi pengembangan potensi yang ada padanya dan 

penyelesaian masalah-masalah yang dihadapinya. Manusia dalam 

kenyataannya berbeda-beda dalam kemampuan berpikirnya, 

karakter, kepribadian dan tingkah lakunya.  

 Pada dasarnya nasabah perlu memahami secara baik produk 

dan jasa perbankan yang akan digunakan, termasuk tingkat risiko 

yang akan dihadapi (risk awareness). Dalam jangka panjang, 

edukasi nasabah yang memadai akan meningkatkan kesetiaan 

nasabah (customer royalty) terhadap bank, sekaligus akan 

meningkatkan kepercayaan masyarakat terhadap sistem 

perbankan yang berlaku. Tingginya kepercayaan nasabah 

terhadap sistem perbankan akan memberi peluang yang besar 

kepada bank untuk terus menghimpun dana nasabah guna 

disalurkan dalam bentuk kredit untuk mendukung kegiatan 

perekonomian. 

 Berdasarkan keterangan diatas dapat disimpulkan bahwa edukasi 

atau pemahaman masyarakat yaitu dimana sekumpulan orang 

yang telah memiliki adat, norma-norma dan berbagai peraturan 

yang harus ditaati dengan suatu langkah atau proses dalam 

mencapai suatu tujuan tersebut .  

 

b. Segmentasi Konsumen Dalam Bank Syariah 

 Segmentasi konsumen bank syariah riset pengembangan 

pasar yang dilakukan oleh BI bersama menghasilkan pemetaan 

yang berdasarkan segmentasi konsumen sebagai berikut: 

1. Syariah Loyalis yaitu segmen pokoknya syariah yang dalam 

kondisi apapun akan menggunakan bank syariah.  

2. Follower, yaitu segmen pengikut yang akan menggunakan 

bank syariah jika orang lain menggunakannya.  

3. Functional Benefit, yaitu segmen yang akan menggunakan 

bank syariah,ataupun bank konvensional tergantung fungsi 

atau kegunaan.  

4. Obligatory, yaitu segmen yang terpaksa menggunakan jasa 

perbankan syariah karena sesuatu hal misalnya menerima 

gaji atau pembayaran transaksi harus 

melalui bank syariah.  
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5. Essentially Conventional, yaitu segmen pokoknya 

konvensional yang dalam kondisi apapun hanya 

menggunakan bank konvensional.  

 

c.  Faktor-faktor yang Mempengaruhi Edukasi 

Faktor yang mempengaruhi edukasi  

 Beberapa faktor yang perlu diperhatikan agar pemberian 

edukasi dapat mencapai sasaran yaitu: 

a) Tingkat pendidikan 

Pendidikan dapat mempengaruhi cara pandang seseorang 

terhadap informasi baruyang diterimanya. Maka dapat 

dikatakan bahwa semakin tinggi-tingkat pendidikannya, 

semakin mudah seseorang menerima informasi yang 

didapatnya.
45

 

b) Tingkat sosial ekonomi  

c) Semakin tinggi tingkat social seseorang, semakin mudah 

pula dalam menerima informasi baru. 

d) Adat istiadat  

e) Masyarakat kita sangat menghargai dan menganggap adat 

istiadat sebagai sesuatu yang tidak boleh diabaikan.  

f) Kepercayaan masyarakat 

g) Masyarakat lebih memperhatikan informasi yang 

disampaikan oleh orang-orang yang sudah kenal, karena 

sudah ada kepercayaan masyarakat dalam penyuluhan.  

h) Ketersediaan waktu dimasyarakat  

i) Waktu penyampaian informasi harus memperhatikan 

tingkat aktifitas masyarakat untuk menjamin tingkat 

kehadiran masyarakat kedalam penyuluhan.
46

  

 Adapun peningkatan edukasi perbankan syariah dengan 

membuat aplikasi edukasi yang bertujuan untuk meningkatkan 

pengetahuan masyarakat dikarenakan saat ini minim sekali 
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pengetahuan masyarakat tentang perbankan syariahsaat ini masih 

banyak masyarakat yang berpendapat bahwa bank 

syariahsistemnya masih sama dengan bank konvensional. Dengan 

hal tersebut pihak perbankan memanfaatkan teknologi saat ini 

dengan membuat konten yang disediakan aplikasi untuk para 

penggunanya meliputi, sejarah bank syariah, layanan m-banking, 

jenis-jenis tabungan, syarat-syarat KPRS, syarat-syarat KURS, 

dasar hukum bank Syariah, dan untuk informasi aplikasi Bank 

Syariah, Konten Call Center yang terdiri dari 14 bank umum 

syariah, adanya aplikasi tersebut diharapkan masyarakat akan lebih 

mudah mempelajari tentang perbankan syariah.
47

 

 

d. Indikator Edukasi 

   Edukasi menurut Mualiaman edukasi merupakan pemberian 

informasi dan pemahaman kepada nasabah tentang fungsi, dan 

kegiatan usaha bank, serta kualitas produk bank yang ditawarkan.
48

 

1. Pemahaman fungsi edukasi 

2. Informasi pemahaman kegiatan 

3. Informasi pemahaman kualitas 

 

e. Edukasi Berdasarkan Perspektif Ekonomi Islam 

 Menurit Sumarwan pengetahuan nasabah adalah semua informasi 

yang dimiliki mengenai berbagai macam produk dan jasa (dalam hal 

ini produk dan jasa bank syariah), serta pengetahuan lainnya yang 

terkait dengan fungsinya sebagai nasabah, Allah SWT dalam Al –

Qur’an surah Al-Mujadalah ayat 11 yang berbunyi:
 49

 

حُوْا فِِ الْمَجٰ  يَ ُّهَا الَّذِيْنَ اٰمَنُ وْٓۡا اِذَا قِيْلَ لَكُمْ تَ فَسَّ ُ لَكُمْْۚ وَاِذَا قِيْلَ انْشُزُوْا فاَنْشُزُوْا يَ رْفَعِ يٰٰٓۡ لِسِ فاَفْسَحُوْا يَ فْسَحِ اللّّٰ
رٌ  ُ بِاَ تَ عْمَلُوْنَ خَبِي ْ ُ الَّذِيْنَ اٰمَنُ وْا مِنْكُمْْۙ وَالَّذِيْنَ اوُْتُوا الْعِلْمَ دَرَجٰتٍۗ وَاللّّٰ  اللّّٰ

 

                                                     
47Moh Khoirul Anam dan Lia Anggraini, “Meningkatkan 

Literasi Perbankan Syariah Dengan Mengembangkan Aplikasi Edukasi 

Berbasis Android”, Vol. 10 No. 02 (2018), hal. 129–135,. 

   48 Mualiaman, Pentingnya Edukasi Nasabah Perbankan Untuk 

Membangun Ekonomi Berkelanjutan,Dimensi,2008,h.2  

   49 Q.S.Al-Mujadalah;11  
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Artinya: Wahai orang-orang yang beriman! Apabila dikatakan 

kepadamu, “Berilah kelapangan di dalam majelis-majelis,” maka 

lapangkanlah, niscaya Allah akan memberi kelapangan untukmu. 

Dan apabila dikatakan, “Berdirilah kamu,” maka berdirilah, 

niscaya Allah akan mengangkat (derajat) orang-orang yang 

beriman di antaramu dan orang-orang yang diberi ilmu beberapa 

derajat. Dan Allah Maha teliti apa yang kamu kerjakan.(Q.S.Al-

Mujadalah;11)  

Tafsir dalam surah Al-Mujadalah ayat 11 Allah SWT 

menempatkan orang-orang beriman dan berilmu lebih tinggi dari 

pada orang yang beriman dan tidak berilmu, apalagi dengan orang 

yang tidak beriman dan tidak berilmu. Jadi ilmu menjadi indikasi 

derajat seseorang dihadapan Allah SWT maupun dihadapan orang. 

Menurut Hermawan usaha seseorang menjadi berilmu atau 

memperoleh ilmu dan atau pengetahuan dilakuakan melalui 

beberapa faktor. Pertama, faktor pendidikan, yaitu sebuah proses 

perubahan sikap dan tata laku seseorang atau kelompok dan juga 

usaha mendewasakan manusia melalui upaya pengajaran dan 

pelatihan. Kedua faktor media, yakni usaha peningkatan keilmuan 

seseorang melalui media yang secara khusus didesain untuk untuk 

mencapai masyarakat yang sangat luas, seperti televisi, koran, 

majalah dan lain sebagainya.
 50

 

Faktor ketiga keterpaparan informasi, bahwa informasi adalah 

suatu yang dapat diketahui atau dapat pula berupa transfer 

pengetahuan. Informasi dapat mencangkup data, teks, image, suara, 

kode dan program computer. Keempat faktor pengetahuan ilmiah, 

merupakan suatu hasil ilmiah dari adanya kegiatan belajar melalui 

permasalahan yang ada pada lingkungan atau kehidupan sehari-hari 

berdasarkan teori ilmu pengetahuan. Dari adanya kegiatan belajar 

tersebut, maka seseorang akan memperoleh pengetahuan yang lebih 

akan segala sesuatu yang nantinya dapat diaplikasikan dalam 

kehidupan. 
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4. Keputusan Nasabah  

a. Teori Pengambilan Keputusan (Theory of Desicion Making) 

  Keputusan adalah kesepakatan yang kita buat menurut 

keyakinan dan tanpa dorongan dari pihak lain. Keputusan dapat 

diartikan pula sebagai pemilihan diantara alternatif alternatif yang 

mengandung tiga pengertian, yaitu:  

1) Ada pilihan atas dasar logika atau pertimbangan 

2) Ada beberapa alternatif yang harus dan dipilih salah satu yang 

terbaik 

3) Ada tujuan yang ingin dicapai, dan keputusan ini makin 

mendekatkan pada tujuan tersebut. 

Helga Drummond, yang menyatakan bahwa pengambilan 

keputusan itu sebenarnya tidak berhadapan dengan masalah-

masalah yang konkrit akan tetapi mereka seringkali mengambil 

keputusan yang kurang tepat terhadap akar permasalahan. 

Sedangkan menurut Salusu dalam pengambilan keputusan ialah 

proses memilih suatu alternatif cara bertindak dengan metode 

yang efisien sesuai situasi.
 51

 

Keputusan (decision) berarti pilihan (choice), yaitu pilihan 

dari dua atau lebih kemungkinan. Sebagian besar keputusan 

berada pada satu dari dua kategori terprogram dan tidak 

terprogram. Keputusan adalah “pilihan nyata” karena pilihan 

diartikan sebagai pilihan tentang tujuan termasuk pilihan tentang 

cara untuk mancapai tujuan itu, apakah pada tingkat perorangan 

atau pada tingkat kolektif. Keputusan dalam kaitannya dengan 

proses merupakan keadaan akhir dari suatu proses yang lebih 

dinamis, yang diberi label pengambilan keputusan. Orang yang 

mengambil keputusan harus mempunyai satu pilihan dari 

beberapa alternative yang tersedia. Bila seseorang dihadapkan 

pada dua pilihan, yaitu membeli dan tidak membeli, dan 

kemudian dia memilih membeli, maka dia ada dalam posisi 
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membuat keputusan. Semua orang mengambil keputusan setiap 

hari dalm hidupnya.
52

 

Berdasarkan penjelasan di atas dapat ditarik kesimpulan 

bahwa pengambilan keputusan merupakan suatu proses 

pemikiran dari alternative yang akan dihasilkan mengenain 

prediksi kedepan.Konsumen sebelum mengambil keputusan 

pembeli biasanya melalui lima tahapan, sebagai berikut:  

a. Pengenalan Kebutuhan  

Proses pembelian dimulai ketika pembeli mengenal suatu 

masalah atau kebutuhan. Pemasar perlu mengidentifikasi 

keadaan yang memicu suatu kebutuhan tertentu. Dengan 

mengmpulkan informasi dari sejumlah konsumen, pemasar 

dapat mengidentifikasi stimulasi yang paling sering 

menimbulkan minat pada suatu kategori produk tertentu. 

Pemasar kemudian dapat mengembangkan strategi berbagai 

strategi pemasaran yang memicu minat konsumen. 

b. Pencarian Informasi  

Seorang konsumen atau nasabah yang tergerak oleh 

stimulasi akan berusaha untuk mencari lebih banyak 

informasi. Seberapa banyak penacarian yang dilakukan 

seseorang bergantung kekuatan dorongannya, jumlah 

informasi yang dimiliki, kemudahan dalam memperoleh 

informasi tambahan, nilai yang dia berikan pada informasi 

tambahan, dan kepuasan yang dia peroleh dari pencarian. 

Biasanya jumlah kegiatan pencarian yang dilakukan 

konsumen meningkat ketika konsumen bergerak dari situasi 

penyelesaian masalah terbatas ke penyelesaian masalah 

ekstensif. Setiap sumber informasi memberikan informasi 

fungsi yang berbeda-beda dalam memepengaruhi keputusan 

pembelian. Informasi komersial biasanya menjalankan 

fungsi pemberitahu, dan sumber-sumber pribadi 

menjalankan fungsi mengesahkan dan mengevaluasi. 
53
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c. Evaluasi Alternative  

Evaluasi ini dimulai sewaktu informasi yang diperoleh telah 

menjelaskan atau mengidentifikasi sejumlah pemecahan 

potensial bagi problem yang dihadapi konsumen.  

d. Keputusan Pembeli  

Seorang calon pembeli harus mengambil keputusan 

pembelian. Keputusan tersebut mungkin dapat berupa tidak 

memilih salah satu alternative yang tersedia. 

e. Konsumsi Pasca Pembelian dan Evaluasi  

Dengan asumsi bahwa pengambilan keputusan juga 

sekaligus merupakan pemakai maka persoalan kepuasan 

pembelian atau ketidak puasan pembeli tetap akan ada. 

Sikap puas ata tidak puas hanya terjadi setelah produk yang 

dibeli dikonsumsi. 

 

b. Unsur-Unsur Keputusan 

 Menurut Maski agar keputusan yang diambil bisa terarah, maka 

terdapat unsur-unsur pengambilan keputusan yang harus 

diperhatikan.
54

 Unsur-unsur dari pengambilan keputusan tersebut 

adalah sebagai berikut: (1) Tujuan dari pengambilan keputusan 

adalah, mengetahui lebih dahulu apa tujuan dari pengambilan 

keuputusan itu, (2) Identifikasi alternatif-alternatif keputusan untuk 

memecahkan masalah, adalah mengadakan identifikasi alternatif-

alternatif yang akan dipilih untuk mencapai tujuan tersebut, (3) 

Perhitungan mengenai faktor-faktor yang tidak dapat diketahui 

sebelumnya atau diluar jangkauan manusia, yaitu suatu keadaan 

yang dapat dibayangkan sebelumnya, namun manusia tidak sanggup 

atau tidak berdaya untuk mengatasinya, (4) Sarana atau alat untuk 

mengevaluasi atau mengukur hasil dari suatu pengambilan 

keputusan, adalah adanya sarana atau alat untuk mengevaluasi atau 

mengukur hasil dari pengambilan keputusan itu.  
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c. Proses Keputusan Nasabah 

 Menurut Schiffman dan Kanuk dalam Muchlis (2013) dalam 

proses keputusan nasabah terdapat tindakan pengambilan keputusan 

yang terdiri dari tiga tahap, yaitu: (1) Pengenalan kebutuhan, (2) 

Penelitian sebelum membeli, dan (3) Penilaian berbagai alternatif. 

Dari keterangan diatas dapat disimpulkan bahwa dalam perbankan 

syariah sebelum memutuskan suatu pilihan, nasabah dihadapkan 

pada suatu tindakan yang mana tindakan tersebut adalah langkah-

langkah untuk memilih suatu produk atau jasa yang dianggap paling 

menguntungkan. Oleh karena itu informasi yang lengkap serta 

terpercaya sangat dibutuhkan dalam proses pengambilan keputusan. 

 Berdasarkan paparan di atas ditarik kesimpulan bahwa nasabah 

atau konsumen sebekum mengambil keputuhan melalui lima tahapan 

yaitu: pengenalan kebutuhan, pencarian informasi, evaluaso 

alternative, keputusan konsumen atau nasabah, dan konsumsi atau 

penggunaan jasa pasca membeli atau menggnakan jasa serta 

melakuakan evaluasi.
55

 

 

d. Indikator Keputusan Nasabah Menggunakan Produk Perbankan 

Syariah  

 Pengambilan keputusan merupakan suatu proses pemecahan 

masalah. Dalam memutuskan produk apa yang akan digunakan, 

sebagaian nasabah menggunakan mental yang sama dalam 

memutuskannya. Walaupun kenyataanya berbagai nasabah akhirnya 

memilih produk yang berbeda-beda untuk digunakan itu disebabkan 

oleh perbedaan karakteristik pribadi dan pengaruh sosial. Adapun 

indikator keputusan nasabah menggunakan produk perbankan syariah 

dapat di lihat dari beberapa faktor yang dikemukakan oleh Kotler
56

 

yaitu: 

1. Pengenalan masalah atau kebutuhan,  
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Kebutuhan yang diperlukan konsumen dicetuskan oleh 

rangsangan internal dan eksternal. Maka, sebuah perusahaan 

perlu mengidentifikasi kondisi yang dapat memicu kebutuhan 

konsumen. 

2. Pencarian Informasi 

Konsumen yang memiliki dorongan kebutuhan akan mencari 

informasi yang lebih banyak, dimana terbagi dua yaitu perhatian 

yang menguat dan aktif mencari informasi. 

3. Evaluasi alternatif produk 

Konsumen akan menilai membandingkan prosuk yang bersaing, 

hal ini terbagi tiga yaitu konsumen berusaha memenuhi 

kebutuhan, konsumen mencari manfaat dan produk dipandang 

sebagai kumpulan atribut. 

4. Keputusan pembeliaan produk 

Pada tahap ini pembeli dapat menunda, mengurungkan ataupun 

melangsungkan pembelian, keputusan konsumen dipengaruhi 

resiko yang ada. 

5. Perilaku pasca penggunaan produk 

Setelah pembelian konsumen akan merasakan manfaat serta 

kepuasan dari pembelian produk yang dilakukannya.
57

 

 

e. Pengambilan Keputusan Berdasarkan Perspektif Ekonomi Islam 

 Perilaku konsumen sangat erat hubungan dengan masalah 

keputusan yang diambil seseorang dalam persaingan dan penentuan 

untuk mendapatkan dan mempergunakan barang atau jasa. Konsumen 

mengambil banyak macam pertimbangan untuk mengambil keputusan 

dalam pembelian. Islam menganjurkan melakukan keputusan untuk 

melakukan pembelian, maka seorang konsumen Muslim harus dapat 

mengasumsikan fungsi daya guna barang yang akan dibelinya bukan 

hanya karena mengikuti keinginan dan hawa nafsunya. Al-Qur’an dan 

hadits memberikan petunjuk yang sangat jelas tentang konsumsi agar 

perilaku konsumsi manusia jadi terarah dan agar manusia dijauhkan 

dari sifat yang hina karena perilaku konsumsinya.  
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 Perilaku konsumsi yang sesuai dengan ketentuan Allah dan 

Rasul-Nya akan menjamin kehidupan manusia yang adil dan sejahtera 

dunia dan akhirat. Dalam Q.S Al Maidah ayat 100, Allah menjelaskan 

bahwa dalam melakukan hal apapun termasuk dalam keputusan untuk 

membeli suatu produk, seorang konsumen harus dapat membedakan 

antara kebutuhan dengan keinginan, antara baik dengan yang buruk 

tujuanya agar tidak merasa rugi dikemudian hari. Kegiatan 

memanfaatkan atau mengkonsumsi produk yang baik itu sendiri 

dianggap sebagai kebaikan dalam Islam. 

 

وُلِِ الْالَْبَابِ لَعَلَّكُمْ تُ فْلِحُوْنَ قُلْ لاَّ يَسْتَوِى الْْبَِيْثُ وَالطَّيِّبُ وَلَوْ  َ يٰٰٓۡ اَعْجَبَكَ كَثْ رةَُ الْْبَِيْثِْۚ فاَت َّقُوا اللّّٰ  
 

Artinya: “Tidak sama yang buruk dengan yang baik, meskipun 

banyaknya yang buruk itu menarik hatimu, Maka bertakwalah kepada 

Allah Hai orang-orang berakal, agar kamu mendapat 

keberuntungan”. (Q.S. Al-Maidah: 100).  

 

Tafsir surat Al-Maidah ayat 100, menjelaskan (Katakanlah, 

"Tidak sama yang buruk) barang yang haram (dengan yang baik) 

barang yang halal (meskipun membuatmu kagum) membuatmu suka 

(banyaknya hal yang buruk itu, maka bertakwalah kepada Allah) 

tinggalkanlah hal yang buruk itu (hai orang-orang berakal agar kamu 

mendapat keberuntungan.") agar kamu mendapat kebahagiaan. 

Kemudian turunlah ayat berikut ini tatkala para sahabat banyak 

bertanya kepada Rasulullah SAW. 

Islam menggariskan bahwa tujuan konsumsi bukan semata-

mata memenuhi kepuasan terhadap barang (utilitas), namun yang lebih 

utama adalah sarana untuk mencapai kepuasan sejati yang utuh dan 

komprehensif yaitu kepuasan dunia dan akhirat. Kepuasan tidak saja 

dikaitkan dengan kebendaan, tetapi juga dengan ruhiyah, ruhiyah atau 

spiritual dan kepuasan terhadap konsumsi suatu benda yang 

bertentangan dengan nilai-nilai Islam harus ditinggalkan. Konsumen 

rasional dalam ekonomi Islam adalah konsumen yang dapat memadu 

perilakunya agar dapat mencapai. Kepuasan maksimum sesuai dengan 

norma-norma Islam yang dapat diistilahkan dengan maslahah. Jadi 



 

 

tujuan konsumen muslim bukanlah memaksimumkan utility, tetapi 

memaksimumkan maslahah. 

 

5. Pembiayaan  

a. Pengertian Pembiayaan  

  Dalam bahasa latin kredit disebut “credere” yang artinya 

percaya. Maksudnya si pemberi kredit percaya kepada si 

penerima kredit, bahwa kredit yang disalurkannya pasti akan 

dikembalikan sesuai perjanjian. Sedangkan sipenerima kredit 

berati menerima kepercayaan, sehingga mempunyai kewajiban 

untuk membayar kembali pinjaman tersebut sesuai dengan jangka 

waktunya. Oleh karena itu, untuk meyakinkan bank bahwa si 

nasabah benar-benar dapat dipercaya, maka sebelum kredit 

diberikan terlebih dahulu bank mengadakan analisis kredit. 

Analisis kredit mencangkup latar belakang nasabah atau 

perusahaan, prospek usaha, jaminan yang diberikan, serta faktor-

faktor lainnya. Tujuan anlisis ini agar bank yakin bahwa kredit 

yang diberikan benar-benar aman. Pengertian kredit menurut 

Undang-Undang Perbankan Nomor 10 tahun 1998 adalah 

menyediakan uang atau tagihan yang dapat dipersamakan dengan 

itu, berdasarkan persetujuan atau kesepakatan pinjam meminjam 

antara bank dengan pihak lain yang mewajibkan pihak. 

  Pembiayaan merupakan penyediaan uang atau tagihan 

yang dapat dipersembahkan dengan itu, berdasarkan persetujuan 

atau kesepakatan antara bank dengan pihak lain yang mewajibkan 

pihak yang dibiayai untuk mengembalikan uang atau tagihan 

tersebut setelah jangka waktu tetentu dengan imbalan atau bagi 

hasil. Dari pengertian diatas dapat disimpulkan bahwa kredit atau 

pembiayaan dapat berupa uang atau tagihan yang nilainya diukur 

dengan uang.  

 

b. Tujuan Pembiayaan  

Dalam membahas tujuan pembiayaan, mencangkup 

lingkung yang luas. Pada dasarnya, terdapat dua fungsi yang 

saling berkaitan dari pembiayaan, yaitu sebagai berikut: 

1) Profitability, yaitu tujuan untuk memperoleh hasil dari 

pembiayaan berupa keuntungan yang diraih dari bagi hasil 
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yang diperoleh dari usaha yang dikelola bersama nasabah. 

Oleh karena itu, bank hanya akan menyalurkan pembiayaan 

kepada usaha-usaha nasbah yang diya kini mampu dan mau 

mengembalikan pembiayaan yang telah diterima.  

2) Safety, keamanan dari prestasi dan fasilitas yang diberikan 

harus benar-benar terjamin sehingga tujuan profitability dapat 

benar-benar tercapai tanpa hambatan yang berati. Oleh karena 

itu, dengan keamanan yang dimaksudkan agar prestasi yang 

diberikan dalam bentuk modal, barang, atau jasa itu betul-

betul terjamin pengembaliannya, sehingga keuntungannya 

(profitability) yang diharapkan dapat menjadi kenyataan. 

3) Fungsi pembiayaan  

Pembiayaan yang diselenggarakan oleh Bank Syariah maupun 

lembaga keuangan syariah secara umum berfungsi sebagai:  

a) Meningkatkan Daya Guna Uang Para penabung 

menyimpan uangnya di bank maupun lembaga keuangan 

dalam bentuk giro, tabungan dan deposito. Uang tersebut 

dalam persentase tertentu ditingkatkan kegunaannya 

untuk bank maupun lembaga keunagan guna suatu usaha 

peningkatan produktivitas. Dengan demikian dana yang 

mengendap di bank maupun lembaga keuangan (yang 

diperoleh dari para penyimpan uang) tidaklah idle (diam) 

dan disalurkan untuk usaha-usaha yang bermanfaat,baik 

kemanfaatan bagi pengusaha maupun masyarakat.  

b) Meningkatkan daya guna barang produsen dengan 

bantuan pembiayaan bank maupun lembaga keuangan 

dapat mengubah bahan mentah menjadi bahan jadi 

sehingga utility bahan tersebut meningkat. Produsen 

dengan bantuan pembiayaan dapat memindahkan barang 

dari suatu tempat yang kegunaannya kurang ke tempat 

yang lebih bermanfaat. 

c) Meningkatkan Peredaran Uang  

Pembiayaan yang disalurkan melalui rekening-rekening 

Koran pengusaha menciptakan pertambahan peredaran 

uang giral dan sejenisnya seperti cek, bilyet giro, wesel, 

promes dan lain-lain Melalui pembiayaan, peredaran 



 

 

uang kartal maupun giral akan lebih berkembang, karena 

pembiayaan menciptakan suatu kegairahan berusaha 

sehinnga penggunaan uang akan bertambah, baik secara 

kualitatif maupun kuantitatif. 

 

c. Penyaluran Pembiayaan Berdasarkan Perspektif Ekonomi Islam 

 Layanan pembiayaan berdasarkan prinsip syariah adalah 

penyelenggaraan layanan jasa keuangan berdasarkan prinsip syariah 

yang mempertemukan atau menghubungkan pemberi pembiayaan 

dengan penerima pembiayaan dalam rangka melakukan akad 

pembiayaan melalui sistem elektronik dengan menggunakan 

jaringan internet.
58

 Dalam praktiknya, akad yang dilakukan harus 

sesuai dengan prinsip syariah, sesuai dengan Q.S. Al-Maidah ayat 1 

يَ ُّهَا ٱلَّذِينَ ءاَمَنُ وٓۡاْ أَوۡفُواْ بٱِلۡ   عُقُودِْۚ يََٰٓۡ
 Artinya: “Hai orang-orang yang beriman, penuhilah aqad-aqad 

itu.”(Al Ma"idah: 1) 

 

Layanan teknologi berbasis teknologi diperbolehkan dengan 

syarat akad yang disepakatai harus sesuai dengan syariah. Seperti 

dalam Q.S. An-Nisa Ayat 29 berikut ini: 

 

رةًَ عَن تَ رَ  ٓۡ أَن تَكُونَ تَِٰ طِلِ إِلاَّ نَكُم بٱِلۡبَٰ لَكُم بَ ي ۡ كُلُوٓۡاْ أمَۡوَٰ
ۡ

يَ ُّهَا ٱلَّذِينَ ءاَمَنُواْ لَا تََ نكُمْۡۚ  ٖ  اضيََٰٓۡ  مِّ
 

 “Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu saling memakan 

harta sesamamu dengan jalan yang batil, kecuali dengan jalan 

perniagaan yang berlaku dengan suka sama-suka di antara kamu” 

(An-Nisa: 29) 

 Juga dijelaskan dalam Hadis Nabi Muhammad s.a.w. 

riwayat Ibnu Majah, "Tidak boleh membahayakan/merugikan orang 

lain dan tidak boleh (pula) membalas bahaya (kerugian yang 

ditimbulkan oleh orang lain) dengan bahaya (perbuatan yang 

merugikannya)." 
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Adapun terdapat tiga subyek hukum dalam kegiatan layanan 

pembiayaan berbasis teknologi informasi yaitu:
59

 

1. Penyelenggara 

2. Penerima Pembiayaan 

3. Pemberi Pembiayaan. 

Ketentuan terkait Pedoman umum layanan pembiayaan 

berbasis teknologi informasi dalam layanan pembiayaan berbasis 

teknologi informasi berdasarkan prinsip syariah, para pihak wajib 

mematuhi pedoman umum sebagai berikut:
60

 

a. Penyelenggaraan layanan pembiayaan berbasis teknologi 

informasi tidak boleh bertentangan dengan prinsip syariah, yaitu 

antara lain terhindar dari riba, gharar, maysir, tadlis, dharar, 

zhulm, dan haram. 

b. Akad baku yang dibuat penyelenggara wajib memenuhi prinsip 

keseimbangan, keadilan, dan kewajaran sesuai syariah dan 

peraturan perundang-undangan yang berlaku. 

c. Akad yang digunakan oleh para pihak dalam penyelenggara 

layanan pembiayaan berbasis teknologi informasi dapat berupa 

akad-akad yang selaras dengan karakteristik layanan 

pembiayaan, antara lain akad al-bai', ijarah, mudharabah, 

musyarakah, wakalah bi al ujrah, dan qardh; 

d. Penggunaan tandatangan elektronik dalam sertifikat elektronik 

yang dilaksanakan oleh enyelenggara wajib dilaksanakan 

dengan syarat terjamin validitas dan autentikasinya sesuai 

dengan peraturan perundangan -undangan yang berlaku. 

e. Penyelenggara boleh mengenakan biaya (ujrah/rusun) 

berdasarkan prinsip ijarah atas penyediaan sistem dan sarana 

prasarana layanan pembiayaan berbasis teknologi informasi. 

f. Jika informasi pembiayaat atau jasa yang ditawarkan melalui 

media elektronik atau diungkapkan dalam dokumen elektronik 

berbeda dengan kenyataannya, maka pihak yang dirugikan 

memiliki hak untuk tidak melanjutkan transaksi. 

6. Murabahah 

a. Pengertian Murabahah 
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  Murabahah secara bahasa adalah bentuk mutual 

(bermakna saling) yang diambil dari bahasa arab, yaitu ar-ribhu 

yang berarti kelebihan dan tambahan (keuntungan). Murabahah 

merupakan bentuk masdar dari rabaha-yurabihu murabahatan 

(saling memberi keuntungan).
61

Berikut sumber hukum 

murabahah salah satunya terdapat pada Qur’an surah al-maidah 

ayat 1yang bunyinya sebagai berikut: 

لٰى عَلَيْكُمْ  يَ ُّهَاالَّذِيْ نَاٰمَنُ وْٓۡااوَْفُ وْابِِلْعُقُوْدِۗ احُِلَّتْ لَكُمْ بََيِْمَةُ الْانَْ عَامِ اِلاَّ مَا يُ ت ْ لِّى الصَّيْدِ وَانَْ تُمْ  يٰٰٓۡ رَ مُُِ غَي ْ
هَيَ  للّٰ اِنََّّ حْكُمُمَايرُيِْدُ حُرُمٌۗ  

 “Wahai orang-orang yang beriman. Penuhilah janji-janji Hewan 

ternak dihalalkan bagimu, kecuali yang akan disebutkan 

kepadamu, dengan tidak menghalalkan berburu ketika kamu 

sedang berihram (haji atau umrah). Sesungguhnya Allah 

menetapkan hukum sesuai dengan yang Dia kehendak”i. (Q.S Al-

Maidah:1) 

Beberapa definisi murabahah menurut para ulama: 

1) Menurut ulama Hanafiyah murabahah adalah memindahkan 

hak milik seseorang kepada orang lain sesuai dengan 

transaksi dan hargaawal yang dilakukan pemilik awal 

ditambah dengan keuntungan yang diinginkan.  

2) Ulama Syafi‟iyah dan Hanabilah berpendapat, murabahah 

adalah akad jual beli yang dilakukan seseorang dengan 

mendasarkan pada harga beli penjual ditambah keuntungan 

dengan syarat harus sepengatahuan kedua belah pihak.  

3) Wahbah Al-Zuhailiy mendefinisikan murabahah dengan jual 

beli yang dilakukan seseorang dengan harga awal ditambah 

dengan keuntungan. Penjual menyampaikan harga beli 

kepada pembeli ditambah dengan permintaan keuntungan 

yang dikehendaki penjual kepada pembeli. Murabahah 

adalah suatu mekanisme investasi jangka pendek. Menurut 

definisi Fatwa DSN-MUI/IV/2000 murabahah menegaskan 
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harga belinya kepada pembeli dan pembeli membayarnya 

dengan harga yang lebih sebagai laba. 

 Menurut definisi diatas dapat dipahami bahwa 

murabahah adalah akad jual beli yang dilakukan kepada 

seseorang dimana penjual menyampaikan harga beli kepada 

pembeli dan keuntungan yang diambil sesuai dengan kesepakatan 

kedua belah pihak. Dengan demikian Lembaga Keuangan 

Syariah bertindak sebagai penjual dannasabah sebagai pembeli, 

Lembaga Keuangan Syariah menyediakan barang yang 

dibutuhkan nasabah dan akan dibayar kembali oleh nasabah 

beserta margin yang telah disepakati antara BPRS dannasabah 

dengan jangka waktu yang telah ditentukan.
62

 

 

b. Rukun Akad Dalam Murabahah 

 Rukun dari akad murabahah yang harus dipenuhi dalam transaksi 

ada beberapa yaitu: 

1) Pelaku akad, yaitu ba‟i (penjual) adalah pihak yang 

memilikibarang untuk dijual, dan musytari (pembeli) adalah 

pihak yang memerlukan dan akan membeli barang. 

2) Objek akad, yaitu mab‟i(barang dagangan) dan staman (harga) 

dan 

3) Shighat, yaitu ijab dan qabul. 

 Murabahah pada awalnya merupakan konsep jual beli yang sama 

sekali tidak ada hubungannya dengan pembiayaan. Namun demikian 

bentuk jual beli ini kemudian digunakan oleh perbankan syariah 

denganmenambah beberapa konsep lain sehingga menjadi bentuk 

pembiayaan.Akan tetapi, validitas transaksi seperti ini tergantung 

pada beberapasyarat yang benar-benar harus diperhatikan agar 

transaksi tersebutditerima secara syariah. 

 

c. Syarat Murabahah 

1) Penjual memberi tahubiayamodal kepada nasabah. 

2) Kontrak pertamaharus sah sesuaidengan rukun yang ditetapkan. 

3) Kontrak harus bebas riba. 
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4) Penjual harus menjelaskan kepada pembeli bila terjadi cacat 

atasbarang sesudah pembelian. 

5) Penjual harus menyampaikan semua hal yang berkaitan 

denganpembelian, misalnya jika pembelian dilakukan secara 

hutang.Secara prinsip, jika syarat dalam (a), (d), atau (e) tidak 

dipenuhi,pembeli memiliki pilihan : (i) Melanjutkan pembelian 

seperti apaadanya; (ii) Kembali kepada penjual dan menyatakan 

ketidak setujuan atas barang yang dijual; (iii) Membatalkan 

kontrak Jual beli murabahah diatas hanya untuk barang atau 

produk yang telah dikuasai atau dimiliki oleh penjual pada 

waktu negoisasi dan berkontrak. 

 

d. Tujuan dan Manfaat 

1) Tujuan Tujuan Pembiayaan 

 Membahas tujuan pembiayaan, mencakup ruang lingkup yang 

luas. Pada dasarnya terdapat dua fungsi yang saling berkaitan dari 

pembiayaan yaitu:
63

 

a) Profitability, yaitu tujuan untuk memperoleh hasil dari 

pembiayaan berupa keuntungan yang diraih dari bagi hasil 

yang diperoleh dari usaha yang dikelola bersama nasabah. 

Oleh karena itu, bank hanya akan menyalurkan pembiayaan 

ke usaha-usaha nasabah yang diyakini mampu dan mau 

mengembalikan pembiayaan yang telah diterimanya. Dalam 

factor kemampuan dan kemauan ini terdapat unsur keaman 

(safety) dan sekaligus unsur keuntungan (profitability) dari 

suatu pembiayaan sehingga kedua unsur tersebut saling 

berkaitan. Dengan demikian keuntungan merupakan tujuan 

dari pemberi pembiayan yang terjelma dalam bentuk hasil 

yang diterima. 

b) Safety, keamanan dari prestasi atau fasilitas yang diberikan 

harus benar terjamin sehingga tujuan profitability dapat 

benar-benat tercapai tanpa hambatan yang berarti. Oleh 

karena itu, dengan keamanan ini dimaksudkan agar prestasi 

yang diberikan dalam bentuk modal, barang atau jasa itu 
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benar-benar terjamin pengembaliannya sehingga keuntungan 

(profitability) yang diharapkan dapat menjadi kenyataan. 

2) Manfaat Murabahah 

Transaksi bai al-murabahah memiliki beberapa manfaat 

beberapamanfaat, demikian juga resiko yang harus diantisipasi. 

Bai al-murabahahmemiliki beberapa manfaat kepada bank 

syari‟ah salah satunya adalah adanya keuntungan yang muncul 

dari selisih harga beli dari penjual dengan harga jual kepada 

nasabah. Selain itu, sistem bai al-murabahahjuga sangat 

sederhana dan juga memudahkan penanganan administrasinya 

dibank syari‟ah dan lembaga keuangan syari‟ah. 

 

e. Pembiayaan Murabahah Berdasarkan Perspektif Ekonomi 

Islam 

 Berbicara tentang murabahah, maka tidak akan dapat dilepaskan 

dengan sistem jual beli yang dalam fiqh biasa disebut dengan al-bai. 

Ditinjau dari segi harga,al-bai’dapat dikategorikan menjadi beberapa 

bagian,di antaranya adalah murabahah. Jual beli dalam terminology 

fiqh disebut denganal-bai’yang secara etimologis dapat diartikan 

dengan (tukar menukar) atau (menukar sesuatu dengan sesuatu yang 

lain) atau (mengeluarkan benda yang dimiliki dengan suatu 

pengganti). Lafadzal-bai’ dalam bahasa Arab terkadang digunakan 

untuk pengertian lawannya, yaitu kata asy-syira (beli). Dengan 

demikian kata al-bai’ berarti jual, tetapi sekaligus juga berarti beli. 

 Menurut al-Kaff, seorang kritikus kontemporer tentang 

murabahah, bahwa para fuqah ater kemuka mulai menyatakan 

pendapat mereka mengenai murabahah pada awal abad ke-2 H. 

Karena tidak ada acuan langsung kepadanya dalam Al-Quran atau 

dalam Hadits yang diterima umum, maka para ahli hukum harus 

membenarkan murabahah berdasarkan landasan lain. Wahbah az-

Zuhaili mengatakan bahwa dalam jual beli murabahah itu 

disyaratkan beberapa hal, yaitu: 

1. Mengetahui harga pokok. Dalam jual beli murabahah disyaratkan 

agar mengetahui harga pokok  atau harga asal, karena 

mengetahui harga merupakan syarat sah jual beli. Syarat ini juga 

 diperuntukan bagi jual beliat-tauliyyah danal-wadhi'ah. 



 

 

2. Mengetahui keuntungan, hendaknya margin keuntungan juga 

diketahui oleh pembeli, karena  margin keuntungan tersebut 

termasuk bagian dari harga. Sedangkan mengetahui harga 

merupakan  syarat sah jual beli. 

3. Harga pokok merupakan sesuatu yang dapat diukur, dihitung dan 

ditimbang, baik pada waktu  terjadi jual beli dengan penjual 

dengan penjual yang pertama atau setelahnya. 

Jual beli murabahah merupakan jual beli amanah, karena 

pembeli memberikan amanah kepada penjual untuk memberi 

tahukan harga pokok barang tanpa bukti tertulis atau dengan kata 

lain dalam jual beli tidak diperbolehkan berkhianat. Allah SWT 

berfirman dalam surah Al-Anfal 27. 

يَ ُّهَا الَّذِيْنَ اٰمَ  َ وَالرَّسُوْلَ وَتََُوْنُ وْٓۡا امَٰنٰتِكُمْ وَانَْ تُمْ تَ عْلَمُوْنَ يٰٰٓۡ نُ وْا لَا تََوُْنوُا اللّّٰ  
"Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu mengkhianati 

Allah dan Rasul-Nya, dan janganlah kamu mengkhianati amanat-

amanat yang dipercayakan kepadamu, sedangkamu mengetahui" 

(surah Al-Anfal:27). 

 

Berdasarkan ayat di atas, maka apabila terjadi jual beli 

murabahah dan terdapat cacat pada barang, maka dalam hal ini ada 

dua pendapat ulama fiqh, menurut ulama Hanafiyyah, penjual tidak 

perlu menjelaskan adanya cacat pada barang, karena cacat itu 

merupakan bagian dari harga barang tersebut. Sementara Jumhur 

ulama tidak membolehkan menyembunyikan cacat barang yang 

dijual karena hal itu termasuk khianat.  

Term hilah dalam fiqh diidentifikasikan sebagai upaya 

mencari legitimasi hukum untuk suatu kepentingan dengan tujuan-

tujuan ekstra. Tujuan ekstra dalam konteks tersebut diartikan sebagai 

kepentingan khusus yang tidak memiliki kaitan langsung dengan 

hakikat aturan yang ditentukan oleh hukum syariat. Dalam kasus 

murabaha hini kadang pembeli membeli barang atau sesuatu untuk 

memanfaatkannya dan kadang membeli baranguntuk menjualnya 

kembali (seperti Bank Islam), kedua hal ini dibolehkan, namun 

kadang pembeli bermaksud untuk mengambil riba. Dengan demikian 

tergantung niat dari pembeli tersebut, sebagaimana ditegaskan dalam 
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Hadis Nabi SAW: "Sesungguhnya amal perbuatan itu berdasarkan 

niyatnya". 

Jadi murabahah adalah salah satu produk yang 

dikembangkan oleh bank syari'ah. Produk ini didasarkan pada 

prinsip jual beli yang dalam istilah fiqh Islam disebut dengan bai' al-

murabahah sebagaimana didefinisikan oleh ulama fiqh adalah 

menjual barang dengan harga pokok ditambah dengan keuntungan 

yang disepakati oleh kedua belah pihak. Bai'al-murabahah ini 

merupakan salah satu bentuk bai' al-amanah, disamping bai' at-

tauliyyah, yakni menjual barang dengan harga pokok tanpa 

mengambil keuntungan apapun dan bai'al-wadhi'ah, yakni menjual 

barang dengan harga jual dibawah harga pokok. Bai' al murabahah 

dalam fiqh kemudian diterapkan dalam bentuk produk perbankan 

syari'ah. Dalam perbankan syari'ah, produk ini diartikan sebagai 

akad jualbeli antara bank selaku penyedia barang dengan nasabah 

yang memesan untuk membeli barang. Dari transaksi tersebut, bank 

mendapatkan keuntungan. 

 

 

7. Ekonomi Islam 

a. Pengertian Ekonomi Islam  

Ekonomi Islam dalam bahasa Arab di istilahkan al-iqtishad al-

Islami. Al-Iqtishad secara bahasa berarti pertengahan dan 

keadilan. Iqtishad di definisikan dengan pengetahuan tentang 

aturan yang berkaitan dengan produksi kekayaan 

mendistribusikan, dan mengonsumsinya. Ekonomi pada 

umumnya di definisikan sebagai kajian tentang perilaku 

manusia dalam hubungannya dengan pemanfaatan sumber-

sumber produksi yang langka untuk di produksi dan di 

konsumsi. 

Ekonomi Islam adalah kumpulan dasar-dasar umum tentang 

ekonomi yang di gali dari Al-Qur’an Al-Karim dan As-Sunnah. 

Selain itu, ekonomi Islam juga diartikan sebagai “islamic 

economic is a social sciens with studies the economic problems 

of a people imbued with the values of islami”. Ilmu 

pengetahuan sosial yang mempelajari masalah-masalah 



 

 

ekonomi rakyat yang di ilhami oleh nilai-nilai Islam. Jadi 

ekonomi Islam adalam ilmu yang mempelajari kegiatan 

produksi, distribusi, dan konsumsi rakyat berdasarkan Al-

Qur’an dan As-Sunnah. 

 

b. Tujuan Ekonomi Islam  

 Ada beberapa tujuan dalam penerapan ekonomi islam, 

yaitu:  

1) Membumikan syariat Islam dalam sistem ekonomi Islam 

merupakan urat nadi pembangunan masyarakat yang di 

dalamnya muncul karakter masyarakat yang bersifat 

spiritual dan material. 

2) Membebaskan masyarakat muslim dari belenggu barat 

yang menganut sistem ekonomi kapitalis, dan timur yang 

menganut sistem ekonomi komunis serta mengakhiri 

keterbelakngan ekonomi masyarakat atau negara-negara 

muslim.  

3) Menghidupkan nilai-nilai Islami dalam seluruh kegiatan 

ekonomi dan menyelamatkan moral umat dari paham 

materialism-hedonisme.  

4) Menegakkan bangunan ekonomi yang mewujudkan persatuan 

dan solidaritas negara-negara muslim dalam satu ikatan 

risalah Islamiyah.  

5) Mewujudkan falah (kesejahteraan) masyarakat secara umum 

 

c. Prinsip Ekonomi Islam  

 Prinsip dasar ekonomi Islam merupakan implikasi dari nilai-nilai 

filosofis ekonomi Islam yang dijadikan sebagai konstruksi sosial dan 

perilaku ekonomi. Prinsip ekonomi dalam Islam, yaitu:  

1) Tidak mencari rizki pada hal yang haram, baik dari segi dzatnya 

maupun cara mendapatkannya serta tidak menggunakannya untuk 

yang haram.  

2) Tidak mendzalimi dan tidak didzalimi.  

3) Keadilan pendistribusian kemakmuran.  

4) Transaksi dilakukan atas dasar rida sama rida.  

5) Tidak ada unsur riba, maysir dan gharar. 
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B. Kerangka Berfikir dan Hipotesis 

1. Kerangka Berfikir 

 Kerangka pemikiran merupakan suatu teori yang 

diturunkan dari beberapa teori atau konsep yang sesuai dengan 

permasalahan yang diteliti sehingga muncul asumsi-asumsi 

yang berbentuk alur pemikiran, yang mungkin dapat 

dirumuskan ke dalam hipotesis oprasional atau hipotesis yang 

akan di uji.
64

 

 Strategi promosi merupakan berbagai kegiatan yang 

dilakukan oleh perusahaan untuk menonjolkan keistimewaan 

yang dilakukan dan membujuk konsumen atau nasabah agar 

membeli serta menggunakan jasa. Sedangkan Schoell dalam 

Alma, mengemukakan bahwa promosi sebagai usaha yang 

dilakukan oleh marketer, berkomunikasi dengan calon kostamer 

atau nasabh. Dimana komunikasi disini didefinisikan sebagai 

proses membagi ide, informasi dan perasaan audiens atau 

nasabah. Tujuan utama dari strategi promosi adalah agar 

konsumen mengenal produk yang ditawarkan, setelah mengenal 

maka konsumen akan mempunyai suatu ketertarikan dan 

akhirnya konsumen tersebut memutuskan untuk membeli 

produk atau barang ataupun jasa yang ditawarkan.
65

 

 Edukasi atau disebut juga dengan pendidikan merupakan 

segala upaya yang direncanakan untuk mempengaruhi orang 

lain baik individu, kelompok, atau Masyarakat sehingga mereka 

melakukanapa yang diharapkan oleh pelaku Pendidikan.Edukasi 

merupakan suatu pembelajaran untuk mencapai pemahaman 

tertentu,edukasi dilakukan bertujuan untuk memberikan 

pemahaman kepada masyarakat,dalam keputusan nasabah 

edukasi memberikan pengaruh terbentuknya pemahaman yang 

baik terhadap masyarakat mengenai dalam bidang perusahaan 

maupun lembaga keuangan . Sehingga menimbulkan 
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kepercayaan masyarakat untuk menggunakan produk dan jasa 

layanan suatu lembaga keuangan atau perusahaan.  

 Edukasi dikembangkan dengan tujuan untuk 

menciptakan kinerja yang berkelanjutan. Adanya edukasi 

terhadap keputusan nasabah dapat memberikan pemetaan 

pangsa pasar atau target konsumen yang lebih luas, terutama 

pada kinerja pemasaran dalam perbankan syariah. Edukasi 

dalam pengambilan keputusan nasabah menggunakan jasa di 

suatu bank merupakan hal yang sangat penting dipahami, 

Astika dan Ika menjelaskan bahwa pemahaman tersebut 

walaupun tidak semuanya diperoleh dari hasil edukasi yang 

dilakukan oleh perusahaan akan tetapi bisa menjadi indikasi 

positif bahwa edukasi yang dilakukan bisa menjadi salah satu 

strategi suatu perusahaan atau lembaga keuangan.66 

 Berdasarkan kerangka teori yang telah dijabarkan diatas 

maka penelitian ini menganalisis Pengaruh Strategi Promosi 

Dan Edukasi Dimasa New Normal Terhadap Keputusan 

Menggunakan Pembiayaan Murabahah Dalam Perspektif 

Ekonomi Islam. (Studi Pada Nasabah Pegawai Negeri Sipil 

BPRS Tanggmus Tahun 2018-2021).  

 Variabel yang digunakan dalam penelitian ini adalah 

variabel independen yaitu pendapatan strategi promosi (X1), 

edukasi(X2), serta variabel dependennya yaitu keputusan 

menggunakan pembiyaan murabahah (Y). 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                     
66Mohd Ario, “Edukasi Dan Literasi Produk Bank Syariah 

Bagi Santri Pondok Pesantren AL Kausar Pekanbaru”, Jurnal 

Pengabdian Untukmu Negeri, Vol. 2 No. 2 (2018), hal. 1–6,. 
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Hubungan Strategi Promosi dan Edukasi Terhadap Keputusan  

Menggunakan Pembiayaan Murabahah 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 2.1 Kerangka Berfikir 

 

Keterangan:     Secara Parsial (Uji t) 

    Secara Simultan (Uji f) 

 

2. Hipotesis 

Hipotesis merupakan jawaban sementara terhadap rumusan 

masalah dalam sebuah penelitian. Dikatakan sementara karena 

jawaban yang diberikan baru berdasarkan teori yang relevan, belum 

didasarkan pada fakta-fakta empiris yang diperoleh melalui 

pengumpulan data. Berdasarkan rumusan masalah yang telah 

diuraikan, maka hipotesis yang dapat dirumuskan adalah: 

a. Pengaruh Strategi Promosi Terhadap Keputusan 

Menggunakan Pembiayaan Murabahah Pada Nasabah (PNS) 

BPRS Tanggamus  

  Strategi promosi merupakan kegiatan penting dalam 

perusahaan yang ditujukan untuk memenuhi target penjualan 

melalui suatu produk yang diharapkan dapat memberikan 

manfaat. Strategi pemasaran terdiri dari prinsip-prinsip dasar 

yang mendasari manajemen untuk Mencapai tujuan bisnis dan 

pemasarannya dalam sebuah pasar sasaran, strategi pemasaran 

mengandung Keputusan dasar tentang pemasaran, bauran 

pemasaran, bauran pemasaran dan alokasi pemasaran. Menurut 

Keller, Strategi promosi juga berperan penting dalam perbankan 

syariah dimana didalam suatu lembaga keuangan sangat 

memerlukan strategi pemasaran dalam mengenal produk- 

Keputusan  

 (Y) 

 

Strategi Promosi  

(X1) 

 
Edukasi  

(X2 

 



 

 

produknya kepada masyarakat atau calon nasabah, zaman modern 

saat ini strategi promosi lebih mengembangkan dibidang 

teknologi yang semakin canggih dimana perusahaan atau 

lembaga keuangan memanfaatkan digital marketing dengan 

media internet seperti media sosial yang lebih memudahkan 

masyarakat mengakses atau mendapatkan informasi.  

Ratna dan Gustio
67

 menyatakan bahwa saat perusahaan 

mampu menyajikan inovasi yang bernilai bagi konsumen dan 

menguntungkan bagi perusahaan, semakin baik strategi promosi 

dilakukan maka semakin baik pula terhadap keputusan nasabah 

dalam membeli produk di lembaga keuangan tersebut, 

keberlangsungan hidup dari lembaga keuangan bergantung pada 

seberapa cepat dan tanggap perusahaan tersebut menghadapi 

permasalahan yang ada. Oleh karena itu, dibutuhkan strategi-

strategi bersaing yang efektif dengan melakukan perbaikan, baik 

dari sisi pengembangan produk maupun dari sisi proses secara 

berlanjut. Adapun hal–hal penting yang harus diperhatikan dalam 

promosi yaitu siapa dan apa yang disampaikan, ditujukan pada 

siapa, media promosi dan juga tujuan. .
68

 

Penelitian yang dilakuakan Nur Ainun, dan Sandhi dengan 

judul “Pengaruh Strategi Product, Price, Promotion terhadap 

Keputusan Nasabah Melakukan Pembiayaan pada PT BPRS 

Puduarta Insani Medan”. Hasil penelitiannya menunjukkan 

strategi promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian. 

Maka penulis merumuskan hipotesis penelitian dan akan 

dibuktikan kebenarannya dalam penelitian ini adalah: 

 

H1: Strategi promosi berpengaruh positif signifiakan terhadap 

keputusan menggunakan Pembiayaan Murabahah pada 

nasabah (PNS) BPRS Tanggamus. 

 

                                                     
67Ibid  
68Melanie V A Karinda, “Pengaruh Strategi Pemasaran Dan 

Inovasi Produk Terhadap Kinerja Pemasaran Produk Indihome PT . 

Telkom Area TOMOHON”, Jurnal Emba,Vol. 6 No. 3 (2018), hal. 

1568–1577,. 
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b. Pengaruh Edukasi Terhadap Keputusan Menggunakan 

Pembiayaan Murabahah Pada Nasabah (PNS) BPRS 

Tanggamus. 

 Edukasi merupakan proses pembelajar untuk 

mendapatkan informasi. Pendidikan merupakan kebutuhan 

yang sangat penting bagi kehidupan manusia, sudah 

semestinya usaha dalam menumbuh kembangkan pendidikan 

secara sistematis dan berkualitas perlu terus di upayakan, 

sehingga tujuan dari proses pendidikan dapat dicapai secara 

optimal. Adanya edukasi diharapkanagar masyarakat atau 

calon nasabah bisa memilih dan memanfaatkan produk bank 

syariah dengan baik. Penelitian yang dilakukan Bambang 

Waluyo dan Sylvia Rozza upaya pengembangan perbankan 

syariah dilakukan BI di mana pada 2013 merumuskan Grand 

Strategi Pengembangan Pasar Perbankan Syariah.  

 Grand strategi tersebut merupakan Strategi 

komprehensif pengembangan pasar meliputiaspek strategis 

antara lain program sosialisasi dan edukasi masyarakat 

secara lebih luas dan efisien melalui Berbagai sarana 

komunikasi langsung, maupun tidak langsung (media cetak, 

elektronik, online atau website), yang bertujuan memberikan 

pemahaman tentang kemanfaatan produk serta jasa 

perbankan syariah bagi masyarakat. Perkembangan terkini 

tentang edukasi perbankan syariah terdapat dalam cetak biru 

pengembangan, yang pada salah satu pilarnya adalah pada 

Penguatan Riset, Asesmen dan edukasi, di mana Bank 

Indonesia akan memaksimalkan dalam memperkuat riset dan 

asesmen ekonomi syariahningkatkan kompetensi industri 

dan regulator; dan peningkatan awareness masyarakat.69
 

Penelitian yang dilakuakan Sulastri dengan judul 

“Pengaruh Edukasi, Komitmen Keislaman, dan Pelayanan 

Terhadap Keputusan Menjadi Nasabah Di Pt Bank Muamalat 

Indonesia Cabang Medan”. Hasil penelitian menunjukan edukasi 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan menjadi 

nasabah di Pt Bank Muamalat Indonesia Cabang Medan. Maka 

                                                     
69Ibid 



 

 

penulis merumuskan hipotesis penelitian dan akan dibuktikan 

kebenarannya dalam penelitian ini adalah: 

 

H2: Edukasi berpengaruh positif dan signifiakan terhadap 

keputusan menggunakan pembiayaan murabahah pada 

nasabah (PNS) BPRS Tanggamus. 

 

c. Pengaruh Strategi Promosi Dan Edukasi Terhadap 

Keputusan) Menggunakan Pembiayaan Murabahah Pada 

Nasabah (PNS) BPRS Tanggamus. 

  Dalam suatu pengambilan keputusan tidak hanya berfokus 

pada satu bagian permasaran saja namun juga terdapat berbagai 

faktor lainnya, seperti edukasi yang sanyat berperan penting 

ketika nasabah ingin mengambil keputusan. 

 Maka penulis merumuskan hipotesis penelitian dan akan 

dibuktikan kebenarannya dalam penelitian ini adalah: 

 

H3: Strategi promosi dan edukasi secara bersama-sama 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan) 

menggunakan pembiayaan murabahah pada nasabah (PNS) 

BPRS Tanggamus. 
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

 

A. Waktu dan Tempat Penelitian 

 Penelitian ini dilakukan dari bulan Oktober sampai 

Desember2022 

Penelitian dilakuakan PT. BPR Syariah Tanggamus dengan alamat 

kantor yang terletak di Jl. Merdeka No 4-5 Komplek Ruko Pasar 

Baru Kota Agung Kab Tanggamus. Penelitian ini dilakukan sejak 

dikeluarkannya izin dari bulan Oktober sampai Desember 2022 

 

B. Pendekatan, Jenis dan Sumber Data 

 Secara keseluruhan, jenis penelitian dalam skripsi ini adalah 

penelitian kuantitatif, yaitu penelitian yang mengadakan perhitungan 

sistematis, statistik dan lain sebagainya. Menggunakan penekanan 

ilmiah atau penelitian yang menghasilkan penemuan-penemuan yang 

dapat dicapai dengan menggunakan prosedur-prosedur statistik atau 

dengan cara-cara lain dari kualifikasi.
70

 Metode kuantitatif 

merupakan metode penelitian yang digunakan untuk meneliti 

populasi atau sampel tertentu dengan tujuan menguji hipotesis yang 

telah ditetapkan. Metode penelitian yang digunakan dalam peneliti 

ini adalah kuantitatif, menggunakan data primer yang berupa 

kuesioner dan data sekunder berupa data kearsipan dokumen, jurnal-

jurnal, laporan-laporan serta buku-buku, dan lain sebagainya. 

1. Jenis Data  

 Penelitian ini menggunakan jenis data kuantitatif dengan 

sifat asosiatif, karena jenis penelitian asosiatif adalah jenis 

penelitian yang bersifat mencari hubungan atau pengaruh antara 

dua variabel atau lebih. 

 

2. Sumber Data 

1. Sumber data primer 

  Data primer merupakan suatu sumber data yang diperoleh 

dari responden baik secara keompok atau individu, data yang 

                                                     
70Fery Irawan, “Riset Kuantitatif Dan Kualitatif Penghindaran 

Pajak”, Vol. 2 No. 1 (2022), hal. 16–24,. 



 

 

diolah yaitu berupa hasil kuesioner dari responden mengenai 

bagaimana pengaruh strategi promosi dan edukasi Terhadap 

Keputusan Nasabah (PNS) Menggunakan Pembiyaan 

Murabahah menggunakan teknik pengumpulan data berupa 

kuesioner dan wawancara.
71

 

2. Sumber data sekunder 

Data Sekunder merupakan data atau informasi yang 

diperoleh secara tidak langsung dari obyek penelitian yang 

bersifat publik, yang beupa struktur organisasi data 

kearsipan dokumen, jurnal-jurnal, laporan-laporan serta 

buku-buku, dan lain sebagainya yang berkenaan dengan 

penelitian.
72

Data sekunder ini diperoleh melalui studi 

kepustakaan berupa jurnal-jurnal dan beberapa situs internet 

yang berhubungan dengan penelitian ini.  

 

C. Populasi, Sampel, dan Teknik Pengumpulan Data  

1. Populasi  

 Populasi dalam penelitian ini adalah nasabah (PNS) yang 

menggunakan pembiayaan murabahah di BPRS Tanggamus dari 

akhir tahun 2018 sampai dengan 2021 sebanyak 947 nasabah. 

Populasi adalah wilayah umum yang terdiri dari objek atau 

subjek yang mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang 

ingin dipelajari oleh peneliti dan untuk ditarik kesimpulannya. 

 

2. Sampel 

 Sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki 

oleh populasi tersebut. Teknik pengambilan sampel yang 

digunkan dalam penelitian ini adalah . Purposive Sampling 

adalah teknik sampling yang menggunakan kriteria yang telah 

dipilih oleh peneliti dalam memilih sampel.Teknik 

pengambilansampel yang digunakan oleh penulis adalah metode 

sampling purposive, yaitu teknik penentuan sampel sumber data 

dengan pertimbangan tertentu.Maka, pertimbanganpengambilan 
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Vol.1, No.1, hal.230, (2009) 
72 Ibid, h. 224 



 

 

 

sampel dalam penelitian ini adalah responden yang merupakan 

Nasabah Pegawai Negeri Sipil (PNS) yang sedang menjadi 

nasabah di BPRS Tanggamus. Pengambilan secara acak di 

penelitian ini adalah responden yang masih menjadi nasabah 

(PNS) BPRS Tanggamus, dengan jumlah nasabah yaitu 947 

nasabah (PNS). Peneliti menetukan ukuran sampel penelitian dari 

populasi dapat menggunakan rumus solvin sebagai berikut: 

Rumus Solvin: 

  
 

        
 

  Keterangan :  

  n  = Ukuran Sampel  

  N  = Ukuran Populasi 

  E  = Persen kelonggaran ketelitian kesalahan pengambilan 

sampel yang masih bisa diterima    (10%) 

  
 

        
 

 

  
   

            
 

 

  
   

    
 

 

        

   

  Maka sampel dalam penelitian ini berjumlah 90. Dengan 

mengunakan rumus diatas didapat jumlah sampel yang akan 

dijadikan responden dalam penelitian ini sebanyak 90 responden.  

 

3. Teknik Pengumpulan Data  

  Analisis data adalah proses mengorganisasikan dan 

mengurutkan data kedalam pola, kategori, dan satuan uraian 

dasar sehingga dapat ditemukan tema dan dapat dirumuskan 

hipotesis kerja seperti oleh data. Pada tahapan analisis data diolah 

sedemikian rupa sehingga dapat disimpulkan kebenaan-



 

 

kebenaran yang dipakai untuk menjawab persoalan-persoalan 

yang diajukan dalam penelitian.
73

 

a. Observasi  

Observasi merupakan teknik pengumpulan data dengan 

mengamati peilaku manusia, proses kerja, gejala alam dan bila 

reponden yang diamati tidak terlalu besar.
74

 

b. Wawancara  

Wawancara adalah pertemuan dua orang untuk bertukar 

informasi dan ide melalui Tanya jawab agar dapat 

dikonstruksikan dalam suatu topic tertentu 
75

 

c. Kuesioner  

Kuesioner atau angket dugunakan ntuk memperoleh data 

primer dalam penelitian ini, metode pengumpulan data yang 

digunakan yaitu kuesioner. Kuesioner merupakan teknik 

pengumpulan data yang dilakukan dengan memberikan 

pertanyaan atau pertanyaan tertulis kepada responden dengan 

jawaban alternatif mengenai pengaruh strategi promosi dan 

edukasi di masa new normal terhadap keputusan nasabah 

(PNS) menggunakan pembiyaan murabahah.Skala yang 

digunakan pada penelitian ini adalahskla likert, skla likert 

merupakan skla yang digunakan untuk mengukur suatu sikap, 

pendapat, dan persepsi seseorang atau kelompok terhadap 

fenomena yang terjadi.
76
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 Jogiyanto Hartono, Metode Pengunpulan dan Teknik 

Analisis Data, (Yogyakarta: Andi, 2018), h. 3 

   74 Sugioni, Metode Penelitian Kuantitatif,Kualitatif Dan 
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Tabel 3.1 

Skala Likert 

 

 

  

 Sumber : Data kuesioner yang diolah 

 

Teknik ini merupakan suatu berbentuk pengisian kuesioner 

dan alat dalam pengumpulan data berupa pertanyaan-pertanyaan, 

hal ini diharapkan dengan menyebarkan daftar pertanyaan kepada 

responden dapat menghasilkan atau menghimpun data yang 

relevan dan sesuai dengan tujuan penelitian. 

 

D. Definisi Oprasional Penelitian 

1. Variabel Independen (Bebas) 

Variabel bebas merupakan variabel yang cendrung 

mempengaruhi atau yang menjadi sebab berubahnya variabel 

dependen (terikat). Dalam penelitian ini variabel terkait adalah 

strategi promosi, dan edukasi.
77

 

X1 : Strategi Promosi 

X2 : Edukasi 

 

2. Variabel Dependen (Terikat) 

Variabel dependen merupakan variabel yang dipengaruhi atau 

aspek yang diukur, karena adanya variabel independen.
78

 Pada 

penelitian ini variabel terikat adalah keputusan nasabah (Y). 

                                                     
77Ibid, h. 230  
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 Nanang Sunarto, Metode Penelitian Kuantitatif, (Jakarta: 

Rajawali Pers, 2016), h.61 

Alternatif pilihan 

jawaban 

Keterangan Nilai 

Sangat Setuju  SS 5 

Setuju S 4 

Rgu-Ragu RR 3 

Tidak Setuju TS 2 

Sangat Tidak Setuju STS 1 



 

 

Tabel 3.2 

Definisi Oprasional Variabel 

 

Variabel Indikator 

Strategi Promosi (X1) 

Menurut Philip Kotler promosi pada 

hakekatnya adalah suatu komunikasi 

pemasaran, artinya aktifitas pemasaran 

yang berusaha menyebarkan informasi, 

mempengaruhi atau membujuk dan 

mengingatkan pasar sasaran atas 

perusahaan dan produknya agar bersedia 

menerima, membeli dan loyal pada 

produk yang ditawarkan perusahaan 

bersangkutan. Ada lima jenis kegiatan 

promosi yaitu periklanan, personal 

selling, publisty,sales promotion dan 

pemasaran langsung
79

 

1. Periklanan  

2. Personal selling 

3. Publisty 

4. Sales 

Promototion 

5. Pemasaran 

langsung
80  

 

Edukasi (X2) 

Menurut Mualiaman edukasi merupakan 

pemberian informasi dan pemahaman 

kepada nasabah tentang fungsi, dan 

kegiatan usaha bank, serta kualitas 

produk bank yang ditawarkan.
81

 

1. Pemahaman 

fungsi edukasi 

2. Informasi 

pemahaman 

kegiatan 

3. Informasi 

pemahaman 

kualitas 

 

Keputusan nasabah (Y) 

Menurut Kotler dan Keller keputusan 

merupakan sebuah proses pendekatan 

terhadap masalah, mencari informasi, 

evaluasi alternatif membuat keputusan 

4. Identifikasi 

masalah 

5. Mencari 

informasi 

6. Evaluasi 
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membeli dan perilaku setelah membeli 

yang dilakukan nasabah.
82

 

alternatif 

7. Membuat 

keputusan 

8. Evaluasi 

pembelian
83

 

    Sumber: Data yang diolah penulis 

 

E. Instrumen Penelitian 

 Instrumen penelitian adalah alat yang digunakan peneliti dalam 

mengumpulkan data agar pekerjaannya lebih mudah dan hasilnya 

lebih baik, dalam arti lebih akurat, lengkap, dan sistematis sehingga 

lebih mudah untuk diolah. Dalam penelitian ini, instrumen yang 

digunakan adalah kuesioner untuk mengetahui keputusan nasabah 

menggunakan pembiayaan murabahah. 

 

F. Uji Validitas dan Realiabilitas Data 

 Analisis data adalah proses mengatur dan memilah data menjadi 

data pola, kategori, dan deskripsi dasar sehingga tema dapat 

ditemukan dan dapat dirumuskan hipotesis kerja seperti yang 

disarankan oleh data. 

 

1. Uji Validitas 

 Uji validitas digunakan untuk mengukur valid atau 

tidaknya suatu daftar 

 pertanyaan. Suatu kuesioner dikatakan valid jika pertanyaan-

pertanyaan pada kuesioner tersebut mampu mengungkapkan 

sesuatu yang akan diukur dengan kuesioner itu. Dalam 

penelitian ini, perhitungan akan dilakukan melalui bantuan 

komputer program SPSS 16 (Statistical Package for Social 

Science). Setiap butir pertanyaan di uji validitasnya. Hasil 
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 Philip Kotler, Marketing Management, The Millenium,h. 

204-211. 
 



 

 

rhitung kita bandingkan dengan rtabel dimana df = n-2 dengan sig 

5% jika rtabel < rhitung maka dikatakan valid. 

 

2. Uji Reliabilitas 

 Uji reliabilitas adalah ukuran stabilitas dan konsistensi 

responden dalam menjawab hal-hal yang berkaitan dengan 

konstruk pertanyaan yang merupakan dimensi dari variabel 

dan disusun dalam bentuk angket. Suatu instrument 

pengukuran dikatakan reliabel apabila pengukurannya 

konsisten, cermat dan akurat. Dalam penelitian ini, 

pengukuran akan dilakukan melalui bantuan komputer 

program SPSS 16 yang memberikan fasilitas untuk mengukur 

kereliabelan dengan uji statistik cronbach alpha, dengan 

kriteria bahwa suatu konstruk atau variabel dikatakan reliable 

jika memberikan cronbach alpha > 0,60 maka reliabilitas bisa 

diterima. 

 

G. Uji Prasarat Analisis 

1. Uji Normalitas 

 Uji normalitas bertujuan untuk menguji apakah dalam 

model regresi, variabel terikat dan variabel bebas keduanya 

memiliki distribusi normal atau tidak. Uji normalitas 

penelitian ini menggunakan alat tes Kolmogrov-Smirnov yang 

terdapat pada SPSS 16 dengan tingkat signifikan sebesar 0,05. 

Pengambilan kesimpulan untuk membuktikan apakah suatu 

data mengikuti distribusi normal atau tidaknya adalah dengan 

nilai signifikannya, jika signifikan > 0,05, maka variabel 

berdistribusi normal, dan sebaliknya jika signifikan < 0,05, 

maka variabel tidak berdistribusi normal. 

 

2. Uji Multikolinearitas 

 Uji multikolinearitas bertujuan untuk menguji apakah 

pada model regresi ditemukan adanya korelasi antar perubah 

bebas. Dasar pengambilan keputusan uji multikolinearitas ada 

2 cara yaitu melihat nilai tolerance dan nilai VIF (Variance 

Inflation Factor). Jika nilai tolerance < 0,10 maka artinya 

tidak terjadi multikolinearitas pada data yang di uji. 



 

 

 

Sebaliknya jika nilai tolerance > 0,10 maka artinya terjadi 

multikolinearitas. Dan jika nilai VIF < 10,00 maka tidak 

terjadi multikolinearitas, sebaliknya jika nilai VIF > 10,00 

maka terjadi multikolinearitas. 

 

3. Uji Heteroskesastisitas 

 Uji heteroskedastisitas, metode pengambilan keputusan 

pada uji ini dengan Spearman‟s rho yaitu jika nilai 

signifikansi antara variabel independent dengan absolut 

ressidual > 0,05 maka tidak terjadi masalah 

heteroskedastisitas, tetapi jika signifikansi < 0,05 maka terjadi 

masalah heteroskedastisitas.
84

 

 

H. Uji Hipotesis 

 Hipotesis adalah jawaban sementara dari rumusan masalah 

dalam penelitian, dimana rumusan masalah penelitian telah 

dinyatakan dalam bentuk kalimat tanya. 

1. Analisis Linier Berganda 

 Dalam penelitian ini digunakan metode kuantitatif 

dengan alat analisis regresi berganda. Dalam analisis regresi 

berganda untuk menguji hipotesis yang telah diajukan, untuk 

mengolah dan mendiskusikan data yang diperoleh. Analisis 

regresi berganda digunakan oleh peneliti, karena peneliti 

bermaksud meramalkan bagaimana keadaan (naik turunnya) 

variabel dependen bila dua atau lebih variabel independen 

sebagai faktor prediktor dimanipulasi. Persamaan regresi 

berganda dalam penelitian ini adalah : 

 

                    

 

Keterangan :  

 Y   : variabel Y, yaitu keputusan nasabah 

menggunakan pembiayaan murabahah 

A  : konstanta  
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b1-b3  : koefisien regresi  

X1  : strategi promosi 

X2  : edukasi 

e  : standar error 

 

2. Uji Parsial (uji t) 

 Uji t digunakan untuk mengetahui pengaruh variabel 

independen secara persial (terpisah) terhadap variabel 

dependen, apakah pengaruhnya signifikan atau tidak. 

Hipotesis akan diuji dengan taraf nyata a = 5%. Jika nilai 

signifikan < 0,05 maka Ho ditolak dan Ha diterima yang 

artinya variabel bebas berpengaruh signifikan terhadap 

variabel terikat. Jika nilai signifikan > 0,05 maka Ho 

diterima dan Ha ditolak yang artinya variabel bebas tidak 

berpengaruh signifikan terhadap variabel terikat. 

 

3. Uji Simultan (uji f) 

 Uji F digunakan untuk menguji pengaruh 

variabel bebas (independen) secara bersama terhadap 

variabel terikat (dependen). Uji dilakukan dengan 

langkah membandingkan nilai Fhitung dengan Ftabel. Dasar 

pengambilan dalam uji ini ada 2 cara yaitu jika nilai 

signifikansi < 0,05 maka Ho ditolak dan Ha diterima, 

artinya variabel bebas secara bersama-sama bepengaruh 

terhadap variabel terikat. Jika nilai signifikansi > 0,05 

maka Ho diterima dan Ha ditolak, artinya variabel bebas 

secara bersama-sama tidak bepengaruh terhadap variabel 

terikat. Jika Fhitung < Ftabel, maka Ho diterima dan Ha 

ditolak. Dan jika nilai Fhitung > Ftabel maka Ho ditolak dan 

Ha diterima. 

 

4. Koefisien Determinasi (R
2
) 

 Koefisien determinasi (R
2
) merupakan ukuran 

untuk mengetahui kesesuaian atau ketepatan hubungan 

antara variabel independen dan dependen dalam suatu 

persamaan regresi. Dalam R
2
 akan berkisar 0 sampai 1, 

apabila nilai R
2
 = 1 menunjukkan bahwa 100% total 



 

 

 

variasi diterangkan oleh varian persamaan regresi atau 

variabel bebas baik X1 maupun X2 mampu menerangkan 

variabel Y sebesar 100%. Sebaliknya apabila nilai R
2
 = 0 

menunjukkan bahwa tidak ada total variasi yang 

diterangkan oleh varian bebas dari persamaan regresi 

baik X1 dan X2.. Model koefisien determinasi memiliki 

kelemahan yakni bias terhadap jumlah variabel 

independen yang dimasukkan kedalam model. Dalam 

penelitian ini menggunakan nilai dari Adjusted R
2 

untuk 

mengevaluasi mana model regresi terbaik. 
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BAB IV 

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

 

A. Deskripsi Data 

1. Sejarah Berdirinya BPRS Tanggamus 

 PT. Bank Pembiayaan Rakyat Syariah atau disingkat dengan PT 

BPRS Tanggamus disebut “Perusahaan”, didirikan di Tanggamus 

dan mulai beroprasi pada bulan Juni tahun 2004 dengan nama PT 

BPR Syariah Tanggamus, adapun surat-surat perizinan yang dimiliki 

pada saat itu adalah: 

a. Izin prinsip dari Direktorat Perbankan Syariah Bank Indonesia 

No. 6/431/DPbs, Tanggal 24 Maret 2004 

b. Izin usaha dari Direktorat Perbankan Syariah Bank Indonesia No. 

6/611/DPbs, Tanggal 24 Maret 2004 

c. Izin usaha dari Deputi Gubernur Bank Indonesia No. 

6/4/Kep.DpG/2004, tanggal 24 Mei 2004.  

 Berdasarkan peraturan daerah kabupaten tanggamus Nomor 

06 tahun 2009 pasar 41 tanggal 03 agustus 2009, tentang perubahan 

badan hukum PD BPR Syariah Tanggamus menjadi PT BPR Syariah 

Tanggamus. Perubahan tersebut dituangkan dalam Akta Notaris No. 

02 tanggal 08 Januari 2010 dari Notaris Rosmaladewi, SH dan telah 

mendapat pengesahan dari Menteri Hukum dan Hak Asasi Manusia 

Republik Indonesia Nomor : AHU-08270.AH.01.01 Tahun 2010 

tanggal 16 Februari 2010. Adapun Komposisi Asset dan Modal 

Bank syariah Per Juli 2019 Modal Dasar Rp. 25 Milyar modal yang 

belum disetor 16.485 Milyar, Modal Sumbangan Pemda Kab 

Tanggamus Rp. 99.880 Juta, Dana Setoran Modal Tahun 2019 Rp. 

1.2 Milyar, Asset Per Juli 2019 Rp. 44.754.186 Milyar, Dengan 

jumlah kantor 1 kantor pusat yang berada di Kota agung dan Kantor 

Kas yang ada di pringsewu dan rencana tahun ini akan membuka 

kantor cabang di Kab Pringsewu dengan jumlah Pegawai 25 Orang 

termasuk Direksi ditambah dengan 1 Komisaris Utama dan 

Komisaris dan 1 Dewan Pengawas Syariah Tanggamus. Landasan 

hukum pendirian bank pengkreditan rakyat syariah (BPRS) 

Lampung yaitu: 

a. Akta Notaris No. 17 tanggal 07 November 1993. 
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b. Izin Usaha Menteri Keuangan RI dengan No. Kep 

 013/KM.17/1996 tanggal 08 Januari 1996. 

c. Undang - Undang tentang Perbankan No. 10 Tahun 1998. 

d. Surat Keputusan Menteri Kehakiman RI No.C2-732HT 01.01 

Tahun 1995. 

e. Paket Kebijaksanaan 27 Oktober 1998 (PAKTO 27, 1998). 

f. Undang – Undang No. 1 than 1995 tentang Perseroan Terbatas 

  Maksud dan tujuan kedudukan, sesuai dengan anggaran 

dasar, maksud dan tujuan serta kegiatan utama, perusahaan bergerak 

dalam bidang jasa atau lembaga bank yang mempunyai jenis usaha 

dibidang pembiayaan yang bersifat syariah, yaitu : 

a. Menghimpun dana dari masyarakat dalam bentuk simpanan, 

seperti : 

1) Tabungan Wadiah/Mudharabah 

2) Deposito berjangka Mudharabah 

3) Simpanan lain-lain Wadiah/Mudharabah 

b. Melakukan pembinaan dan bantuan pembiayaan kepada 

pengusaha kecil 

c. Menyalurkan dana kepada masyarakat dalam bentuk : 

1) Transaksi jual beli berdasarkan Mudharabah, Istisnha, Ijarah, 

Salam, dan lainnya. 

2) Pembiayaan bagi hasil berdasarkan Mudharabah, 

Musyarakah, dan lainnya. 

3) Pembiayaan lainnya berdasarkan Rahn, Qard, dan lainnya 

setelah disetujui oleh Dewan Syariah Nasional. 

4) Transaksi multijasa berdasarkan imbalan jasa(ujrah) atau 

fee. 

5) Melakukan kerja sama dengan lembaga perbankan dan 

lembaga keuangan lainnya. 

6) Menjalankan usaha-usaha lainnya yang tidak bertentangan 

dengan peraturan perundang-undangan yang berlaku umum. 

7) Bertindak sebagai Lembaga Baitul Mal, yaitu menerima 

dana yang berasal dari Zakat, Infaq, Shadaqoh, Waqaf, 

Hibah dan dana social lainnya dan disalurkan kepada yang 
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berhak menerimanya dalam bentuk santunan/pinjaman 

kebajikan (Qardhul Hasan). 

Perusahaan berkedudukan di Jl.Ir.H. Juanda No.5 Kuripan, 

Kotaagung Kabupaten Tanggamus, Lampung 35384. Adapun 

kelengkapan tambahan surat-surat perijinan yang sudah dimiliki 

perusahaan dari Bank Indonesia adalah : surat izin usaha 

perdagangan nomor. 002/07-06/42/PB/I/2013 (STPUP nomor: 

480c/07-06/42/PM/XII/2015); Surat Izin Gangguan (SIG) Nomor 

503/724/XII/42/TGS/2015; daftar Nomor pokok wajib pajak 

02.141.003.0-325.00. 

 

2. Susunan dewan komisaris dewan pengawas syariah dan direksi 

 Susunan dewan komisaris dewan pengawas syariah dan direksi 

perusahaan per 31 Desember 2021, sesuai dengan akta Notaris 

Rosmaladewi,SH No. 04 tanggal 25 Agustus 2017, tentang 

perubahan pengurus adalah sebagai berikut :  

a. Dewan Pengawas Syariah 

Ketua  : Prof.Dr. Alamsyah,S.Ag.,M.ag 

Anggota  : Ismail,M.Pd.i 

b. Direksi 

Direktur Utama : Falachi Fadholi, S.E 

Direktur : Sarjono,S.,Sos 
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3. Struktur Organisasi BPRS Tanggamus 

 

Gambar 4.1 

Struktur Organisasi BPRS Tanggamus 

 

4. Visi dan Misi PT BPR Syariah Tanggamus 

a. Visi 

Menjadi bank syariah terkemuka dalam ikut membangun 

ekonomi kerakyatan di kabupaten tanggamus menuju 

masyarakat sejahtera, adil dan makmur serta mendapat ridho 

ALLAH SWT. 

b. Misi 

1) Melayani jasa perbankan dengan mudah, aman dan 

islami dengan prinsip bank yang sehat dan sesuai 

peraturan yang berlaku 

2) Berpartisipasi dalam memberantas pelepas uang atau 

rentenir 

3) Mendorong terciptanya uhwah islamiyah 

4) Mengembangkan sistem ekonomis islam 
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5. Produk-produk BPRS Tanggamus  

 Produk dan Pelayanan BPRS Tanggamus adalah salah satu 

perusahaan yang bergerak dibidang jasa keuangan/perbankan di 

wilayah Kabupaten Tanggamus Provinsi Lampung, sebagai suatu 

lembaga Intermediasi, BPRS Tanggamus menjalankan peranan dan 

fungsinya sebagai Bank Pembiayaan Rakyat Syariah. Fungsi 

tersebut adalah menghimpun dana dari masyarakat yang surplus 

dana dan menyalurkannya kembali kepada masyarakat yang 

membutuhkan dana. Dalam menjalankan fungsi intermediasinya 

BPRS Tanggamus melalui dua jenis instrumen produk utama 

perbankan yaitu :  

a. Produk Pendanaan (Funding)  

1) Definisi Pendanaan  

 Pendanaan (funding) adalah kegiatan usaha lembaga 

keuangan dalam menarik dan mengumpulkan dana-dana dari 

masyarakat dan menampungnya dalam bentuk simpanan, 

giro, tabungan, deposito/ surat berharga lainnya. Simpanan 

merupakan dana yang dipercayakan oleh anggota, calon 

anggota atau koperasi lain dalam bentuk simpanan dan 

simpanan berjangka. Dalam penghimpunan dana (funding) 

diupayakan untuk direncanakan dengan matang, supaya 

menarik minat masyarakat untuk bergabung dengan 

koperasi. Prinsip utama dari penghimpunan dana pada 

koperasi syariah ini adalah kepercayaan, yang artinya bila 

masyarakat banyak yang percaya dengan koperasi tersebut 

maka, akan banyak masyarakat yang menaruh dananya pada 

koperasi atau BPRS. Karena BPRS atau koperasi syariah 

ini pada prinsipnya adalah amanah, maka diharapkan para 

pegawai atau pengurusnya dari koperasi syariah benar-benar 

amanah dalam perannya sebagai penyalur dari dana 

masyarakat yang telah dipercayakan kepada lembaga yang 

terkait.  

 Program membangun kepercayaan masyarakat harus 

tetap ditingkatkan, yaitu dengan cara memperhatikan calon 

anggota yang akan dijadikan pasar. Langkah tersebut dapat 

diawali dengan cara merekrut tokoh masyarakat setempat 
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untuk menjadi tim pendiri koperasi syariah atau BPRS 

tertentu. Baik tokoh agama ataupun tokoh masyarakat disitu. 

Hal tersebut dilakukan supaya dalam pemasaran koperasi 

atau BPRS tersebut mengalami kemudahan. Selain itu untuk 

meningkatkan penghimpunan dana tersebut perlu adanya 

peningkatan pelayanan koperasi kepada masyarakat, agar 

masyarakat merasakan kepuasan karena telah menyimpan 

dananya pada koperasi tersebut. 

 

2) Produk-Produk Pendanaan Pihak Ketiga 

a) Giro 

 Giro adalah simpanan pada bank yang 

penarikannya dapat dilakukan setiap saat, artinya adalah 

bahwa uang yang disimpan di rekening giroyang 

ditetapkan.
 

Penarikan uang di rekening giro dapat 

menggunakan sarana penarikan, yaitu cek dan bilyet giro. 

Apabila penarikan dilakukan secara tunai, maka sarana 

penarikannya dengan menggunakan cek. Sedangkan 

untuk penarikan nontunai adalah dengan menggunakan 

bilyet giro. 

b) Tabungan 

 Jenis simpanan yang kedua adalah tabungan (saving 

deposit). Tabungan merupakan simpanan yang paling 

popular dikalangan masyarakat umum. Tabungan adalah 

simpanan yang penarikannya hanya dapat dilakukan 

menurut syarat tertentu yang disepakati, atau dapat 

dilakukan sewaktu-waktu tetapi tidak dapat ditarik 

dengan cek, bilyet giro, dan atau alat lainnya yang 

dipersamakan. BPRS tidak dapat menolak apabila 

anggotanya mengambil sewaktu-waktu tabungan 

tersebut.  

 Pengertian yang hampir sama pada Pasal 1 angka 21 

Undang-undang Nomor 21 Tahun 2008 tentang 

perbankan syariah yang menyebutkan bahwa tabungan 

adalah simpanan berdasarkan akad wadiah atau investasi 

dana berdasarkan akad mudharabah atau akad lain yang 
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tidak bertentangan dengan prinsip syariah yang 

penarikannya hanya dapat dilakukan menurut syarat dan 

ketentuan tertentu yang disepakati, tetapi tidak dapat 

ditarik dengan cek, bilyet giro, atau alat lainnya yang 

dipersamakan dengan itu. 

c) Deposito 

 Berdasarkan ketentuan Undang-undang Nomor 10 

Tahun 1998. Deposito didefinisikan sebagai simpanan 

yang penarikannya hanya dapat dilakukan pada waktu 

tertentu berdasarkan perjanjian nasabah penyimpan bank 

atau pada saat jatuh tempo.Deposito dapat berupa 

deposito berjangka, sertifikat deposito dan depsito on call 

yang penarikannya hanya dapat dilakukan menurut 

jangka waktu tertentu sesuai dengan perjanjian antara 

pihak ketiga dengan bank.  Deposito
 

adalah 

simpanan anggota kepada koperasi yang pengambilannya 

hanya dapat dilakukan pada saat jatu tempo. Deposito 

memiliki jangka dalam pembayarannya yaitu :Deposito 

berjangka 1 bulan, Deposito berjangka 3 bulan, Deposito 

berjangka 6 bulan, Deposito berjangka 12 bulan Jenis 

produk tersebut dapat dikembangkan menjadi: 

1) Tabungan Haji (Taji), yakni tabungan khusus 

menampung keinginan masyarakat yang akan 

menunaikan ibadah haji dalam jangka panjang. 

2) Tabungan Qurban (Taqur), yakni tabungan untuk 

para shohibul qurban, yaitu masyarakat disediakan 

produk yang dapat memantau merencanakan 

ibadah qurban.  

3) Tabungan Pendidikan (Tapen), yakni tabungan 

yang disediakan untuk membantu masyarakat 

dalam menyediakan kebutuhan dana pendidikan di 

masa yang akan dating. 

4) Tabungan berjangka mudhorobah (Tabah), yakni 

deposito dengan jangka waktu tertentu. Masing-

masing jenis tabungan memiliki jangka waktu 

yang berbeda. Sehingga nisbah bagi hasilnya juga 
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berbeda. Prinsipnya semakin panjang jangka 

waktunya, semakin luas kesempatan yang dimiliki 

koperasi untuk memanfaatkan dana tersebut. 

 Deposito biasanya memiliki bagi hasil yang tinggi 

dibanding tabungan, karena deposito meupakan sumber 

dana yang terkendali. Koperasi mengetahui secara pasti 

jangka waktu mengendapnya dana. Koperasi tentu saja 

akan memanfaatkan dana tersebut sesuai dengan jangka 

waktu. 

 

b. Produk Pembiayaan (Lending) 

Produk Pembiayaan adalah sebagai berikut: 

A. Pembiayaan Bagi Hasil 

a. Musyarakah 

Pembiayaan Musyarakah adalah suatu perjanjian 

pembiayaan antar bank dengan pengusaha, dimana baik 

pihak bank maupun pihak pengusaha secara bersama 

menbiayai suatu usaha atau proyek yang dikelola secara 

bersama pula atas dasar bagi hasil sesuai dengan penyertaan 

b. Mudharabah 

Pembiayaan mudharabah adalah akad kerja sama 

usahaantara antara dua belah pihak, yang mana pihak 

pertama (shahibul maal) yang menyediakan seluruh 

modalnya dan pihak yang lain menjadi pengelola. 

Keuntungan usaha dari pembiayaan tersebut dibagi menurut 

kesepakatan yang dituangkan dalam kontrak. 

c. Pembiayaan Jual Beli (Murabahah) 

Murabahah adalah perjanjian jual-beli antara bank dengan 

nasabah. Bank syariah membeli barang yang diperlukan 

nasabah kemudian menjualnya kepada nasabah yang 

bersangkutan sebesar harga perolehan ditambah dengan 

margin keuntungan yang disepakati antara bank syariah dan 

nasabah. Murabahah, dalam konotasi Islam pada dasarnya 

berarti penjualan. Satu hal yang membedakannya dengan 

cara penjualan yang lain adalah bahwa penjual dalam 

murabahah secara jelas memberi tahu kepada pembeli 

https://id.wikipedia.org/wiki/Perjanjian
https://id.wikipedia.org/wiki/Bank
https://id.wikipedia.org/wiki/Nasabah
https://id.wikipedia.org/wiki/Bank_syariah
https://id.wikipedia.org/wiki/Islam
https://id.wikipedia.org/wiki/Penjualan
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berapa nilai pokok barang tersebut dan berapa besar 

keuntungan yang dibebankannya pada nilai tersebut. 

Keuntungan tersebut bisa berupa lump sum atau berdasarkan 

persentase. 

d. Pembiayaan Sewa menyewa (Ijarah 

Sewa menyewa (Ijarah) adalah Secara bahasa , ijarah 

berasal dari bahasa arab yang memiliki makna imbalan atau 

upah, sewa, jasa. Secara istilah , ijarah adalah transaksi 

pemindahan hak guna atau manfaat atas suatu barang atau 

jasa melalui sewa / upah dalam waktu tertentu ,tanpa adanya 

pemindah hak atas barang tersebut. Menurut Imam syafi’i 

ijarah adalah transaksaksi tertentu terhadap suatu manfaat 

yang ditujubersifat mubah dengan. imbalan tertentu. 

Menurut imam hanafi, ijarah yaitu akad atas kemanfaatan 

tertentu dengan pengganti (upah).Menurut jumhur ulama 

fiqh, ijarah yaitu menjual suatu manfaat yang boleh 

disewakan,serta hanya manfaatnya bukan bendanya yang 

disewakan.Prinsip ijarah sama halnya dengan prinsip jual 

beli, cuma yang membedakan hanya objeknya. Dalam jual 

beli objeknya adalah barang. Namun dalam ijarah objeknya 

adalah barang maupun jasa. 

e. Pembiayaan Multijasa (Ijarah Multijasa) 

Pembiayaan Multijasa adalah kegiatan penyaluran dana 

dalam bentuk pembiayaan berdasarkan akad Ijarah dalam 

jasa keuangan antara lain dalam bentuk pelayanan 

pendidikan, kesehatan, ketenagakerjaan dan 

kepariwisataan.Kegiatan penyaluran dana dalam bentuk 

pembiayaan berdasarkan Ijarah untuk transaksi multijasa 

berlaku persyaratan paling kurang sebagai berikut : Bank 

dapat menggunakan akad Ijarah untuk transaksi multijasa 

dalam jasa keuangan antara lain dalam bentuk pelayanan 

pendidikan, kesehatan, ketenaga kerjaan dan kepariwisataan, 

dalam pembiayaan kepada nasabah yang menggunakan Akad 

Ijarah untuk transaksi multijasa, Bank dapat memperoleh 

imbalan jasa (ujrah) atau fee; besar ujrah atau fee harus 

https://id.wikipedia.org/w/index.php?title=Lump_sum&action=edit&redlink=1
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disepakati di awal dan dinyatakan dalam bentuk nominal 

bukan dalam bentuk prosentase. 

f. Pinjaman Qard 

Qardh secara terminologis adalah memberikan harta kepada 

orang yang akan memanfaatkan dan mengembalikan 

gantinya dikemudian hari.
 
Menurut Firdaus, qardh adalah 

pemberian harta kepada orang lain yang dapat ditagih atau 

diminta kembali. Dalam literature fikih, qardh dikategorikan 

dalam aqad tathawwu‟i atau akad saling membantu dan 

bukan transaksi komersil. 

 

6. Gambaran Umum Responden 

 Jumlah sampel yang digunakan pada penelitian ini adalah 

90 orang yang merupakan nasabah (PNS) pembiayaan 

murabahah di BPRS Tanggamus. Berikut adalah data responden 

berdasarkan jenis kelamin, usia, pendidikan dan penghasilan. 

 

a. Jenis Kelamin 

Tabel 4.1 

Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 

Jenis Kelamin 

 

Frekuensi Presentase 

Laki-Laki 37 45,4% 

Perempuan 53 54,6% 

Jumlah 90 100% 

 Sumber: Data primer diolah tahun 2022 

 Berdasarkan tabel 4.1 menunjukan bahwa jumlah responden 

yang paling banyak adalah laki-laki yaitu sebanyak 37 responden 

atau 45,4%, dan responden perempuan sebanyak 53 responden atau 

54,6%. Hal ini menunjukan bahwa mayoritas responden yang 

melakukan pembiayaan murabahah adalah laki-laki. 
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b. Usia 

Table 4.2 

Responden Berdasarkan Usia 

Usia Frekuensi Presentase 

30-39 Tahun 35 30,85% 

40-50 Tahun 42 40,31% 

 >50 Tahun 13 28,84% 

 Jumlah 90 100% 

 Sumber: Data primer diolah tahun 2022 

Berdasarkan tabel 4.2 menunjukan bahwa jumlah responden 

yang terkumpul berdasarkan usia adalah berusia 30-39 tahun 

sebanyak 35 responden (30,85%), usia 40-50 tahun sebanyak 42 

responden (40,31%) dan berusia >50 tahun keatas sebanyak 13 

responden (28,84%). Hal ini menunjukan bahwa mayoritas 

responden melakukan pembiayaan murabahah pada BPRS 

Tanggamus berusia 40-50 tahun yaitu sebanyak 38 responden atau 

40,31%. 

 

c. Pendapatan Perbulan 

Tabel 4.3 

Responden Berdasarkan Pendapatan Perbulan 

 Pendapatan Frekuensi Persentase 

Rp 1.500.000 - 

Rp 2.000.000 

34 31,34% 

 

Rp 3.000.000 - 

Rp. 5.000.000 

45 50,75% 

Rp. 5.000.000 - 

Rp. 6.000.000 

7 11,94% 

> Rp 6.000.000 4 5,97% 

Jumlah 90 100% 

  Sumber: Dta primer diolah tahun 2022 

Berdasarkan tabel 4.4 menunjukan bahwa jumlah responden 

yang terkumpul berdasarkan pendapatan perbulan dari responden 

adalah Rp. 1.500.000-Rp.2.000.000 sebanyak 34 responden atau 

31,34%, pendapatan Rp. 3.000.000-Rp. 5.000.000 sebanyak 45 
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responden atau 50,75%, pendapatan Rp. 5.000.000-Rp. 6.000.000 

sebanyak 7 responden atau 11,94% dan pendapatan >Rp. 6.000.000 

sebanyak 4 responden atau 5,97%. Hal ini menunjukan bahwa 

mayoritas responden yang melakukan pembiayaan murabahah pada 

BPRS Tanggamus berdasarkan pendapatan adalah Rp. 3.000.000-

Rp. 5.000.000. 

 

d. Pembiayaan Yang Diterima 

 

Tabel 4.4 

Responden Berdasarkan Pembiayaan  

Yang Diterima 

Pembiayaan yang 

diterima 

Frekuensi Persentase 

 Rp. 10.000.000 – 

Rp. 80.000.000 

45 43,2% 

Rp. 81.000.000 -

Rp.150.000.000 

25 19,41% 

Rp. 151.000.000 – 

Rp. 170.000.000 

11 16,42% 

 

Rp. 171.000.000 - 

Rp 190.000.000 

5 13,43% 

Rp. 200.000.000  4 7,46% 

Jumlah 90 100% 

 Sumber: Data primer diolah tahun 2022 

 

 Berdasarkan tabel 4.5 menunjukan bahwa jumlah responden 

yang terkumpul berdasarkan pembiayaan yang diterima dari 

responden adalah Rp.10.000.000 – Rp. 80.000.000 sebanyak 45 

responden atau 43,2%, pembiayaan yang diterima Rp. 81.000.000 - 

Rp. 150 .000.000 sebanyak 25 responden atau 19,41 % pembiayaan 

yang diterima Rp. 151 .000.000 - Rp. 170.000.000 sebanyak 11 

responden atau 16,42% pembiayaan yang diterima Rp. 171.000.000 – 

Rp 190.000.000.000 sebanyak 5 responden atau 13,43% dan 

pembiayaan yang diterima Rp 200.000.000 sebanyak 4 responsen atau 

7,46%. Hal ini menunjukan bahwa mayoritas responden yang 
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melakukan pembiayaan murabahah pada BPRS Tanggamus 

berdasarkan pembiayaan yang diterima adalah Rp. 6.000.000-Rp. - 

10.000.000. 

 

B. Pembahasan Hasil Penelitian dan Analisis 

1. Hasil Uji Validitas 

 Instrumen dinyatakan valid jika mampu mengukur apa 

yang hendak diukur dari variabel yang diteliti. Perhitungan 

dalam penelitian ini dilakukan dengan bantuan komputer 

program SPSS 16 (Statistical Package for Social Science). 

Teknik yang digunakan dalam uji validitas ini adalah bivariate 

person (product moment person) dengan taraf signifikasi 0,05 

atau 5%, dilakukan dengan mengkorelasikan skor setiap item 

dengan skor totalnya. Hasil rhitung dibandingkan dengan 

rtabel dimana df = n-2 dengan sig 5% jika rtabel < rhitung 

maka dikatakan valid. Dalam penelitian ini taraf signifikan 

yang digunakan adalah 0,05 atau 5% dengan jumlah 

responden atau n=97, sehingga rtabel dalam penelitian ini 

adalah: r (0,05;90-2)= 0,207. 

 Untuk mengetahui valid atau tidaknya suatu item 

pertanyaan angket, maka hal pertama yang harus dilakukan 

adalah melakukan perhitungan statistik menggunakan aplikasi 

SPSS 16. Hasil pengujian dapat dilihat pada tabel berikut: 

    

  Tabel 4.5 

  Uji Validitas dan Reliabilitas 

Variabel Item 

Pernyataan 

r 

hitung 

r 

tabel 

Kesimpula

n 

Strategi 

Promosi 

(X1) 

X1.1 0,850 0,207 Valid 

X1.2 0,716 0,207 Valid 

X1.3 0,721 0,207 Valid 

X1.4 0,612 0,207 Valid 

X1.5 0,850 0,207 Valid 

Edukasi X1.1 0,716 0,207 Valid 
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2. Hasil Uji Reabilitas 

Uji reliabilitas digunakan untuk mengetahui apakah 

pernyataan-pernyataan dalam angket konsisten atau tidak. 

Suatu variabel dikatakan reliabel jika memiliki koefisien 

cronbach alpha > 0,60. Dalam hal ini uji reliabilitas 

dilakukan dengan menggunakan teknik alpha cronbach. 

Perhitungan ini dilakukan menggunakan alat bantu aplikasi 

statistik SPSS 16. Hasil pengujian dapat dilihat pada tabel 

berikut : 

 Tabel 4.6 

Uji Reliabilitas 

 

 

Variabel 

Cronbach’s 

Alpha 

 

N of Items 

 

Keterangan 

Strategi Promosi (X1)  

0,893 

 

5 

 

Reliabel 

Edukasi (X2)  

0,873 

 

4 

 

Reliabel 

Keputusan (Y)  

0,879 

 

5 

 

Reliabel 

Sumber : Data primer yang diolah 2022. 

 

   Berdasarkan tabel di atas, dari hasil pengolahan data 

uji reliabilitas diperoleh hasil seluruh variabel memiliki 

(X2) X1.2 0,734 0,207 Valid 

X1.3 0,783 0,207 Valid 

X1.4 0,623 0,207 Valid 

Keputusan 

(Y) 

Y.1 0,848 0,207 Valid 

Y.2 0,745 0,207 Valid 

Y.3 0,707 0,207 Valid 

Y.4 0,788 0,207 Valid 

Y.5 0,848 0,207 Valid 
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Cronbach Alpha > 0,60 sehingga dapat disimpulkan bahwa 

semua variabel X1, X2 dan Y dinyatakan reliabel. 

 

3. Hasil Uji Prasarat Analisis 

 Uji asumsi klasik terdiri dari beberapa uji, yaitu uji 

normalitas, uji multikolinearitas dan uji heteroskedastisitas. 

Pengujian ini bertujuan untuk mengetahui ada tidaknya 

penyimpangan dari teori klasik dan untuk mendapatkan hasil 

yang baik dan bisa dipercaya. 

a) Uji Normalitas 

 Uji normalitas bertujuan untuk menguji apakah 

model penelitian regresi, variabel terikat dan variabel bebas 

keduanya memiliki distribusi data yang normal atau tidak. 

Data yang baik dan layak digunakan adalah data yang 

berdistribusi normal. Dalam hal ini uji normalitas 

menggunakan metode one sample Kolmogorov-smirnov 

yang terdapat pada SPSS 16 dengan tingkat signifikan 

sebesar 0,05. Jika nilai signifikan > 0,05, maka variabel 

berdistribusi normal, dan sebaliknya jika nilai signifikan 

< 0,05, maka variabel tidak berdistribusi normal. Hasil 

pengujian dapat dilihat pada tabel berikut : 

  Tabel 4.7 

  Uji Normalitas 

  One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 

Sampel Sample 

Kolmogorov- 

smirnov 

Signifikansi Keterangan 

90 1.654 0,540 Normal 

 Sumber : Data primer yang diolah 2022. 

 

  Berdasarkan tabel diatas, dari hasil pengolahan 

data uji normalitas diatas dengan menggunakan metode 
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one sample Kolmogorov-smirnov menunjukan bahwa nilai 

 residual dari variabel dependen dan variabel 

independen pada jumlah sampel sebesar 90 nasabah adalah 

0,540. Sehingga diketahui nilai signifikansi 0,540 > 0,05, 

maka dapat disimpulkan nilai residual berdistribusi normal 

dan model regresi dapat digunakan dalam pengajuan 

hipotesis. 

 

b) Uji Multikolinearitas 

 Uji multikolinearitas merupakan pengujian yang 

diperlukan untuk mengetahui ada tidaknya variabel yang 

mempunyai hubungan antar variabel bebas dalam suatu 

model regresi. Dasar dalam pengambilan keputusan uji 

multikolinearitas dapat menggunakan 2 cara yaitu dengan 

melihat tolerance, jika nilai tolerance lebih besar dari > 

0,10 maka artinya tidak terjadi multikolinearitas. Lalu 

dengan melihat nilai VIF (Variance Inflation Factor), jika 

nilai VIF lebih kecil dari < 10,00 maka artinya tidak terjadi 

multikolinearitas. Hasil pengujian dapat dilihat pada 

tabel berikut : 

Tabel 4.8 

Uji multikolinearitas 

 

Variabel X Tolerance VIF Keterangan 

Strategi Promosi 

(X1) 

0,763 1.311 Tidak Terjadi 

Multikolinearitas 

Edukasi (X2) 0,763 1.311 Tidak Terjadi 

Multikolinearitas 

  Dependent Variable: Minat Nasabah 

  Sumber : Data primer yang diolah 2022. 

 

 Berdasarkan table diatas, menunjukan bahwa tidak 

terjadi multikolinearitas antar masing masing-masing 
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variabel independen. Hal ini dapat dilihat dari nilai 

tolerance yang lebih besar > 0,10 dan tidak terdapat nilai 

VIF yang lebih kecil <  10,00. Maka dapat disimpulkan 

bahwa tidak terjadi multikolinearitas antar variabel. 

 

c) Uji Heteroskedastisitas 

 Uji heteroskedastisitas bertujuan untuk menguji 

apakah dalam model regresi terjadi ketidaksamaan varian 

dari residual satu pengamatan ke pengamatan yang lain. 

Pengujian ini dilakukan dengan menggunakan uji glejser. 

Dikatakan dasar pengambilan keputusan dalam uji 

heteroskedastisitas adalah jika nilai sig > 0,05, maka dapat 

disimpulkan bahwa tidak terjadi heteroskedastisitas 

begitupun sebaliknya. Hasil pengujian dapat dilihat pada 

tabel berikut: 

Tabel 4.9 

   Uji Heteroskedastisitas 

 

Variabel Nilai 

Signifikansi 

Keterangan 

Strategi Promosi 

(X1) 

 

 

0,587 

Tidak Terjadi 

Heteroskedastisitas 

Edukasi (X2)  

0,494 

Tidak Terjadi 

Heteroskedastisitas 

 Sumber : Data primer yang diolah 2022. 

 

  Berdasarkan tabel diatas, menunjukan bahwa hasil 

pengujian menggunakan uji glejser didapatkan nilai signifikansi 

dari masing-masing variabel lebih besar > 0,05 dan tidak terjadi 

heteroskedastisitas. 

 

 

 



87 

 

 

 

4. Hasil Uji Hipotesis 

 Dalam penelitian regresi linier berganda bertujuan untuk 

mengetahui ada tidaknya pengaruh antara variabel bebas dan 

variabel terikat dengan skala pengukuran atau rasio dalam 

persamaan linier. Dalam penelitian ini digunakan analisis regresi 

linier berganda yang datanya diolah menggunakan alat bantu aplikasi 

statistik SPSS 16. 

a. Analisis Linier Berganda 

 Analisis regresi berganda bertujuan untuk mengetahui ada 

atau tidaknya pengaruh dua atau lebih variabel bebas (X) 

terhadap variabel terikat (Y). Analisis regresi berganda digunakan 

oleh peneliti, karena peneliti memprediksi bagaimana kondisi 

(naik turunnya) variabel dependen jika dua atau lebih variabel 

independen merupakan faktor predictor dimanipulasi. Dengan 

tingkat kepercayaan 95%, a = 0,05. 

 

  

Tabel 4.10 

 Analisis Regresi Linier Berganda 

 

B

e

r

d

a

s

a

r

k

a

n

 hasil pengujian persamaan regresi tersebut dapat dijelaskan 

sebagai berikut: Y: 3,099 + 0,308X1 + 0,700X2 + e 

Coefficients
a
 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardiz

ed 

Coefficien

ts 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 3.099 1.776  1.745 .085 

Strategi 

Promosi 

.308 .078 .316 3.930 .000 

Edukasi .700 .102 .551 6.858 .000 

a. Dependent Variable: Keputusan Nasabah (Y) 

Sumber: Data primer yang diolah 2022 
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1. Nilai konstanta sebesar 3,099 hal ini berarti bahwa nilai 

variabel minat nasabah (Y) akan sebesar 3,099 dengan asumsi 

variabel bebas tetap atau konstan. 

2. Koefisien strategi promosi sebesar 0,308 dan bernilai positif 

yang artinya setiap kenaikan strategi promosi yang dilakukan 

bank meningkat, maka akan disertai juga dengan peningkatan 

keputusan nasabah begitu pun sebaliknya jika terjadi 

penurunan strategi promosi yang dilakukan bank menurun, 

akan disertai dengan penurunan keputusan nasabah. 

3. Koefisien edukasi sebesar 0,700 dan bernilai positif yang 

artinya setiap kenaikan edukasi yang dilakukan bank 

meningkat, maka akan disertai juga dengan peningkatan 

keputusan nasabah begitu pun sebaliknya jika terjadi 

penurunan edukasi yang dilakukan bank menurun, akan isertai 

dengan penurunan keputusan nasabah. 

 

b. Uji Parsial (uji T) 

 Uji t bertujuan untuk mengetahui ada atau tidaknya 

pengaruh parsial (sendiri) yang diberikan variabel bebas (X) 

terhadap variabel terikat (Y). Dasar pengambilan keputusan 

dalam uji t jika nilai sig < 0,05, atau thitung > ttabel maka 

terdapat pengaruh variabel X terhadap variabel Y. namun apabila 

nilai sig > 0,05, atau thitung < ttabel maka tidak terdapat 

pengaruh variabel X terhadap variabel Y. dalam menentukan 

ttabel peneliti menggunakan rumus sebagai berikut : 

  ttabel = t (a / 2 ; n-k-1) 

 = t (0,025 ; 87 

= 1,987 

Tabel 4.11 

Hasil Uji T 

Coefficients
a
 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardi

zed 

Coefficie

nts t Sig. 



89 

 

 

 

 

Berdasarkan tabel perhitungan diatas dapat disimpulkan bahwa: 

1. Nilai signifikan yang didapatkan pada variable strategi 

promosi sebesar 0,00 < 0,05 dengan nilai thitung 3,930 > 

ttabel 1,987 hal ini membuktikan bahwa variabel strategi 

promosi secara individual berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan nasabah. 

2. Nilai signifikan yang didapatkan pada variabel edukasi 

sebesar 0,00 < 0,05 dengan nilai thitung 6,858 > ttabel 1,987 

hal ini membuktikan bahwa variabel edukasi secara individual 

berpengaruh signifikan terhadap keputsan nasabah. 

 

c. Uji Simultan (uji F) 

 Uji f bertujuan untuk mengetahui ada atau tidaknya pengaruh 

simultan (bersama-sama) yang diberikan variabel bebas (X) terhadap 

variabel terikat (Y). pada penelitian ini ditentukan taraf signifikansi 

5% atau 0,05. Bila nilai signifikan < 0,05 maka hipotesis diterima 

dan jika nilai signifikan f > 0,05 maka hipotesis ditolak.selanjutnya 

apa bila Fhitung > Ftabel, maka hipotesis diterima. Dan jika nilai 

Fhitung < Ftabel maka hipotesis ditolak. Dalam menentukan ftabel 

penelit menggunakan rumus sebagai berikut: 

Ftabel = F (k ; n-k) 

= F (2 ; 88) 

= 3,10 

 

 

 

B Std. Error Beta 

1 (Constant) 3.099 1.776  1.745 .085 

Strategi 

Promosi 

.308 .078 .316 3.930 .000 

Edukasi .700 .102 .551 6.858 .000 

a. Dependent Variable: Keputusan Nasabah (Y) 

Sumber: Data primer yang diolah 2022 
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Tabel 4.12 

 Hasil Uji F 

 

ANOVA
a
 

Model 

Sum of 

Squares Df 

Mean 

Square F Sig. 

1 Regression 325.474 2 162.737 58.141 .000
b
 

Residual 243.515 87 2.799   

Total 568.989 89    

a. Dependent Variable: Keputusan Nasabah 

b. Predictors: (Constant), Edukasi, Strategi Promosi 

 

Berdasarkan tabel diatas diketahui nilai signifikansi untuk 

pengaruh X1 dan X2 secara simultan terhadap Y adalah sebesar 

0,00 < 0,05 dan nilai F hitung 58,141 > F tabel 3,10, sehingga 

dapat diartikan bahwa secara simultan strategi promosi (X1) dan 

edukasi (X2) berpengaruh signifikan terhadap keputusan nasabah 

(Y). 

 

d. Koefisien Determinasi (R
2

) 

 Koefisien determinasi berfungsi untuk mengetahui berapa 

persen pengaruh yang diberikan variabel X secara simultan 

terhadap variabel Y. nilai koefisien determinasi antara nol dan 

satu, nilai R2 yang kecil berarti kemampun variabel- variabel 

independen dalam menjelaskan variasi variabel dependen amat 

terbatas. Hasil uji koefesien determinasi dapat dilihat sebagai 

berikut: 
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Tabel 4.13 

Koefisien Determinasi (R
2
) 

 

 

 

 

 

 

 

Berdasarkan tabel diatas, bahwa nilai Adjusted R square 

sebesar 0,562 (56,2%) dapat diinterpretasikan bahwa kemampuan 

strategi promosi (X1), dan edukasi (X2 menerangkan variasi 

variabel keputusan nasabah (Y) sebesar 56,2% dan sisanya 

dipengaruhi variabel independen lainnya sebesar 43.8%. Menurut 

Sugiyono pedoman untuk memberikan interpretasi koefisien 

korelasi sebagai berikut: 

  sangat lemah = 0,00 – 0,199 

lemah = 0,20 – 0,399  

sedang = 0,40 – 0,599  

kuat = 0,60 – 0,799 

sangat kuat = 0,80 – 1,000 

 

4. Pembahasan 

 Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh strategi 

promosi dan edukasi dimasa new normal terhadap keputusan 

menggunakan pembiayaan murabahah Dalam Perspektif Islam. 

(Studi Pada Nasabah Pegawai Negeri Sipil BPRS Tanggamus tahun 

2018-2021). 

a. Pengaruh strategi promosi terhadap keputusan 

menggunakan pembiayaan murabahah dalam perspektif 

ekonomi islam. (Studi pada Nasabah Pegawai Negeri Sipil 

Tanggamus tahun 2018-2021) 

Berdasarkan hasil uji hipotesis (uji T) pada variabel 

strategi promosi dengan nilai signifikan 0,00 < 0,05 dengan 

nilai thitung 3,930 > 1,987 maka dapat dikatakan bahwa hipotesis 

Model Summary 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 .756
a
 .572 .562 1.673 

a. Predictors: (Constant), Edukasi (X1), Strategi Promosi (X2) 

b. Dependent Variabel: Keputusan Nasabah (Y) 
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pertama (H1) diterima, yang berarti bahwa variabel strategi 

promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

nasabah pegawai negeri sipil (PNS) menggunakan pembiayaan 

murabahah. Hal ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan, 

Moh.Fauzan, dkk yang berjudul “pengaruh bauran promosi 

terhadap keputusan nasabah dalam menggunakan tabungan 

ibhasanah pada PT. BNI Syariah Cabang Palu”. Hasil penelitian 

menunjukan bahwa variabel promosi berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan nasabah dalam menggunakan tabungan ib 

hasanah pada PT. BNI Syariah Cabang Palu.
85

 

Menurut Tjipto,F promosi adalah sejenis komunikasi 

yang memberikan pengeluaran yang meyakinkan kepada calon 

konsumen tentang barang dan jasa, yang mempunyai tujuan 

untuk memperoleh perhatian, mendidik, mengingatkan dan 

menyakinkan calon kosumen
86

. Dalam Islam, dilarang keras 

melakukan penipuan, kebohongan dan mengingkari janji. Oleh 

karena itu dalam pelaksanan promosi pebisnis muslim harus 

menghindari tindakan kebohongan, janji palsu dan publikasi 

produk yang menghalalkan segala cara. Nabi Muhammad SAW 

dengan tegas meyatakan bahwa seorang penjual harus 

menjatuhkan diri dari sumpah-sumpah yang berlebihan dalam 

menjual suatu barang. Dalam Q.S Ali Imran: 77 Allah SWT 

bersabda sebagai berikut: 

ُ وَلَا يَ نْظرُُ الَّذِينَ يَشْتَ رُونَ بِعَهْدِ اللَِّّ وَأيَْْاَنِِِمْ ثََنًَا قلَِيلًً أوُلَٰئِكَ لَا خَلًَقَ لَمُْ فِ الْْخِرةَِ وَلَا يُ إِنَّ  كَلِّمُهُمُ اللَّّ
  إلِيَْهِمْ يَ وْمَ الْقِيَامَةِ وَلَا يُ زكَِّيهِمْ وَلَمُْ عَذَابٌ ألَيِمٌ 

Sesungguhnya orang-orang yang menukar janji (nya dengan) 

Allah dan sumpah-sumpah mereka dengan harga yang sedikit, 

mereka itu tidak mendapat bahagian (pahala) di akhirat, dan 

Allah tidak akan berkata-kata dengan mereka dan tidak akan 

                                                     
85 Fauzan Moh, Harun, Sofyan, “pengaruh bauran promosi 

terhadap keputusan nasabah dalam menggunakan tabungan ibhasanah 

pada pt. bni syariah cabang palu”, Jurnal Perbankan dan Keuangan 

Syariah, 2018,Vol.1,No.1 
86 Tjiptono, F. Strategi Pemasaran, Edisi Ketiga, (Yogyakarta: 

CV. Andi Offset, 2008), 219. 
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melihat kepada mereka pada hari kiamat dan tidak (pula) akan 

mensucikan mereka. Bagi mereka azab yang pedih.(Q.S Ali 

Imran:77)87 

Tafsir Al-Mahalli dan Jallaluddin dalam Islam promosi 

yang dilakukan harus jelas, jujur dan tidak bersumpah dalam 

mempromosikan produk, bukan hanya tidak diperbolehkan, 

tetapi akan dicabut berkah dari Allah SWT.
88

 Ayat ini 

diturunkan berkaitan dengan orang yang menyamarkan kondisi 

nyata dari barang dagangnya dipasar,sedangkan dia bersumpah 

demi Allah bawasanya barang tersebut barng kualitas terbaik, 

dengan tujuan ada orang tertipu yang disebabkan sumpah palsu 

dari penjual tersebut.
89

 Dapat disimpulkan bahwa strategi 

promosi merupakan salah satu faktor penentu keberhasilan 

suatu program pemasaran, dengan begitu semakin tepat strategi 

promosi yang dilakukan maka tingkat keputusan menggunakan 

pembiayaan murabahah semakin menigkat. 

b. Pengaruh edukasi terhadap keputusan menggunakan 

pembiayaan murabahah dalam perspektif ekonomi islam. 

(Studi pada Nasabah Pegawai Negeri Sipil BPRS 

Tanggamus tahun 2018-2021) 

  Berdasarkan hasil uji hipotesis (uji t) pada variabel 

edukasi dengan nilai signifikan 0,00 < 0,05 dengan nilai thitung 

6,858 > 1,987 maka dapat dikatakan bahwa hipotesis kedua 

(H2) diterima, yang berarti bahwa variabel edukasi berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap keputusan menggunakan 

pembiayaan murabahah. Hasil penelitian ini sejalan dengan 

Sulastri, yang berjudul “pengaruh edukasi, komitmen 

keislaman, dan pelayanan terhadap keputusan menjadi nasabah 

                                                     
   87 Al-Qur’an, Q.S Ali IMRAN :77 

   88Al-Mahalli,Jamaluddun,Tafsir Jalalaian,Terjemahan Bahrun 

Abu Bakar,Sinar Baru Algensindo,Bandung, 2014 

   89 Imam Al-Bukhori dari Hadth Abdullah bin Ubay bin Abi 

Aufa dalam kitab Al-Buyu’,Sumpah yang Makruh dalam Jual Beli, 

Hdist, No.2088,Vol.2,h.88 
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di PT. Bank Muamalat Indonesia Cabang Medan”. Hasil 

penelitian menunjukan variabel Edukasi berpengaruh positif 

dan signifikan terhadap keputusan menjadi nasabah PT. Bank 

Muamalat Indonesia kantor Cabang Medan karena memiliki 

thitung sebesar 3,165 lebih besar dari ttabel sebesar 1,660 atau 

probalitas sebesar 0,00. Untuk elastisitas edukasi menunjukkan 

nilai sebesar 0,194 yang bermakna bahwa setiap peningkatan 

edukasi sebesar 1 persen akan meningkatkan keputusan menjadi 

nasabah PT. Bank Muamalat Indonesia kantor Cabang Medan 

sebesar 0,19 persen.
 90

. 

Menurut Hasan Alwi Edukasi di dalam kamus bahasa 

Indonesia adalah pendidikan dalam arti luas dapat diartikan 

sebagai sebuah proses dengan metode-metode tertentu sehingga 

orang memperoleh pengetahuan dan pemahaman, dan cara 

bertingkah laku yang sesuai dengan kebutuhan
91

. Dalam Al-

Qur’an surah Al-Alaq ayat 1-5 Allah SWT bersabda sebagai 

berikut: 

نسَٰ نَ مِنْ عَلَقٍ  ١ٱقْ رَأْ بٱِسْمِ ربَِّكَ ٱلَّذِى خَلَقَ  عَلَّمَ  ٤ٱلَّذِى عَلَّمَ بٱِلْقَلَمِ  ٣ٱلَْْكْرَمُ ٱقْ رَأْ وَربَُّكَ  ٧خَلَقَ ٱلِْْ
نسَٰ نَ مَا لََْ يَ عْلَمْ  ٥ٱلِْْ  

Artinya: Bcalah dengan menyebut nama tuhanmu yang 

menciptakan. Dia telah menciptakan manusia dari segumpal 

darah. Bacalah dan Tuhanmulah yang maha pemurah yang 

mengajar (manusia) dengan peraturan qalam, dia mengajarkan 

manusia apa yang tidak diketahuinya. (Q.S Al-Alaq: 1-5) 

 Tafsir Ibnu Katsir menjelaskan mengenai ayat diatas 

bahwa kemuliaan Allah SWT yang telah mengajarkan manusia 

sesuatu hal (PengetahuN) yang belum diketahui, sehingga 

hamba dimuliakan Allah SWT dengan ilmu yang merupakan 

                                                     
90 Sulastri, “pengaruh edukasi, komitmen keislaman, dan 

pelayanan terhadap keputusan menjadi nasabah di PT Bank Muamalat 

Indonesia cabang Medan”, (Tesis program gelar pascasarjana, 

Medan,2017), 116 
91 Hasan Alwi, Kamus Besar Bahasa Indonesia, (Bandung: 

Balai Pustaka:2012), 232 
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 Ayat diatas menjelaskan tentang mereka yang tidak 

memiliki pengetahuan tentang hakikatnya keagamaan, meraka 

hanya mengetahui yang lahir atau tampak dari kehidupan dunia, 

sedangkan terhadap kehidupan akhirat mereka benar-benar 

lalai. Jadi dapat disimpulakn bahwa edukasi sangat penting 

dalam suatu perusahaann. semakin baik edukasi yang 

diterapkan kepada nasabah maka tingkat keputusan nasabah 

menggunakan pembiayaan murabahah juga semakin meningkat. 

 

c. Pengaruh strategi promosi dan edukasi di masa new normal 

terhadap keputusan menggunakan pembiayaan murabahah 

dalam perspektif ekonomi islam. (Studi pada Nasabah 

Pegawai Negeri Sipil BPRS Tanggamus tahun 2018-2021) 

 Berdasarkan hasil uji F (Simultan) berdasarkan ngujian 

perbandingan F hitung > F table yaitu sebesar 58,141 > 3,10 

dengan nilai signifikan 0,00 < 0,05 hal ini dapat disimpulkan 

bahwa hipotesis keempat (H3) diterima yang berarti bahwa 

secara siultan strategi promosi (X1) dan edukasi (X2) 

berpengaruh signifikan terhadap keputusan nasabah (Y) 

menggunakan pembiayaan murabahah di BPRS Tanggamus. 

Dapat disimpulkan bahwa strategi promosi dan 

edukasi memiliki pengaruh terhadap keputusan nasabah. Jika 

strategi promosi dan edukasi cukup baik, maka tingkat 

keputusan menggunakan pembiayaan murabahah juga semakin 

meningkat. Hasil dari uji koefisien determinasiantara variabel 

strategi promise dan edukasi berkorelasi sedang karena 

memiliki nilai Adjusted R square sebesar 0,562 (56,2%) sesuai 

dengan teori interpretasi koefisien korelasi menurut sugiyono 

dan dapat diinterpretasikan bahwa kemampuan strategi 

promosi (X1) dan edukasi (X) menerangkan variasi variabel 

keputusan nasabah (Y) sebesar 56,2 % dan sisanya 

dipengaruhi variabel independent lainnya sebesar 43,8 % 

yang tidak dimasukan dalam penelitian ini. 

                                                     
92 Abdullah bin Muhammad bin Abdurahman bin Ishaq Alu-Syekh, 

Lubabut Tafsir Min Ibni Katsir,(Jakarta:2 Pustaka Imam Syafi’I, 

2004,h.504) 
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BAB V 

PENUTUP 

 

A. Simpulan 

 Berdasarkan hasil analisis data dari penelitian yang telah 

dilakukan, maka dapat ditarik kesimpilan sebagai berikut: 

1. Adanya pengaruh positif dan signifikan antara strategi promosi 

terhadap keputusan menggunakan pembiayaan murabahah pada 

nasabah (PNS) BPRS Tanggamus. Dengan begitu dapat 

diinterpretasikan bahwa semakin baik strategi promosi yang 

diterapkan BPRS Tanggamus maka akan semakin tinggi pula 

tingkat keputusan menggunakan pembiayaan murabahah. 

2. Adanya pengaruh positif dan signifikan atara edukasi terhadap 

keputusan menggunakan pembiayaan murabahah pada nasabah 

(PNS) BPRS Tanggamus. Berdasarkan hasil yang diperoleh dapat 

diinterpretasikan bahwa semakin baik edukasi yang diberikan 

BPRS Tanggamus kepada nasabah maka akan semakin tinggi 

pula tingkat keputusan menggunakan pembiayaan murabahah. 

3. Adanya pengaruh secara simultan yang positif signifikan antara 

strategi promosi dan edukasi terhadap keputusan menggunakan 

pembiayaan murabahah pada nasabah (PNS) BPRS Tanggamus. 

Dapat disimpulkan bahwa strategi promosi dan edukasi memiliki 

pengaruh terhadap keputusan nasabah. Jika strategi promosi dan 

edukasi cukup baik, maka tingkat keputusan menggunakan 

pembiayaan murabahah juga semakin meningkat, begitu juga 

sebaliknya. 

 

B. Rekomendasi 

 Rekomendasi yang bias diberikan dari hasil penelitian yang 

dilakukan oleh peneliti yakni sebagai berikut:  

1. Saran Teoritis 

Bagi peneliti selanjutnya diharapkan dapat mengembangkan 

kembali penelitian ini dan juga melakukan perluasan objek 

penelitian dengan cara menggunakan variabel yang berbeda. 

 

2. Secara Praktis 



 

 

 

 

a. Bagi BPRS 

Diharapkan dapat memperluas pangsa pasarnya dan strategi 

promosi mengenai keunggulan dan produk-produk yang 

ditawarkan. 

b. nasabah diharapkan penelitian ini dapat dijadikan acuan 

untuk memilih produk keuangan syariah, karena produk 

keuangan syariah di BPRS Tanggamus sudah menjalankan 

setiap kegiatan oprasionalnya berdasarkan prinsip syariah. 

 

3. Bagi Akademis 

Bagi akademisi penelitian ini dapat dijadikan sebagai bahan 

referensi dan sebagai acuan penelitian yang akan datang. Peneliti 

menyarankan agar lebih banyak menambah referensi. Selain itu 

peneliti menyarankan agar peneliti selanjutnya bisa memperluas 

jangkauan wilayah dan penelitian.  

 


