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PEMBAHASAN

Untuk menjawab tujuan penelitian yang pertama, kedua dan ketiga, yaitu
mengetahui besarnya pengaruh secara simultan dan parsial serta pengaruh yang
paling dominan dari faktor kebutuhan, kelompok referensi dan promosi terhadap
keputusan pembiayaan murabahah di KJKS BMT Mandiri Sejahtera Cabang
Dukun, maka digunakanlah uji-F (Simultan) dan uji-T (Parsial).

Berdasarkan hasil uji-F dan wuji-T tersebut dapat dianalisis sebagai
berikut:

A. Uji Simultan

Hasil penelitian yang telah dilakukan pada nasabah di BMT Mandiri
Sejahtera Cabang Dukun Gresik dapat diketahui bahwa variabel-variabel
bebas (X;.3) yang terdiri dari kebutuhan, kelompok referensi dan promosi
mempunyai hubungan yang positif (searah) dengan variabel terikat (Y)
keputusan pembiayaan murabahah di BMT Mandiri Sejahtera Cabang Dukun
Gresik. Hal ini ditunjukan oleh nilai koefisien regresi b, by, b3 dengan hasil
positif yang berarti searah, yaitu jika nilai ketiga variabel tersebut naik
sebesar 1 satuan, maka besarnya nilai variabel keputusan pembiayaan
murabahah juga akan naik sebesar 0,041 (X;), 0,121 (X3), dan 0,064 (X3)
satuan dengan asumsi bahwa variabel bebas lainnya bersifat konstan.
Sedangkan dari hasil uji F menjukkan bahwa nilai F hitung sebesar 7,861

dengan nilai signifikansi 0,000 lebih kecil dari 0,05 yang berarti menunjukan
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bahwa ketiga variabel bebas yang terdiri dari kebutuhan, kelompok referensi
dan promosi secara bersama-sama mempunyai pengaruh yang signifikan
terhadap keputusan pembiayaan murabahah di BMT Mandiri Sejahtera
Cabang Dukun Gresik. Hal ini sesuai dengan teori Ujang Sumarwan yang
mengemukakan bahwa faktor yang mempengaruhi proses keputusan

pembelian yaitu faktor kebutuhan, kelompok referensi dan promosi.'"”

B. Uji Parsial
1) Faktor Kebutuhan (X))

Untuk pengujian variabel bebas secara parsial terhadap variabel
terikat dilakukan melalui uji t, dan dari hasil uji t tersebut menunjukkan
bahwa variabel kebutuhan (X;) secara parsial dengan variabel terikat
keputusan pembiayaan murabahah di BMT Mandiri Sejahtera Cabang
Dukun Gresik (Y) dengan adanya nilai korelasi thitung S€besar 2,422 > tiapel
sebesar 1,991 berarti dalam hal ini variabel kebutuhan mempunyai
peranan hubungan yang sedang untuk mempengaruhi keputusan
pembiayaan murabahah di BMT Mandiri Sejahtera Cabang Dukun Gresik,
jika diperbandingkan dengan variabel bebas lainnya, dalam hal ini
kelompok referensi dan promosi. Ditunjukkan dengan perbandingan nilai
thitung kelompok referensi 3,023 dan promosi sebesar 2,610 dan dalam
penelitian ini batas toleransi kesalahan sebesar 5% atau 0,05 serta nilai

signifikansinya < 0,05 yang berarti koefisien korelasi signifikan. Hasil

Y Ujang Sumarwan, Perilaku Konsumen Teori dan Penerapannya dalam Pemasaran Edisi Kedua,

(Bogor: Ghalia Indonesia, 2011), 10.
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penelitian ini sesuai dengan penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh
Imam Hanafi bahwa faktor kebutuhan mempengaruhi minat nasabah
memanfaatkan pembiayaan di BMT Amratani Utama Yogyakarta.''®

Dari hasil analisis tersebut dapat diinterpretasikan bahwa
kebutuhan yang terdiri dari kebutuhan pokok (pangan), kebutuhan pokok
(sandang), kebutuhan papan (rumah/renovasi), kebutuhan untuk
meningkatkan status sosial serta kebutuhan untuk memenuhi gaya hidup
saat ini berpengaruh terhadap keputusan pembiayaan murabahah di KIKS
BMT Mandiri Sejahtera Cabang Dukun Gresik. Kebutuhan adalah
keinginan manusia untuk mendapatkan sesuatu yang diperlukan dalam
rangka mempertahankan kelangsungan hidupnya. Ada lima dasar
kebutuhan manusia berdasarkan tingkat kepentingannya, yaitu kebutuhan
fisiologis, kebutuhan rasa aman dan keamanan, kebutuhan sosial,
kebutuhan ego dan kebutuhan aktualisasi diri.'"”

Namun, dalam pemenuhan kebutuhan-kebutuhan tersebut harus
dilandasi dengan nilai-nilai spiritualisme Islami dan adanya keseimbangan
dalam pengelolaan harta kekayaan. Hal ini sesuai dengan keputusan
nasabah untuk melakukan pembiayaan murabahah, karena pembiayaan
murabahah sesuai dengan syariat Islam dan benar-benar dihalalkan.

Berkaitan dengan kebutuhan yang mempengaruhi keputusan

konsumen dalam hal ini melakukan pembiayaan murabahah, dapat

"8 Imam Hanafi, “Faktor-faktor yang Mempengaruhi Minat Nasabah Dalam Memanfaatkan
Fasilitas Pembiayaan Pada BMT Amratani Utama Yogyakarta” (Skripsi--Universitas Islam
Negeri Sunan Kalijaga Yogyakarta, 2007).

"% Ujang Sumarwan, Perilaku Konsumen Teori dan Penerapannya ..., 27.
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dijelaskan melalui proses keputusan konsumen. Menurut Nugroho J.
Setiadi, proses keputusan pembelian diawali saat konsumen menyadari
adanya masalah kebutuhan. Konsumen menyadari terdapat perbedaan
antara kondisi sesungguhnya dan kondisi yang diinginkannya. Kebutuhan
ini dapat disebabkan oleh rangsangan internal maupun rangsangan
eksternal. Dari berbagai macam kebutuhan yang dirasakan konsumen
inilah menjadikan mereka mengambil keputusan untuk menggunakan
suatu produk guna memenuhi kebutuhan mereka.'”

2) Kelompok Referensi (X3)

Berdasarkan uji parsial (uji t) diperoleh hasil bahwa kelompok
referensi (X;) secara parsial dengan variabel terikat keputusan
pembiayaan murabahah di BMT Mandiri Sejahtera Cabang Dukun Gresik
(Y) dengan adanya nilai korelasi thitung 3,023 > tabel sebesar 1,991 berarti
dalam hal ini kelompok referensi mempunyai peranan hubungan yang
kuat untuk mempengaruhi keputusan pembiayaan murabahah di BMT
Mandiri Sejahtera Cabang Dukun Gresik, jika diperbandingkan dengan
variabel bebas lainnya dalam hal ini kebutuhan dan promosi. Ditunjukkan
dengan perbandingan nilai tpiune kebutuhan 2,422 dan promosi sebesar
2,610. Dan dalam penelitian ini batas toleransi kesalahan sebesar 5% atau
0,05 serta nilai signifikansinya < 0,05 yang berarti koefisien korelasi
signifikan. Maka dapat disimpulkan bahwa kelompok referensi

mempengaruhi keputusan pembiayaan murabahah di KIKS BMT Mandiri

120 Nugroho J Setiadi, Perilaku Konsumen: Perspektif Kontemporer pada Motif; Tujuan, dan
Keinginan Konsumen Edisi Revisi, (Jakarta: Kencana Prenada Media Group, 2013), 15.
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Sejahtera Cabang Dukun Gresik. Hal ini sesuai dengan yang dikemukakan
Imam Hanafi dalam skripsinya yaitu “atas saran dari teman sehingga
nasabah mengajukan pembiayaan di BMT”

Kelompok referensi terdiri dari semua kelompok yang memiliki
pengaruh langsung (tatap muka) atau tidak langsung terhadap sikap atau

perilaku orang tersebut.'*’

Ada beberapa jenis kelompok referensi, yaitu
kelompok formal dan informal, kelompok primer dan sekunder, kelompok
aspirasi dan disoasi.'” Pengaruh kelompok acuan dalam pengambilan
keputusan berperan dalam ketiga proses sebelumnya; pengenalan
kebutuhan, pencarian informasi, evaluasi alternatif. Hal ini dapat
dijelaskan dalam salah satu tahapannya, yaitu pencarian informasi.
Konsumen mencari informasi mengenai produk yang akan digunakan
melalui berbagai sumber. Sumber-sumber informasi menurut Kotler dan
Amstrong ada empat; (1) pribadi; (2) komersial; (3) publik; dan (4)
eksperensial. Dari keempat sumber tersebut yang paling mempengaruhi
konsumen adalah pribadi, yang mencakup keluarga, teman, rekan kerja,
maupun tetangga. '>> Menurut Schifman dan Kanuk hampir setiap orang

secara tetap melakukan interaksi dengan orang lain yang secara langsung

atau tidak langsung mempengaruhi keputusan membeli mereka.'**

121 Philip Kotler dan Kevin Lane Keller, Manajemen Pemasaran Jilid 2, Drs. Benyamin Molan,
(Jakarta: PT INDEKS, 2007), 217.

122 Ujang Sumarwan, Perilaku Konsumen dan Penerapannya dalam Pemasaran..., 306.

' Philip Kotler dan Gary Amstrong, Prinsip-prinsip Pemasaran Jilid I Edisi ketiga, Imam
Nurmawan, S.E, (Jakarta: Erlangga, 1997), 175

124 Leon Schiffman dan Leslie Lazar Kanuk, Perilaku Konsumen, (Jakarta: PT INDEKS, 2008),

324.
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3) Promosi (X3)

Promosi (X3) secara parsial dengan variabel terikat keputusan
pembiayaan murabahah di BMT Mandiri Sejahtera Cabang Dukun Gresik
dengan adanya nilai korelasi thitung 2,610 > tianer 1,991 berarti dalam hal ini
promosi mempunyai peranan hubungan yang sedang untuk mempengaruhi
keputusan pembiayaan murabahah di BMT Mandiri Sejahtera Cabang
Dukun Gresik, jika diperbandingkan dengan variabel bebas lainnya dalam
hal ini kebutuhan dan kelompok referensi. Ditunjukkan dengan
perbandingan nilai thiiune kebutuhan 2,422 dan kelompok referensi sebesar
3,023. Dan dalam penelitian ini batas toaleransi kesalahan sebesar 5%
atau 0,05 serta nilai signifikansinya < 0,05 yang berarti koefisien korelasi
signifikan.

Menurut Fandy Tjiptono promosi merupakan salah satu faktor
penentu keberhasilan suatu program pemasaran. Pada hakikatnya,
promosi adalah suatu bentuk komunikasi pemasaran, yaitu aktivitas
pemasaran yang berusaha menyebarkan informasi,
mempengaruhi/membujuk, dan/atau mengingatkan pasar sasaran atas
perusahaan dan produknya agar bersedia menerima, membeli, dan loyal
pada produk yang ditawarkan perusahaan yang bersangkutan.'*’

Dalam Islam, promosi merupakan salah satu cara pemasaran
(marketing) yang biasa dilakukan. Marketing syariah meyakini bahwa

perbuatan yang dilakukan seseorang akan dimintai

'3 Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran Edisi III, (Yogyakarta: CV. ANDI OFFSET, 2008), 219.
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pertanggungjawabannya  kelak, selain itu  marketing syariah
mengutamakan nilai-nilai akhlak dan etika moral didalam
pelaksanaannya. Menurut Hermawan Kertajaya dan Muhammad Syakir
Sula, keseluruhan proses yang dilakukan dalam promosi tidak boleh
bertentangan dengan prinsip-prinsip syariah, dan mengandung nilai-nilai
ibadah.'*® Hal ini sesuai dengan ikrar seorang muslim ketika ia beribadah,

sebagaimana firman Allah dalam surat Al-An’aaam ayat 162:

Galall 5 4l 138 g o Sdg S ) ot

“Ya Allah, aku berikrar, sesungguhnya sholatku ibadahku, hidupku,
dan matiku hanya untuk Allah semata”. (Q.S Al-An’aam: 162)."'”

Promosi mempengaruhi keputusan konsumen dapat dijelaskan
melalui salah satu tahapan pengambilan keputusan konsumen yakni
pencarian informasi, konsumen akan mencari informasi melalui pencarian
internal (ingatannya) dan pencarian eksternal (luar). Pencarian eksternal
adalah proses pencarian informasi mengenai berbagai produk, biasanya
melalui lingkungan konsumen maupun berbagai iklan produk, termasuk

promosi yang dilakukan melalui brosur.'*®

C. Uji Variabel Dominan
Berdasarkan hasil perhitungan dengan menggunakan SPSS 20 For

Windows pada tabel 4.19 hasil uji t diatas diketahui bahwa variabel

12 Hemawan Kertajaya dan Muhammad Syakir Sula, Syariah Marketing, (Bandung: PT Mizan
Pustaka, 2006), 7.

12" Departemen Agama RI, A/-Qur’an dan Terjemahnya, (Surabaya: Al-Hidayah, 2002), 216.

12 Ujang Sumarwan, Perilaku Konsumen Teori dan Penerapannya.. ., 363-364.
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kelompok referensi (X;) memiliki nilai tpiung terbesar yaitu 3,023 jika
dibandingkan dengan kebutuhan (X;) sebesar 2,422 dan promosi sebesar
2,610. Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa kelompok referensi (X)
berpengaruh paling dominan terhadap keputusan pembiayaan murabahah di
BMT Mandiri Sejahtera Cabang Dukun Gresik.

Melihat kenyataan dari hasil penelitian di atas, bahwa faktor kebutuhan,
kelompok referensi, dan promosi berpengaruh terhadap keputusan pembiayaan
murabahah di KJKS BMT Mandiri Sejahtera Cabang Dukun Gresik. Maka
hendaknya KJKS BMT Mandiri Sejahtera Cabang Dukun lebih meningkatkan
kinerja dan tanggap terhadap masalah yang dihadapi masyarakat sekitar terkait
dengan masalah ekonomi khususnya, sehingga diharapkan BMT Mandiri
Sejahtera Cabang Dukun dapat memberikan solusi dengan berbagai produk yang
dimiliki khususnya pembiayaan murabahah sebagai produk utama yang
ditawarkan. Sedangkan variabel kelompok referensi sebagai variabel dominan,
maka KJKS BMT Mandiri Sejahtera Cabang Dukun Gresik juga harus
meningkatkan pemahaman masyarakat/anggota tentang sistem ekonomi Islam
sehingga diharapkan lebih banyak masyarakat/anggota menggunakan produk
BMT, khususnya pembiayaan murabahah yang nantinya dari masyarakat yang
sudah menggunakan pembiayaan murabahah akan menjadi kelompok acuan
(referensi) bagi masyarakat yang lainnya.

Penelitian ini masih memiliki keterbatasan, yang diharapkan dapat
dijadikan untuk perbaikan penelitian yang akan datang. Keterbatasan dalam

penelitian ini adalah pertama, pengambilan sampel yang tidak merata di seluru
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kecamatan Dukun dan sekitarnya. Kedua, pada nilai koefisien determinansi (R?)
dalam penelitian ini adalah 0,234. Hal itu berarti variabel-variabel independen
yang digunakan hanya mampu menjelaskan sebesar 23,4% pengaruhnya terhadap
keputusan pembiayaan murabahah. Hal ini dikarenakan dari beberapa faktor yang
mempengaruhi keputusan konsumen, penelitian ini hanya meneliti tiga faktor
saja yang terdiri dari kebutuhan, kelompok referensi, dan promosi. Hasil yang
demikian akan memberikan peluang sebesar 76,6% untuk aspek-aspek lain di luar

penelitian ini untuk diteliti oleh peneliti selanjutnya.



