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BAB V 

PEMBAHASAN 

 

A. Pengaruh Persepsi terhadap Keputusan Nasabah di PT. Bank BNI 

Syariah Kantor Cabang Pembantu Tulungagung 

Berdasarkanhasil uji yang dilakukan, memperoleh hasil uji t yang 

menyatakan nilai sig. kurang dari alphadan thitung lebih besar dari ttabel, 

sehingga hipotesis pertama diterima. Sehingga dapat dikatakan bahwa 

persepsi berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan nasabah pada  

PT. Bank BNI Syariah Kantor Cabang Pembantu Tulungagung.  Jadi, setiap 

peningkatan persepsi baik yang ditanamkan nasabah maka keputusan nasabah 

dalam memilih suatu produk juga akan meningkat. 

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa terdapat hubungan positif antara 

nilai persepsi terhadap keputusan nasabah PT. Bank BNI Syariah Kantor 

Cabang Pembantu Tulungagung. Hal ini berarti menandakan bahwa pada 

setiap peningkatan persepsi pada PT. Bank BNI Syariah Kantor Cabang 

Pembantu Tulungagung, maka keputusan nasabah juga akan meningkat. 

Begitupun sebaliknya, apabila persepsi pada PT. Bank BNI Syariah Kantor 

Cabang Pembantu Tulungagung buruk, maka akan semakin rendah pula 

keputusan nasabahnya dalam memilih produk pada PT. Bank BNI Syariah 

KCP Tulungagung. 
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Pengaruh persepsi terhadap keputusan nasabah terletak pada kualitas 

produk, keterjangkauan harga dan kemudahan untuk mendapatkannya. 

Sehingga persepsi yang baik dari konsumen dapat mengarahkan konsumen 

pada keputusan pembelian suatu produk yang bersangkutan. 

Hasil penelitian ini sejalan dengan teori yang dikemukakan oleh 

Andriasan yang mengemukakan bahwa “Persepsi adalah proses dimana 

seseorang mengorganisasikan dan menginterpretasikan kesan sensorik untuk 

memberi arti pada lingkungannya”.
1
 Dimana dapat diketahui bahwa apabila 

persepsi yang meliputi persepsi produk, persepsi harga persepsi saluran 

distribusi dan persepsi peralatan dan prasarana pendukung fisik dari 

seseorang itu baik, maka secara tidak langsung dia akan sangat  teringat 

dalam fikirannya untuk membuat keputusan saat ingin melakukan pembelian 

suatu produk. Jika persepsi baik itu bisa terjadi secara terus menerus 

pelanggan juga akan melakukan pembelian kembali. 

Pada penelitian ini nasabah pembiayaan murabahah pada PT. Bank BNI 

Syariah Kantor Cabang Pembantu Tulungagung telah membuktikan bahwa 

persepsi mereka baik terhadap produk pembiayaan murabahah, terlihat dari 

jawaban responden yang berada pada rentang penilain setuju untuk 

pertanyaan mengenai persepsi. Selanjutnya dengan hal tersebut akan 

membuat keputusan konsumen untuk membeli produk. 

                                                           
1
Andriasan Sudarso, Manajemen Pemasaran Jasa Perhotelan, (Yogyakarta: Deeplubish, 

2016), hal. 303-305. 
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Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh Rino 

dan Sigit
2
 yang menguji tentang Pengaruh Persepsi konsumen terhadap 

keputusan pada angkringan kota Kediri yang menyatakan bahwa persepsi 

keragaman produk, persepsi harga berpengaruh secara signifikan terhadap 

keputusan pembelian. 

Dengan demikian tujuan dari persepsi adalah agar nasabah bisa selalu 

berfikiran atau beranggapan baik terhadap suatu produk yang sudah ada, 

sehingga menimbulkan keputusan nasabah untuk melakukan pembelian 

berdasarkan persepsinya. 

B. Pengaruh Motivasi terhadap Keputusan Nasabah di PT. Bank BNI 

Syariah Kantor Cabang Pembantu Tulungagung 

Berdasarkan hasil uji yang dilakukan, memperoleh hasil uji t yang 

menyatakan nilai sig. kurang dari alpha dan thitung lebih besar dari ttabel, 

sehingga hipotesis kedua diterima. Sehingga dapat dikatakan bahwa 

motivasiberpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan nasabah pada  

PT. Bank BNI Syariah Kantor Cabang Pembantu Tulungagung. 

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa terdapat hubungan positif antara 

nilai motivasi terhadap keputusan nasabah PT. Bank BNI Syariah Kantor 

Cabang Pembantu Tulungagung. Hal ini berarti menandakan bahwa pada 

setiap peningkatan motivasi pada PT. Bank BNI Syariah Kantor Cabang 

Pembantu Tulungagung, maka keputusan nasabah juga akan meningkat. 

Begitupun sebaliknya, apabila motivasi pada PT. Bank BNI Syariah Kantor 

                                                           
2
 Rino Sardanto dan Sigit Ratnanto, Pengaruh Persepsi Konsumen Terhadap Keputusan 

pada Angkringan Kota Kediri, Jurnal BENEFIT Vol. 3 No. 1 Juli 2016 



97 
 

 
 

Cabang Pembantu Tulungagung buruk, maka akan semakin rendah pula 

keputusan nasabah dalam memilih pembiayaannya. 

Hasil penelitian ini sejalan dengan teori yang dikemukakan oleh Arifin  

yang mengemukakan bahwa “Motivasi (motivation) kata dasarnya adalah 

motif (motive) yang berarti dorongan, sebab atau alasan seseorang melakukan 

sesuatu. Dengan demikian motivasi berarti suatu kondisi yang mendorong 

atau menjadi sebab seseorang melakukan perbuatan/kegiatan yang langsung 

secara sadar.
3
 Dimana dapat diketahui apabila nasabah ingin melakukan 

sesuatu tertentu misalnya memilih suatu produk, pasti diikuti dengan 

mempertimbangkan lebih dulu produk yang akan di beli seperti kualitas, 

harga dan sebagainya. Dengan begitu, jika semuanya dirasa sudah sesuai 

dengan apa yang diinginkan maka akan menjadikan suatu keputusan nasabah 

untuk membeli/ menggunakan produk seperti pembiayaan murabahah di PT. 

Bank BNI Syariah Kantor Cabang Pembantu Tulungagung. 

Pada penelitian ini nasabah pembiayaan murabahah di PT. Bank BNI 

Syariah Kantor Cabang pembantu Tulungagung memiliki motivasi yang baik 

untuk konsumen melakukan keputusan pembelian, dibuktikan dari jawaban 

responden yang berada dengan rentang penialian mendekati kategori setuju 

untuk pertanyaan mengenai motivasi nasabah. oleh karena itu motivasi yang 

baik sangat membantu untuk meningkatkan keputusan nasabah dalam 

melakukan pembelian di PT. Bank BNI Syariah kantor Cabang pembantu 

Tulungagung. 

                                                           
3
Arifin Tahir, Perilaku Organisasi, (Yogyakarta: CV Budi Utama, 2014), hal 60 
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Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh Anis
4
 

yang menguji tentang Pengaruh Persepsi, Motivasi dan Promosi terhadap 

Keputusan Menjadi Anggota di Koperasi Syariah Podojoyo Blitar yang 

menyatakan bahwa motivasi berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan nasabah. Setiap penigkatan motivasi maka keputusan nasabah juga 

akan meningkat pula dan begitupun sebaliknya. 

Dengan demikian dapat dikatakan bahwa tujuan motivasi adalah untuk 

mendorong seseorang melakukan sesuatu. Jika nanti nasabah bisa memiliki 

motivasi yang baik terhadap produk di PT. Bank BNI Syariah maka mereka 

akan selalu memilih untuk melakukan pembiayaan di PT. Bank BNI Syariah 

yang dikiranya sudah menjadi pilihan yang sangat tepat. 

C. Pengaruh Kelompok Referensi terhadap Keputusan Nasabah di PT. 

Bank BNI Syariah Kantor Cabang Pembantu Tulungagung 

Berdasarkan hasil uji yang dilakukan, memperoleh hasil uji t yang 

menyatakan nilai sig. kurang dari alpha dan thitung lebih besar dari ttabel, 

sehingga hipotesis ketiga diterima. Sehingga dapat dikatakan bahwakelompok 

referensi berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan nasabah pada  

PT. Bank BNI Syariah Kantor Cabang Pembantu Tulungagung. 

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa terdapat hubungan positif antara 

nilai Kelompok referensi terhadap keputusan nasabah PT. Bank BNI Syariah 

Kantor Cabang Pembantu Tulungagung. Hal ini berarti menandakan bahwa 

pada setiap peningkatan kelompok referensi pada PT. Bank BNI Syariah 

                                                           
4
 Anis Ni’amatul Laili, Pengaruh Persepsi, Motivasi dan Promosi terhadap Keputusan 

Menjadi Anggota di Koperasi Syariah Podojoyo Blitar, (Tulungagung: IAIN Tulungagung, 2017) 
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Kantor Cabang Pembantu Tulungagung, maka keputusan nasabah juga akan 

meningkat. Begitupun sebaliknya, apabila kelompok referensi  pada PT. Bank 

BNI Syariah Kantor Cabang Pembantu Tulungagung buruk, maka akan 

semakin rendah pula keputusan nasabahnya. 

Hasil penelitian ini sejalan dengan teori yang dikemukakan oleh Philip 

yang mengemukakan bahwa “kelompok referensi menurut pandangan 

Mangkunegara bahwa kelompok referensi merupakan suatu kelompok yang 

mempengaruhi sikap, pendapat, norma serta perilaku konsumen”.
5
 Dimana 

dapat diketahui bahwa apabila kelompok referensi tersebut misalnya 

menentukan suatu pilihan, entah itu dalam memilih produk atau mengambil 

suatu keputusan maka mereka akan cenderung membandingkan dengan 

pilihan dari kelompoknya yang lain dan setelah itu mempertimbangkan untuk 

pengambilan keputusan yang dikiranya sudah mendapat solusi terbaik dari 

kelompoknya tersebut. 

Pada penelitian ini nasabah pembiayaan murabahah telah menunjukkan 

banyak kelompok referensi yang berpengaruh baik sehingga menimbulkan 

minat kosumen membuat keputusan untuk melakukan pembiayaan 

murababah di PT. Bank BNI Syariah Kantor Cabang Pembantu Tulungagung. 

terlihat jawaban dari responden yang berada pada rentang penilaian yang 

mendekati kategori setuju untuk pertanyaan mengenai kelompok referensi. 

Selanjutnya dampak yang disebabkan oleh banyaknya kelompok referensi itu 

akan menyebabkan pengetahuan-pengetahuan baru kepada orang awam, dan 

                                                           
5
 Philip Kotler, Dasar-Dasar Pemasaran, Edisi keenam, (Jakarta:Intermedia, 1995), hal 

228 
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menimbulkan rasa ingin tahu serta berminat malakukan keputusan pembelian 

pada produk pembiayaan murabahah yang ditawarkan PT. Bank BNI Syariah 

Kantor Cabang Pembantu Tulungagung. 

Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh 

Fatimah
6
 yang menguji tentang Pengaruh Kelompok Referensi, Pelayanan 

dan Promosi Terhadap Keputusan memilih Simpanan Wadiah Yad-Damanah 

di KSPPS Mitra Usaha Ideal Bungah Gresik,yang menyatakan bahwa 

variabel kelompok referensi berpengaruh secara positif dan signifikan 

terhadap keputusan nasabah dalam meilih suatu produk.   

Dengan demikian dapat dikatakan tujuan dari kelompok referensi adalah 

untuk memperbanyak informasi dari beberapa sumber entah itu dari rekan 

kerja, keluarga, dan lain sebagainya sehingga bisa membuat kita bisa 

mempertimbangkan dari beberapa saran dari mereka dalam membuat 

keputusan pembelian terhadap suatu produk. 

D. Pengaruh Persepsi, Motivasi dan Kelompok Referensi terhadap 

Keputusan Nasabah di PT. Bank BNI Syariah Kantor Cabang Pembantu 

Tulungagung 

Berdasarkan uji F yang telah dilakukan menunjukkan bahwa simultan 

nilai persepsi, motivasi dan kelompok referensi berpengaruh terhadap 

keputusan nasabah PT. Bank BNI Syariah Kantor Cabang Pembantu 

Tulungagung. Dari hasil uji regresi linier berganda juga dapat diketahui dari 

variabel persepsi, motivasi dan kelompok referensi yang mempengaruhi 

                                                           
6
 Latifatul Fatimah, Pengaruh Kelompok Referensi, Pelayanan dan Promosi Terhadap 

Keputusan memilih Simpanan Wadiah Yad-Damanah di KSPPS Mitra Usaha Ideal Bungah 

Gresik, (Surabaya:UIN Sunan Ampel Surabaya, 2018). 
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variabel keputusan nasabah dengan melihat koefisien regresi menunjukkan 

bahwa seluruh variabel memiliki pengaruh yang positif terhadap keputusan 

nasabah. Dan juga berpengaruh signifikan terhadap keputusan nasabah 

memilih pembiayaan murabahah di PT. Bank BNI Syariah KCP Tulungagung 

yang dibuktikan dengan Fhitung lebih besar dari Ftabel, yaitu dengan nilai sig. 

(0,000) lebih kecil dari taraf signifikansi 5% atau 0,05, sehingga memberikan 

hasil bahwa variabel persepsi, motivasi dan kelompok referensi berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan nasabah memilih pembiayaan murabahah di 

PT. Bank BNI Syariah KCP Tulungagung.  

Hasil penelitian ini sesuai dengan teori Koteler Armstrongyang 

menyatakan bahwa faktor “budaya yang termasuk persepsi didalamnya, 

faktor sosial yang salah satunya juga ada motivasi, dan faktor psikologi yang 

di dalamnya juga ada salah satu variabel yaitu kelompok referensi, 

merupakan karakteristik yang mempengaruhi perilaku konsumen dalam 

mengambil keputusan”.
7
Sebagaimana persepsi sebagai pemberian arti atau 

kesan dari sesuatu yang ditangkap oleh indra dan  setiap orang berbeda dalam 

mengartikannya. Begitu juga disaat kita memberi arti dari suatu produk, 

apabila memberikan persepsi baik pada produk, maka akan muncul keinginan 

untuk mengambil keputusan pembelian. Begitu juga dengan motivasi, yang 

diartikan sebagai dorongan untuk melakukan sesuatu. Semakin  besar suatu 

motivasi entah itu dari diri sendiri ataupun orang lain, maka akan 

mempengaruhi diri kita dalam melakukan keputusan pembelian. Tidak lain 

                                                           
7
Philip Kotler dan Gary Armstriong, Prinsip-Prinsip Pemasaran Edisi-12, (Jakarta: Gelora 

Aksara Pratama, 2018), hal. 159. 
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halnya dengan adanya kelompok referensi, dari suatu kelompok akan selalu 

ada pengaruh dari satu individu yang akhirnya akan memberi pengaruh besar 

terhadap individu lainnya untuk melakukan hal yang sama, sekalipun dalam 

melakukan pembelian suatu produk. Maka dari itu dengan adanya kelompok 

referensi maka akan semakin besar juga pengaruhnya dalam hal pengambilan 

keputusan terhadap sesuatu khususnya keputusan nasabah dalam memilih 

pembiayaan murabahah di PT. Bank BNI Syariah KCP Tulungagung. 

Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian terdahulu yang dilakukan 

oleh Riska
8
 yang menguji tentang Pengaruh Faktor Budaya, Faktor 

Sosial,Faktor Psikologi yang di dalamnya mencakup persepsi, motivasi dan 

kelompok referensi, terhadap Keputusan Pembelian Online Shop Minnie 

BoutiqeMalang, yang menyatakan bahwa secara bersama-sama faktor 

budaya, faktor sosial, faktor psikologi berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian online shop Minni Boutiqe Malang. 

 

 

 

 

 

 

                                                           
8
 Riska Dewi Yulianti, Pengaruh Faktor Budaya, Faktor Sosial,Faktor Psikologi terhadap 

Keputusan Pembelian Online Shop Minnie Boutiqe,(Tulungagung: IAIN Tulungagung, 2018). 


