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BAB II 

KAJIAN TEORI 

 

A. Persepsi 

1 Pengertian Persepsi 

Persepsi (perception) adalah proses dimana individu mengatur 

dan menginterprestasikan kesan-kesan sensoris mereka guna 

memberikan arti bagi lingkungan mereka. Namun, apa yang diterima 

seseorang pada dasarnya bisa berbeda dari realitas objektif. Walaupun 

seharusnya tidak perlu ada, perbedaan tersebut sering timbul sering 

timbul.1 Persepsi adalah pandangan atau penilaian terhadap stimulasi 

yang diterima. Persepsi ini erat kaitannya dengan sensasi. Sensasi 

hanya sekedar respons alat indera dalam menerima stimuli tanpa 

adanya pandangan atau penilaian terhadap stimuli tersebut. Sedangkan 

persepsi adalah pandangan terhadap stimuli setelah adanya sensasi. 

Dengan demikian sensasi itu merupakan bagian dari persepsi2 

Segala sesuatu yang terjadi di dunia ini tidak mempunyai 

makna. Semuanya bersifat netral. Pikiran sadar dengan menggunakan 

kemampuan persepsinya akan memberikan arti atau makna pada 

setiap kejadian. Makna yang diberikan bisa positif bisa negatif. Jika 

pikiran seseorang sempit (persepsi terbatas) maka akan melihat 

                                                           
1 Stephen  P.  Robbins  dan  Timothy  A .  Judge, Perilaku  Organisasi, Ed. 12, Buku 1, 

(Jakarta: Salemba Empat, 2007), hal.175 
2 Markus Utomo Sukendar, Psikologi Komunikasi: Teori dan Praktik, ( Yogyakarta: 

Deepublish, 2017), hal. 39 
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lebih sedikit. Pikiran yang terbuka (persepsi luas) membuat 

seseorang mampu melihat lebih banyak. Persepsi seseorang 

menentukan jumlah pilihan yang ada dalam ruang pandang.3 

2 Inferensi Perseptual4 

Terdapat tiga tipe inferensi, yaitu : 

a. Evaluation Based, adalah penilaian yang menimbulkan evaluasi 

positif atau negatif secara konsisten pada suatu merk. 

b. Similiarity Based, adalah kepercayaan atas suatu objek yang 

didasarkan pada kesamaan dengan objek yang lain. Konsumen 

mengembangkan inferensi terhadap merk yang tidak 

diketahuinya dengan menghubungkan dengan merk yang telah 

dikenalnya. 

c. Corelational Based, inferensi korelasional ini didasarkan pada 

asosiasi dari hal yang umum kepada hal yang spesifik. Secara 

umum, konsumen percaya bahwa harga mahal menunjukkan 

kualiatas yang lebih baik. Ketika konsumen melakukan 

pembelian produk tertentu yang harganya mahal, maka pada saat 

itu konsumen akan mengambil kesimpulan bahwa produk itu 

berkualitas. 

 

 

 

                                                           
3 Adi W. Gunawan dan Ariesandie, hlm. 99 
4 Adi W. Gunawan dan Arisandi,Genius Learning Strategy,(Jakarta: Gramedia Pustaka 

Utama), hlm. 99 
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3 Tahap Pembentukan Persepsi Konsumen, yaitu:5 

a. Sensasi, adalah suatu proses penyerapan informasi mengenai 

suatu produk yang melibatkan panca indra konsumen 

(pendengaran, penglihatan, penciuman, dan peraba). Pada tahap 

ini, konsumen akan menyerap segala informasi yang diberikan 

ketika suatu produk ditawarkan atau di coba. 

b. Organisasi, adalah tahap dimana konsumen mengolah informasi 

yang telah ia dapatkan pada tahap sensasi. Konsumen akan 

membandingkan antara informasi baru tersebut dengan 

informasi atau pengetahuan yang telah ia miliki sebelumnya. 

Kemudian konsumen akan mendapatkan kelebihan dan 

kekurangan yang dimiliki produk tersebut serta nilai tambah 

yang bisa di dapat. 

c. Interpretasi, adalah pengambilan citra atau pemberian makna 

oleh konsumen terhadap suatu produk. Setelah pada tahap 

organisasi konsumen mendapatkan kelebihan dan kekurangan 

serta nilai tambah pada produk, maka akan tercipta citra atau 

makna khas yang melekat pada produk. Dalam pemasaran, 

persepsi itu lebih penting dari realitas, karena persepsi itulah 

yang akan mempengaruhi perilaku aktual konsumen. 

 

 

                                                           
5 Nugroho J., Setiadi, Perilaku Konsumen, (Jakarta: Prenada Media, 2003), hal. 171-173 



25 

 

 
 

4 Faktor-faktor yang Mempengaruhi Persepsi6 

a. Faktor Internal Pengaruh Perhatian. 

Perhatian merupakan proses aktif dan dinamis, bukan 

pasif dan refleksif. Kita cenderung memperhatikan hal-hal 

tertentu yang penting, menonjol, atau melibatkan kita. Kita 

menaruh perhatian kepada hal-hal tertentu sesuai dengan 

kepercayaan, sikap, nilai, kebiasaan, dan kepentingan kita. 

Faktor Internal penarik perhatian meliputi:7 

1) Faktor Biologis 

Dalam keadaan lapar, seluruh pikiran didominasi 

oleh makanan. Pada saat haus, seluruh pikiran didominasi 

oleh minuman. Yang kenyang akan menaruh perhatian pada 

hal-hal lain, misalnya tidur. 

2) Faktor Sosiopkologis 

Faktor-faktor ini sangat dipengaruhi oleh motif 

sosiogenis. Misalnya dalam perjalanan naik gunung, geolog 

akan memperhatikan batuan, ahli botani akan memerhatikan 

bunga- bungaan. Ahli zoologi akan memperhatikan 

binatang, ahli seni akan memperhatikan warna, bentuk dan 

orang yang yang bercinta. 

 

 

                                                           
6 Daryanto, Teori Komunikasi, (Malang: Gunung Samudra, 2014), hlm.343-344 
7 Markus Utomo Sukendar,Psikologi..., hlm.41 
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b. Faktor-Faktor Fungsional yang Menentukan Persepsi 

Faktor fungsional berasal dari kebutuhan, pengalaman 

masa lalu dan hal lain yang termasuk apa yang ingin kita sebut 

sebagai faktor- faktor personal. Yang menentukan persepsi 

bukan jenis atau bentuk stimuli, tetapi karakteristik orang yang 

memberikan respons pada stimuli ini. 

c. Faktor-faktor Struktural yang Menentukan Persepsi 

Faktor-faktor struktural berasal semata-mata dari sifat 

stimuli fisik dan efek-efek saraf yang ditimbulkannya pada 

sistem saraf individu. Para psikolog Gestalat, seperti Kohler, 

Watheimer, dan Koffka, merumuskan prinsip-prinsip persepsi 

yang bersifat struktural. Prinsip-prinsip ini kemudian dikenal 

dengan teori Gestalt. Menurut teori Gestalt, mempersepsi 

sesuatu, kita mempersepsikannya sebagai suatu keseluruhan. 

Dengan kata lain, kita tidak melihat bagian- bagiannya. Jika kita 

ingin memahami suatu peristiwa, kita tidak dapat meneliti fakta-

fakta yang terpisah , kita harus memandangnya dalam hubungan 

keseluruhan. 

5 Syarat Terjadinya Persepsi8 

a. Adanya objek: Objek  Stimulus     Reseptor atau Alat Indra 

Stimulus berasal dari luar individu (langsung mengenai alat 

indra/ reseptor) dan dari dalam diri individu (langsung mengenai 

                                                           
8 Sunaryo, Psikologi Untuk Keperawatan, (Jakarta: EGC, 2004), hlm. 98 



27 

 

 
 

saraf sensoris yang bekerja sebagai reseptor) 

b. Adanya perhatian sebagai langkah pertama untuk mengadakan 

persepsi. 

c. Adanya alat indra sebagai reseptor penerima stimulus. 

d. Saraf sensoris sebagai alat untuk meneruskan stimulus ke otak 

(pusat saraf atau pusat kesadaran). Dari otak dibawa melalui 

saraf motoris sebagai alat untuk mengadakan respons. 

6 Proses Terjadinya Persepsi9 

Syarat untuk mengadakan persepsi perlu ada proses fisik, 

fisiologis, dan psikologis. Secara bagan dapat digambarkan sebagai 

berikut: 

Gambar 2.1  

Proses Terjadinya Persepsi 

 

  

 

 

   

 

 

 

 

 
Sumber: Sunaryo (2004), Psikologi Untuk Keperawatan. 

 

                                                           
9 Ibid., hal. 98 
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Persepsi melewati tiga proses, yaitu: 

a. Proses fisik (kealaman): Objek     Stimulus     Reseptor atau Alat 

Indra. 

b.  Proses fisiologis: Stimulus    Saraf Sensoris     Otak 

c. Proses psikologis: Proses dalam otak sehingga individu 

menyadari stimulus yang diterima. 

 

B. Gaya Hidup 

1 Pengertian Gaya Hidup Konsumen 

 Gaya hidup secara luas didefinisikan sebagai cara hidup 

yang diidentifikasikan oleh bagaimana seseorang menghabiskan 

waktu mereka (aktivitas) apa yang mereka anggap penting dalam 

lingkungannya (ketertarikan), dan apa yang mereka pikirkan 

tentang diri mereka sendiri dan juga dunia disekitarnya. Gaya hidup 

suatu masyarakat akan berbeda dengan masyarakat yang lainnya. 

Bahkan, dari masa ke masa gaya hidup suatu individu atau kelompok 

masyarakat tertentu akan bergerak dinamis. Sedangkan gaya hidup 

konsumen pada dasarnya merupakan suatu perilaku yang 

mencerminkan masalah apa yang sebenarnya ada di dalam alam 

pikir pelanggan yang cenderung berbaur dengan berbagai hal yang 

terkait dengan masalah emosi dan psikologis konsumen.10  

                                                           
10 Nugroho J. Setiadi. Perilaku Konsumen, Kencana,(Jakarta, 2010), hlm. 77-79 



29 

 

 
 

Menurut Minor dan Mowen yang dikutip oleh Ristiayanti 

Prasetijo gaya hidup konsumen adalah : 

Bagaimana seseorang, hidup dengan membelanjakan 

uangnya dan mengalokasikan waktunya yang dipengaruhi 

oleh faktor luar sesuai dengan trend perkembangan zaman 

dan sesuai dengan perilaku konsumen tersebut.11  

 

Konsep gaya hidup konsumen cukup berbeda dengan 

kepribadian. Oleh karenanya, hal ini berhubungan dengan tindakan 

dan perilaku sejak lahir, berbeda dengan kepribadian, yang 

menggambarkan konsumen dari perspektif yang lebih internal 

yaitu, “karakteristik pola berpikir, perasaan, dan cara pandang 

konsumen”12 Berdasarkan definisi diatas gaya hidup konsumen 

adalah bagaimana seseorang melakukan kegiatan untuk aktifitas 

menggunakan uang dan waktunya sebagai pemenuhan kebutuhan 

hidupnya yang di pengaruhi oleh perilaku konsumen sendiri. 

2 Psikografik 

Psikografik adalah suatu instrument untuk mengukur gaya 

hidup, yang memberikan pengukuran kuantitatif dan bisa dipakai 

untuk menganalisis data yang sangat besar. Psikografik analisis 

biasanya dipakai untuk melihat segmen pasar. Analisis psikografik 

juga diartikan sebagai suatu riset konsumen yang menggambarkan 

segmen konsumen dalam hal kehidupan mereka, pekerjaan dan 

aktivitas lainnya. Psikografik berarti menggambarkan (graph) 

                                                           
11 Ristiayanti Prasetijo, Perilaku Konsumen, (Yogyakarta, 2005), hlm. 56 
12 Ujang Sumarwan, Perilaku Konsumen Teori dan Penerapannya dalam Pemasaran,( 

Jakarta : Ghalia Indonesia 2001). hlm. 45 
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psikologis konsumen (psyco). Psikografik adalah pengukuran 

kuantitatif gaya hidup, kepribadian dan demografik konsumen. 

Psikografik sering diartikan sebagai pengukuran AIO (activity, 

interest, opinion), yaitu pengukuran kegiatan, minat dan pendapat 

konsumen).13 

Psikografi (psychographics) adalah teknik utama yang 

digunakan oleh peneliti konsumen sebagai ukuran operasional dari 

gaya hidup. Psikografi memberikan pengukuran kuantitatif dengan 

sampel besar berlawanan dengan teknik penelitian lunak atau 

kualitatif seperti wawancara kelompok fokus atau wawancara 

mendalam. AIO, istilah yang digunakan secara umum dan dapat 

dipertukarkan dengan psikografis, mengacu pada pengukuran 

kegiatan, minat, dan opini.14 Gaya hidup akan berkembang pada 

masing-masing dimensi (aktivitas, interes, opini/AIO) seperti telah 

diidentifikasi oleh Plummer dalam Assael (1997) yang terjadi 

dalam tabel sebagai berikut.15 

 

 

 

 

 

 

                                                           
13 Ibid. hlm 46 
14 James F. Engel, Op. cit., hlm. 384-385 
15Ibid Nugroho hlm. 78-79 
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Tabel 2.1 

 Inventarisasi Gaya Hidup 

 

Aktivitas Interest Opini 

Bekerja Keluarga Diri mereka sendiri 

Hobi Rumah Masalah-masalah social 

Peristiwa social Pekerjaan Politik 

Liburan Komunitas Bisnis 

Hiburan Rekreasi Ekonomi 

Anggota Klub Pakaian Pendidikan 

Komunitas Makanan Produk 

Belanja Media Masa depan 

Olahraga Prestasi Budaya 

 

a. Activities (kegiatan) adalah tindakan nyata seperti menonton 

suatu medium, berbelanja di toko, atau menceritakan kepada 

tetangga mengenai pelayanan yang baru. Walaupun tindakan 

ini biasanya dapat diamati, alasan untuk tindakan tersebut 

jarang dapat diukur secara langsung. Aktivitas yaitu orang yang 

mudah atau tidak bergerak dan bereaksi serta bertingkah laku 

secara spontan. 

b. Interest (minat) akan semacam obyek, peristiwa, atau topik 

adalah tingkat kegairahan yang menyertai perhatian khusus 

maupun terus-menerus kepadanya. Minat ialah usaha aktif 

menuju pelaksanaan suatu tujuan. Tujuan pada umumnya yaitu 

titik akhir dari pada gerakan yang menuju ke sesuatu arah tetapi 

tujuan minat adalah melaksanakan suatu tujuan. 

c. Opinion (opini) adalah “jawaban” lisan atau tertulis yang orang 

berikan sebagai respons terhadap situasi stimulus dimana 
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semacam “pertanyaan” diajukan. Atau dapat diartikan sebagai 

hasil pekerjaan pikir dalam meletakkan hubungan antara 

tanggapan yang satu dengan lainnya, antara pengertian satu 

dengan pengertian lainnya dan dinyatakan dalam satu kalimat. 

Opini digunakan untuk mendeskripsikan penafsiran, harapan, 

dan evaluasi, seperti kepercayaan mengenai maksud orang lain, 

antisipasi sehubungan dengan peristiwa masa datang, dan 

penimbangan konsekuensi yang memberi ganjaran atau 

menghukum dari jalannya tindakan alternatif. 

 

C. Sikap16 

1 Pengertian Sikap 

Sikap adalah cara kita melihat dengan pikiran kita. Seringkali 

seseorang melihat atau menilai sesuatu berdasarkan “apa yang biasa 

seseorang lihat”.17 Atau Sikap merupakan salah satu komponen 

penting dalam perilaku pembelian.  

Menurut Etta Mamang Sungadji dan sopiah  

sikap adalah tanggapan atau respon perasaan 

konsumen yang bisa berupa perasaan suka atau tidak 

suka terhadap objek tertentu sehingga akan 

menimbulkan suatu keputusan.18 

 

                                                           
16 Freddy Rangkuti, Measuring Customer Satisfaction: Gaining Customer Relationship 

Strategy (Teknik Mengukur dan Strategi meningkatkan Kepuasan Pelanggan & Analisis Kasus 

PLN-JP, (Jakarta: PT. Gramedia Pustaka Utama, 2006), hal.63-66 
17 Happy Sugiarti Tjandra, Koleksi Motivasi untuk Karier dan Kehidupan yang Lebih Baik, 

(Jakarta: Gramedia, 2004), hal.45 
18 Etta Mamang Sungadji dan Sopiah, perilaku konsumen teori dan penerapannya dalam 

Pemasarannya edisi Kedua, (Bogorn: Ghalia Indonesia,2011), hlm 4  
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 Proses pengambilan keputusan, sikap merupakan salah satu 

dari dua variabel pemikiran dalam sisi psikologi seseorang 

konsumen. Variabel pemikiran lainnya adalah kebutuhan. Sikap 

adalah evaluasi konsumen atas kemampuan atribut suatu produk atau 

merk alternatif dalam memenuhi kebutuhan itu. Dengan demikian 

dapat dikatakan bahwa kebutuhan mempengaruhi sikap dan sikap 

mempengaruhi pembelian. 

2 Pembentukan Sikap 

Agar usaha pemasaran lebih efektif dalam mengembangkan 

strategi dan kegiatan yang akan mengukuhkan atau mengubah sikap 

konsumen, kita perlu memahami dua fase pembentukan sikap: 

a. Pada saat konsumen tidak mempunyai pengetahuan atau sikap 

terhadap merk, pembentukan sikap terhadap merk sangat 

diperlukan. 

b. Apabila sikap telah terbentuk, fase berikutnya adalah bagaimana 

mengubah sikap. Konsumen mulai belajar tentang sikap 

terhadap merk produk tertentu sebelum ia melakukan tindakan 

pembelian. 

3 Komponen Sikap19 

Perbedaan antara sikap dan nilai-nilai diperjelas dengan 

mempertimbangkan adanya tiga komponen sikap, yaitu affective, 

cognitive, dan behavioral. 

                                                           
19 Wibowo, Perilaku dalam Organisasi,( Jakarta: Rajawali Pers, 2014), hlm. 50-51 
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a. Affective Component 

Komponen Afektif dari sikap merupakan perasaan atau 

emosi yang dimiliki seseorang tentang objek atau situasi 

tertentu. perasaan kita tentang orang yang yang bicara dengan 

telepon genggam di tempat umum dapat merasa terganggu atau 

marah, yang mencerminkan pengaruh atau perasaan negatif 

terhadap orang tersebut. Sebaliknya, komponen afektif dari sikap 

kita bisa bersifat netral apabila kita bersifat tidak acuh terhadap 

orang yang bicara dengan telepon genggam tersebut. 

b. Cognitive Component 

Komponen kognitif merupakan keyakinan atau gagasan 

yang dimiliki orang tentang objek atau situasi. Apa yang kita 

pikir tentang perilaku orang yang berbicara menggunakan 

telepon genggam di tempat umum tersebut dapat dikatakan 

kurang menaruh perhatian, produktif, dapat diterima, atau kasar. 

Penilaian kita terhadap perilaku orang tersebut merupakan 

komponen kognitif dari sikap kita. 

c. Behavioral Component 

Komponen perilaku menunjukkan bagaimana seseorang 

bermaksud atau mengaharapkan bertindak terhadap seseorang 

atau sesuatu. Bagaimana seseorang bermaksud merespon 

terhadap orang yang berbicara dengan telepon genggam tersebut 

apabila seseorang itu berada didekatnya. 
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4 Hambatan Sikap dan Perilaku 

Sikap positif tidak selalu mengarah pada pembelian. 

Beberapa kondisi yang dapat menyebabkan renggangnya hubungan 

sikap dan perilaku adalah: 

a. Harga 

Kenaikan harga pada merk yang disukai mungkin dapat 

menyebabkan konsumen berpindah merk tanpa suatu perubahan 

sikap. 

b. Ketersediaan Produk 

Tidak tersedianya produk di pasar dapat mengarah pada 

pembelian merk yang kurang disukai tanpa adanya perubahan 

sikap. 

c. Perubahan Kondisi Pasar 

Pengenalan produk baru atau merk yang ada dapat 

menyebabkan konsumen mengubah rencana pembeliannya. 

5 Teori Perubahan Sikap 

Perubahan sikap mempunyai esensi yang sama dengan 

pembentukan sikap. Artinya perubahan sikap juga merupakan 

pembentukan sikap. Namun karena sudah ada sikap sebelumnya, 

maka proses transisi kepada sikap yang baru, lebih baik 

menggunakan istilah perubahan sikap. Jadi, sebagaimana pada 

pembentukan sikap, pembelajaran (learning), pengalaman pribadi, 

sumber-sumber informasi yang lain, serta kepribadian, merupakan 
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faktor-faktor yang dapat mengubah sikap.20 

Terdapat dua teori perubahan sikap, yaitu: 

a. Cognitif Dissonance Theory 

Ketidaksesuaian terjadi ketika konsumen memperoleh 

informasi penting tentang kepercayaan atas suatu produk yang 

bertentangan dengan kepercayaan sebelumnya. 

b. Attribution Theory 

Teori ini berusaha menjelaskan bagaimana seseorang 

merespons suatu kejadian dengan menggunakan tolok ukur 

perilaku yang mereka miliki secara relatif dibandingkan dengan 

perilaku orang lain. 

 

D. Anggota atau Nasabah 

1 Pengertian Nasabah 

Berdasarkan Pasal 1 angka 16 Undang-Undang Perbankan 

yang dimaksud dengan nasabah adalah pihak yang menggunakan 

jasa bank21. Sedangkan menurut Kamus Perbankan, nasabah adalah 

orang atau badan yang mempunyai rekening simpanan atau pinjaman 

pada bank.22 Anggota BMT adalah orang-orang yang secara resmi 

mendaftarkan diri sebagai anggota BMT dan dinyatakan diterima 

                                                           
20 Bilson Simamora, Panduan Riset Perilaku Konsumen, (Jakarta: PT Gramedia Pustaka 

Utama, 2000), hal. 189 
21 Trisadini P. Usanti dan Abd. Shomad, Hukum Perbankan, (Jakarta: Kencana, 2016), hal. 

hlm 22 
22 Saladin Djaslim, Manajemen Pemasaran, ( Bandung: PT. Linda Karya, 2002), hal. 7 
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oleh badan pengelola.23 

2 Empat Prinsip yang Mendasari Hubungan Nasabah dan Bank24 

Dari hubungan hukum yang terbentuk antara bank dan 

nasabah ada empat prinsip dasar yang dikemukakan oleh Nindyo 

Pramono dalam Trisadini, yaitu: 

a. Prinsip Kepercayaan (Fiduciary Principle) 

Bank dalam menghimpun dan mengelola dana masyarakat 

itu didasarkan atas prinsip kepercayaan. Nasabah 

mempercayakan dananya untuk disimpan di bank dalam suatu 

portofolio dan dikelola dengan aman dan jujur, yang sewaktu-

waktu diminta kembali oleh nasabah, dan bank mampu 

menyediakannya. Pada hubungan antara bank dan nasabah 

simpanan tidak ada jaminan baik jaminan kebendaan ataupun 

jaminan peroranga yang diberikan oleh bank kepada nasabah 

untuk menjamin pinjaman tersebut, sebagaimana pada umumnya 

bahwa bank mensyaratkan adanya jaminan dala perjanjian kredit 

antara bank dan nasabah debitor. 

b. Prinsip Kerasihaan (Confidental Principle) 

Prinsip rahasia bank menjadi sangat penting dijaga dalam 

industri perbankan karena prinsip tersebut merupakan jiwa 

industri perbankan. Stabilitas sistem keuangan akan dapat goyah 

jika bank tidak menganut prinsip kerahasiaan ini. Jika identitas 

                                                           
23 Mardani, Aspek Hukum Lembaga Keuangan Syariah di Indonesia.(Jakarta: 

Kencana,2015),hlm.324 
24 Trisadini P. Usanti dan Abd. Shomad, Hukum Perbankan..., hal. 26-29 
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atau keberadaan nasabah dan simpanannya atau rekeningnya 

misalnya rekening giro seorang nasabah bank tanpa alasan 

hukum yang kuat begitu mudah diterobos oleh pihak yang 

tidak berkepentingan dengan rekening giro tersebut. Dampaknya 

sudah dapat dipastikan bahwa pemilik rekening akan merasa 

privasinya terganggu dan dapat dipastikan jika nasabah tersebut 

tidak merasa aman lagi berkaitan dengan harta miliknya yang 

disimpan di bank tersebut. 

c. Prinsip Kehati-hatian (Prudential Principle) 

Pasal 2 Undang-Undang Perbankan menegaskan bahwa 

perbankan Indonesia dalam melakukan usahanya berasaskan 

demokrasi ekonomi dengan menggunakan prinsip kehati-hatian. 

Hal ini dihubungkan dengan kewajiban bank untuk tidak 

merugikan kepentingan nasabah yang mempercayakan dananya 

kepada bank, sekalipun uang yang disimpan oleh nasabah telah 

menjadi milik bank sejak disetorkan dan selama dalam 

penyimpanan bank, tetapi bank tidak dapat menggunakan secara 

bebas tanpa adanya rambu-rambu yang menjamin keamanan 

dana tersebut. Bank mampu membayar kembali dana kepada 

nasabah jika sewaktu-waktu ditarik oleh penyimpannya. 

d. Prinsip mengenal nasabah (Know Your Customer Principle) 

Adalah prinsip yang diterapkan bank untuk mencermati 

dan mengetahui identitas nasabah serta memantau kegiatan 
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transaksi nasabah, termasuk pelaporan jika terdapat transaksi 

yang diduga mencurigakan. Tujuan penerapan prinsip ini adalah 

untuk mengetahui profil dan karakter nasabah sehingga secara 

dini bank dapat mengidentifikasi transaksi yang diduga 

mencurigakan tersebut. 

 

E. Keputusan25 

1 Pengertian Keputusan 

Pengambilan keputusan adalah serangkaian aktivitas yang 

dilakukan oleh seseorang dalam usaha memecahkan permasalahan 

yang sedang dihadapi kemudian menetapkan berbagai alternatif yang 

dianggap paling rasional dan sesuai dengan lingkungan organisasi. 

Analisis yang sistematis mengenai pengambilan keputusan terkenel 

dengan nama teori keputusan. Teori keputusan berakar kuat dalam 

bidang setatistika dan ilmu perilaku serta memiliki tujuan sebagai 

pengambil keputusan dalam ilmu tersebut bukan hanya sebagai kiat 

saja. 

2 Proses Pengambilan Keputusan 

a. Penelitian, yaitu mempelajari lingkungan atas kondisi yang 

memerlukan keputusan. Data mentah diperoleh, diolah, dan diuji 

untuk dijadikan arah tindakan yang dapat mengidentifikasi 

permasalahan. 

                                                           
25 Siswanto, Pengantar Manajemen, (Jakarta: PT Bumi Aksara, 2012), hal. 171-174 
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b. Desain, yaitu mendaftar, mengembangkan, dan menganalisis 

arah tindakan yang mungkin. Aktifitas ini meliputi proses untuk 

memahami permasalaha, menghasilkan pemecahan, dan menguji 

kelayakan pemecahan tersebut. 

c. Pemilihan, yaitu menetapkan arah tindakan tertentu dari 

keseluruhan yang ada. Pilihan di tentukan dan di laksanakan. 

Proses keputusan dapat dipandang sebagai sebuah arus dari 

penelitian sampai desain dan kemudian penentuan alternatif yang di 

pandang tepat (pemilihan). Pada setiap tahap hasilnya mungkin 

dikembalikan pada tahap sebelumnya untuk dimulai lagi. 0leh karena 

itu, tahapan tersebut merupakan elemen sebuah proses yang 

kontinyu. 

3 Proses Pengambilan Keputusan Membeli26 

a. Pengenalan Masalah 

Pengenalan masalah merupakan tahap pertama dari 

proses pengambilan keputusan pembeli dimana konsumen 

mengenali suatu masalah atau kebutuhan. Pembeli merasakan 

perbedaan antara keadaan nyata dengan keadaan yang 

diinginkan. 

b. Pencarian Informasi 

Konsumen yang tertarik mungkin akan mencari lebih 

banyak informasi. Apabila dorongan konsumen begitu kuat dan 

                                                           
26 Etta Mamang Sangadji dan Sopiah, Perilaku Konsumen: Pendekatan Praktis Disertai 

Himpunan Jurnal Penelitian, (Yogyakarta: Andi, 2013), hal. 36-38 
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produk yang memuaskan berada dalam jangkauan, konsumen 

kemungkinan besar akan membelinya. Namun, jika produk yang 

diinginkan berada jauh dari jangkauan, walaupun konsumen 

mempunyai dorongan yang kuat, konsumen mungkin akan 

menyimpan kebutuhannya dalam ingatan atau melakukan 

pencarian informasi. 

c. Evaluasi terhadap Berbagai Alternatif 

Pemasar perlu mengetahui evaluasi berbagai alternatif 

(alternative evaluation), yaitu suatu tahap dalam proses 

pengambilan keputusan pembelian dimana konsumen 

menggunakan informasi untuk mengevaluasi merk-merk 

alternatif dalam satu susunan pilihan. 

d. Keputusan Pembelian 

Keputusan Pembelian merupakan tahap dalam proses 

pengambilan keputusan pembelian sampai konsumen benar-

benar membeli produk. Biasanya keputusan pembelian  

konsumen  (purchase decision) adalah pembelian merk yang 

paling disukai 

e. Perilaku Pasca pembelian 

Setelah membeli produk, konsumen bisa puas bisa tidak 

puas, dan akan terlibat dalam perilaku pasca pembelian (post-

purchase behavior) yang tetap menarik bagi pemasar. Perilaku 

pascapembelian merupakan tahap dalam proses pengambilan 
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keputusan pembelian dimana konsumen mengambil tindakan 

lebih lanjut setelah membeli berdasarkan kepuasan atau ketidak 

puasan yang mereka rasakan. 

4 Gaya pengambilan keputusan27 

Selain proses pengambilan keputusan, terdapat gaya 

pengambilan keputusan. Gaya adalah learn habit atau kebiasan yang 

dipelajari. Riset tentang pengambilan keputusan telah 

mengidentifikasi empat pendekatan gaya indifidual yang berbeda 

terhadap pengambilan keputsan. Gaya pengambilan keputusan 

merupakan kuadran yang dibatasi oleh dimensi: 

a. Cara berpikir, terdiri dari : 

1) Logis dan rasional; mengolah informasi secara serial 

2) Intuitif dan kreatif; memahami sesuatu secara keseluruhan 

b. Toleransi terhadap ambiguitas 

1) Kebutuhan yang tinggi untuk menstruktur informasi dengan 

cara meminimalkan ambiguitas. 

2) Kebutuhan yang rendah untuk menstruktur informasi, 

sehingga dapat memproses banyak pemikiran pada saat yang 

sama. 

Kombinasi dari kedua dimensi tersebut menghasilkan gaya 

pengambilan keputusan: 

a) Direktif (toleransi ambiguitas rendah dan mencari rasionalitas). 

                                                           
27 Veithzal Rivai, Kepemimpinan dan Perilaku Organisasi, (Jakarta: PT. Raja Grafindo 

Persada, 2007), hal. 152-154 
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Efisien, mengambil keputusan secara cepat dan berorientasi 

jangka pendek. 

b) Analitik (toleransi ambiguitas tinggi dan mencari rasionalitas). 

Pengambil keputusan yang cermat, mampu menyesuaikan diri 

dengan situasi baru. 

c) Konseptual (toleransi ambiguitas tinggi dan intuitif). 

Berorientasi jangka panjang, seringkali menekan solusi kreatif 

atas masalah. 

d) Behavioral (toleransi ambiguitas rendah dan intuitif). Mencoba 

menghindari konflik dan mengupayakan penerimaan. 

 

F. Pembiayaan Murabahah 

1 Pengertian Pembiayaan 

Pembiayaan dalam Baitul Maal Waa Tamwil (BMT) atau 

istilah teknisnya aktiva produktif, menurut ketentuan BMT adalah 

penanaman dana dalam bentuk pembiayaan, piutang, qard, surat 

berharga syariah, penempatan, penyertaan modal, penyertaan modal 

sementara, komitmen dan kontinjensi pada rekening.28 

Pembiayaan syariah merupakan aktivitas BMT dalam 

menyalurkan dana kepada pihak lain selain BMT berdasarkan  prinsip 

syariah. Penyaluran dana dalam bentuk pembiayaan didasarkan pada 

kepercayaan yang diberikan oleh pemilik dana. kepada pengguna 

                                                           
28 Muhammad, Manajemen Dana Bank Syariah, (Jakarta: Rajawali Pers, 2014), hlm 302. 
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dana. Pemilik dana percaya kepada penerima dana, bahwa dana dalam 

bentuk pembiayaan yang diberikan pasti akan terbayar. Penerima 

pembiayaan mendapat kepercayaan dari pemberi pembiayaan, 

sehingga penerima pembiayaan berkewajiban untuk mengembalikan 

pembiayaan yang telah diterimanya sesuai dengan jangka waktu yang 

telah diperjanjikan dalam akad pembiayaan. 

Menurut Undang-undang perbankan No. 10 Tahun 1998, 

pembiayaan adalah penyediaan uang atau tagihan yang dapat 

dipersamakan dengan itu, berdasarkan persetujuan atau kesepakatan 

antara bank dan pihak lain yang dibiayai untuk mengembalikan uang 

atau tagihan tersebut setelah jangka waktu tertentu dengan imbalan 

atau bagi hasil. BMT, pembiayaan yang diberikan kepada pihak 

pengguna dana berdasarkan pada prinsip syariah. Aturan yang 

digunakan yaitu sesuai dengan hukum Islam.29 

Pembiayaan atau nuqud i’timani menurut PERMA No. 2 Tahun 

2008 KHES (Kompilasi Hukum Ekonomi Syariah) adalah penyediaan 

dana dan atau tagihan berdasarkan akad mudharabah atau musyarakah 

dan atau pembiayaan lainnya berdasarkan prinsip bagi hasil. 

Pembiayaan menurut Muhammad Syafi‟i Antonio yaitu pemberian 

fasilitas penyediaan dana untuk memenuhi kebutuhan pihak-pihak 

                                                           
29 Ismail, Perbankan Syariah, (Jakarta: Kencana Prenadamedia Group, 2011), hlm 105 
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yang merupakan defisit unit.30 Pembiayaan mempunyai fungsi yang 

dalam kehidupan sehari hari diantaranya : 

a. Meningkatkan daya guna uang 

Para penabung menyimpan uangnya dalam bentuk giro, 

tabungan, dan deposito. Uang tersebut dalam persentase tertentu 

ditingkatkan kegunaannya oleh lembaga keuangan guna suatu 

usaha peningkatan produktivitas. Para pengusaha menikmati 

pembiayaan dari lembaga keuangan untuk memperluas dan 

memperbesar usahanya baik untuk peningkatan produksi, 

perdagangan, maupun usaha lainnya. Dengan demikian, dana 

yang mengendap tidaklah diam dan disalurkan untuk usaha- usaha 

yang bermanfaat, baik kemanfaatan bagi pengusaha maupun 

kemanfaatan bagi masyarakat. 

b. Meningkatkan daya guna barang 

Produsen dengan bantuan lembaga keuangan dapat 

mengubah bahan mentah menjadi bahan jadi sehingga daya guna 

barang tersebut bertambah nilainya. Produsen dengan bantuan 

pembiayaan dapat memindahkan barang dari suatu tempat yang 

kegunaannya kurang ke tempat yang lebih bermanfaat. 

c. Meningkatkan peredaran uang 

Melalui pembiayaan, peredaran uang kartal maupun giral 

akan lebih berkembang karena pembiayaan menciptakan suatu 

                                                           
30 Muhammad dan Syafi‟i Antonio, Lembaga keuangan Syariah: Dari Teori ke Praktik, 

(Jakarta: Gema Insani Press, 2001), hlm 160 
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kegairahan berusaha sehingga penggunaan uang akan bertambah 

baik secara kualitatif maupun kuantitatif.31 

d. Menimbulkan kegairahan baru berusaha 

Kegiatan usaha sesuai dengan dinamikanya akan selalu 

meningakat, akan tetapi peningkatan usaha tidaklah selalu 

diimbangi dengan peningkatan kemampuannya dalam bentuk 

modal. Oleh karena itu bantuan pembiayaan yang diterima 

pengusaha dari lembaga keuangan dapat digunakan untuk 

memperbesar volume usaha dan produktivitasnya. 

e. Stabilitas ekonomi 

Ekonomi yang kurang sehat, langkah-langkah stabilisasi 

pada dasarnya diarahkan pada usaha-usaha untuk antara lain: 

pengendalian inflasi, peningkatan ekspor, rehabilitasi prasarana, 

pemenuhan kebutuhan-kebutuhan pokok rakyat. Untuk menekan 

arus inflasi dan terlebih-lebih lagi untuk usaha pembangunan 

ekonomi maka pembiayaan lembaga keuangan memegang 

peranan yang penting. 

f. Sebagai jembatan untuk meningkatkan pendapatan nasional 

Para usahawan memperoleh pembiayaan untuk 

meningkatkan usahanya. Peningkatan usaha berarti peningakatan 

profit. Bila keuntungan ini secara kumulatif dikembangkan lagi 

dalam arti kata dikembalikan lagi ke dalam struktur 

                                                           
31 Veithzal Rivai dan Andria Permata Veithzal, Islamic Financial 

Manajemen, (Jakarta: PT Raja Grafindo Persada, 2008),hal. 7 
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permodalan, maka peningkatan akan berlangsung terus menerus. 

Dengan pendapatan yang terus berarti pajak perusahaanpun akan 

terus bertambah. Sehingga secara tidak langsung pendapatan 

negara juga akan meningkat.32 

2 Pengertian Murabahah 

Secara etimologis, murabahah berasal dari kata al-ribhatau al-

rabh yang memiliki arti kelebihan atau pertambahan dalam 

perdagangan. Dengan kata lain, al-ribh tersebut dapat diartikan 

sebagai keuntungan atau laba.33 Sedangkan menurut istilah 

murabahah adalah salah satu bentuk jual beli barang pada harga asal 

dengan tambahan keuntungan yang disepakati. Murabahah merupakan 

salah satu produk pembiayaan syariah, baik kegiatan usaha yang 

bersifat produktif maupun yang bersifat konsumtif. Murabahah adalah 

jual beli barang pada harga asal dengan tambahan keuntungan yang 

disepakati antara pihak penjual dengan pihak pembeli.34 Dalam 

pengertian lain murabahah adalah transaksi penjualan barang dengan 

menyatakan harga perolehan dan keuntungan (margin) yang 

disepakati oleh penjual dan pembeli. Pembayaran atas akad jual beli 

murabahah dapat dilakukan secara tunai maupun kredit. Beberapa 

definisi murabahah menurut para ulama: 

 

                                                           
32 Ibid.,hlm. 8 
33 Muhammad Syafi‟i Antonio,Bank Syariah Dari Teori ke Praktik (Jakarta: Gema Insani 

Press, 2001), hal. 10 
34 Zainuddin Ali, Hukum Perbankan Syariah, (Jakarta: Sinar Grafika,2010), hal. 41 
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a. Menurut ulama Hanafiyah murabahah adalah memindahkan hak 

milik seseorang kepada orang lain sesuai dengan transaksi dan 

harga 

b. 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. 

c. Sebagaimana yang dikutip oleh Yasid Afandi, 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 di kehendaki 

penjual kepada pembeli.35 

 Hal  inilah  yang membedakan  murabahah dengan jual beli 

lainnya adalah penjual harus memberitahukan kepada pembeli harga 

barang pokok yang dijualnya serta jumlah keuntungan yang 

diperoleh. Bai al- Murabahah adalah jual beli barang pada harga asal 

dengan tambahan keuntungan yang disepakati, dalam bai al-

murabahah penjual harus member tahu harga produk yang ia beli 

dan menentukan suatu tingkat keuntungan sebagai tambahannya. 

Rukun dan Syarat Akad dalam Murabahah 

 

                                                           
35 Yazid Afandi, Fiqh Muamalah dan Implementasinya dalam Lembaga Keuangan 

Syariah, (Yogyakarta: Logung Pustaka, 2009), hlm 85 
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1) Rukun dan Syarat Akad dalam Murabahah. 

  Rukun merupakan sesuatu yang wajib ada dalam suatu 

transaksi, misalnya ada penjual dan pembeli. Tanpa adanya 

penjual dan pembeli, maka jual beli tidak akan ada. Para 

ekonom-ekonom Islam menganggap murabahah sebagai bagian 

dalam jual beli. Maka secara umum kaidah yang digunakan 

adalah jual beli. Rukun dari akad murabahah yang harus 

dipenuhi dalam transaksi ada beberapa yaitu: 

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

memiliki barang untuk dijual, dan musytari (pembeli) 

adalah pihak yang memerlukan dan akan membeli barang. 

b) Objek akad, yaitu mabi‟ (barang dagangan) dan staman 

(harga)  

c) Shighat, yaitu ijab dan qabul.36 

Sedangkan menurut Muhammad rukun murabahah ada lima, 

yaitu: 

a) Penjual (ba’i) 

b) Pembeli (musytari) 

c) Obyek jual beli (mabi’) 

d) Harga (tsamant) 

e) Ijab qabul37 

                                                           
36 Ascarya, Akad dan Produk bank syariah, (Jakarta: PT Raja Grafindo Persada, 2008) 

hlm.82 
37 Muhammad, Model-model Akad Pembiayaan di Bank Syari’ah (Panduan Teknis 

Pembuatan Akad/Perjanjian Pada Bank Syari’ah), (Yogyakarta:UII Press, 2009), hal. 58 
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Syarat Murabahah yaitu: 

a) Penjual membertahu biaya modal kepada nasabah 

b) Kontrak pertama harus sah sesuai dengan rukun yang 

diterapkan 

c) Kontrak harus bebas riba 

d) Penjual harus menjelaskan kepada pembeli bila terjadi cacat 

atas barang sesudah pembelian.  

e) Penjual harus menyampaikan semua hal yang berkaitan 

dengan pembelian, misalnya jika pembelian dilakukan 

secara utang. Maka harus terlihat adanya unsur 

keterbukaan.38 

2) Tujuan dan manfaat murabahah 

Pembiayaan dengan prinsip jual beli diaplikasikan dalam 

skim murabahah (deferred payment sale), yaitu pembelian 

barang oleh lembaga untuk anggota dalam rangka pemenuhan 

kebutuhan produksi (inventory) dengan pembayaran 

ditangguhkan dalam jangka dibawah satu tahun (short run 

financing).39 

Tujuan anggota melakukan jual beli adalah karena suatu 

alasan bahwa anggota tidak memiliki uang tunai (modal) untuk 

bertransaksi langsung dengan supplier. Dengan melakukan 

                                                           
38 Adrian, Sutedi, Perbankan Syariah, (Penerbit Galia Indonesia, 2009) hal. 122  
39 Ahmad Dahlan, Bank syariah (Teoritik, Praktik, Kritik), (Depok Sleman 

Yogyakarta: Teras, 2012) hal. 191 
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transaksi dengan lembaga (sebagai lembaga keuangan), maka 

anggota dapat melakukan jual beli dengan pembayaran tangguh 

atau angsuran, maka yang timbul dalam transaksi ini adalah 

piutang uang. Artinya penjual (ba‟i) akan memiliki piutang uang 

sebesar nilai transaksi atas pembeli (musytary), dan sebaliknya 

pembeli (musytary) punya utang uang sebesar nilai transaksi 

kepada penjual (ba‟i).40 

Murabahah disini dibedakan menjadi dua yaitu untuk 

tingkat mikro dan tingkat makro. Secara mikro dijelaskan bahwa 

pembiayaan murabahah bertujuan untuk: 

a) Upaya memaksimalkan laba artinya setiap usaha yang 

dibuka memiliki tujuan tertinggi yaitu menghasilkan laba 

usaha. 

b) Upaya meminimalkan resiko, artinya usaha yang 

dilakukan agar mampu menghasilkan laba maksimal, 

maka pengusaha harus mampu meminimalkan resiko 

yang mungkin timbul. 

c) Pendayagunaan sumber ekonomi, artinya sumber daya 

ekonomi dapat dikembangkan dengan melakukan mixing 

antara sumber daya alam dengan sumber daya manusia 

serta sumber daya modal. 

 
                                                           

40Lokakarya Perbankan Syariah Polines Semarang, Perbankan Syariah Prinsip Dasar 

Pengelolaan Bank Syariah,(Jakarta: Tim Pengembangan Perbankan Syariah Institut Bankir 

Indonesia, 2001), hal. 15 
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d) Penyaluran kelebihan dana, artinya mekanisme 

pembiayaan dapat menjembatani penyeimbangan dan 

penyaluran kelebihan dana dari pihak yang kelebihan 

(surplus) kepada pihak yang berkekurangan dana.41 

Secara mikro dijelaskan bahwa pembiayaan murabahah 

bertujuan untuk: 

a) Peningkatan ekonomi umat, artinya masyarakat yang 

tidak dapat akses secara ekonomi, dengan adanya 

pembiayaan mereka dapat melakukan akses ekonomi. 

b) Tersedianya dana bagi peningkatan usaha, artinya untuk 

pengembangan usaha membutuhkan dana tambahan. 

c) Meningkatkan produktivitas, artinya adanya pembiayaan 

memberikan peluang bagi masyarakat agar mampu 

meningkatkan daya produksinya.Terjadinya distribusi 

pendapatan, artinya masyarakat produktif mampu 

melakukan aktivitas kerja, berarti mereka akan 

memperoleh pendapatan dari hasil usahanya.42 

 

G. Penelitian Terdahulu 

Berdasarkan penelusuran berbagai literatur yang ada peneliti 

mendapatkan beberapa penelitian terdahulu yang membahas masalah 

keputusan konsumen. 

                                                           
41 Muhammad, Manajemen Pembiayaan Bank syariah,(Yogyakarta : YKPN, 2005) hlm 1 
42 Ibid., hal 4 
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Tabel 2.2 

Penelitian Terdahulu 

 

Judul Penelitian Tujuan Penelitian Hasil Penelitian 

“Pengaruh Persepsi 

Pembiayaan 

Murabahah dan 

Margin terhadap 

Pengambilan 

Pembiayaan 

Murabahah di 

Baitultamzil tamziz 

Cabang 

Prambanan”(Ulul 

Alhab,2015) 

Yang bertujuan untuk 

menganalisis pengaruh 

Faktor perbedaan 

individu, persepsi 

terhadap pembiayaan 

murabahah dan margin 

di Baitultamzil tamziz 

cabang Prambanan. 

Hasil penelitian 

menunjukkan bahwa 

secara parsial persepsi 

berpengaruh siginikan 

terhadap keputusan 

pembiayaan 

Murabahah di 

Baitultamzil Tamziz 

cabang Prambanan. 

“Pengaruh Keadaan 

Ekonomi, Gaya 

Hidup, dan Tingkat 

Pendidikan Terhadap 

Keputusan Menjadi 

Nasabah Bank 

Muamalat Cabang 

Pembantu Salatiga”( 

Umi 

Amiritaningsih,2016) 

 

Yang bertujuan untuk 

menganalisis pengaruh 

Faktor perbedaan 

individu, Gaya Hidup 

terhadap keputusan 

nasabah di Bank 

Muamalat Indonesia. 

Hasil penelitian 

menunjukkan 

bahwa secara 

parsial gaya hidup 

berpengaruh 

siginikan terhadap 

keputusan menjadi 

nasabah di Bank 

Muamalat 

Indonesia. 

“Pengaruh Persepsi 

dan Sikap Anggota 

Terhadap Keputusan 

Pembelian Produk 

Mudharahah di 

Baitul Wat Tamwil 

Ummatan Whasathan 

Tulungagung”(Pebria

nti Purwa 

Admaja,2017) 

Yang bertujuan untuk 

menganalisis pengaruh 

Faktor perbedaan 

individu,Persepsi dan 

Sikap terhadap 

keputusan nasabah 

melakukan pembelian 

produk Mudharahah di 

Baitul Wat Tamwil 

Ummatan Whasathan 

Tulungagung. 

Hasil penelitian 

menunjukkan bahwa 

secara parsial persepsi 

dan sikap 

berpengaruh siginikan 

terhadap keputusan 

menjadi nasabah di 

Baitul Wat Tamwil 

Ummatan Whasathan 

Tulungagung 

“Pengaruh Gaya 

Hidup Dan Persepsi 

Mahasiswa Terhadap 

Keputusan 

Pembelian Secara 

Online Di Kota 

Palembang”( Sri 

Rayahu, Zuhriyah, 

Silvia Bonita,2015) 

Yang bertujuan untuk 

menganalisis pengaruh 

Faktor perbedaan 

individu,Persepsi dan 

gaya hidup terhadap 

keputusan mahasiswa 

melakukan pembelian 

secara online di kota 

Pelembang. 

Hasil penelitian 

menunjukkan bahwa 

secara parsial persepsi 

dan gaya hidup 

berpengaruh siginikan 

terhadap keputusan 

pembelian secara 

online di kota 

Palembang. 
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H. Kerangka Konseptual 

Kerangka konseptual bertujuan untuk mempermudah dalam 

memahami persoalan yang diteliti serta mengarahkan penelitian pada 

pemecahan masalah yang dihadapi. Berdasarkan landasan teori dan 

penelitian terdahulu mengenai hubungan antara variabel dependen dengan 

variabel independen, maka dapat digambarkan kerangka konseptual 

sebagai berikut : 

 

 

 

 

 

 

 

“Motivasi, Persepsi 

Dan Sikap Konsumen 

Pengaruhnya 

Terhadap Keputusan 

Pembelian Produk 

PT Rajawali Nusindo 

Cabang Manado”( 

Hizkia Elrvan 

Mawey,2015) 

Yang bertujuan untuk 

menganalisis pengaruh 

Faktor perbedaan 

individu,Persepsi dan 

sikap konsumen 

terhadap keputusan 

pembelian produk PT. 

Rajawali Nusindo 

cabang Manado. 

Hasil penelitian 

menunjukkan bahwa 

secara parsial 

perseepsi dan sikap 

konsumen 

berpengaruh siginikan 

terhadap keputusan 

pembelian produk PT. 

Rajawali Nusindo 

cabang Manado . 

“Faktor Nasabah 

Memilih BMT 

Mandiri Sejahtera 

Gresik” (Syukron 

Makmun dan Ririn 

Tri Ratnasari,2015) 

 

Yang bertujuan 

menganalisis pengaruh 

Faktor perbedaan 

individu,Persepsi dan 

sikap konsumen 

terhadap keputusan 

nasabah memilih di 

BMT Mandiri Sejahtera 

Gresik. 

Hasil penelitian 

menunjukkan bahwa 

perseepsi dan sikap 

konsumen 

berpengaruh terhadap 

keputusan nasabah 

memilih di BMT 

Mandiri Sejahtera 

Gresik. 
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Gambar 2.2 

Kerangka Konseptual 

 

 

 

 

 

 

 

Keterangan : 

Berdasarkan kerangka konseptual tersebut, penelitian ini bertujuan 

untuk mengetahui bagaimana pengaruh persepsi, gaya hidup serta sikap 

anggota terhadap keputusan memilih pembiayaan murabahah di BMT 

Sinar Amanah Boyolangu Tulungagung dan BMT Istiqomah Karangrejo 

Tulungagung. 

 

I. Hipotesis 

Hipotesis bisa diartikan sebagai proposisi atau hubungan antara 

dua atau lebih konsep variabel (generalisasi konsep) yang harus diuji 

kebenarannya melalui penelitian empiris.43 Berdasarkan pendapat tersebut, 

hipotesis yang penulis ajukan adalah “ Diduga terdapat pengaruh persepsi, 

gaya hidup, dan sikap terhadap keputusan anggota memilih pembiayaan 

murabahah di BMT Sinar Amanah Boyolangu Tulungagung dan BMT 

                                                           
43Puguh Suharso, Metode Penelitian Kuantitaif untuk Bisnis : Pendekatan Filosofi dan 

Praktis (Jakarta : PT. Indeks, 2009), hlm. 46. 

PERSEPSI (X1) 

 

GAYA HIDUP (X2) 

SIKAP (X3) 

KEPUTUSAN (Y) 
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Istiqomah Karangrejo Tulungagung”. Adapun rumus hipotesis penelitian 

adalah sebagai berikut: 

a) H0 : Tidak terdapat diantara  salah satu variabel persepsi, gaya hidup,  

dan sikap yang berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan 

anggota memilih pembiayaan murabahah di BMT Sinar Amanah 

Boyolangu Tulungagung dan BMT Istiqomah Karangrejo 

Tulungagung. 

H1 : Terdapat diantara salah satu variabel persepsi, gaya hidup dan  

sikap yang berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan 

anggota memilih pembiayaan murabahah di BMT Sinar Amanah 

Boyolangu Tulungagung dan BMT Istiqomah Karangrejo 

tulungagung. 

b) H0 : Tidak terdapat pengaruh yang signifikan antara persepsi terhadap 

 keputusan anggota dalam memilih pembiayaan murabahah di 

BMT Sinar Amanah Boyolangu Tulungagung dan BMT 

Istiqomah Karangrejo Tulungagung. 

H1 : Terdapat pengaruh yang signifikan antara persepsi terhadap 

keputusan anggota memilih pembiayaan murabahah di BMT 

Sinar Amanah Boyolangu Tulungagung dan BMT Istiqomah 

Karangrejo Tulungagung. 
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c) H0 : Tidak terdapat pengaruh signifikan antara gaya hidup terhadap  

 keputusan anggota memilih pembiayaan murabahah di BMT 

Sinar Amanah Boyolangu Tulungagung dan BMT Istiqomah 

Karangrejo Tulungagung. 

H1 : Terdapat pengaruh yang signifikan antara gaya hidup terhadap 

keputusan anggota memilih pembiayaan murabahah di BMT 

Sinar Amanah Boyolangu Tulungagung dan BMT Istiqomah 

Karangrejo Tulungagung. 

d) H0 : Tidak terdapat pengaruh signifikan antara sikap terhadap  

keputusan anggota memilih pembiayaan murabahah di BMT 

Sinar Amanah Boyolangu Tulungagung dan BMT Istiqomah 

Karangrejo Tulungagung. 

H1 : Terdapat pengaruh yang signifikan antara sikap terhadap 

keputusan anggota memilih pembiayaan murabahah di BMT 

Sinar Amanah Boyolangu Tulungagung dan BMT Istiqomah 

Karangrejo Tulungagung. 

e) H0 : Tidak terdapat perbedaan yang signifikan antara pengaruh  

persepsi, gaya hidup dan sikap terhadap keputusan anggota dalam 

memilih produk pembiayaan murabahah di BMT Sinar Amanah 

Boyolangu Tulungagung dengan BMT Istiqomah Karangrejo 

Tulungagung 
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H1 : Terdapat  perbedaan yang signifikan antara pengaruh persepsi,  

gaya hidup, dan sikap terhadap keputusan anggota dalam memilih 

produk pembiayaan murabahah di BMT Sinar Amanah 

Boyolangu Tulungagung dan BMT Istiqomah Karangrejo 

Tulungagung 

 


