BAB I

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Pada saat ini lembaga keuangan yang banyak berkembang ialah
lembaga keuangan syariah. Lembaga keuangan syariah merupakan lembaga
keuangan yang sistem operasional dan produknya dikembangkan berdasarkan
syari’at (hukum) Islam yang bersumber dari Al-Qur’an dan Hadis. Seperti
halnya lembaga keuangan konvensional, dalam lembaga keuangan syariah
juga terdapat lembaga keuangan syariah bank dan non bank. Produk dari
lembaga keuangan syariah juga tidak jauh berbeda dengan lembaga keuangan
konvensional, yaitu produk penghimpunan dana dan produk penyaluran dana.
Namun dalam praktiknya, lembaga keuangan syariah masih membatasi
dengan beberapa produk saja yang dirasa cukup aman.

Di Indonesia banyak pula bermunculan lembaga-lembaga keuangan
sejenis yang berprinsip syariah. Diantaranya adalah Baitul Maal Wa Tamwil
atau yang sering disebut dengan BMT dan juga Koperasi Syari’ah atau biasa
disingkat dengan nama Kopsyah. Keberadaan BMT dan Kopsyah merupakan
suatu usaha untuk memenuhi keinginan, khususnya sebagian umat islam yang
menginginkan jasa layanan lembaga keuangan syariah dalam mengelola
perekonomiannya. BMT atau Kopsyah merupakan salah satu model lembaga
keuangan syariah yang paling sederhana yang saat ini banyak muncul di
Indonesia bahkan hingga mencapai ribuan perusahaan yang bergerak
dikalangan masyarakat ekonomi bawah dan berupaya mengembangkan usaha-
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usaha produktif dan investasi masyarakat dalam rangka meningkatkan
ekonomi bagi pengusaha kecil yang berdasarkan prinsip-prinsip syariah yang
kemudian disalurkan melalui produk pembiayaan.

BMT merupakan kependekatan dari Baitul Mal wa Tamwil atau dapat
juga ditulis dengan baitul maal wa baitul tanwil. Secara harfiah baitul maal
berarti rumah dana dan baitul tanwil berarti rumah usaha. Baitul maal
dikembangkan berdasarkan sejarah perkembangannya, yakni dari masa nabi
sampai abad pertengahan perkembangan islam.? BMT lebih mengembangkan
usahanya pada sektor keuangan, yakni menghimpun dana anggota dan calon
anggota serta menyalurkannya ke sektor ekonomi yang halal dan
menguntungkan. Namun juga terbuka luas bagi BMT untuk mengembangkan
lahan bisnisnya pada sektor riil maupun sektor keuangan lain yang dilarang
dilakukan oleh lembaga keuangan bank.

BMT merupakan lembaga non-bank yang berbentuk koperasi berbasis
syariah. BMT ini berusaha memberikan bantuan dana kepada pedagang
maupun usaha mikro yang masih mengalami kesulitan untuk mendapatkan
kredit dari bank. Keberadaan BMT ini mampu berkontribusi sebagai salah
satu peranan lembaga pembiayaan untuk usaha mikro melalui pinjaman tanpa
menggunakan riba, oleh karena itu masyarakat kecil bisa meningkatkan
usahanya tanpa takut dengan bunga yang tinggi. Lembaga ini dikategorikan
sebagai lembaga keuangan mikro dan umumnya melayani masyarakat kecil

yang tidak mampu berhubungan dengan lembaga perbaankan.

2 Muhammad Ridwan, Manajemen Baiul Maal Wa Tamwil ( BMT), (Yogyakarta : UlI
Press, 2004), hal. 126



Koperasi syariah ialah lembaga kuangan mikro syariah yang sistem
operasionalnya berdasarkan prinsip-prinsip syariah serta berlandaskan pada
Al-Qur’an dan Al-Hadist. Tujuan dari koperasi syariah itu sendiri adalah
untuk meningkatkan kesejahteraan anggotanya dan kesejahteraan masyarakat
dan ikut serta dalam membangun perekonomian Indonesia berdasarkan
prinsip-prinsip Islam.® Koperasi syariah sebagai lembaga koperasi merupakan
wadah usaha bersama yang memiliki fungsi sebagai alat perjuangan ekonomi,
alat pendidikan, efisiensi usaha dan kemandirian anggota. Koperasi syariah
selain bertugas menghimpun dana dari masyarakat juga bertugas menyalurkan
dana ke masyarakat melalui pembiayaan. Dimana pembiayaan adalah
pendanaan yang diberikan oleh suatu pihak kepada pihak lain untuk
mendukung investasi yang telah direncanakan, baik dilakukan sendiri maupun
lembaga.

Seperti yang terkutip dalam pasal 3 UU Rl Nomor 25 tahun 1992
tentang perkoperasian “koperasi bertujuan untuk memajukan kesejahteraan
anggota pada khususnya dan masyarakat pada umunya serta ikut membangun
tatanan perekonomian nasional dalam rangka mewujudkan masyarakat yang
maju, adil, dan makmur berdasarkan pancasila dan undang-undang dasar
1945 koperasi sebagai lembaga keuangan ( non bank) yang menggunakan
prinsip syariah sangat sesuai dengan konsep lembaga keuangan menurut al-
Qur’an, walaupun dalam Al-Qur’an tidak menyebutkan konsep lembaga

keuangan secara eksplisit, namun al-Qur’an sejak lama telah memberikan

3 Djoko Muljono, Perbankan dan Lembaga Keuangan Syariah, (Yogayakarta: Andi
Offset, 2015), hal. 473



aturan dan prinsip dasar yang menjadi landasan bagi pembentukan organisasi
ekonomi modern. Berdasarkan keputusan Menteri Negara Koperasi dan Usaha
Kecil dan Menengah Republik Indonesia Nomor 91/Kep/IV/IKUKM/1X/2004
tentang petunjuk pelaksanaan kegiatan usaha koperasi jasa keuangan syariah
memberikan pengertian bahwa koperasi simpan pinjam syariahatau KJKS
adalah kopersi yang kegiatan usahanya bergerak dibidang pembiayaan,
investasi dan simpanan sesuai pola bagi hasil (Syariah).*

Baitul Maal wat Tamwil (BMT) Sahara Tulungagung adalah salah satu
lembaga keuangan syariah yang berkantor pusat di daerah Ruko Kembang
Sore No.24 Desa Bolorejo Kecamatan Kauman Tulungagung dan kantor
cabang yang berada di daerah Bandung JI. Raya Bakalan No.7 Desa Suruhan
Kidul Kecamatan Bandung Kabupaten Tulungagung. BMT Sahara didirikan
sebagai lembaga keuangan alternatif yang didirikan oleh, dari, dan untuk
masyarakat. Lebih khususnya, BMT Sahara ingin memberikan harapan baru
bagi pengembangan ekonomi masyarakat bawah. Hal ini dilakukan karena
perputaran dananya semaksimal mungkin digunakan untuk masyarakat sendiri
sehingga lebih sesuai dengan kebutuhan dan tradisi masyarakat.

BMT Sahara Kauman Tulungagung telah menyediakan sarana dan
prasarana berupa produk-produk yang ditawarkan kepada masyarakat, seperti
pembiayaan mudharabah (pembiayaan total dengan menggunakan mekanisme
bagi hasil), pembiayaan musyarakah (pembiayaan bersama dengan

menggunakan sistem bagi hasil), pembiayaan murabahah (pemilikan suatu

4Ahmad Iflan Sholihin, Pedoman Umum Lembaga Keuangan Syariah, (Yogyakarta:
Gramedia, 2010), hal. 456



barang tertentu yang dibayar saat jatuh tempo) dan pembiayaan gardh al-hasan
(pinjaman tanpa adanya tambahan pengembalian kecuali sebatas biaya
administrasi).> Penetapan beberapa produk tersebut sebenarnya tidak jauh
berbeda, namun produk pembiayaan di BMT Sahara jauh lebih dominan dari
pada produk tabungannya. Dilihat dari sisi mekanismenya, semua produk
pembiayaan pada BMT Sahara menggunakan mekanisme yang mudah dan
relatif cepat, dan terdapat sisi keunggulan tersendiri dari masingmasing
produk pembiayaan tersebut.
Tabel 1.1

Jumlah Anggota Pembiayaan
BMT Sahara Tulungagung 2017-2019

No Uraian Tahun
2017 2018 2019
1 Pembiayaan Musyarakah 1.402 1.390 1.393
2 Pembiayaan Mudharabah 333 330 295
3 Pembiayaan Murabahah 298 303 311
Jumlah 2.033 2.023 1.999

Sumber: Rapat Anggota Tahunan (RAT) BMT Sahara Tahun 2019

Tabel 1.1 pada laporan keuangan BMT Sahara Kauman Tulungagung
tahun 2017—2019 . Dapat dilihat jJumlah anggota yang memilih menggunakan
produk pembiayaan musyarakah mengalami naik turun pada tiga tahun
terakhir, pada pembiayaan mudharabah mengalami penurunan setiap
pertahunnya dikarenakan beberapa anggota untuk mencicil dan melunasinya,
sedangkan pembiayaan murabahah mengalami peningkatan pada tiga tahun

terakhir. Jumlah seluruh anggota yang menggunakan produk pembiayaan

> Kautsar Riza Salman, Akuntansi Perbankan Syariah Berbasis PSAK Syariah, (
AKADEMIA, 2012), hal. 217



musyarakah, mudharabah dan murabahah selama tiga tahun terakhir. Pada
tahun 2017 berjumlah 2.033, tahun 2018 berjumlah 2.023 dan 2019 berjumlah
1.999.

Koperasi syariah Al-Mawaddah merupakan koperasi syariah yang
beralamat di desa Samir kecamatan Ngunut ini merupakan koperasi syariah
yang berdiri pada tahun 2011. Walaupun masih dikatakan baru tapi koperasi
syariah ini merupakan koperasi yang patut dipertimbangkan dimana dalam
kinerjanya koperasi syariah ini dapat dikatakan cukup bagus dengan konsep
mudharabah dan murabahah-nya. Selain itu, di dalam koperasi syariah Al-
Mawaddah terdapat beberapa produk pembiayaan, dimana produk yang paling
diminati anggota pembiayaan murabahah. Di Koperasi Syariah Al-Mawaddah,
banyak mayarakat yang tertarik menggunakan produk-produk di Koperasi
Syariah Al-Mawaddah, salah satunya yaitu produk pembiayaan murabahah
yang ada dapat membantu masyarakat dalam hal modal usahanya, dan
Koperasi Syariah Al-Mawaddah merupakan satu-satunya koperasi syariah
yang ada di desa Samir kecamatan Ngunut.

Tabel 1.2

Jumlah Anggota Pembiayaan
Kopsyah Al-Muwaddah Samir Ngunut Tulungagung 2017-2019

No. Uraian Tahun
2017 2018 2019
1 Pembiayaan Murabahah 97 189 257
2 Pembiayaan Mudharabah 189 170 309
Jumlah 286 434 566

Sumber: Rapat Anggota Tahunan (RAT) Tahun 2019

Data diatas dapat dijelaskan bahwa jumlah anggota yang memilih

menggunakan produk pembiayaan mudharahah mengalami naik turun untuk



jumlah anggota pada tiga tahun terakhir tersebut, sedangkan pada pembiayaan
murabahah semakin meningkat setiap tahunya. Tahun 2017 yang
menggunakan produk pembiayaan mudharabah berjumlah 189 dan
pembiayaan murabahah berjumlah 97 anggota, tahun berikutnya mengalami
penurunan pada pembiayaan mudharabah berjumlah 170 anggota, dikarenakan
beberapa anggota untuk mencicil dan melunasi pembiayaanya. Pembiayaan
murabahah mengalami peningkatan berjumlah 189 anggota, di tahun 2019
mengalami peningkatan lagi pada pembiayaan mudharabah berjumlah 309
anggota dan pembiayaan murabahah berjumlah 257 anggota. Jumlah anggota
setiap tahun yang menggunakan produk pembiayaan mudharahah dan
murabahah selama tiga tahun terakhir pada tahun 2017 berjumlah 286
anggota, tahun 2018 berjumlah 434 anggota dan tahun 2019 berjumlah 566
anggota.

Tabel 1.1 dan 1.2 tersebut, menunjukkan jumlah anggota BMT Sahara
Tulungagung dan Kopsyah Al-Mawaddah Ngunut Tulungagung pada tahun
2017—2019. BMT Sahara dan Kopsyah Al-Mawaddah merupakan salah satu
lembaga keuangan syariah non-bank yang tidak terlepas dari ketatnya
persaingan antar lembaga keuangan syariah lainnya khususnya BMT dan
Kopsyah lain yang bermunculan di berbagai daerah. Menghadapi situasi
persaingan seperti ini, melakukan strategi pemasaran yang tepat sangat
diperlukan dan menjaga hubungan dengan anggota dinilai sangat penting.

Dengan dilakukannya strategi pemasaran secara terus menerus dan

memperkenalkan masyarakat tentang BMT dan Kopsyah yang sebenarnya



serta menjelaskan bahwa dengan adanya BMT dan Kopsyah tersebut dapat
menjadikan lembaga pemberdaya ekonomi umat yang mandiri dengan
mengeluarkan produk-produk yang tidak melanggar prinsip-prinsip syariah.
secara umum calon anggota yang akan menabung tentu memilih lembaga
keuangan yang dapat memberikan keuntungan dan kemudahan serta sesuai
dengan prinsip ajaran Islam tanpa mengenal produk haram. Setiap anggota
akan memperhatikan dan mempertimbangkan faktor-faktor tertentu untuk
memutuskan memilih pembiayaan.

Pengambilan keputusan nasabah dipengaruhi oleh stimulasi yang
berasar dari luar dari nasabah. Stimulasi dari luar ini terdiri dari dua macam,
yaitu stimuli pemasaran dan stimuli lain-lain. Stimulasi pemasaran meliputi
bauran pemasaran jasa yang meliputi 7p, yaitu: produk (product), harga
(price), lokasi (place), dan promosi (promotion), bukti fisik (physica
evidence), proses penyediaan jasa hingga nasabah dapat memanfaatkan jasa
perbankan (processes), dan karyawan yang memberikan layanan dalam
penyediaan jasa perbankan (people).® Penelitian ini menggunakan 7 variabel
bauran pemasaran tersebut karena di BMT Sahara Kauman Tulungagung dan
Koperasi Syariah Al-Mawaddah Ngunut dalam melakukan strategi
pemasarannya peneliti melihat masih belum maksimal, seperti ruangan yang
dimiliki masih belum cukup luas dan fasilitas yang disediakan masih terbatas.
Adanya salah satu hal tersebut akan mengakibatkan melemahnya strategi

pemasaran yang dilakukan dan hal tersebut mempengaruhi pembelian. Akan

® Tatik Suryani, Manajemen Pemasaran, (Jakarta: Prenamedia group,2017), hal.84



tetapi hal tersebut bukan berarti BMT Sahara Kauman Tulungagung dan
Koperasi Syariah Al-Mawaddah Ngunut tidak banyak diminati.

Kebutuhan akan jumlah modal membuat nasabah memilih suatu
pembiayaan, sehingga banyak masyarakat yang tertarik untuk mengajukan
pembiayaan murabahah. Murabahah adalah jual beli antara koperasi syariah
dengan anggota pembiayaan dimana koperasi syariah membeli barang yang
diperlukan oleh anggota dan kemudian menjualnya kepada anggota yang
bersangkutan sebesar harga perolehan ditambah dengan margin (keuntungan)
yang disepakati bersama.” Pembiayaan murabahah dapat diartikan juga jual
beli suatu barang antara pembeli dan penjual dengan penjual menegaskan
harga belinya kepada pembeli dan pembeli membayarnya dengan harga yang
lebih sebagai laba.

Dunia usaha lembaga keuangan yang semakin cepat mengharuskan
BMT dan koperasi Syariah untuk merespon perubahan yang terjadi, problem
sentral yang dihadapi saat ini adalah bagaimana lembaga keuangan tersebut
menarik, lebih mendekatkan ke nasabah dan mempertahankannya agar
lembaga keuangan tersebut dapat berkembang, tujuan tersebut akan tercapai
jika perusahaan melakukan proses pemasaran yang terarah dan terencana
dengan baik. Persaingan dalam bisnis perbankan yang semakin ketat
mendorong para pelaku bisnis menciptakan atau menyediakan produk-produk
yang inovatif sehingga dapat memberikan kemudahan bagi para

pelanggannya.

" Adiwarman A. Karim, Bank Islam Analisis Figih dan Keuangan, (Jakarta: PT.
RajaGrafindo Persada, 2013), hal. 110
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Secara teori bahwa keputusan untuk menggunakan dan membeli,
menabung, menginvestasikan jasa yang di tawarkan oleh perusahaan sangat
dipengaruhi oleh strategi pemasaran yang dikenal dengan bauran pemasaran
yang variabelnya yaitu dari segi produk, harga, tempat, promosi, sumber daya
manusia, proses dan bukti fisik perusahaan. Maka dari itu perusahaan harus
tanggap terhadap apa yang harus dilakukan terkait dengan kelangsungan
kemajuannya, karena konsumen atau target sagat selektif dalam memilih apa
yang akan menjadi kebutuhan hidupnya.

Grend theory atau teori dasar dari penelitian ini mengangkat tentang
bauran pemasaran. Bahwa dalam suatu keputusan konsumen dalam membeli
atau mengkonsumsi barang dan jasa sangat dipengaruhi oleh beberapa faktor,
diantaranya yaitu faktor strategi pemasaran, perbedaan individu dan faktor
lingkungan. Faktor strategi pemasaran yang mempengaruhi perilaku
pembelian konsumen meliputi product, price, promotion dan place
(distribution). Faktor perbedaan individu yang mempengaruhi perilaku
pembelian konsumen meliputi kebutuhan dan motivasi, kepribadian, konsep
diri, pengolahan informasi, persepsi, proses belajar, pengetahuan, sikap, dan
agama. Sedangkan untuk faktor lingkungan yang mempengaruhi perilaku
pembelian konsumen meliputi keluarga dan rumah tangga, kelompok acuan,
situasi konsumen, budaya, karakteristik demografi, kelas sosial, dan

karakteristik ekonomi yang membahas mengenai pendapatan seseorang.®

8 Ujang Sumarwan, Perilaku Konsumen Teori dan Penerapannya dalam Pemasaran,
(Bogor : Ghalia Indonesia, 2014), hal. 10
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Marketing Mix mendeskripsikan suatu kumpulan alat- alat yang dapat
digunakan oleh manajemen untuk mempengaruhi penjualan. menurut Philip
Kotler formula tradisional dari marketing mix ini disebut sebagai 4P — product
(produk), price (harga), place (tempat), promotion (promosi).® Menurut Ririn
Tri Ratnasari dan Mastuti dalam buku Manajemen Pemasaran Jasa
mengemukakan bahwa Marketing Mix merupakan tools bagi marketer yang
berupa program pemasaran yang mempertajam segmentasi, targeting, dan
positioning agar sukses. Ada perbedaan mendasar antara marketing mix
produk jasa dan produk barang. Marketing mix barang mencakup 4P
(Product,Price,Place, and Promotion) . Sedangkan untuk jasa ke empat tahap
tersebut masih kurang, ditambah 3 lagi: people, process, dan physical evident,
ketiga hal ini terkait sifat jasa dimana produksi dan konsumsi tidak dapat
dipisahkan, dan mengikutsertakan pelanggan dan pemberi jasa secara
langsung.*®

Menurut Kotler dan Fox yang dikutip oleh David menyatakan bahwa
pemasaran jasa pendidikan akan menawarkan jasa pendidikan dengan bauran
pemasaran yang terdiri atas tujuh alat pemasaran jasa pendidikan, yang juga
dikenal dengan istilah 7P, yaitu “program (program), price (harga), place
(tempat- meliputi lokasi dan synstem penyampain jasa), promotion (promosi),
process (proses), physical facilities (fasilitas fisik), dan people (orang).* Dari

definisi-definisi diatas dapat disimpulkan bauran pemasaran (marketing mix )

° Philip Kotler, Marketing Insight A to Z, (Jakarta: Erlangga, 2003), hal. 123

10 Ririn Tri Ratnasari dan Mastuti H.Aksa, Manajemen Pemasaran Jasa, (Bogor : Ghalia
Indonesia, 2011), hal. 37

11 David Wijaya, Pemasaran Jasa Pendidikan, (Jakarta: Salemba Empat, 2012), hal. 75
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adalah metode atau program yang dipilih oleh perusahaan dan dapat
dikendalikan oleh perusahaan untuk mengontrol pasar sasaran yang diinginkan
dengan tujuan memuaskan para konsumen.

Pengetahauan nasabah tentang produk lembaga keuangan syariah
sangat berpengaruh terhadap kualitas produk dan pelayanannya, oleh karena
itu pengelola yang berkecimpung dalam lembaga keuangan syariah suatu hal
pokok yang harus dimiliki oleh lembaga. Kemampuan teknis, pemahaman,
akan ketentuan dan prinsip syariahnya. Dalam lembaga keuangan syariah,
keputusan nasabah dalam memilih lembaga keuangan syariah merupakan hal
yang sangat penting. Nasabah mungkin lebih memilih produk yang
menurutnya lebih berkualitas bagus dan paling banyak di minati oleh nasabah.
Oleh sebab itu maka perlu dilakukan pemasaran yang luas agar lembaga
keuangan syariah lebih di kenal oleh masyarakat secara umum apalagi jika
produk dan pelayanannya baik.

Dari uraian latar belakang diatas dengan memilih atau mengambil
variabel product, price, place, promotion, people, process, dan physical
evidence. Berdasarkan penelitian dari Endro Bayu Nugroho dengan saran
penelitian selanjutnya menggunakan indikator-indikator lain selain bauran
pemasaran 4P. penelitian yang dilakukan oleh Dina Kurniawati menyarankan
penelitian selanjutnya menambah variabel independennya menjadi 7P dan
penelitian yang dilakukan oleh Nur Fitriyani menyarankan penelitian
selanjutnya tidak hanya melakukan penelitian pada satu jenis lembaga saa

sebagai perwakilan dari lembaga keuangan syariah di Tuungagung.
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Berdasarkan uraian dari latar belakang diatas dan berbagai saran dari
penelitian terdahulu. Peneliti tertarik untuk mengadakan penelitian lebih lanjut
mengenai masalah bauran pemasaran yang ada di BMT Sahara dan Kopsyah
Al Mawaddah. Karena penelitian ini dilakukan saat terjadinnya pandemi covid
19 dan lembaga keuangan yang mengizinkan tempatnya untuk diteliti yaitu
kedua lembaga keuangan syariah tersebut. Serta BMT Sahara yang letaknya di
sebelah barat Tulungagung dan Kopsyah Al Mawaddah yang letaknya
disebelah timur Tulungagung yang memliki letak strategis sehingga
masyarakat mudah untuk menjangkaunya. Penelitian ini juga memfokuskan
meneliti product, price, place, promotion, people, process, dan physical
evidence. oleh karena itu pada penelitian ni peneliti mengambil judul
Pengaruh Product, Price, Place, Promotion, People, Proces dan Physical
Evidence Terhadap Keputusan Anggota Memilih Pembiayaan
Murabahah di BMT Sahara Kauman Tulungagung dan Kopsyah Al
Mawaddah Samir Ngunut Tulungagung.

B. Indentifikasi Masalah

Dalam penelitian ini dibahas mengenai identifikasi cakupan yang
mungkin muncul dalam penelitian, supaya pembahasannya lebih terarah dan
sesuai dengan tujuan yang akan dicapai yakni mengenai:

1. Product (Xi), dalam hal ini peneliti akan melihat strategi

pemasaran yang digunakan pihak perbankan pada produk yang

ditawarkan BMT Sahara dan Kopsyah Al-Mawaddah dimana
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strategi tersebut dapat menarik anggota untuk menggunakan jasa
yang ada di BMT Sahara dan Kopsyah Al-Maawaddah.

. Price (X2), dalam hal ini peneliti akan melihat strategi pemasaran
yang digunakan pihak perbankan dalam memberikan harga yang
sesuai dengan kualitas produk yang diberikan di BMT Sahara dan
Kopsyah Al-Mawaddah dimana strategi tersebut dapat menarik
minat anggota untuk bertransaksi.

. Place (X3), dalam hal ini peneliti akan melihat strategi pemasaran
yang digunakan pihak perbankan pada letak lokasi yang strategis
pada BMT Sahara dan Kopsyah Al-Mawaddah dimana strategi
tersebut dapat memudahkan anggota untuk mencari lokasi BMT
Sahara dan Kopsyah Al-Mawaddah dan mempengaruhi
kenyamanan anggota dalam bertransaksi.

. Promotion (X4), dalam hal ini peneliti akan melihat strategi
pemasaran yang digunakan pihak perbankan dalam promosi
menawarkan jasa kepada anggota di BMT Sahara dan Kopsyah Al-
Mawaddah dimana strategi tersebut digunakan untuk memberikan
informasi yang tepat dan jelas agar anggota mengetahui
keunggulan dan kemudahan yang diberikan oleh BMT Sahara dan
Kopsyah Al-Mawaddah.

. People (Xs), dalam hal ini peneliti akan melihat strategi pemasaran
yang digunakan pihak perbankan pada kualitas sumber daya

manusia yang ditawarkan oleh BMT Sahara dan Kopsyah Al-
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Mawaddah dimana strategi tersebut dapat menarik minat anggota
untuk melakukan transaksi.

6. Process (Xe), dalam hal ini peneliti akan melihat mengenai strategi
pemasaran Yyang digunakan pihak perbankan dalam proses
penyampaian jasa kepada konsumen di BMT Sahara dan Kopsyah
Al-Mawaddah dimana strategi tersebut digunakan untuk menjamin
mutu layanan agar anggota merasa puas dalam melakukan
transaksi.

7. Physical Evidence (X7), dalam hal ini peneliti akan melihat
mengenai strategi pemasan yang digunakan pihak perbankan dalam
penetapan tata ruang BMT Sahara dan Kopsyah Al-Mawaddah
dimana strategi tersebut dapat mempengaruhi mood anggota dalam
melakukan transaksi.

8. Keputusan anggota(Y), dalam hal ini peneliti akan melihat tentang
seberapa besar pengaruh product, price, place, promotion, people,
process dan physical evidence terhadap keputusan anggota
memilih pembiayaan murabahah di BMT Sahara Kauman
Tulungagung dan Kopsyah Al-Mawaddah Samir Ngunut
Tulungagung.

C. Rumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang masalah yang telah diuraikan di atas, maka

perlu ditetapkan rumusan masalah yang terkait dengan penelitian ini guna
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menjawab segala permasalahan yang ada. Adapun rumusan masalah dalam

penelitian ini adalah sebagai berikut:

1.

Apakah ada pengaruh yang signifikan variable product terhadap keputusan
anggota memilih pembiayaan murabahah di BMT Sahara Kauman
Tulungagung dan Kopsyah Al- Mawaddah Samir Ngunut Tulungagung?
Apakah ada pengaruh yang signifikan variable price terhadap keputusan
anggota memilih pembiayaan murabahah di BMT Sahara Kauman
Tulungagung dan Kopyah Al- Mawaddah Samir Ngunut Tulungagung?
Apakah ada pengaruh yang signifikan variable place terhadap keputusan
anggota memilih pembiayaan murabahah di BMT Sahara Kauman
Tulungagung dan Kopsyah Al- Mawaddah Samir Ngunut Tulungagung?
Apakah ada pengaruh yang signifikan variable promotion terhadap
keputusan anggota dalam memilih pembiayaan murabahah di BMT Sahara
Kauman Tulungagung dan Kopsyah Al- Mawaddah Samir Ngunut
Tulungagung?

Apakah ada pengaruh yang signifikan variable people terhadap keputusan
anggota dalam memilih pembiayaan murabahah di BMT Sahara Kauman
Tulungagung dan Kopsyah Al- Mawaddah Samir Ngunut Tulungagung?
Apakah ada pengaruh yang signifikan variable proces terhadap keputusan
anggota dalam memilih pembiayaan murabahah di BMT Sahara Kauman
Tulungagung dan Kopsyah Al- Mawaddah Samir Ngunut Tulungagung?
Apakah ada pengaruh yang signifikan variable physical evidence terhadap

keputusan anggota dalam memilih pembiayaan murabahah di BMT Sahara



17

Kauman Tulungagung dan Kopsyah Al- Mawaddah Samir Ngunut
Tulungagung?

8. Apakah ada pengaruh yang signifikan variable product, price, place,
promotion, people, process, physical evidencesecara bersama-sama
terhadap keputusan anggota dalam memilih pembiayaan murabahah di
BMT Sahara Kauman Tulungagung dan Kopsyah Al- Mawaddah Samir
Ngunut Tulungagung?

D. Tujuan Penelitian
Berdasarkan judul, latar belakang dan rumusan masalah, maka tujuan dari
penelitian adalah:

1. Untuk menguji signifikansi pengaruh variableproduct terhadap keputusan
anggota memilih pembiayaan murabahah di BMT Sahara Kauman
Tulungagung dan Kopsyah Al- Mawaddah Samir Ngunut Tulungagung

2. Untuk menguji signifikansi pengaruh variable price terhadap keputusan
anggota memilih pembiayaan murabahah di BMT Sahara Kauman
Tulungagung dan Kopsyah Al- Mawaddah Samir Ngunut Tulungagung

3. Untuk menguji signifikansi pengaruh variable place terhadap keputusan
anggota memilih pembiayaan murabahah di BMT Sahara Kauman
Tulungagung dan Kopsyah Al- Mawaddah Samir Ngunut Tulungagung

4. Untuk menguji signifikansi pengaruh variable promotion terhadap
keputusan anggota memilih pembiayaan murabahah di BMT Sahara
Kauman Tulungagung dan Kopsyah Al- Mawaddah Samir Ngunut

Tulungagung
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5. Untuk menguji signifikansi pengaruh variablepeople terhadap keputusan
anggota memilih pembiayaan murabahah di BMT Sahara Kauman
Tulungagung dan Kopsyah Al- Mawaddah Samir Ngunut Tulungagung

6. Untuk menguji signifikansi pengaruh variable proces terhadap keputusan
anggota memilih pembiayaan murabahah di BMT Sahara Kauman
Tulungagung dan Kopsyah Al- Mawaddah Samir Ngunut Tulungagung

7. Untuk menguji signifikansi pengaruh variable physical evidence terhadap
keputusan anggota memilih pembiayaan murabahah di BMT Sahara
Kauman Tulungagung dan Kopsyah Al- Mawaddah Samir Ngunut
Tulungagung

8. Untuk menguji signifikansi pengaruh variable product, price, place,
promotion, people, process dan physical evidence secara bersama-sama
terhadap keputusan anggota memilih pembiayaan murabahah di BMT
Sahara Kauman Tulungagung dan Kopsyah Al- Mawaddah Samir Ngunut
Tulungagung

E. Kegunaan Penelitian
Banyak pihak yang bisa memanfaatkan dan memetik dari hasil penelitian
ini, adalah :

1. Manfaat Teoritis

Adapun manfaat dalam penelitian ini diharapkan agar bisa menjadi
literature untuk pengembangan ilmu pengetahuan serta menambah
wawasan dan pengetahuan bagi para pembacanya. Hasil penelitian ini

diharapkan dapat dijadikan masukan bagi pihak-pihak yang membutuhkan
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serta dapat menambah informasi dan pengetahuan yang berkaitan dengan
pengaruh lokasi dan mutu pelayanan terhadap peningkatan anggota
pembiayaan murabahah dalam sebuah perusahaan khususnya lembaga
keuangan syariah yang masih berdiri.
2. Manfaat Praktis
a. Bagi lembaga keuangan syariah
Hasil penelitian ini diharapkan dapat menjadi salah satu masukan
atau sumbangan pemikiran bagi seluruh lembaga keuangan syariah
untuk menentukan langkah-langkah kedepan dalam menghadapi
masalah mengenai karakteristik lokasi dan mutu pelayanan terhadap
peningkatan anggota pembiayaan murabahah bagi lembaga.
b. Bagi Akademik
Begitupun bagi akademik diharapkan dapat menambah
perbendaharaan perpustakaan IAIN Tulungagung dan sebagai salah
satu media penyerapan informasi yang bermanfaat untuk penyelarasan
kurikulum dengan perkembangan kebutuhan di lapangan dan sebagai
media sosialisasi untuk menyebarluaskan informasi kepada
masyarakat.
c. Bagi Penelitian Selanjutnya
Bagi penelitian selanjutnya diharapkan dapat dijadikan sebagai
tambahan referensi ketika akan melakukan penelitian yang sejenis di

masa yang akan datang.
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F. Ruang Lingkup dan Keterbatasan Penelitian
1. Ruang Lingkup
Ruang lingkup penelitian ini meliputi variabel bebas (variabel
independen) diasumsikan dengan X, yang digunakan dalam penelitian ini
adalah (X1) product, (X2) price, (X3) place, (X4) promotion, (X5) people,
(X6) process, dan (X7) physical evidence.Variabel terikat (dependen)
diasumsikan dengan (Y), dalam penelitianini variabel terikatnya adalah
keputusana anggota. Populasi atau subjek penelitian yang terlibat dalam
penelitian ini adalah anggota BMT Sahara dan Kopsyah Al- Mawaddah.
2. Keterbatasan Penelitian
Dalam penelitian di BMT Sahara dan Kopsyah Al-Mawaddah ini
peneliti hanya membatasi penelitian dengan sampel anggota BMT Sahara
dan Kopsyah Al Mawaddah yang menggunakan pembiayaan murabahah
pada tahun 2019 dengan menggunakan angket penelitian.
G. Penegasan lIstilah
Definisi operasional dimaksudkan untuk menjabarkan variabel-
variabel yang timbul dari suatu penelitian kedalam indikator-indikator yang
lebih terperinci. Adapun definisi operasional secara konseptual dari penelitian
ini adalah sebagai berikut:
1. Secara Konseptual
a. Variabel Independen (Bebas)
variabel bebas atau independen dalam penelitian ini ada tiga, yaitu

sebagai berikut:



21

1) Product (X1)
Menurut Fandy
Produk merupakan segala sesuatu yang dapat ditawarkan
produsen untuk diperhatikan, diminta, dibeli digunakan atau
dikonsumsi pasar sebagai pemenuhan kebutuhan atau
keinginan pasar yang bersangkutan.?

Dapat disimpulkan bahwa product adalah segala bentuk hasil
usaha yang ditawarkan ke produsen untuk digunakan atau
dikonsumsi, sehingga bisa memenuhi kebutuhan dan keinginan
masyarakat.

2) Price (X2)
Menurut Fuad
Harga adalah sejumlah kompensasi (uang maupun
barang, kalau mungkin) yang dibutuhkan untuk
mendapatkan sejumlah kombinasi barang atau jasa.'®

Dapat disimpulkan Price adalah sejumlah uang yang harus

dibayar oleh klien untuk mendapatkan produk yang ditawarkan.
3) Place (X3)
Menurut Bambang
Lokasi (place) adalah berbagai kegiatan perusahaan
untuk membuat produk yang dihasilkan atau dijual
terjangkau dan tersedia bagi pasar sasaran. Place
(distribusi), aktivitas perusahaan untuk membuat produk

tersedia bagi konsumen sasaran, dengan memperhitungkan
convenience (kemudahan akses) konsumen.*

12 Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran, (Yogyakarta: Andi Offset, 1997), hal. 95

13 M. Fuad, et. al., Pengantar Bisnis, (Jakarta: PT. Gramedia Pustaka Utama: 2006), hal.
129

14 Bambang Widjajanta dan Aristianti Widyaningsih, Mengasah Kemampuan Ekonomi,
(Bandung: Citra Praya: 2007), hal. 62
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Dapat disimpulkan place adalah tempat atau lokasi dimana
perusahaan didirikan. Semakin strategis lokasi perusahaan semakin
besar juga keuntungan yang didapatkan.

4) Promotion (X4)
Menurut Kasmir
Promosi merupakan sarana yang paling ampuh untuk
menarik dan mempertahankan nasabahnya. Salah satu
tujuan promosi bank adalah menginformasikan segala jenis
produk yang ditawarkan dan berusaha menarik calon
nasabah yang baru.®®

Dapat disimpulkan promotion adalah bagaimana cara
memasarkan produk, media apa yang digunakan, dengan tujuan
menginformasikan segala jenis produk agar calon pembeli tertarik.

5) People (X5)

People yang dimaksud disini adalah karyawan penyedia
jasa layanan, atau orang-orang Yyang terlibat secara langsung
maupun tidak langsung dalam proses layanan itu sendiri.

6) Process (X6)
Menurut Yazid
Process yaitu semua prosedur aktual, mekanisme, dan
aliran aktivitas dimana jasa disampaikan yang merupakan
sistem penyajian atau operasi jasa. Objektif utama dari
pemasaran adalah mengidentifiasikan kebutuhan dan

keinginan pasar. Desain pasar mencakup sejak dari desain
proses jasa sampai dengan bagaimana jasa disampaikan.®

20

15 Kasmir, Manajemen Perbankan, ( Jakarta: Rajawali pers, 2014), hal.246
16 Yazid, Pemasaran Jasa Konsep dan Implementasi, (Yogyakarta: Ekonisia, 2008), hal.
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Dapat disimpulkan Process artinya upaya perusahaan dalam
menjalankan dan melaksanakan aktivitasnya untuk memenuhi
kebutuhan dan keinginan konsumennya.

7) Physical Evidence (X7)

Physical evidence adalah keadaan atau kondisi yang di
dalamnya juga termasuk suasana. Karakteristik lingkungan fisik
merupakan segi paling nampak dalam kaitannya dengan situasi.
Yang dimaksud dengan situasi ini adalah situasi dan kondisi
geografi lingkungan serta layout yang nampak atau lingkungan
yang penting sebagai obyek stimuli.

b. Variabel Dependen (Terikat)
Variabel terikat dalam penelitian ini adalah sebagai berikut:
1) Keputusan Anggota (YY)

Variabel terikat dalam penelitian ini adalah keputusan
anggota dalam menggunakan pembiayaan murabahah BMT
dan koperasi Syariah. Keputusan adalah perihal yang berkaitan
dengan putusan (sesudah dipertimbangkan, dipikirkan, dsb).t’

2. Secara Operasional
Secara definisi operasional yang sesuai dengan judul penelitian
diatas yaitu di maksudkan untuk menguji seberapa banyak nya pengaruh
dari variabel product (X1),price (X2), place (X3), promotion (X4), people

(X5), proces (X6), physical evidence (X7) terhadap keputusan anggota

17 Tim penyusun kamus, Kamus Besar Bahasa Indonesia, ( Jakarta: Balai Pustaka, 2007),
hal. 523
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memilih pembiayaan murabahah (Y) di BMT Sahara dan Kopsyah Al-
Mawaddah Tulungagung.
H. Sistematika Pembahasan Skripsi
1. Bagian Awal
Terdiri dari halaman sampul depan, halaman judul, halaman
persetujuan, halaman pengesahan, motto, halaman persembahan, kata
pengantar, daftar isi, daftar tabel, daftar gambar dan abstrak.
2. Bagian Utama
Untuk memudahkan penulisan skripsi ini, serta memudahkan
pemahaman maka penulis skripsi ini dibagi menjadi enam bab yaitu:
a. BAB 1 Pendahuluan
Dalam bab ini menguraikan tentang beberapa sub bab yang meliputi:
latar belakang, identifikasi dan pembatasan masalah, rumusan masalah,
tujuan penelitian, kegunaan penelitian, dan penegasan istilah.
b.BAB Il Landasan Teori
Dalam bab ini menguraikan tentang beberapa sub bab yang meliputi:
diskripsi teori, penelitian terdahulu, kerangka konseptual/kerangka
berfikir dan hipotesis penelitian.
c. BAB 111 Metodologi Penelitian
Dalam metodologi penelitian terdiri atas pendekatan dan jenis
penelitian, populasi, sampling, dan sampel penelitian, sumber data,
teknik pengambilan data, dan teknik analisis data.

d.BAB IV Laporan Hasil Penelitian
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Dalam bab ini menguraikan tentang profil obyek penelitian, deskripsi
data penelitian, pengujian hipotesis.
e. BAB V Pembahasan
Selain itu juga terdiri dari hasil penelitian dan pengujian hipotesis,
pembuktian hipotesis, pembahsan, dan jawaban atas pertanyaan dalam
rumusan masalah.
f. BAB VI Penutup
Dalam bab pentutup yang berisikan kesimpulan dan saran.
3. Bagian Akhir

Terdiri dari daftar pustaka, lampiran-lampiran, dan daftar riwayat hidup.



