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BAB II

LANDASAN TEORI

A. Keputusan Anggota

1. Pengertian Keputusan 

Pengambilan keputusan untuk membeli suatu produk atau jasa, 

konsumen melakukan evaluasi dalam melakukan pemilihan produk 

ataupun jasa. Evaluasi yang digunakan akan menghasilkan suatu 

keputusan. Setiap proses pengambilan keputusan pasti menghasilkan satu 

pilihan. Menurut Engel, proses pengambilan keputusan membeli 

mengacu pada tindakan konsisten dan bijaksana yang dilakukan untuk 

memenuhi kebutuhan, pengambilan keputusan membeli merupakan 

keputusan konsumen tentang apa yang hendak dibeli, berapa banyak 

yang akan dibeli, dimana akan dilakukan, kapan akan dilakukan dan 

bagaimana pembelian akan dilakukan. 23

Schiffman-Kanuk mendefinisikan keputusan pembelian konsumen 

merupakan seleksi terhadap dua pilihan alternatif atau lebih, pilihan 

alternatif tersedia bagi seseorang ketika mengambil keputusan. Jika 

konsumen tidak memiliki alternatif untuk dapat memilih dan benar-benar 

terpaksa melakukan pembelian tertentu dan tindakan tertentu, maka 

                                                             
23 M. Anang Firmansyah, Perilaku Konsumen Sikap dan Pemasaran, (Yogyakarta: 

Deepublish, 2018), hal.25
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keadaan tersebut bukan merupakan suatu keputusan.24 Keputusan 

membeli merupakan kegiatan pemecahan masalah yang dilakukan 

individu dalam pemilihan alternatif yang sesuai dari dua alternatif atau 

lebih dan dianggap sebagai tindakan yang paling tepat.25

Menurut penelitian dari Ujang Sumarwan dan Fandy Tjiptono yaitu 

pengambilan keputusan yang dipilih tergantung pada tingkat keterlibatan 

konsumen dalam kategori produk atau situasi pembelian. Secara umum, 

semakin besar tingkat keterlibatan dan risiko, konsumen akan termotivasi 

untuk lebih berhati-hati dalam mempertimbangkan setiap tahap 

keputusan yang diambilnya. 26

2. Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Perilaku

a. Faktor Budaya

Faktor budaya memiliki pengaruh yang paling luas dan paling dalam. 

Budaya, sub-budaya, dan kelas sosial sangat penting. 

b. Faktor Sosial

1) Kelompok acuan

Kelompok acuan terdiri atas semua kelompok disekitar individu 

yang mempunyai pengaruh baik langsung maupun tidak langsung 

terhadap perilaku individu tersebut. Kelompok acuan 

mempengaruhi pendirian dan konsep pribadi seseorang sebab 

                                                             
24 Meithiana Indrasari, Pemasaran & Kepuasan Pelanggan, (Surabaya: Unitomo Press, 

2019), hal. 70
25 M. Anang Firmansyah,�Perilaku�Konsumen….hal. 26
26 Ujang Sumarwan dan Fendy Tjiptono, Strategi Pemasaran dalam Perspektif Perilaku 

Konsumen, (Bogor: PT Penerbit IPB Press, 2018), hal.157
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individu biasanya memiliki keinginan untuk berperilaku sama 

dengan kelompok acuan tersebut.

2) Keluarga

Keluarga biasanya menjadi sumber orientasi dalam berperilaku.  

3) Peran dan status masyarakat

Peranan adalah kegiatan yang diharapkan untuk dilakukan 

mengacu pada orang-orang disekelilingnya. Sedang status adalah 

pengakuan umum masyarakat sesuai dengan peran yang 

dijalankan.

c. Faktor Pribadi keputusan membeli juga dipengaruhi oleh karakteristik 

pribadi. Karakteristik tersebut meliputi usia dan tahap siklus hidup, 

pekerjaan, keadaan ekonomi, gaya hidup, serrta kepribadian dan 

konsep diri pembeli.

1) Usia dan tahap siklus hidup

Individu dalam membeli barang atau jasa biasanya sesuai dengan 

perubahan usia mereka. Pola konsumsi yang terbentuk juga 

berbeda antara individu-individu yang usianya berbeda.

2) Pekerjaan

Pekerjaan individu tentunya ikut mempengaruhi perilaku 

pembelian individu. Pengahasilan yang mereka peroleh dari 

pekerjaan itulah yang menjadi determinan penting dalam 

melakukan perilaku pembelian.
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3) Gaya hidup

Gaya hidup merupakan pola kehidupan seseorang sebagaimana 

tercermin dalam aktivitas, minat dan opininya. Gaya hidup akan 

sangat mempengaruhi pola tindakan dan perilaku individu.

d. Faktor Psikologis

Pilihan pembelian seseorang dipengaruhi oleh empat faktor psikologi 

utama. Faktor-faktor tersebut terdiri dari motivasi, persepsi, 

pembelajaran serta keyakinan dan sikap. 27

3. Indikator Keputusan 

Lima tahapan dalam proses pengambilan keputusan pembelian menurut 

Kotler dalam M. Anang Firmansyah

a. Pengenalan masalah, proses pembelian dimulai ketika pembeli 

menyadari terhadap suatu masalah atau kebutuhan yang dipicu dari 

rangsangan internal dan eksternal. Konsumen dapat mencari 

informasi terkait produk atau merek tertentu dan mengevaluasi 

kembali seberapa baik masing-masing alternatif dapat memenuhi 

kebutuhannya.

b. Pencarian informasi, setelah konsumen mengenali akan 

kebutuhannya, konsumen berusaha mencari informasi yang lebih 

banyak. Konsumen mencari apa yang dapat memenuhi kebutuhan 

keinginannya.

                                                             
27 Meithiana Indrasari, Pemasaran & Kepuasan Pelanggan, (Surabaya: Unitomo Press, 

2019), hal. 76
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c. Evaluasi alternatif, setelah melakukan pencarian informasi, 

selanjutnya konsumen melakukan penilaian tentang beberapa 

alternative yang ada untuk menentukan langkah selanjutnya. 

Evaluasi mencerminkan  keyakinan dan sikap yang mempengaruhi 

perilaku pembelian.

d. Keputusan pembelian, setelah melalui tahap-tahap yang dilakukan, 

maka akan mengambil keputusan apakah ia akan membeli atau tidak.

e. Perilaku pasca pembelian, setelah membeli suatu produk, konsumen 

setelah mengalami beberapa tingkat kepuasan atau tidak ada 

kepuasan. Konsumen akan membandingkan produk atau jasa yang 

telah dibeli, dengan produk atau jasa lain. Perilaku mempengaruhi 

pembelian ulang dan juga mempengaruhi ucapan-ucapan pembeli 

kepada pihak lain tentang produk.28

B. Produk

1. Pengertian Produk

Menurut M. Anang Firmansyah, produk merupakan barang atau jasa 

yang dapat diperjual belikan.29 Menurut Mc. Carty produk ialah suatu 

tawaran dari sebuah perusahaan yang memuaskan atau memenuhi 

kebutuhan.30 Menurut Philip Kotler produk merupakan sesuatu yang dapat 

ditawarkan kepasar untuk mendapatkan perhatian untuk dibeli, untuk 

                                                             
28 M. Anang Firmansyah,�Perilaku�Konsumen….hal. 27
29M.Anang Firmansyah, Pemasaran Produk dan Merk, Planning & Strategy, 

(Surabaya:Qiara Media, 2019), hal.5
30 Bilson Simamora, Memenangkan Pasar dengan Pemasaran Efektif dan profitable,

(Jakarta: PT Gramedia Pustaka Utama, 2003), hal. 139
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digunakan atau dikonsumsi yang dapat memenuhi keinginan dan 

kebutuhan.

Pengertian tersebut dapat disimpulkan bahwa produk ialah sesuatu 

yang memberikan manfaat, baik dalam memenuhi kebutuhan sehari-hari 

atau sesuatu yang ingin dimiliki konsumen. Untuk memenuhi keinginan 

dan kebutuhan akan produk, maka konsumen harus mengorbankan sesuatu 

sebagai balas jasanya, misal dengan cara pembelian. 31

Produk yang tidak berwujud berupa jasa, dimana tidak dapat dilihat 

atau dirasakan sebelum dibeli.32 Dalam dunia perbankan dimana produk 

yang dihasilkan berbentuk jasa. Adapun ciri-ciri produk yang berbentuk 

jasa ialah:

a. Tidak berwujud

Tidak berwujud ialah tidak dapat dirasakan atau dinikmati sebelum 

jasa tersebut dibeli atau dikonsumsi. Jasa tidak memiliki wujud 

tertentu sehingga harus dibeli lebih dahulu.

b. Tidak terpisahkan

Tidak terpisahkan ialah antara si pembeli jasa dengan si penjual jasa 

saling keterkaitan satu sama lainnya, tidak dapat dititipkan melalui 

orang lain.

                                                             
31 Kasmir, Pemasaran Bank, (Jakarta: Kencana, 2004), hal. 123
32 Ibid.,……hal.122
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c. Beraneka ragam

Memiliki aneka ragam bentuk ialah jasa tersebut dapat diperjual 

belikan dalam berbagai bentuk atau wahana seperti tempat, waktu atau 

sifat .

d. Tidak tahan lama

Jasa diklasifikasikan tidak akan tahan lama artinya jasa tidak dapat 

disimpan,  saat jasa dibeli maka akan segera dikonsumsi.33

2. Karakteristik Produk yang Diinginkan Konsumen

a. Karakteristik yang  lebih murah (cheaper) berhubungan bersama 

dimensi biaya untuk menggambarkan ongkos ataupun harga dari 

berbagai produk yang perlu dibayarkan oleh konsumen.

b. Karakteristik yang lebih cepat (faster) berhubungan bersama dimensi 

waktu untuk menjelaskan kemudahan serta kecepatan ataupun 

kenyamanan dalam memperoleh produk tersebut.

c. Karakteristik yang lebih baik (better) dimana ketika hal tersebut 

berkaitan dengan dimensi kualitas produk.34

3. Pengembangan Produk

Produk yang ditawarkan di pasar dapat memenuhi kebutuhan serta 

keinginan nasabahnya. Dalam memenuhi kebutuhan nasabah, cara yang 

dapat dilakukan yaitu dengan melakukan pengembangan produk baru. 

                                                             
33 Ibid.,……�hal.123
34 Vincent Gaspersz, Ekonomi Manajerial Pembuatan Keputusan Bisnis, (Jakarta: 

Gramedia Pustaka Utama,  2008), hal.119
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Proses ataupun prosedur untuk melakukan pengembangan produk baru 

yaitu: 

a. Pembangkit gagasan  merupakan pencarian gagasan produk baru dengan 

sistematis melalui berbagai sumber seperti sumber dari intern, 

pelanggan, pesaing, penyalur, pemerintah dan sumber-sumber lainnya. 

b. penyaringan gagasan bertujuan memilih yang terbaik dari sejumlah 

gagasan yang ada sehingga menghasilkan gagasan yang dapat 

menguntungkan.

c. Pengembangan dan pengujian konsep. Menguji suatu konsep perlu 

dilakukan terhadap kelompok konsumen melalui pertanyaan 

menyangkut konsep yang ditawarkan.

d. Strategi pemasaran, yaitu meliputi pengembangan mutu ukuran, 

model, penjualan, market share dan laba yang diinginkan, kemudian 

strategi pemasaran menyangkut pula tentang harga yang layak di 

masyarakat.

e. Analisis bisnis, merupakan analisis terhadap strategi pemasaran yang 

akan dijalankan nantinya dengan membeli berbagai alternative yang 

ada.

f. pengembangan produk, merupakan suatu kelanjutan dari proses yang 

sudah dilalui. Pengembangan broduk dapat berupa gambar, contoh 

sampai kepada uraian kata-kata.
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g. Komersialisasi ialah merupakan tahap terakhir setelah pengujian 

positif untuk mendapatkan respons masyarakat.35

4. Indikator Produk Menurut Tjiptono yaitu:

a. Kinerja (performance) ialah suatu karakteristik dari operasi pokok 

suatu produk inti yang dibelinya.

b. Keistimewaan tambahan (features) ialah suatu karakteristik sekunder 

atau sebuah pelengkap.

c. Keandalan (reliability) ialah kemungkinan sedikit yang akan 

mengalami suatu kegagalan saat menggunakan.

d. Kesesuaian dengan spesifik (conformance to spesification) ialah 

sejauh mana karakteristik dari desain serta operasinya dalam 

memenuhi standar yang sudah ditentukan di sebelumnya.

e. Daya tahan (durability) ialah berapa lama suatu produk untuk dapat 

terus digunakan.

f. Estetika (asthethic) ialah suatu daya tarik produk terhadap panca 

indra.36

                                                             
35 Kasmir, Pemasaran Bank, (Jakarta: Kencana, 2018), hal. 129
36 M. Anang Firmansyah, Pemasaran Produk dan Merk: Planning dan Strategy, (Surabaya: 

Qiara Media, 2019), hal.17



31 
 

 
 

C. Kualitas Pelayanan

1. Pengertian Kualitas Pelayanan

Menurut Lethinen, pelayanan artinya suatu kegiatan atau urutan 

kegiatan yang terjadi dalam interaksi langsung dengan orang-orang atau 

mesin secara fisik dan menyediakan kepuasan konsumen atau pelanggan. 

Sedangkan menurut Wirjatmi, pelayanan ialah suatu aktivitas atau manfaat 

yang ditawarkan organisasi atau perorangan kepada konsumen atau dalam 

bisnis sering disebut customer (yang dilayani).37 Kualitas pelayanan 

merupakan salah satu elemen penting dan menjadi pertimbangan bagi 

pelanggan dalam melakukan pembelian suatu produk. Menurut Tjiptono 

dan Chandra kualitas pelayanan memberikan dorongan khusus bagi para 

pelanggan untuk menjalin ikatan relasi yang menguntungkan dalam jangka 

panjang dengan perusahaan.38

Menurut Taufiqurokhman dan Evi Satispi, kualitas pelayanan adalah 

kinerja pelayanan dan pelayanan yang diharapkan konsumen. Agar 

mempunyai persepsi yang baik terhadap kualitas jasa yang diberikan, 

maka penyedia jasa harus mengetahui apa yang diharapkan oleh 

konsumen, sehingga konsumen merasa puas dan mempersepsikan secara 

baik atas kualitas jasa yang diterimanya. 39

                                                             
37 Rahman Mulyawan, Birokrasi dan Layanan Publik, (Bandung: UNPAD Press, 2016), 

hal.60
38 Andriasan Sudarso, Manajemen Pemasaran Hotel, (Yogyakarta: Deepublish, 2016), 

hal.57
39 Taufiqurokhman dan Evi Satispi, Teori dan perkembangan Manajemen Pelayanan 

publik, (Tangerang: UMJ Press, 2018), hal. 127
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Berdasarkan pandangan dan pendapat para ahli, dapat dipahami 

aspek penting yaitu, pertama, pelayanan merupakan tindakan atau 

perbuatan yang ditawarkan. Mengandung implikasi bahwa kegiatan 

pelayanan sebagai aktivitas atau kepuasan, tergantung pada kualitas atau 

ketersediaan layanan yang menyertainya, seperti kecepatan, ketepatan, 

keramahan dan kenyamanan. Kedua, bahwa dalam pelayanan tidak 

menghasilkan kepemilikan terhadap seseorang dan hal yang dihasilkan 

bersifat abstrak atau tidak terwujud, pemakaian atau pemberian pelayanan 

terhadap seseorang tidak mengurangi hak orang lain untuk mendapatkan 

pelayanan sejenis atau sama. Ketiga, proses pelayanan merupakan 

interaksi antara orang dengan orang ataupun orang dengan mesin yang 

dapat menyebabkan kepuasan yang mendapat layanan.40

Kualitas pelayanan tidak hanya ditentukan atau diukur dengan pihak 

yang memberikan pelayanan, akan tetapi juga ditentukan kepada pihak 

yang diberikan pelayanan, sebab mereka yang telah menikmati layanan, 

yang dapat mengukur kualitas pelayanan yang diberikan berdasarkan 

harapan-harapan mereka untuk memenuhi kebutuan. Konsumen sangat 

pemilih dalam menerima pelayanan, untuk itu para pelaku bisnis haruslah 

sanggup dalam memberikan pelayanan  yang sesuai dengan keinginan 

konsumen.41

                                                             
40 Rahman Mulyawan, Birokrasi dan Layanan Publik………………�hal.60
41 Atep Adya Barata, Dasar-Dasar Pelayanan Prima, (Jakarta: PT Elex Media Komputindo 

Kelompok Gramedia, 2004), hal. 36
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Kualitas pelayanan ada 2 yaitu kualitas layanan internal dan kualitas 

layanan ekternal.

a. Kualitas layanan internal.

Kualitas layanan internal ialah mengenai interaksi pada jajaran 

pegawai disuatu organisasi ataupun perusahaan dengan bermacam 

fasilitas yang tersedia.

Faktor pengaruh dalam kualitas pelayanan internal:

1) Pola manajemen umum organisasi ataupun perusahaan.

2) Menyediakan fasilitas pendukung 

3) Mengembangkan sumberdaya manusia

4) Iklim kerja serta keselarasan dalam melakukan ikatan kerja

5) Metode insentif

Ketika faktor tersebut di atas dikembangkan, loyalitas serta 

integritas terhadap diri para pegawai serta akan sanggup dalam 

mengembangkan pelayanan terbaik yang dapat mereka berikan.

b. Kualitas dari layanan eksternal

Kualitas layanan didasarkan pada berbagai faktor yaitu:

Faktor yang berhubungan dalam menyediakan jasa:

1) Pola layanan dan tata cara penyediaan/ pembentukan jasa  

tertentu.

2) Pola layanan distribusi jasa

3) Pola layanan penjualan jasa
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4) Pola layanan dalam menyampaikan jasa.42

2. Ciri-Ciri Pelayanan yang Baik:

a. Tersedianya karyawan yang baik

b. Tersedianya sarana dan prasarana yang baik

c. Bertanggung jawab kepada setiap nasabah sejak awal hingga akhir

d. Mampu melayani secara cepat dan tepat

e. Mampu berkomunikasi

f. Memberikan jaminan kerahasiaan setiap transaksi

g. Memiliki pengetahuan dan kemampuan yang baik

h. Berusaha memahami kebutuhan nasabah

i. Mampu memberikan kepercayaan kepada nasabah43

3. Indikator Kualitas Pelayanan

Menurut Zeithamal dan Bitner terdapat  lima dimensi kualitas pelayanan:

a. Bukti langsung (Tangibles), ialah kemampuan untuk memberikan 

pelayanan yang dapat dirasakan manfaatnya secara langsung.

b. Keandalan (Reliability), ialah kemampuan untuk memberikan 

pelayanan sesuai dengan yang telah dijanjikan.

c. Daya tanggap (Responsibility), ialah kemauan dan kesigapan para 

penyelenggara pelayanan untuk membantu para pelanggan dan 

memberikan pelayanan yang sebaik mungkin.

                                                             
42 Atep Adya Barata, Dasar-Dasar Pelayanan Prima……..hal.�37
43 Mariati Rahman, Ilmu Administrasi, (Makassar: CV Sah Media, 2017), hal.22
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d. Kepastian (Assurance), ialah pengetahuan dan kesopan santunan para 

penyelenggara pelayanan serta kemampuan mereka untuk 

menumbuhkan rasa percaya pelanggan.

e. Empati, yaitu perhatian yang tulus yang diberikan kepada para 

pelanggan. 44

D. Margin

1. Pengertian Margin 

Pembiayaan dengan akad murabahah adalah pembiayaan berupa 

transaksi jual beli barang sebesar harga perolehan barang ditambah margin 

keuntungan yang disepakati oleh para pihak (pihak penjual dan pembeli).45

Pengertian margin menurut kamus besar bahasa Indonesia adalah laba atau 

tingkat selisih antara biaya produksi dan harga jual dipasar. Pengertian 

margin menurut Karim adalah keuntungan yang disepakati dari akad 

murabahah. Atau murabahah merupakan akad jual beli barang degan 

menyatakan harga perolehan dan keuntungan (margin) yang disepakati 

oleh penjual dan pembeli.46 Margin atau keuntungan merupakan 

presentase tertentu yang ditetapkan per tahun. Jika perhitungan margin 

                                                             
44 Sjahrazad Masdar et.all., Manajemen Sumber Daya Manusia Berbasis Kompetensi untuk 

Pelayanan Publik, (Surabaya: Airlangga University Press, 2012), hal. 49
45 Andrianto dan M. Anang Firmansyah, Manajemen Bank Syariah, Implementasi Teori 

dan Praktek, (Surabaya: CV Penerbit Qiara Media, 2019), hal. 338
46 Abdul Ranchman dan Erik Pratama,�“Penetapan�Margin�dalam�Pembiayaan�Murabahah”,

Jurnal Islaminomic, Vol.7 No.2, 2016, hal. 18
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keuntungan secara bulanan maka setahun ditetapkan 12 bulan, pada 

umumnya nasabah melakukan pembayaran secara angsuran.47

2. Penetapan Margin/Keuntungan

Menurut Tim ALCO yang terdapat pada bank syariah, penetapan 

margin keuntungan melalui pertimbangan:

a. Direct Competitor’s Market Rate (DCMR)

DCMR ialah tinggi margin keuntungan rata-rata perbankan  

syariah, atau tingkat margin keuntungan rata-rata beberapa bank 

syariah yang ditetapkan  dalam rapat ALCO menjadikan kelompok 

kompetitor langsung ataupun tingkat margin bank syariah tertentu 

yang ditetapkan dalam rapat ALCO sebagai kompetitor langsung 

terdekat.

b. Indirect Competitor’s Market Rate (ICMR)

ICMR ialah tingkat suku bunga rata-rata perbankan 

konvensional, atau tingkat rata-rata suku bunga beberapa bank 

konvensional dalam rapat  ALCO ditentukan sebagai  suatu kelompok 

kompetitor yang tidak langsung, atau rata-rata suku bunga bank 

konvensional tertentu dalam rapat  ALCO ditentukan sebagai  suatu 

kelompok kompetitor tidak langsung terdekat.

                                                             
47 Andrianto dan M. Anang Firmansyah, Manajemen�Bank�Syariah,�………….hal. 481
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c. Expected Competitive Return for Investor (ECRI)

ECRI adalah target bagi hasil kompetitif yang diharapkan dapat 

diberikan kepada dana pihak ketiga

d. Acquiring Cost

Acquiring Cost merupakan biaya yang dapat dikeluarkan dari 

bank yang berkaitan secara langsung terkait upaya untuk memperoleh 

dana  dari pihak ketiga.

e. Overhead Cost

Overhead Cost merupakan biaya yang dikeluarkan dari bank 

dengan  cara tidak langsung terkait dengan upaya dalam memperoleh 

dana dari pihak ketiga.48

3. Indikator Margin 

Kebijakan dalam penentuan profit margin dan bagi hasil terdapat beberapa 

faktor yang perlu dipertimbangkan, menurut Muhammad yaitu:

a. Komposisi pendanaan

Pendanaan lembaga keuangan syariah mayoritas diperoleh 

ataupun bersumber dari  giro serta tabungan, nisbah nasabah tidak 

setinggi deposan (bonus untuk giro cukup rendah karena diserahkan 

sepenuhnya pada kebijakan bank syariah yang bersangkutan), maka 

penentuan keuntungan (margin atau nisbah bagi hasil bagi bank) akan 

                                                             
48 Darmawan dan Muhammad Iqbal Fasa, Manajemen Lembaga Keuangan Syariah, 

(Yogyakarta: UNY Press, 2020), hal.151
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lebih kompetitif jika dibanding suatu bank yang pendanaannya porsi 

terbesar berasal dari deposito.

b. Tingkat persaingan 

Jika pelaksanaan kompetensi persaingan tersebut semakin ketat 

dan keuntungan untuk bank tipis, sedangkan pada tingkat persaingan 

masih longgar maka bank dapat mengambil keuntungan lebih tinggi. 

c. Risiko pembiayaan 

Pada pembiayaan yang memiliki sektor berisiko tinggi, bank bisa  

mengambil keuntungan yang lebih dibandingkan pada hal yang 

memiliki risiko yang sedang ataupun lebih kecil.

d. Jenis nasabah 

Terdapat nasabah yang biasa serta nasabah yang prima. Bagi 

nasabah prima dengan usaha yang besar dan kuat maka bank cukup 

mengambil keuntungan tipis, serta untuk pembiayaan kepada para 

nasabah biasa umumnya mengambil keuntungan yang lebih tinggi.

e. Kondisi perekonomian

Saat perekonomian diberikan pada usaha yang telah berjalan 

dengan lancar, untuk itu bank bisa menetapkan keputusan dalam 

mengambil keuntungan yang lebih longgar/semakin besar. sedangkan 

pada kondisi lain, keuntungan yang diambilnya sangat tipis.

f. Tingkat keuntungan yang diharapkan bank

Secara kondisional, terkait masalah keadaan perekonomian pada 

umumnya dan risiko atas suatu sektor pembiayaan, atau pembiayaan 
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terhadap debitur. Dalam setiap operasionalnya, setiap tahun tentu telah 

menetapkan berapa besar keuntungan yang dianggarkan. Anggaran 

keuntungan akan berpengaruh pada kebijakan penentuan besarnya 

margin ataupun nisbah untuk bank.49

E. Pembiayaan Murabahah

1. Pengertian Pembiayaan

Pembiayaan secara luas berarti financing atau pembelanjaan yaitu 

pendanaan yang dikeluarkan untuk mendukung investasi yang telah 

direncanakan.� Menurut� M.� Syafi’i� Antonio� menjelaskan� bahwa�

pembiayaan atau financing ialah salah satu tugas pokok bank yaitu 

pemberian fasilitas dana dan memenuhi kebutuhan pihak-pihak yang 

merupakan defisit unit. Sedangkan menurut UU No 10 tahun 1998 

tentang perbankan menyatakan pembiayaan berdasarkan prinsip syariah 

adalah penyedia uang atau tagihan yang dipersamakan dengan itu 

berdasarkan persetujuan atau kesepakatan antara bank dengan pihak lain 

yang mewajibkan pihak yang dibiayai untuk mengembalikan uang atau 

tagihan tersebut setelah jangka waktu tertentu dengan imbalan atau bagi 

hasil. Dalam arti sempit, pembiayaan dipakai untuk mendefinisikan 

pendanaan yang dilakukan oleh lembaga pembiayaan, seperti bank 

syariah kepada nasabah.50

                                                             
49 Darmawan dan Muhammad Iqbal Fasa, Manajemen Lembaga Keuangan Syariah, 

(Yogyakarta: UNY Press, 2020), hal. 118
50 Andrianto dan M. Anang Firmansyah, Manajemen Bank Syariah, (Surabaya: Qiara 

Media, 2019), hal.305
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2. Pengertian Pembiayaan Murabahah

Pembiayaan murabahah ialah pembiayaan berupa transaksi jual beli 

sebesar harga perolehan barang ditambah margin keuntungan yang 

disepakati para pihak (penjual dan pembeli).51 Dalam transaksi jual beli, 

selain penjual harus menyebutkan dengan jelas barang yang diperjual 

belikan, barang tidak termasuk barang haram. Demikian juga harga 

pembelian dan keuntungan yang diambil dan cara pembayarannya harus 

disebutkan dengan jelas. Murabahah adalah akad jual beli antara lembaga 

selaku penyedia barang dengan nasabah yang memesan untuk membeli 

barang. Bank memperoleh keuntungan jual beli yang disepakati bersama. 

Harga jual adalah harga beli dari pemasok ditambah keuntungan yang 

disepakati bersama. Jadi nasabah mengetahui keuntungan yang diambil 

oleh lembaga tersebut.

Harga jual beli tidak boleh berubah sebelum akad berakhir. Apabila 

terjadi perubahan maka akad tersebut menjadi batal. Cara pembayaran 

dan jangka waktunya disepakati bersama, bisa secara langsung atau 

angsuran. Dalam praktiknya nasabah yang memesan untuk membeli 

barang menunjuk pemasok yang telah diketahuinya menyediakan barang 

dengan spesifikasi dan harga yan sesuai dengan keinginannya. Atas dasar 

tersebut lembaga melakukan pembelian secara tunai dari pemasok yang 

dikehendaki oleh nasabahnya, kemudian menjualnya secara tangguh 

kepada nasabah yang bersangkutan. Melalui akad murabahah, nasabah 

                                                             
51 Ibid., hal. 38
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dapat memenuhi kebutuhannya untuk memperoleh dan memiliki barang 

yang dibutuhkan tanpa harus menyediakan uang tunai lebih dulu. Dengan 

kata lain nasabah telah memperoleh pembiayaan dari bank untuk 

pengadaan barang tersebut.52

3. Rukun dan Syarat Pembiayaan Murabahah

a. Rukun akad pembiayaan murabahah:

1) Pihak yang berakad

2) Objek yang diakadkan

a) Barang yang diperjualbelikan

b) Harga

3) Sighot

a) Serah (ijab)

b) Terima (qabul)

b. Syarat akad pembiayaan murabahah:

1) Pihak yang berakad

a) Cakap hukum

b) Sukarela (ridha), tidak dalam keadaan dipaksa/terpaksa/dibawah 

tekanan.

2) Objek yang diperjualbelikan

a) Tidak termasuk diharamkan

b) Bermanfaat

                                                             
52 Zainul Arifin, Dasar-Dasar Manajemen Bank Syariah, (Jakarta: Azkia Publisher, 2009), 

hal.28
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c) Penyerahannya dari penjual ke pembeli dapat dilakukan

d) Merupakan hak milik penuh pihak yang berakad

e) Sesuai spesifikasinya antara yang diserahkan penjual dan yang 

diterima pembeli.

3) Akad/Sighot

a) Harus jelas dan disebutkan secara spesifik dengan siapa berakad

b) Antara ijab dan qabul (serah terima) harus selaras baik dalam 

spesifikasi barang maupun harga yang disepakati

c) Tidak mengandung klausul yang bersifat menggantungkan 

keabsahan transaksi pada hal atau kejadian yang akan datang

d) Tidak membatasi waktu, missal: saya jual kepada Anda untuk 

jangka waktu 12 bulan setelah itu milik saya kembali 53.

4. Skema

Skema Al-Murabahah

(1) Negosiasi

(5) Bayar

(5) Bayar

(3)Beli barang                                          (4) Kirim barang

                                                             
53 Evi� Djuniarti,� “Perlindungan� yang� Seimbang� Para� Pihak� dalam� Pembuatan� Akad�

Murabahah”, Jurnal Penelitian Hukun DE JURE, Vol. 19 No. 2, Juni 2019, hal. 251

Bank 
Syariah

Nasabah(2)Akad Murabahah

Pemasok

Kirim Dokumen
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Keterangan:

a) Pertama, dimulai dari pengajuan pembelian barang oleh nasabah. 

pada saat itu, nasabah menegosiasikan harga barang, margin, 

jangka waktu pembayaran dan besar angsuran per bulan.

b) Kedua, bank sebagai penjual selanjutnya mempelajari kemampuan 

nasabah dalam membayar piutang murabahah. Apabila rencana 

pembelian barang tersebut disepakati kedua belah pihak, maka 

dibuatlah akad murabahah. Isi akad murabahah setidaknya 

mencakup berbagai hal agar rukun murabahah dipenuhi dalam 

transaksi jual beli yang dilakukan.

c) Ketiga, setelah akad disepakati pada murabahah dengan pesanan, 

bank selanjutnya melakukan pembelian barang kepada pemasok. 

Akan tetapi pada murabahah tanpa pesanan, bank dapat langsung 

menyerahkan barang kepada pemasok dalam murabahah dengan 

pesanan dapat diwakilkan kepada nasabah atas nama bank. 

Dokumen pembelian barang tersebut diserahkan oleh pemasok 

kepada bank.

d) Keempat, barang yang diinginkan oleh pembeli selanjutnya diantar 

oleh pemasok kepada nasabah pembeli.

e) Kelima, setelah menerima barang, nasabah pembeli selanjutnya 

membayar kepada bank. Pembayaran bank biasanya dilakukan 
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dengan cara mencicil sejumlah uang tertentu selama jangka waktu 

yang disepakati.54

F. Koperasi Syariah.

1. Pengertian Koperasi Syariah

Koperasi syariah adalah lembaga keuangan non perbankan yang 

bergerak dalam bidang simpan, pinjam dan penyaluran dana infaq, zakat, 

shodaqoh dari masyarakat untuk disalurkan pada masyarakat yang 

membutuhkan.55

Secara umum prinsip operasional dari koperasi syariah adalah 

membantu kesejahteraan para anggota dalam bentuk gotong royong dan 

tentunya prinsip tersebut tdak menyimpang dari sudut pandang syariah 

yaitu prinsip gotong royong dan bersifat kolektif/berjamaah dalam 

membangun kemandirian hidup. Asas usaha koperasi syariah 

berdasarkan konsep gotong royong, dan tidak dimonopoli oleh seorang 

pemilik modal. Begitu pula dalam hal keuntungan yang diperoleh 

maupun kerugian yang diderita harus dibagi secara sama dan 

proporsional.

KSPPS merupakan Koperasi Simpan Pinjam dan Pembiayaan 

Syariah. KSPPS memiliki kegiatan usaha menghimpun dana dari anggota 

dan menyalurkannya dalam bentuk pembiayaan syariah. Sebagai suatu 

                                                             
54 Rizal Yaya, et. all., Akuntansi Perbankan Syariah Teori dan Praktik Kontemporer, 

(Jakarta: Salemba Empat, 2016), hal.165
55Anggraeni Rahmasari, Prosiding� Temu� Ilmiah� Nasional� Balitang� Tahun� 2019”�

Percepatan� Pengembangan� Desa� Mandiri”, (Surabaya: Badan Penelitian dan Pengembangan 
Provinsi Jawa Timur, 2019), hal. 587
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lembaga yang mengelola usaha, maka KSPPS memiliki kewajiban untuk 

mengeluarkan zakatnya apabila harta yang diputar sudah mencapai 

nishab dan berputar selama satu tahun.56

G. Baitul Maal wat Tamwil (BMT)

1. Pengertian BMT

BMT atau Baitul Maal wat Tamwil menurut Amin Azis dapat 

diartikan sebagai balai usaha mandiri terpadu yang dikembangkan dari 

konsep Baitul Maal wat  Tamwil. Dari segi baitulmal, BMT menerima 

titipan basis dari dana zakat, dan sedekah memanfaatkannya untuk 

kesejahteraan masyarakat kecil, fakir, miskin. Pada aspek baitul tamwil 

BMT mengembangkan usaha-usaha produktif untuk meningkatkan 

pendapatan pengusaha kecil anggota.

Menurut Arief Budiharjo, BMT adalah kelompok swadaya 

masyarakat yang berupaya mengembangkan usaha-usaha produktif dan 

investasi dengan sistem bagi hasil untuk meningkatkan kualitas ekonomi 

pengusaha kecil-bawah dalam pengentasan kemiskinan. Sedangkan 

menurut Amin Azis dan Saifuddin A.rasyad, BMT melaksanakan dua 

jenis kegiatan yaitu baitul tamwil dan baitul mal. Baitul tamwil bergiat 

mengembangkan usaha-usaha produktif dan investasi dalam 

meningkatkan kualitas kegiatan pengusaha kecil-bawah dan kecil dengan 

mendorong kegiatan menabung dan menunjang pembiayaan ekonomi. 

                                                             
56 Ardito Bhinadi, Muamalah�Syar’iyyah�Hidup�barokah, (Yogyakarta:Penerbit Deepublish, 

2018), hal.153
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Sedangkan baitul mal merupakan penerima ttipan zakat, infak dan 

sedekah, serta menjalankannya sesuai dengan peraturan dan amanah.

Tujuan didirikannya BMT ialah meningkatkan kualitas usaha 

ekonomi untuk kesejahteraan anggota pada khususnya dan masyarakat 

pada umumnya. BMT berorientasi pada upaya peningkatan kesejahteraan 

anggota dan masyarakat, diharapkan dengan menjadi anggota BMT, 

masyarakat dapat meningkatkan taraf hidup melalui usahanya.57 BMT 

didasarkan terhadap adanya suatu tuntutan serta dukungan yang 

diberikan dari umat Islam untuk lembaga keuangan yang berlandaskan 

syariah. Pendirian BMT berdasarkan UU.No.7/1992 mengenai Perbankan 

serta PP No.72 tentang BPR yang berlandaskan bagi hasil. 58

2. Prinsip BMT

a. Ahsan�(mutu�hasil�kerja� terbaik),� tayyiban� (terindah),�ahsanu’amala�

(memuaskan semua pihak) dan sesuai dengan nilai-nilai salam: 

keselamatan, kedamaian dan kesejahteraan.

b. Barakah, artinya berdaya guna, berhasil guna, adanya pengatan 

jaringan, transparan,dan bertanggung jawab sepenuhnya kepada 

masyarakat.

c. Spiritual communication (penguatan nilai rupiah).

d. Demokratis, partisipatif dan inklusif.

                                                             
57 Abdul Manan, Hukum Ekonomi Syariah dalam Perspektif Kewenangan Peradilan 

Agama, (Jakarta: Kencana, 2016), hal.354
58 Mardani, Aspek Hukum Lambaga Keuangan Syariah di Indonesia, (Jakarta: Kencana, 

2017), hal. 317
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e. Keadilan sosial dan kesetaraan gender, nondiskriminatif.

f. Ramah lingkungan.

g. Peka dan bijak terhadap pengetahuan dan budaya lokal, serta 

keragaman budaya.

h. Kelanjutan, memberdayakan masyarakat dengan meningkatkan 

kemampuan diri dan lembaga masyarakat lokal. 59

3. Peran BMT

a. Menjauhkan masyarakat dari praktik ekonomi yang non syariah. Jadi 

BMT memiliki peran akttif dalam bersosialisasi tentang peran sistem 

ekonomi islam ditengah-tengah masyarakat yang tidak begitu paham 

tentang ekonomi islam. hal tersebut dapat dilakukan dengan 

mengadakan pelatihan mengenai cara dalam bertransaksi secara 

syariah.

b. Melakukan pembinaan dan pendanaan usaha kecil. BMT harus aktif 

dalam menjalankan fungsinya sebagai lembaga keuangan mikro 

dalam pembinaan, penyuluhan dan pengawasan terhadap usaha-

usaha nasabah.

c. Melepaskan masyarakat dari ketergantungan kepada rentenir. BMT 

harus mampu mendapatkan simpati dari masyarakat dengan cara 

melayani masyarakat dengan cara lebih baik.

                                                             
59 Darmawan dan Muhammad Iqbal Fasa, Manajemen Lembaga Keuangan Syariah, 

(Yogyakarta: UNY Press, 2020), hal.199
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d. Menjaga keadilan ekonomi masyarakat dengan distribusi yang 

merata. BMT sebagai lembaga ekonomi mikro syariah dalam 

pelaksanaannya harus mengikuti pada aturan-aturan syariah Islam. 60

4. Fungsi BMT

a. Penghimpun dan penyalur dana, dengan menyimpan uang di BMT, 

uang tersebut dapat ditingkatkan utilitasnya, sehingga timbul unit 

surplus (pihak yang memiliki dana berlebih) dan unit defisit (pihak 

yang kekurangan dana).

b. Pencipta dan pemberi likuiditas, dapat menciptakan alat pembayaran 

yang sah yang mampu memberikan kemampuan untuk memenuhi 

kewajiban suatu lembaga/perorangan.

c. Sumber pendapatan, BMT menciptakan lapangan kerja dan memberi 

pendapatan kepada para pegawainya.

d. Pemberi informasi, memberi informasi kepada masyarakat mengenai 

risiko, keuntungan dan peluang yang ada pada lembaga tersebut.

e. Sebagai satu lembaga keuangan mikro islam yang dapat memberikan 

pembiayaan bagi usaha kecil, mikro, menengah dan juga koperasi 

dengan kelebihan tidak meminta jaminan yang memberatkan bagi 

UMKM.

                                                             
60 Ibid., hal.201
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f. Mengidentifikasi, memobilisasi, mengorganisasi, mendorong dan 

mengembangkan potensi serta kemampuan potensi ekonomi 

anggota, kelompok anggota muamalat dan daerah kerjanya.

g. Meningkatkan kualitas SDM anggota dan menjadikan lebih 

professional dan islami sehingga semakin utuh dan tangguh dalam 

menghadapi persaingan global

h. Menggalang dan memobilisasi potensi masyarakat dalam rangka 

meningkatkan kesejahteraan anggota

i. Menjadi perantara keuangan antara pemilik dana dengan dhuafa 

terutama untuk dana-dana social seperti: zakat, infak, sedekah, 

wakaf, hibah61

H. Kajian Penelitian Terdahulu yang Relevan

Penelitian berhubungan mengenai pengaruh suatu produk, kualitas 

pelayanan dan margin terhadap keputusan anggota pada pembiayaan 

murabahah pada BMT dan KSPPS. Ini bukanlah penelitian pertama akan 

tetapi penelitian yang serupa. Walaupun demikian, penelitian yang dilakukan 

berbeda dari penelitian yang pernah ada. Penggunaan untuk variabel 

independen berbeda antara tahun yang berbeda serta lokasi penelitian. 

Penelitian terdahulu dapat dijadikan gambaran pada penelitian ini yaitu:   

Menurut penelitian yang dilakukan oleh Fitroh Saibantono, Rahayu 

Triastity dan Retno Susanti, tujuan dari penelitian ini untuk menganalisis 

                                                             
61 Ibid., hal.202
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pengaruh produk, promosi dan kualitas pelayanan terhadap keputusan 

anggota untuk menabung. Metode penelitian ini menggunakan metode 

survey, jenis data yang digunakan adlah data kualitatif dan kuantitatif, 

sedangkan sumber data yang digunakan data primer dan sekunder, metode 

pengumpulan data menggunakan kuesioner dan dokumentasi. Hasil penelitian 

menunjukkan bahwa berdasarkan hasil penelitian menunjukkan bahwa 

produk berpengaruh signifikan terhadap keputusan anggota, terdapat 

pengaruh yang signifikan promosi terhadap keputusan anggota dan kualitas 

pelayanan berpengaruhsignifikan terhadap keputusan anggota. Persamaan dan 

perbedaan dari penelitian yang akan dilakukan yaitu, persamaannya yaitu 

pada variabel produk, kualitas pelayanan dan keputusan anggota. Sedangkan 

perbedaan terdapat pada variabel promosi. 62

Menurut penelitian yang dilakukan oleh Rian Hidayatulloh, M. 

Koesmawan dan Aris Muftie, tujuan dari penelitian ini adalah untuk 

mengetahui pengaruh produk, promosi dan kualitas pelayanan terhadap 

keputusan anggota. Metode penelitian ini menggunakan metode kuantitatif. 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa produk berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan anggota, terdapat pengaruh yang signifikan promosi terhadap 

keputusan anggota dan kualitas elayanan berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan anggota menabung. Persamaan dan perbedaan dari penelitian yang 

akan dilakukan yaitu, persamaannya yaitu pada variabel produk, kualitas 

                                                             
62 Fitroh�Saibantono�et.all,�“�Pengaruh�Produk,�Promosi�dan�Kualitas�Pelayanan�Terhadap�

Keputusan Anggota untuk Menabung (Survei pada Anggota KSPPS Bina Insan Mandiri Cabang 
Jeruksawit� Karanganyar)”,� Jurnal Ekonomi dan Kewirausahaan, Vol. 18, No.1, 2018, hal. 63, 
http://ejurnal.unisri.ac.id/index.php/Ekonomi/article/view/2315
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pelayanan dan keputusan anggota. Sedangkan perbedaan terdapat pada 

variabel promosi. 63

Menurut penelitian yang dilakukan oleh Susi Sumanti, Nety Hermawati 

dan Selvia Nuriasari, tujuan dari penelitian ini adalah untuk menganalisis 

pengaruh margin dan lokasi terhadap keputusan anggota melakukan 

pembiayaan murabahah. Metode penelitian ini menggunakan metode 

penelitian kuantitatif dengan metode regresi linear berganda. Hasil penelitian 

menunjukkan bahwa margin tidak berpengaruh terhadap keputusan anggota 

dan lokasi tidak berpengaruh terhadap keputusan anggota. Persamaan dan 

perbedaan dari penelitian yang akan dilakukan yaitu persamaannya variabel 

margin dan keputusan anggota. Sedangkan perbedaannya pada variabel 

lokasi.64

Menurut penelitian yang dilakukan oleh Syuhada' dan Nuzulah Ana 

Fitria, tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui dan menganalisis 

pengaruh kualitas pelayanan dan produk secara parsial dan simultan terhadap 

keputusan anggota menabung. Metode penelitian ini menggunakan metode 

kuantitatif dengan jenis penelitian survey. Hasil penelitian menunjukkan 

bahwa kualitas pelayanan tidak berpengaruh terhadap keputusan anggota. 

Sedangkan produk berpengaruh terhadap keputusan anggota. Persamaan dan 

perbedaan dari penelitian yang akan dilakukan yaitu persamaan pada kualitas 

                                                             
63 Rian�Hidayatulloh,�et.all,��“Pengaruh�Produk,�Promosi�dan�Kualitas�Pelayanan�Terhadap�

Keputusan Anggota Menabung (Studi Kasus KSPPS BMT Al- Fath Ikmi di  Kota Tangerang 
Selatan)”,� Jurnal Liquidity: Vol. 8, No. 2, 2019, hal. 157, http://ojs.itbad.ac.id/index.php/LQ/ 
article/view/339

64 Susi� Sumanti,� et.all,� “Pengaruh� Margin� dan� Lokasi� Terhadap� Keputusan� Melakukan�
Pembiayan�Murabahah�Studi�Pada�BMT�Bagaskara�Asri�Sejati�Cabang�Sekampung”,�Jurnal Riset 
Bisnis dan Investasi, Vol. 5, No. 3, 2019, hal. 20, DOI: https://doi.org/10.35313/jrbi.v5i3.1690
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pelayanan, produk dan keputusan anggota, sedangkan perbedaannya pada 

keputusan anggota berfokus pada keputusan anggota menabung sementara 

penelitian yang akan dilakukan yaitu keputusan anggota pembiayaan.65

Menurut penelitian yang dilakukan oleh Aisyah Nur Aini, tujuan dari 

penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh tingkat margin terhadap 

keputusan pengambilan pembiayaan murabahah. Metode penelitian ini 

menggunakan metode pendekatan kuantitatif. Hasil penelitian menunjukkan 

bahwa tingkat margin berpengaruh terhadap keputusan pengambilan 

pembiayaan anggota. Persamaan dan perbedaan dari penelitian yang akan 

dilakukan yaitu persamaan pada margin dan keputusan anggota. Sedangkan 

perbedaan pada tahun penelitian dan tempat penelitian.66

Menurut penelitian yang dilakukan oleh Reni Furwanti, tujuan dari 

penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh harga jual dan tingkat 

margin terhadap pengambilan keputusan nasabah. Metode penelitian ini 

menggunakan metode penelitian kuantitatif. Hasil penelitian menunjukkan 

bahwa harga jual berpengaruh signifikan terhadap pengambilan keputusan 

nasabah, sedangkan tingkat margin tidak berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan nasabah. Persamaan dan perbedaan dari penelitian yang akan 

dilakukan yaitu persamaannya pada variabel margin dan keputusan 

                                                             
65 Syuhada’�dan�Nuzulah�Ana�Fitria,� “Pengaruh�Kualitas�Pelayanan�dan�Produk�Terhadap�

Keputusan Anggota Menabung pada KSPPS BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur (Studi Kasus 
pada KSPPS BMT�Mandiri�Sejahtera�Jawa�Timur�Cabang�Pasar�Sidoharjo)”, Adilla: Jurnal Ilmiah 
Ekonomi Syariah, Vol. 4, No. 1, 2021, http://e-jurnal.unisda.ac.id/index.php/adilla/ 
article/view/2330

66 Aisyah� Nur� Aini,� “Pengaruh� Tingkat� Margin� Terhadap� Keputusan� Pengambilan�
Pembiayaan�Murabahah�di�BMT�UGT�Sidogiri�Cabang�Waru�Sidoarjo”, Jurnal el-Qist, Vol. 05 
No.01, 2015, hal. 960, DOI: https://doi.org/10.15642/elqist.2015.5.1.943-962
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sedangkan perbedaan terdapat pada harga jual, tahun penelitian dan tempat 

penelitian.67

Menurut� penelitian�yang�dilakukan�oleh�Ma’rifatul�munawaroh� tujuan�

dari penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh Produk terhadap 

keputusan pembelian dengan kinerja pelayanan sebagai variabel intervening. 

Metode penelitian ini menggunakan metode penelitian kuantitatif . Hasil 

penelitian menunjukkan bahwa produk berpengaruh positif namun tidak 

signifikan terhadap keputusan, kinerja pelayanan berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap keputusan. Persamaan dan perbedaan dari penelitian yang 

akan dilakukan yaitu persamaan terdapat pada variabel poduk dan keputusan, 

penelitian kuantitatif. Sedangkan perbedaan terdapat pada kinerja pelayanan, 

tahun penelitian, tempat penelitian. dan pada penelitian yang akan dilakukan 

terdapat produk kualitas pelayanan dan margin68

Menurut penelitian yang dilakukan oleh Muhdar HM tujuan dari 

penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh margin pembiayaan sistem 

murabahah terhadap keputusan nasabah. Metode penelitian ini menggunakan 

metode penelitian kuantitatif. Hasil penelitian menunjukkan bahwa margin 

pembiayaan murabahah berpengaruh terhadap keputusan nasabah. Persamaan 

dan perbedaan dari penelitian yang akan dilakukan yaitu persamaan terdapat 

pada margin keputusan. Sedangkan perbedaannya terdapat pada variabel yang 

                                                             
67Reni�Furwanti,�“Harga�Jual�dan�Tingkat�Margin:�Preferensi�Nasabah�dalam�Menggunakan�

Produk�Pembiayaan�Murabahah�BMT�As’Adiyah�Sengkang”, Jurnal Banco, Vol. 2 2020, hal. 103, 
DOI: https://doi.org/10.35905/banco.v2i1.1331

68Ma’rifatul�Munawaroh,�“Pengaruh�Produk�Bank�Syari’ah�Terhadap�Keputusan�Pembelian�
Dengan� Kinerja� Pelayanan� Bank� Syariah� � Sebagai� Variabel� Intervening”,� Jurnal Inovasi 
Manajemen, Vol. 1, No.1, 2020, http://riset.unisma.ac.id/index.php/JIM/article/view/8167
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akan diteliti yaitu kualitas pelayanan dan produk, variabel keputusan 

menggunakan keputusan anggota pembiayaan, tempat dan waktu yang 

berbeda.69

Menurut penelitian yang dilakukan oleh Rusny Istiqomah Sujono dan 

febrian wahyu Wibowo  tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui 

pengaruh Marketing Mix dan Tingkat Margin Dalam Pengambilan Keputusan 

Pembiayaan pada Nasabah. Metode penelitian ini menggunakan metode 

kuantitatif dengan menggunakan kuesioner. Hasil penelitian menunjukkan 

bahwa variabel produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

nasabah, harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

nasabah, promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

nasabah, tempat tidak berpengaruh secara keputusan nasabah, variabel margin 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan nasabah. Persamaan 

dan perbedaan dari penelitian yang akan dilakukan yaitu persamaan terdapat 

pada variabel produk, margin dan keputusan nasabah. Sedangkan perbedaan 

terdapat pada variabel yang akan diteliti menggunakan produk kualitas 

pelayanan, tempat dan tahun penelitian yang dilakukan berbeda.70

Menurut penelitian yang dilakukan oleh H Ade Sarwita tujuan dari 

penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh Kualitas pelayanan dan 

promosi terhadap keputusan nasabah. Metode penelitian ini menggunakan 

                                                             
69 Muhdar�HM,�“Margin�Pembiayaan�Sistem�Murabahah�di�Bank-Bank Umum Syariah dan 

pengaruhnya terhadap� Keputusan� Nasabah� Pensiunan”,� Jurnal Al-Ulum, Vol. 20, No. 1, 2020, 
hal.85, DOI: https://doi.org/10.30603/au.v20i1.1282

70 Rusny� Istiqomah� Sujono� dan� Febrian� Wahyu� Wibowo,� “Marketing� Mix� dan� Tingkat 
Margin� dalam� Pengambilan� Keputusan� Pembiayaan� Pada� Nasabah� Bank� Syariah”, Jurnal El 
Dinar: Jurnal Keuangan dan Perbankan Syariah, Vol. 8, No. 1, 2020, hal. 48, 
DOI:https://doi.org/10.18860/ed.v8i1.7431
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metode kuesioner. Hasil penelitian menunjukkan bahwa kualitas pelayanan 

dan promosi berpengaruh positif dan signifikan. Persamaan dan perbedaan 

dari penelitian yang akan dilakukan yaitu persamaan terdapat pada variabel 

kualitas pelayanan dan keputusan nasabah. Perbedaan terdapat pada variabel 

promosi.71

Menurut penelitian yang dilakukan oleh Annisa Wahyulkarimah tujuan 

dari penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh budaya, psikologis, 

pelayanan, promosi dan pengetahuan tentang produk terhadap keputusan 

nasabah. Metode penelitian ini menggunakan metode kuantitatif. Hasil 

penelitian menunjukkan bahwa variabel pelayanan, promosi, dan pengetahuan 

tentang produk mempunyai pengaruh yang positif dan signifikan terhadap 

keputusan nasabah. Sedangkan variabel budaya dan psikologi tidak 

berpengaruh terhadap keputusan nasabah. Persamaan dan perbedaan dari 

penelitian yang akan dilakukan yaitu persamaan terdapat pada variabel 

pelayanan dan keputusan nasabah. sedangkan perbedaan terdapat pada 

variabel budaya, psikologis, promosi dan pengetahuan tentang produk, serta 

pada penelitian yang akan diteliti menggunakan variabel produk dan 

margin.72

                                                             
71 H.� Ade� Sarwita,� “Pengaruh� Kualitas� Pelayanan� Dan� Promosi� Terhadap� Keputusan�

Nasabah�Untuk�Menabung�(Studi�Kasus�Pada�Perumda�BPR�Majalengka)”, Maksi: Jurnal Ilmiah 
Manajemen Dan Akuntansi, Vol. 4, No. 1, 2017, hal.38, http://jurnal.unma.ac.id/index.php/ 
mk/article/view/504

72 Annisa� Wahyulkarimah,� “Pengaruh� Budaya,� Psikologis,� Pelayanan,� Promosi� Dan�
Pengetahuan Tentang Produk Terhadap Keputusan Nasabah Dalam Memilih Bank Syariah”,�
HES:Jurnal Hukum Ekonomi Syariah, Vol. 1, No. 1, 2018, hal. 71, DOI:https://doi.org/ 
10.30595/JHES
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I. Kerangka Konseptual 

Kerangka Konseptual dalam penelitian dapat dijelaskan bahwa jika 

pada penelitian berkaitan mengenai dua variabel atau lebih. Kerangka 

Konseptual berfungsi agar memudahkan untuk memahami permasalah pada 

saat melakukan penelitian serta dapat menepatkan peneliti dalam 

memecahkan masalah yang sedang dilalui. Maka kerangka konseptualnya 

yaitu

Gambar 2.1
Kerangka Konseptual

H1

H2

H3

-----------------------------------------------------------------------------

Keterangan:

1. Variabel dependen adalah variabel terikat. Variabel terikat ialah 

variabel yang dipengaruhi atau yang menjadi akibat, karena adanya 

variabel bebas.

Produk. (X1)

Kualitas. Pelayanan. (X2)

Margin. (X3)

Keputusan 
Anggota (Y)
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2. Variabel independen adalah variabel bebas. Variabel bebas merupakan 

variabel yang mempengaruhi atau yang menjadi sebab perubahannya 

atau timbulnya variabel dependen atau terikat.73

J. Hipotesis Penelitian

Hipotesis ialah suatu jawaban yang bersifat sementara dari permasalahan 

penelitian, dan wajib dilakukan kebenaran dengan membuktikannya melalui 

perolehan penelitian, maka hipotesisnya sebagai berikut:

1. H1: Diduga produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

anggota pada pembiayaan murabahah di KSPPS Karya Mandiri 

Sentosa Kauman Tulungagung dan BMT Istiqomah Karangrejo 

Tulungagung.

2. H2: Diduga kualitas Pelayanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan anggota pada pembiayaan murabahah di KSPPS Karya 

Mandiri Sentosa Kauman Tulungagung dan BMT Istiqomah 

Karangrejo Tulungagung.

3. H3: Diduga margin berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan  

anggota pada pembiayaan murabahah di KSPPS Karya Mandiri 

Sentosa Kauman Tulungagung dan BMT Istiqomah Karangrejo 

Tulungagung.

                                                             
73 I Made Indra P dan Ika Cahyaningrum, Cara Mudah Memahami Metodologi Penelitian,

(Yogyakarta: Deepublish Publisher, 2019), hal. 3



58 
 

 
 

4. H4: Diduga Produk, Kualitas Pelayanan dan Margin secara bersama-sama 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan anggota  pada 

pembiayaan murabahah di KSPPS Karya Mandiri Sentosa Kauman 

Tulungagung dan BMT Istiqomah Karangrejo Tulungagung.


