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ABSTRAK

Muhammad Nawaf Chalimi. 2020. SKRIPSI. Judul: “Pengaruh
Motivasi Menghindari Riba dan Pengetahuan
Produk Terhadap Keputusan Nasabah pada Bank
BRI Syariah KCP Mojosari Mojokerto

Pembimbing : Eko Suprayitno, SE., M.Si., Ph.D

Kata Kunci  : Motivasi Menghindari Riba; Pengetahuan Produk;
Keputusan Nasabah

Penelitian ini dilakukan untuk menganalisis pengaruh Motivasi Menghindari Riba
dan Pengetahuan Produk Terhadap Keputusan Nasabah pada Bank BRI Syariah
KCP Mojosari Mojokerto. Penelitian ini menggunakan teknik purposive sampling
dengan 95 responden nasabah Bank BRI Syariah KCP Mojosari Mojokerto.
Metode analisis yang digunakan dalam penelitian ini yaitu analisis regresi linier
berganda. Hasil temuan dari penelitian ini menunjukkan bahwa variabel
Keputusan Menjadi Nasabah yaitu Motivasi Menghindari Riba (X1), Pengetahuan
Produk (X2), secara individual atau secara parsial berpengaruh signifikan
terhadap keputusan menjadi nasabah. Selain itu, secara simultan variabel
Keputusan Menjadi Nasabah yaitu Motivasi Menghindari Riba (X1), Pengetahuan
Produk (X2), berpengaruh signifikan terhadap keputusan menjadi nasabah.
Berdasarkan nilai (R Square) menunjukkan bahwa keputusan menjadi nasabah
dapat dijelaskan simultan oleh variabel Keputusan Menjadi Nasabah yaitu
Motivasi Menghindari Riba (X1), Pengetahuan Produk (X2), sebesar 78%,
sedangkan sisanya dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak diketahui dalam
penelitian ini.
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ABSTRACT

Muhammad Nawaf Chalimi. 2020. THESIS. Title: "The Effect
of Motivation to Avoid Riba and Product
Knowledge on Customer Decisions at Bank BRI
Syariah KCP Mojosari Mojokerto™

Advisor : Eko Suprayitno, SE., M.Si., Ph.D

Keyword : Motivation to Avoid Riba; Product knowledge; Financial
performance; Customer's Decision

This research was conducted to analyze the influence of Motivation to Avoid
Riba, and Product Knowledge on Customer Decisions at Bank BRI Syariah KCP
Mojosari Mojokerto. This study used a purposive sampling technique with 95
respondents as customers of Bank BRI Syariah KCP Mojosari Mojokerto. The
analytical method used in this research is multiple linear regression analysis. The
findings of this study indicate that the variable of Customer Decision, namely
Motivation to Avoid Riba (X1), Product Knowledge (X2), individually or
partially have a significant effect on the decision to become a customer. In
addition, simultaneously the variable of decision to become a customer, namely
the motivation to avoid usury (X1), product knowledge (X2), have a significant
effect on the decision to become a customer. Based on the value (R Square) shows
that the decision to become a customer can be explained simultaneously by the
decision to become a customer variable, namely Motivation to Avoid Riba (X1),
Product Knowledge (X2), by 78%, while the rest is influenced by other variables
unknown in this study.
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BAB |
PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang
Berdasarkan Undang-Undang nomor 10 tahun 1998 pasal 1 ayat 2

dijelaskan bahwa, bank adalah badan usaha yang menghimpun dana dari
masyarakat dalam bentuk simpanan dan menyalurkan kembali kepada
masyarakat dalam bentuk kredit atau bentuk-bentuk lainnya dalam rangka
meningkatkan taraf hidup orang banyak. Akan tetapi, seiring berkembangnya
zaman, bank telah berkembang sedemikian pesatnya. Fungsi bank tidak lagi
sebatas pada hal simpanan dan pinjaman. Namun juga memberikan kebutuhan
pembiayaan serta melancarkan mekanisme sistem pembayaran bagi semua
faktor perekonomian. Kontribusi yang di berikan oleh bank yaitu melalui
kegiatan perkreditan dan berbagai jasa yang disediakan oleh bank. Tidak dapat
dipungkiri lagi bahwa bank turut membantu perkembangan perekonomian di
Indonesia. Semakin berkembang suatu bank, pastinya diiringi dengan
tantangan yang akan dihadapinya. Salah satu tantangan yang kerap kali

menjadi permasalahan bagi bank yaitu kinerja keuangan.

Bank syariah merupakan bank yang menjalankan kegiatan operasionalnya
berdasarkan prinsip-prinsip syariah Islam, yang mana operasional dan
produknya dikembangkan berdasarkan landasan al-Qur’an dan Hadits Nabi
SAW (Wilardjo:2005). Prinsip tersebut menyangkut aturan dasar atau aturan
pokok berdasarkan hukum Islam. Prinsip ini menjadi landasan aturan
muamalat yang mengatur hubungan antara bank dan pihak lain dalam rangka
menghimpun dan penyaluran dana serta kegiatan perbankan syariah lainnya
(Yusnani:2012). Bank syariah memiliki prinsip yang berbeda dengan bank
konvensional. Perbedaan yang mendasar terletak pada keuntungan yang
diperoleh, dimana pada bank konvensional dikenal dengan perangkat bunga
sedangkan bank syariah menerapkan prinsip bagi hasil (Antonio:2001).
Prinsip utama bank syariah terdiri dari larangan atas riba pada semua jenis

transaksi. Dengan pelaksanaan aktivitas bisnis atas dasar kesetaraan (equity),



keadilan (fairness), dan keterbukaan (transparency), pembentukan kemitraan
yang saling menguntungkan serta keharusan memperoleh keuntungan usaha
secara halal (Ansori:2008).

Perbankan Syariah merupakan salah satu lembaga keuangan yang
memperkenalkan sistem ekonomi Islam. Perbankan Syariah diharapkan
mampu menghadapi persaingan tidak hanya dengan sesama perbankan syariah
tetapi juga mampu bersaing dengan perbankan lainnya (Hassan, Abdelkader
dan Salma, 2008). bank syariah dalam upaya untuk menjaga keberadaannya
harus mengelola aset-aset yang dimiliki untuk berjalan likuiditas lancar
sehingga dapat mencapai target yang diinginkan. Target dalam hal ini adalah
keputusan pelanggan untuk memilih bank syariah sebagai mitra kegiatan
ekonomi mereka. Keberhasilan sebuah bisnis umumnya didorong oleh cuaca
pelanggan memutuskan untuk membeli produknya (Christopher dan Frank,
2010).

Dalam ajaran agama Islam melarang adanya bunga bank (riba), namun
dalam praktiknya bentuk kegiatan usaha, produk dan jasa perbankan syariah
yang secara konseptual tidak berdasar pada bunga kurang dimengerti oleh
masyarakat (Hanik dan Handayani:2014). Dalam Islam juga dijelaskan
tentang pelarangan riba. Riba ialah penetapan bunga pinjaman atau
melebihkan pinjaman pokok yang dibebankan kepada peminjam. Secara
bahasa, Riba berarti ziyadah atau dengan kata lain ialah tambahan.
(Sholihin,2010:12).

Sebagaimana dijelaskan dalam surat Al-Bagarah ayat 275 vyang
menyebutkan tentang riba:

Gl 3G L G sa Y V) WS a3 ) & Ak U G Gual) 7 Al dRGL
1518 L) ol (e ool J8 a5 4 &) 5858 Gl o 651aiad 3 ddae (e 435 A A s il
38580 I i ea Gy Sl nle atal 0 s b L8 (304

Orang-orang yang makan (mengambil) riba tidak dapat berdiri melaikan
seperti berdirinya orang yang kemasukan syaitan lantaran (tekanan) penyakit
gila.Keadaan mereka yang demikian itu adalah disebabkan mereka berkata
(berpendapat). Sesungguhnya jual beli itu sama dengan riba, padahal Allah
telah menghalalkan jual beli dan mengharamkan riba. Orang-orang yang
telah sampai kepadanya larangan dari Tuhannya, lalu terus berhenti (dari



mengambil riba), maka baginya apa yang telah diambilnya dahulu (sebelum
datang larangan); dan urusannya (terserah) kepada Allah. Orang yang
kembali (mengambil riba) maka orang-orang itu adalah penghuni-penghuni
neraka, mereka kekal didalamnya. (QS Al-Bagarah [2] : 275).

Prinsip lain yang mendasari di bawah perbankan syariah adalah dalam hal
kebebasan dasar untuk masuk ke dalam setiap jenis usaha atau transaksi yang
halal atau diperbolehkan dalam Islam. Ayub (2007) telah mengidentifikasi
bahwa pertukaran hanya diperbolehkan ketika melaksanakan komoditas
diperbolehkan dan mengikuti panduan yang ditetapkan oleh syariah. Dengan
demikian, Islam memungkinkan transaksi seperti Bai' ljarah dan jasa. Alih-
alih itu, Islam juga mendorong umat Islam untuk terlibat dalam transaksi yang
berdasarkan profit and loss sharing (PLS).

Berdasarkan Ajija, et al ,. (2012), menerapkan PLS merupakan salah satu
cara untuk menghilangkan sistem riba dan mematuhi tiga alasan utama yang
adalah; halal pengeluaran, halal produktif dan distribusi kekayaan yang adil.
Selain dari prinsip-prinsip di atas, aspek lain yang perlu hati-hati diteliti
adalah agad ( kontrak) dan dokumentasi hukum. Sebuah agad dapat dianggap
sebagai akar dari transaksi perbankan Islam di mana ia membedakan
komponen antara sistem konvensional yang diragukan yang dapat
menyebabkan kontrak tidak valid dan hak kepemilikan (Rahman, 2007).
Sebuah kontrak yang sah harus terdiri dari beberapa elemen yang penawaran
dan penerimaan, pihak kontraktor dan materi pelajaran. Penawaran tersebut
dapat dilakukan melalui kata-kata yang diucapkan, menulis atau perilaku.
Sementara itu, penerimaan harus sesuai dengan yang ditawarkan di semua
detailnya. Di sisi lain, pihak kontraktor harus memiliki kapasitas untuk
mengeksekusi atau melakukan dalam transaksi. Terakhir, subyek harus halal,
ada pada saat kontrak dibuat dan dapat disampaikan dalam waktu yang
dibutuhkan (Ayub, 2007).

Motivasi berasal bahasa latin yang berbunyi movere yang berarti dorongan
dan menggerakkan. Pentingnya motivasi Karena motivasi adalah hal yang

menyebabkan, menyalurkan dan mendukung manusia. Menurut para ahli atau



pendapat lain yang dikutip oleh Engel dalam American Encyclopedia,
motivasi adalah kecenderungan (suatu sifat yang merupakan pokok
pertentangan) dalam diri seorang yang membangkitkan topangan. (Nugroho :
2003). Motivasi merujuk dua pengertian, yaitu motif dan dorongan. Motif
didefinisikan sebagai keinginan ataupun keadaan dari dalam hati seorang yang
mengarahkan atau menyalurkan perilaku sampai pada tujuan. Sedangkan
dorongan adalah kebutuhan psikologis dasar yang berhubungan dengan lapar,
haus, serta perlindungan fisik. Dalam hubungan dengan pemasaran, motivasi
digunakan untuk memprediksi perilaku konsumen mengenai apa yang akan
dilakukan berkaitan dengan produk tertentu (Eddy:2008).

Menurut Aprianti (2017:4) terdapat beberapa faktor yang melatarbelakangi
masyarakat untuk menentukan pilihan menjadi nasabah pada Bank Syariah,
yaitu adanya motivasi untuk menghindari riba dimana didalam ajaran agama
islam sudah dijelaskan larangan untuk mendekati riba, hal tersebut yang
menjadi salah satu alasan mengapa calon nasabah maupun nasabah tetap
menggunakan pelayanan bank syariah. Selanjutnya yaitu adanya pengetahuan,
pengetahuan yang maksudkan adalah infomasi mengenai bank syariah dan
produk-produk yang akan ditawarkan untuk diketahui oleh nasabah. Upaya
yang harus dilakukan perbankan dalam meningkatkan jumlah nasabah selain
motivasi adalah dengan mempelajari dan mengamati hal-hal yang
mempengaruhi pengambilan keputusan nasabah untuk menggunakan jasa
suatu bank. Karena nasabah merupakan pusat perhatian perusahaan, maka
faktor yang dapat memberikan pengaruh pada keputusan nasabah dalam
memilih bank syariah adalah pengetahuan produk.

Pada umumnya, nasabah yang ingin menggunakan jasa perbankan syariah
selalu mencari pengenalan produk yang tujuannya untuk melakukan
perbandingan dan menambah pengetahuan yang dimiliki oleh nasabah
terhadap suatu produk serta melakukan tinjauan langsung sesuai dengan
kebutuhannya dan akan mempengaruhi kecenderungannya dalam pengambilan
sebuah keputusan (Aslamiyah:2017). Hal tersebut juga didukung dengan
penelitian yang dilakukan oleh Ahmad. N & Haron. S (2000) bahwa faktor



pentig yang paling disarankan oleh pelanggan korporasi dalam memilih bank
adalah biaya layanan dan produk. Ini berati bahwa produk bank syariah tidak
akan menarik bagi pasar ini, kecuali dan sampai biaya yang lebih rendah
dibandingkan produk bank konvensional. Seperti Haron, et al ,. (1994) telah
melakukan penelitian di kalangan Muslim dan pelanggan non-Muslim.
Mereka menemukan bahwa sumber pengetahuan dalam produk bank syariah
di antara Muslim dari terutama televisi, surat kabar, anggota keluarga,
majalah, dan radio. Oleh karena itu, ulasannya menemukan bahwa 63%
responden mengetahui perbedaan antara Islam dan perbankan konvensional.
Dan juga penelitian tentang perilaku yang dilakukan oleh Hamid dan Nordin
(2001) telah menyatakan temuan mereka bahwa 96,7% responden menyadari
perbankan Islam di Malaysia dan memperoleh persentase yang rendah dalam
pengetahuan produk perbankan syariah.

Product knowledge dalam bahasa Indonesia dapat diartikan sebagai
pengetahuan yang dimiliki oleh konsumen mengenai produk/jasa yang akan
dikonsumsi  (Daminik, Elsye:2013). Pengetahuan produk merupakan
kumpulan berbagai macam informasi mengenai produk (Suwarwan,
Ujang:2011). Semakin banyak pengetahuan dan informasi terhadap produk
yang dimiliki oleh konsumen, maka konsumen akan semakin cepat dalam
memutuskan pembelian terhadap suatu produk (Lamb, W. et :2001).

Seperti yang disarankan oleh Fornell et al. ( 1996), pelanggan akan loyal
kepada produk jika mereka tidak memiliki keluhan tentang produk atau jika
mereka puas dengan produk. Selain itu, pelanggan akan puas dan tidak akan
mengeluh jika harapan mereka tentang kualitas dan nilai produk sesuai
pengalaman mereka sendiri ketika mereka menggunakan produk. Ini berarti
bahwa penting bagi bank syariah untuk memahami harapan pelanggan
mereka. Pada dasarnya, bank syariah harus tahu nilai dan kualitas yang
diharapkan oleh pelanggan dari bank.

Dengan demikian nasabah lebih banyak yang tertarik menggunakan
pelayanan perbankan syariah karena dinilai lebih sesuai dengan ajaran agama

Islam tentang diharamkannya mendekati riba. Dimana didalam bank syariah



itu sendiri tidak diterapkannya riba tersebut tetapi menerapkan sistem bagi
hasil dengan tujuan agar tidak ada pihak yang dirugikan, oleh karenanya tidak

sedikit nasabah yang beralih ke perbankan syariah.

Pengetahuan serta pemahaman mengenai perbankan syariah akan
mempengaruhi keputusan yang akan diambil oleh masyarakat. Apabila
pengetahuan mengenai perbankan syariah dinilai rendah maka keinginan
masyarakat untuk menjadi juga akan rendah (Irsyad, M.H.:2016). Berdasarkan
syariat ajaran agama islam riba diharamkan, menurut (Chair:2014) riba dalam
pandangan islam sudah jelas diketahui bahwa islam melarang riba dan
memasukkannya dalam dosa besar. Sehubungan dengan itu maka perbankan
syariah bermaksud untuk menghindari transaksi yang mengandung unsur riba.
Oleh karenya perlu dilakukan pengenalan mengenai riba karena pengetahuan
serta pemahaman tentang riba merupakan langkah awal masyarakat untuk

tergerak memilih perbankan syariah.

Menurut Account Officer Bank BRI Syariah KCP Mojosari Mojokerto
berpendapat bahwa pada umumnya, nasabah yang akan melakukan pembelian
produk atau menggunakan jasa perbankan akan mencari informasi mengenai
apa saja produk atau jasa yang tersedia diperbankan syariah. Pada saat belum
maksimalnya pengenalan atas produk-produk perbankan syariah yang ada
maka akan membuat calon nasabah merasa kesulitan untuk melakukan
perbandingan dengan produk-produk yang dimiliki perbankan lainnya. Hal

tersebut dapat mempengaruhi keputusan masyarakat untuk menjadi nasabah.

Alasan peneliti melakukan penelitian ini karena pihak Bank BRI Syariah
KCP Mojosari Mojokerto merupakan bank syari’ah yang banyak diminati oleh
masyarakat terutama orang-orang yang takut akan riba. Namun dalam
pelaksanaannya masih kurang melakukan sosialisasi pada nasabah sehingga
produk dari bank itu sendiri kurang dikenal oleh masyarakat. Dengan
demikian pihak bank perlu melakukan pembenahan dalam bidang promosi
agar dapat meyakinkan nasabah. Oleh karenanya peneliti tertarik untuk

meneliti sejauh mana pemahaman masyarakat mengenai riba dan produk



perbankan syariah. Yang membedakan penelitian ini dengan penelitian
sebelumnya vyaitu terdapat pada objek penelitiannya. Berdasarkan latar
belakang masalah yang ada, maka peneliti akan membahas tentang “Pengaruh
Motivasi Menghindari Riba, Pengetahuan Produk dan Kinerja Keuangan
Terhadap Keputusan Menjadi Nasabah Pada Bank BRI Syariah KCP Mojosari
Mojokerto”.

1.2 Rumusan Masalah
1. Apakah motivasi menghindari riba berpengaruh terhadap keputusan untuk
menjadi nasabah pada Bank BRI Syariah KCP Mojosari Mojokerto?
2. Apakah pengetahuan produk perbankan syariah berpengaruh terhadap
keputusan untuk menjadi nasabah pada Bank BRI Syariah KCP Mojosari
Mojokerto?

1.3 Tujuan dan Manfaat penelitian
1.1.1 Tujuan Penelitian

1. Untuk menguji apakah motivasi menghindari riba berpengaruh
terhadap pengambilan keputusan untuk menjadi nasabah pada Bank
BRI Syariah KCP Mojosari Mojokerto.

2. Untuk menguji apakah pengetahuan produk perbankan syariah
berpengaruh terhadap pengambilan keputusan untuk menjadi
nasabah pada Bank BRI Syariah KCP Mojosari Mojokerto.

1.1.2 Manfaat Penelitian
1. Bagi Penulis
Penelitian ini diharapkan dapat memberikan pemahaman bagi
penulis mengenai motivasi menghindari riba, pengetahuan produk
perbankan syariah dan pengaruhnya terhadap pengambilan
keputusan menjadi nasabah.

2. Bagi Instansi

Penelitian ini diharapkan dapat digunakan sebagai salah satu
bahan evaluasi dalam memahami minat nasabah mengenai produk

perbankan syariah agar dapat memenuhi keinginan nasabah.



BAB |1

KAJIAN PUSTAKA
Tinjuan pustaka dapat diartikan sebagai penegasan atas batas-batas logis

penelitian dan menjadi petunjuk bagi peneliti untuk memperhitungkan apa yang

relevan untuk kemudian dikaji dalam penelitiannya, atau sampai batas mana

penelitian akan dilakukan dan asumsi yang mendasari penelitian tersebut

dilakukan. Dalam penelitian ini, peneliti mengungkapkan terlebih dahulu tinjauan

teori dari penelitian terdahulu sebagai berikut :

2.1 Hasil-hasil Penelitian Terdahulu

Tabel 2.1

Hasil Penelitian Terdahulu

No. | Nama, Tahun, | Variabel dan | Metode/Analisis | Hasil Penelitian
Judul Penelitian | Indikator atau | Data
Fokus
Penelitian
1. | Shinta Rawaini | Pengaruh Analisis regresi | Menunjukan
(2015), Nasabah, i terdapat  pengaruh
Pengaruh Motivasi linear positif dan
Pengetahuan Nasabah, sederhana dan | Signifikan
Nasabah, Penjualan Pengetahuan
Motivasi Perorangan berganda Nasabah, Motivasi
Nasabah  dan | dan Keputusan Nasabah, Penjualan
Penjualan Menjadi Perorangan  secara
Perorangan Nasabah. bersama-sama
terhadap terhadap Keputusan
Keputusan menjadi Nasabah
Menjadi Asuransi Syariah PT
Nasabah Prudential Life
Asuransi Assurance Cabang
Syariah PT Yogyakarta.
Prudential Life
Assurance
Cabang
Yogyakarta
2. | Neneng Produk, Harga, | Analisis regresi | Menunjukkan hasil
Promosi, bahwa secara




Nelvi (2015),
“Faktor-faktor
yang
Mempengaruhi
Keputusan
Nasabah dalam
Memilih  Bank
Syariah  (Studi
kasus pada
nasabah  BNI
Syariah
Yogyakarta)”

Lokasi, Proses,
Pegawal,

Bukti
Persepsi,
Motivasi,
Pembelajaran
dan Keputusan
Menjadi
Nasabah.

Fisik,

linier berganda

simultan ~ motivasi
berpengaruh
terhadap keputusan
nasabah sedangkan
secara parsial
motivasi tidak
berpengaruh secara
signifikan terhadap
keputusan memilih
bank syariah. Dari
beberapa hasil
penelitian yang
dilakukan, dapat
disimpulkan bahwa
variabel  motivasi
menghindari riba
mempunyai
pengaruh signifikan
positif terhadap
keputusan menjadi
nasabah, karena
apabila semakin
tinggi kebutuhan
maka semakin tinggi
juga dorongan untuk
menghindari riba.

Elfira Khusma
Fairuz (2015),

“Pengaruh
Motivasi
Mahasiswa
terhadap

“Pengaruh
Motivasi
Mahasiswa
terhadap
Keputusan
Menabung di

Analisis regresi
linier

sederhana

Menunjukkan
bahwa motivasi
mahasiswa
dipengaruhi oleh
Physiological needs,
safety needs, social
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Keputusan Bank Syariah needs, esteem needs,
Menabung  di | (Studi  Kasus self  actualization
Bank  Syariah | Perbankan needs, untuk
(Studi  Kasus | Syariah)” keputusan
Perbankan menabung di Bank
Syariah)” Syariah.
Siti Kholila | Motivasi Analisis regresi | menunjukkan hasil
(2018), Menghindari linier berganda | bahwa motivasi
“Pengaruh Riba dan menghindari  riba
Motivasi Pengetahuan dan  pengetahuan
Menghindari Produk produk  perbankan
Riba dan | Keputusan syarlah secara
Pengetahuan menjadi simultan terha_dap
Produk Nasabah. S menjad
nasabah
Perbankan berpengaruh  secara
Syariah positif dan
terhadap signifikan  dengan
Keputusan proporsi  motivasi
menjadi menghindari riba
Nasabah di (X1) dan
Bank pengetahuan produk
Muamalata KC perbankan  syariah
Surabaya — Mas (X2) terhadap
Mansyur” keputusan menjadi
nasabah (Y) sebesar
53,6%. Sedangkan
untuk pengujian
parsial motivasi
menghindari riba
dan pengetahuan
produk  perbankan
syariah terhadap
keputusan  menjadi
nasabah  diketahui
bahwa motivasi
menghindari riba
(X1)  berpengaruh

secara positif dan
signifikan. Variabel
kedua pengetahuan
produk  perbankan
syariah  (X2) juga
berpengaruh secara
positif dan
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signifikan terhadap
keputusan menjadi
nasabah (Y) di Bank

Muamalat KC
Surabaya - Mas
Mansyur.

Fitri Ramadhani
(2018),
“Pengaruh
Tingkat
Pendidikan,
Motivasi
Promosi
Terhadap
Keputusan
Pembelian
Produk
Nasabah
Priority
Banking Pada
PT Bank BNI
Syariah Kantor
Cabang
Medan”.

dan

Tingkat
Pendidikan,
Motivasi,
Promosi
Keputusan
Pembelian.

dan

Analisis regresi
linier berganda

Menunjukkan hasil

bahwa Tingkat
Pendidikan  secara
parsial tidak ada
pengaruh positif dan
signifikan terhadap
keputusan

pembelian  produk
sebesar 0.171,
Motivasi secara
parsial berpengaruh
positif dan
signifikan terhadap
keputusan

pembelian  produk
sebesar 4.448 dan
Promosi secara
parsial berpengaruh
positif dan
signifikan terhadap
keputusan

pembelian  produk
sebesar 2.551.
Sedangkan Tingkat
Pendidikan,

Motivasi dan
Promosi  simultan

14.848 berpengaruh
berpengaruh positif
dan signifikan
terhadap keputusan
pembelian pada PT
Bank BNI Syariah
Kantor Cabang
Medan.
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Rahayu Pengetahuan Analisis regresi | Menunjukkan
Nisitasari Konsumen, linier berganda | bahwa variabel
(2017), Motivasi pengetahuan
Pengaruh Konsumen dan konsumen
Pengetahuan Keputusan (Consumer
Konsumen Menjadi Knowledge) secara
(Consumer Nasabah parsial berpengaruh
Knowledge) positif namun tidak
Dan Motivasi signifikan terhadap
Konsumen keputusan menjadi
Terhadap nasabah, sedangkan
Keputusan variabel  motivasi
Menjadi konsumen  secara
Nasabah Pada parsial berpengaruh
Asuransi positif dan
Prudential signifikan terhadap
Syariah Cabang keputusan menjadi
Tulungagung” nasabah. Kemudian
secara simultan
dapat diketahui
bahwa variabel
pengetahuan
konsumen
(Consumer
Knowledge) dan
motivasi konsumen
berpengaruh positif
dan signifikan
terhadap keputusan
menjadi nasabah
pada Asuransi
Prudential ~ Syariah
Cabang
Tulungagung.
Wahyu Busyro | Pengetahuan Analisis regresi | Hasil penelitian ini
(2018), Peoduk, linier sederhana | diketahui faktor
“Pengaruh Keputu§an pengetahuan produk
Pembelian perbankan
Pengetahuan
Produk syariah memiliki
Perbankan nilai signifikansi

Syariah Dalam

adalah sebesar 0.000
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Memilih Jasa atau <0.05 (nilai
gf/;??;hk?gtu di signifikan_si?. Maka
Kasus Pada dapat disimpulkan
Mahasiswa bahwa pengetahuan
produk perbankan
Universitas .
Muhammadiyah syarh_ah berpengaruh
Riau)” positif atau
signifikan dalam
memilih jasa
perbankan syariah.
Pengetahuan
terhadap produk ini
perlu dan sangat
penting bagi
nasabah maupun
masyarakat. Minat
adalah
kecenderungan
dalam diri individu
untuk tertarik pada
sesuatu objek atau
menyenangi sesuatu
objek (Sumadi
Suryabarata, 1988 :
109).
Apabila seorang
nasabah/ masyarakat
sudah tahu
mengenai  produk
maka akan
mudah untuk
memiilih jasa
perbankan  syariah
yang sesuai dengan
kebutuhannya.
Widhiani Perbankan Analisis regresi | Memberikan
(2018), syariah, linier berganda | implikasi bahwa
Pengaruh Shariah entitas akan
Kinerja  Bank | Conformity berupaya untuk
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Syariah dengan
Pendekatan
Sharia
Conformity and
Profitability
Model dan
Dampaknya
Terhadap
Kepercayaan
Stakeholder

and
Profitability
Model,
kepercayaan
stakeholder

memenuhi
kepentingan dan
harapan dari seluruh
stakeholder-nya.
Untuk dapat
meningkatkan
harapan stakeholder-
nya maka bank
syariah akan
berupaya
meningkatkan
kinerja ~ keuangan
dan kinerja shariah
conformity yang

meliputi islamic
income, islamic
investment dan
profit sharing.
Norafifah Pengatahuan Pendekatan Menunjukkan
Ahmad & Sudin | Perbankan kuantitatif bahwa faktor yang
Haron (2000), Syariah, dianggap  penting
Perceptions Of | Penggunaan dalam pemilihan
Malaysian Fasilitas bank. Yang paling
Corporate Perbankan, penting adalah biaya
Customers Potensi dan manfaat bagi
Perbankan perusahaan, diikuti
Towards :
a . Syariah. oleh pelayanan
Islamic Banking o
(cepat dan efisien),
Products & :
Servi ukuran dan reputasi
ETvices. bank, kenyamanan
(lokasi dan cukup
parkir), dan

keramahan personil
Bank. Temuan ini

konsisten  dengan
penelitian

sebelumnya dimana
ukuran bank
dianggap paling
kriteria penting
dirasakan oleh

pelanggan korporasi
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dalam pemilihan
Bank.

10. | Ahmad, Pengetahuan, | Pendekatan Menunjukkan
Muhammad. Religiusitas, kualitatif bahwa dalam
Palil, Rizal., et. | Persepsi, dengan memahami
al. (2015), Prinsip-prinsip | distribusi keuangan Islam dan
Literature yang frekuensi. perbankan, ssources
Review On The | endasari populer pengetahuan
Know_ledge O_f terhadap berasal dari televisi,
Islamic Banking | nerhankan surat kabar, anggota
Products ; syariah. keluarga, majalah,
Among Muslim dan radio. Meskipun
Entrepreneurs. responden

menyadari
perbedaan antara
Islam dan perbankan
konvensional,

penyelidikan lebih
lanjut pada
penelitian
menunjukkan
persentase yang
rendah dalam

pengetahuan produk
perbankan syariah.

Adapun hasil dari

beberapa penelitian yang dilakukan oleh peneliti

sebelumnya, yaitu sebagai beerikut :

1. Shinta Rawaini (2015), Pengaruh Pengetahuan Nasabah, Motivasi

Nasabah dan Penjualan Perorangan terhadap Keputusan Menjadi Nasabah

Asuransi Syariah PT Prudential Life Assurance Cabang Yogyakarta

menunjukkan hasil bahwa terdapat pengaruh positif dan signifikan

Pengetahuan Nasabah, Motivasi Nasabah, Penjualan Perorangan secara

bersama-sama terhadap Keputusan menjadi Nasabah Asuransi Syariah PT

Prudential Life Assurance Cabang Yogyakarta.

2. Neneng Nelvi (2015), Faktor-faktor yang Mempengaruhi Keputusan

Nasabah dalam Memilih Bank Syariah (Studi kasus pada nasabah BNI
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Syariah Yogyakarta)” Menunjukkan hasil bahwa secara simultan motivasi
berpengaruh terhadap keputusan nasabah sedangkan secara parsial
motivasi tidak berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan memilih
bank syariah. Dari beberapa hasil penelitian yang dilakukan, dapat
disimpulkan bahwa variabel motivasi menghindari riba mempunyai
pengaruh signifikan positif terhadap keputusan menjadi nasabah, karena
apabila semakin tinggi kebutuhan maka semakin tinggi juga dorongan
untuk menghindari riba.

. Elfira Khusma Fairuz (2015), “Pengaruh Motivasi Mahasiswa terhadap
Keputusan Menabung di Bank Syariah (Studi Kasus Perbankan Syariah)”
Menunjukkan bahwa motivasi mahasiswa dipengaruhi oleh Physiological
needs, safety needs, social needs, esteem needs, self actualization needs,
untuk keputusan menabung di Bank Syariah.

Siti  Kholila (2018),“Pengaruh Motivasi Menghindari Riba dan
Pengetahuan Produk Perbankan Syariah terhadap Keputusan menjadi
Nasabah di Bank Muamalat KC Surabaya — Mas Mansyur” menunjukkan
hasil bahwa motivasi menghindari riba dan pengetahuan produk
perbankan syariah secara simultan terhadap keputusan menjadi nasabah
berpengaruh secara positif dan signifikan Sedangkan untuk pengujian
parsial motivasi menghindari riba dan pengetahuan produk perbankan
syariah terhadap berpengaruh secara positif dan signifikan. Variabel
kedua pengetahuan produk perbankan syariah (X2) juga berpengaruh
secara positif dan signifikan terhadap keputusan menjadi nasabah (Y) di
Bank Muamalat KC Surabaya — Mas Mansyur.

. Fitri Ramadhani (2018),“Pengaruh Tingkat Pendidikan, Motivasi dan
Promosi Terhadap Keputusan Pembelian Produk Nasabah Priority
Banking Pada PT Bank BNI Syariah Kantor Cabang Medan”
Menunjukkan hasil bahwa Tingkat Pendidikan secara parsial tidak ada
pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian produk.
Motivasi secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap

keputusan pembelian produk. Promosi secara parsial berpengaruh positif
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dan signifikan terhadap keputusan pembelian produk. Sedangkan Tingkat
Pendidikan, Motivasi dan Promosi secara simultan berpengaruh positif
dan signifikan terhadap keputusan pembelian pada PT Bank BNI Syariah
Kantor Cabang Medan.

Rahayu Nisitasari (2017), Pengaruh Pengetahuan Konsumen (Consumer
Knowledge) Dan Motivasi Konsumen Terhadap Keputusan Menjadi
Nasabah Pada Asuransi Prudential Syariah Cabang Tulungagung”
Menunjukkan bahwa variabel pengetahuan konsumen (Consumer
Knowledge) secara parsial berpengaruh positif namun tidak signifikan
terhadap keputusan menjadi nasabah, sedangkan variabel motivasi
konsumen secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan menjadi nasabah. Kemudian secara simultan dapat diketahui
bahwa variabel pengetahuan konsumen (Consumer Knowledge) dan
motivasi konsumen berpengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan menjadi nasabah pada Asuransi Prudential Syariah Cabang
Tulungagung.

. Wahyi Busyro (2018), “Pengaruh Pengetahuan Produk Perbankan Syariah
Dalam Memilih Jasa Perbankan Syariah (Studi Kasus Pada Mahasiswa
Universitas Muhammadiyah Riau)” menunjukkan hasil bahwa
pengetahuan produk perbankan syariah berpengaruh positif atau
signifikan dalam memilih jasa perbankan syariah.

. Widhiani (2018), Pengaruh Kinerja Bank Syariah dengan Pendekatan
Sharia Conformity and Profitability Model dan Dampaknya Terhadap
Kepercayaan Stakeholder dari hasil tersebut memberikan implikasi bahwa
entitas akan berupaya untuk memenuhi kepentingan dan harapan dari
seluruh stakeholder-nya. Untuk dapat meningkatkan harapan stakeholder-
nya maka bank syariah akan berupaya meningkatkan kinerja keuangan
dan kinerja shariah conformity yang meliputi islamic income, islamic
investment dan profit sharing.

Norafifah Ahmad & Sudin Haron (2000), “Perceptions Of Malaysian
Corporate Customers Towards Islamic Banking Products & Services”
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Menunjukkan bahwa faktor yang dianggap penting dalam pemilihan
bank. Yang paling penting adalah biaya dan manfaat bagi perusahaan,
diikuti oleh pelayanan (cepat dan efisien), ukuran dan reputasi bank,
kenyamanan (lokasi dan cukup parkir), dan keramahan personil Bank.
Temuan ini konsisten dengan penelitian sebelumnya dimana ukuran bank
dianggap paling kriteria penting dirasakan oleh pelanggan korporasi
dalam pemilihan Bank

10. Ahmad, Muhammad. Palil, Rizal., et. al. (2015), “Literature Review On

The Knowledge Of Islamic Banking Products Among Muslim
Entrepreneurs” menunjukkan bahwa dalam memahami keuangan Islam
dan perbankan, ssources populer pengetahuan berasal dari televisi, surat
kabar, anggota keluarga, majalah, dan radio. Meskipun responden
menyadari perbedaan antara Islam dan perbankan konvensional,
penyelidikan lebih lanjut pada penelitian menunjukkan persentase yang
rendah dalam pengetahuan produk perbankan syariah.

Penelitian ini bukanlah penelitian pertama yang membahas tentang
Pengaruh Motivasi Menghindari Riba dan Pengetahuan Produk terhadap
Keputusan menjadi Nasabah di Bank Syariah. Yang menjadi pembeda
penelitian ini dengan penelitian sebelumnya yang sejenis adalah terdapat pada
objek penelitian,variabel penelitian. Metode analisis yang digunakan yaitu
terdapat penelitian yang menggunakan metode analisis regresi linear
sederhana dan berganda, Analisis regresi linier berganda, Analisis regresi

linier sederhana.

2.2 Kajian Teoritis
2.2.1 Motivasi Menghindari Riba

2.2.2.1 Pengertian Motivasi
Motivasi berasal bahasa latin yang berbunyi movere yang
berarti dorongan dan menggerakkan. Pentingnya motivasi
Karena motivasi adalah hal yang menyebabkan, menyalurkan

dan mendukung manusia. Menurut para ahli atau pendapat lain
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yang dikutip oleh Engel dalam American Encyclopedia,
motivasi adalah kecenderungan (suatu sifat yang merupakan
pokok pertentangan) dalam diri seorang yang membangkitkan
topangan. (Nugroho : 2003).

Motivasi merujuk dua pengertian, yaitu motif dan
dorongan. Motif didefinisikan sebagai keinginan ataupun
keadaan dari dalam hati seorang yang mengarahkan atau
menyalurkan perilaku sampai pada tujuan. Sedangkan
dorongan adalah  kebutuhan psikologis dasar yang
berhubungan dengan lapar, haus, serta perlindungan fisik.
Dalam hubungan dengan pemasaran, motivasi digunakan
untuk memprediksi perilaku konsumen mengenai apa yang
akan dilakukan berkaitan dengan produk tertentu (Eddy:2008).

Adapun istilah dalam pengertian Motivasi berasal dari
perkataan Bahasa Inggris yakni motivation. Namun perkataan
asalnya adalah motive yang juga telah digunakan dalam
Bahasa Melayu yakni kata motif yang berarti tujuan atau
segala upaya untuk mendorong seseorang dalam melakukan
sesuatu. Motivasi adalah alasan dari konsumen untuk
berperilaku, perilaku yang ditunjukkannya merupakan hasil
dari dorongan untuk mengurangi ketegangan yang dirasakan
karena kebutuhan tidak terpenuhinya. Oleh karena itu, sangat
penting bagi pemasar untuk dapat menciptakan produk yang
dapat memenuhi kebutuhan konsumen. Sedangkan menurut
(Rangkuti:2009) dalam bukunya mengatakan bahwa motivasi
adalah kekuatan yang mendorong individu untuk melakukan
suatu tindakan. Kekuatan yang mendorong tersebut dihasilkan
olen ketegangan sebagai hasil dari kebutuhan yang tidak
terpenuhi. Individu secara sadar dan tidak sadar berusaha
untuk mengurangi ketegangan tersebut melalui perilaku yang

dapat memenuhi kebutuhannya dan mengurangi stres yang
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dirasakannya. Terdapat dua aplikasi penting dalam motivasi,
meliputi :
a) Segmentasi.

Para pemasar bisa menggunakan teori motivasi Maslow
atau hierarki kebutuhan sebagai dasar untuk melakukan
segmentasi pasar. Produk atau jasa bisa diarahkan untuk
target pasar bedasarkan tingkat kebutuhan konsumen.

b) Positioning.

Hierarki kebutuhan dari Maslow juga bisa dimanfaatkan
untuk melakukan positioning produk atau jasa. Positioning
adalah citra produk atau jasa yang ingin dilihat oleh
konsumen.

Dalam teorinya motivasi, Maslow mengemukakan ada lima
tingkatan kebutuhan pokok manusia (Siagan,P.S.:1996). Dari
teori hirarkis mengenai kebutuhan inilah yang mendorong
konsumen tertarik untuk memilih dan membeli suatu produk.
Kelima tingkatan ini kemudian dijadikan pengertian kunci
dalam memahami motivasi manusia.

1) Kebutuhan fisiologis (physiological) merupakan kebutuhan
berupa makan, minum, perumahan, dan pakaian.

2) Kebutuhan rasa aman (safety) merupakan kebutuhan akan
rasa aman dan keselamatan.

3) Kebutuhan hubungan sosial (affiliation) merupakan
kebutuhan untuk bersosialisasi dengan orang lain.

4) Kebutuhan pengakuan (esteem) merupakan kebutuhan akan
penghargaan prestise diri.

5) Kebutuhan aktualisasi diri (self actualization) merupakan
kebutuhan puncak yang menyebabkan seseorang bertindak
bukan atas dorongan orang lain, tetapi karena kesadaran dan

keinginan diri sendiri.
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2.2.2.2 Tujuan Motivasi

Tujuan dari motivasi ialah sarana untuk mencapai suatu
tujuan tertentu. Bagi bank, tujuan dari motivasi adalah dapat
menggerakan atau memacu para nasabah agar dapat timbul
keinginan dan kemauan untuk meningkatkan investasi nasabah
sehingga tercapai tujuan perbankansesuai dengan yang
diharapkan dan sesuai dengan target. Suatu tindakan
memotivasi atau memberikan motivasi akan lebih dapat
berhasil jika tujuannya jelas dan disadari oleh pihak yang
diberi motivasi serta sesuai dengan kebutuhan orang yang
dimotivasi. Oleh karena itu, setiap orang yang akan diberikan
motivasi harus mengenal dan memahami benar-benar latar
belakang kehidupan, kebutuhan, dan kepribadian yang akan
dimotivasi, termasuk di dalamnya antara seorang pegawai bank
dan nasabah tersebut (Fairuz:2015).

2.2.2.3 Riba

Secara bahasa riba artinya tambahan (ziyadah) atau berarti
tumbuh dan membesar. Riba (usury) adalah melebihkan
keuntungan (harta) dari salah satu pihak dalam transaksi jual
beli atau pertukaran barang yang sejenis tanpa memberikan
imbalan terhadap kelebihan itu (riba fadl), atau pembayaran
hutang yang harus di lunasi oleh orang yang berhutang lebih
besar daripada jumlah pinjamannya sebagai imbalan terhadap
tenggang waktu yang telah lewat (riba nasi’ah) (Tho’in:2016).

Riba juga diartikan sebagai tambahan yang diambil atas
adanya suatu utang piutang antara dua pihak atau lebih yang
telah diperjanjikan pada saat awal dimulainya perjanjian
(Ismail:2011). Dalam hal ini, riba memiliki makna yang sama
dengan bunga sesuai dengan consensus dari semua ahli hukum
Islam atau fugaha tanpa terkecuali. Beberapa karakteristik riba

dalam pinjaman antara lain: positif, tetap dan ditetapkan
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diawal; terikat pada jangka waktu dan jumlah pinjaman;
pembayarannya dijamin, terlepas dari hasil atau tujuan dari
pinjaman; adanya sanksi hukum dan penagihan (Darsono et.al :
2017).

Menurut (Chair:2014) riba dalam Pandangan Islam sudah
jelas diketahui  bahwa Islam melarang riba dan
memasukkannya dalam dosa besar. Tetapi Allah SWT dalam
mengharamkan riba menempuh metode secara gradual (step by
step). Terkait dengan hal tersebut, terdapat beberapa dalil
Islam yang melarang sistem riba. Namun demikian Allah SWT
menurunkan  risalah  larangan  praktik riba dengan
menggunakan empat tahapan (Zulkifli:2007).

Riba tidak akan menambah kebaikan di sisi Allah SWT.
Allah berfirman,

las 25350 fae iy 3503 o3 JIaal a3 3G 5hos dbe o T
Las 53331 B 5183 G5 25y A 331508 2h & shainsll

“Dan sesuatu riba (tambahan) yang kamu berikan agar dia
bertambah pada harta manusia, maka riba itu tidak menambah
pada sisi Allah. Dan apa yang kamu berikan berupa zakat yang
kamu maksudkan untuk mencapai keridhaan Allah, maka
(yang berbuat demikian) itulah orang-orang yang
melipatgandakan (pahala).” (QS. ar-Ruum: 39).

2.1.1 Pengertian Perbankan Syariah

Perbankan Syari’ah adalah segala sesuatu yang menyangkut
tentang Bank Syari’ah dan Unit Usaha-Usaha Syari’ah, mencakup
kelembagaan, kegiatan usaha serta cara dan proses dalam
melaksanakan kegiatan usaha lainnya.Sama seperti halnya dengan
bank konvensional, bank syariah juga menawarkan nasabah dengan
bank konvensional adalah dalam produk perbankan. Hanya saja
bedanya denga bank konvensional adalah dalam hal penentuan harga,

baik terhadap harga jual maupun harga belinya. Produk-produk yang
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ditawarkan sudah tentu sangat Islami., termasuk dalam memberikan
pelayanan kepada nasabahnya.

Sesuai dengan misi utama bank syariah yaitu misi sosial dan
bisnis. Hal ini menunjukkan, bahwa bisnis Islam selalu dikendalikan
oleh syariah. Dengan demikian, bisnis yang dikendalikan oleh syariah,
bertujuan mencapai empat hal utama, yaitu: (1) target hasil: profit-
materi dan benefit-non materi, (2) pertumbuhan, artinya: terus
meningkat, (3) keberlangsugan, dalam kurun waktu selama mungkin,
dan (4) keberkkahan atau keridhaan Allah (Muhammad:2004).

Perbankan syariah mengacu pada sistem perbankan atau kegiatan
perbankan yang konsisten dengan Prinsip Hukum Islam (' Syariah).
Syariah melarang praktek memberi atau menerima uang tambahan
untuk uang yang dipinjam. Dengan kata lain, Syariah larangan bunga
yang dikenakan pada pinjaman, terlepas dari kuantum bunga. Selain
itu, jenis usaha juga harus sesuai dengan prinsip-prinsip Islam.
Misalnya, bisnis tidak boleh terlibat langsung atau tidak langsung
dalam minuman beralkohol, bisnis, pornografi atau jenis usaha yang
dianggap berbahaya atau yang dapat menyebabkan gangguan terhadap
kesejahteraan masyarakat terkait perjudian (Kamarulzaman, Y.&
Madun.A.:2013).

Pengetahuan Produk

Product knowledge dalam bahasa Indonesia dapat diartikan
sebagai pengetahuan yang dimiliki oleh konsumen mengenai
produk/jasa yang akan dikonsumsi (Daminik, Elsye:2013).
Pengetahuan produk merupakan kumpulan berbagai macam informasi
mengenai  produk (Suwarwan, Ujang:2011). Semakin banyak
pengetahuan dan informasi terhadap produk yang dimiliki oleh
konsumen, maka konsumen akan semakin cepat dalam memutuskan
pembelian terhadap suatu produk (Lamb, W. et :2001).

“Product knowledge refers to the amount of information a

consumer has stored in her or his memory about particular product
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class, product form, brands, models, and ways to purchase them”
(Peter, J.P & Donnelly, James:2007). Dari pengertian tersebut dapat
diketahui bahwa pengetahuan produk mengacu pada jumlah informasi
konsumen yang telah disimpan dalam dirinya atau ingatannya tentang
kelas produk tertentu, bentuk produk, merek, model dan cara-cara
mereka untuk membeli.

Pengetahuan produk diperlukan sebagai dasar suksesnya suatu
produk, biasanya melalui penggunaan/keterlibatan pada suatu produk.
Pengetahuan konsumen tentang suatu produk yang diharapkan dapat
mempengaruhi kepuasan secara positif, sebab suatu pengetahuan akan
membuat tentang produk akan lebih realistis (Kussujaniatun,
Sri:2011).

Menurut J Paul Peter dan Jerry C. Olson membagi pengetahuan
menjadi tiga jenis pengetahuan produk yaitu pengetahuan tentang
karakteristik atau atribut produk, pengetahuan tentang manfaat
produk, dan pengetahuan tentang kepuasan yang diberikan produk
bagi konsumen (Yuliawan, Eko:2011). Pelaku usaha yang
berpengalaman akan memberikan informasi dan pemahaman kepada
setiap calon pembeli khususnya kepada masyarakat pada umumnya.

1) Pengetahuan tentang karakteristik atau atribut produk
Atribut dapat diartikan sebagai karakteristik nyata dan tidak
nyata (tangible dan intangible) dari produk yang memberikan
kepuasan subjektif atau pemuasan kebutuhan bagi konsumen

(Kusmayanti et al:2014). Menurut Tjiptono menyatakan bahwa

atribut produk adalah unsur-unsur produk yang dipandang penting

oleh konsumen dan dijadikan dasar pengambilan keputusan

(Widodo, P :2010).

2) Pengetahuan manfaat produk
Jenis pengetahuan produk yang kedua adalah pengetahuan
tentang manfaat produk. Pengetahuan manfaat produk merupakan

suatu hal yang penting bagi konsumen, karena pengetahuan ini
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akan mempengaruhi keputusan pembelinyaan (Sumarwan, Ujang
:2011).
3) Pengetahuan tentang kepuasan yang diberikan produk bagi
konsumen
Untuk mengetahui suatu kepuasan yang diberikan produk
kepada konsumen adalah jika produk tersebut telah digunakan atau
dikonsumsi oleh konsumen. Agar produk tersebut bisa
memberikan kepuasan yang maksimal kepada konsumen, maka
konsumen harus bisa menggunakan atau mengkonsumsi produk
dengan benar.
2.2.4 Produk-produk Perbankan Syariah
Ada tiga kategori dari produk yang ditawarkan oleh perbankan
syariah, yaitu :
1). Penyaluran Dana
a. Prinsip Jual Beli
(1) Bai’ Al-Murabahah
Menurut Ibnu Rusyd dlam Sudarsono (2003:47) yang
dimaksud dengan bai’ al-muarabahah adalah jual beli barang
pada harga asal dengan tambahan keuntungan yang disepakati
antara pihak bank dan nasabah. Dalam murabahah, penjual
menyebutkan harga pembelian barang kepada pembeli,
kemudian ia mensyaratkan atas laba dalam jumlah tertentu.
(2) Bai’ As-Salam
Menurut Al-Imam Tagiyuddin dalam Sudarsono (2003:48)
yang dimaksud dengan bai as-salam ialah akad pesanan barang
yang disebutkan sifat-sifatnya, yang dalam majelis itu pemesan
barang menyerahkan uang seharga barang pesanan yang
barang pesanan tersebut menjadi tanggungan penerima
pesanan. Sedangkan menurut Sayyid Sabig dalam Sudarsono

(2003:48) as salam dinamai juga as-salaf (pendahuluan). Yaitu
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penjualan sesuatu dengan Kriteria tertentu (yang masih berada)
dalam tanggungan dengan pembayaran disegerakan.
(3) Bai” AL-Istishna
Alur transaksi Istishna mirip dengan Salam, namun dalam
Istihna pembayarannya dapat dilakukan oleh bank dalam
beberapa kali (termin) pembayaran.
b. Prinsip Sewa
Menurut Muhammad Rawas dalam Sudarsono (2003:51)
ljarah adalah akad pemindahan hak guna atas barang dan jasa,
melalui pembayaran upah sewa, tanpa diikuti dengan
pemindahan kepemilikan (ownership/milkiyyah) atas barang itu
sendiri.
c. Prinsip Bagi Hasil
Produk pembiayaan bank syariah yang didasarkan atas
prinsip bagi hasil terdiri dari al-musyarakah dan al-mudarabah.
(1) Al-Musyarakah
Istilah lain dari musyarakah adalah sharikah atau
syirkah. Menurut Saad Al-Harran dalam Sudarsono
(2003:52) Musyarakah adalah kerjasama antara kedua belah
pihak atau lebih untuk suatu usaha tertentu dimana masing-
masing pihak memberikan kontribusi dana dengan
keuntungan dan risiko akan tanggung bersama sesuai
dengan kesepakatan.
(2) Al-Mudharabah
Menurut Sudarsono (2003:52) Mudharabah berasal dari
kata adhdharbu fil ardhi, yaitu bepergian untuk urusan
dagang. Secara teknis mudharabah adalah akad kerjasama
usaha antara dua belah pihak dimana pihak pertama
(shahibul maal) menyediakan seluruh modal, sedangkan
pihak lainnya menjadi pengelola. Keuntungan usaha secara

mudharabah dibagi menurut kesepakatan yang dituangkan
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dalam kontrak,sedangkan apabila rugi ditanggung oleh
pemilik modal selama kerugian itu bukan akibat kelalaian si
pengelola. Seandainya kerugian itu diakibatkan karena
kecurangan atau kelalaian si pengelola, si pengelola harus
bertnggung jawab atas kerugian tersebut.
d. Pembiayaan
Untuk mempermudah pelaksanaan pembiayaan biasanya
diperlukan juga akad pelangkap. Akad pelengkap ini tidak
ditujukan untuk mencari keuntungan, namun ditujukan untuk
mempermudah pelaksanaan pembiayaan. Meskipun tidak
ditujukan untuk mencari keuntungan, dalam akad pelengkap ini
dibolehkan untuk meminta pengganti biaya-biaya Yyang
dikeluarkan untuk melaksanakan akad ini. Besarnya pengganti
biaya ini sekedar untuk menutupi biaya yang benar-benar
timbul.
(1) Al-Hiwalah
Menurut Sayyid Sabiq dalam Sudarsono (2003:56) kata
hiwalah diambil dari kata tahwil yang berarti intigal
(perpindahan). Yang dimaksudkan adalah memindakan
hutang dari tanggungan muhil (orang yang berhutang)
menjadi tanggungan muhal alaih (orang yang berkewajiban
membayar hutang).
(2) Ar-Rahn
Menurut Syafi’i Antonio dalam Sudarsono (2003:57)
Rahn adalam semacam jaminan utang atau gadai. Tujuan
akan rahn adalah untuk memberi jaminan pembayaran
kembali kepada bank dalam memberikan pembiayaan.
(3) Al-Qardh
Menurut Syafi’i Antonio dalam Sudarsono (2003:59)
yang dimaksud dengan Al-Qardh adalah pemberian harta

kepada orang lain yang dapat ditagih atau diminta kembali
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atau dengan kata lain meminjamkan tanpa mengharapkan
imbalan.
(4) Al-Wakalah
Menurut Syafi’i Antonio dalam Sudarsono (2003:60)
yang dimaksud dengan Al-Wakalah adalah pelimpahan
kekuasaan oleh seorang sebagai pihak pertama kepada
orang lain sebagai pihak kedua dal hal-hal yang diwakilkan.
(5) Al-Kafalah
Menurut Sudarsono (2003:62) yang dimaksud dengan
kafalah yaitu jaminan yang diberikan oleh penanggung
(kafil) kepada pihak ketiga untuk memenuhi kewajiban
pihak kedua atau yang ditanggung. Dalam pengertian lain,
kafalah juga berarti mengalihkan tanggung jawab seseorang
yang dijamin dengan berpegang pada tanggung jawab orang
lain sebagai jaminan.
2). Penghimpunan Dana
a. Al-Wadiah
Menurut Sudarsono (2003:64) Al-Wadiah dapat diartikan
sebagai titipan murni dari satu pihak ke pihak lain, baik individu
maupun badan hukum, yang harus dijaga dan dikembalikan
kapan saja si penitip kehendaki. Prinsip Wadiah yang diterapkan
dalam Perbankan syariah adalah Wadiah Yad Dhamanah yang
siterapkan pada produk rekening giro. Dalam konsep Wadiah
Yad Dhamanah, Bank dapat mempergunakan dana yang
dititipkan, akan tetapi bank bertanggung jawab penuh atas
keutuhan dari dana yang dititipkan.
b. Al-Mudharabah
(1) Al-Mudarabah Mutlagah
Mudarabah Mutlagah adalah Mudarabah yang tidak
disertai dengan pembatasan penggunaan dana dari Sahibul
Mal.
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(2) Al-Mudharabah Mugayyadah on Balance Sheet
Jenis mudharabah ini merupakan simpanan khusus
(restriced invesment) dimana pemilik dana dapat menetapkan
syarat-syarat tertentu yang harus dipatuhi oleh bank.
Misalnya disyaratkan digunakan untuk bisnis tertentu, atau
disyaratkan digunakan dengan akad tertentu, atau disyaratkan
digunakan untuk nasabah tertentu.
(3) Al-Mudharabah Mugayyadah of Balance Sheet
Jenis mudharabah ini merupakan penyaluran dana
mudharabah langsung kepada pelaksanaan usahanya, dimana
bank bertindak sebagai perantara (arranger) yang
mempertemukan antara pemilik dana dengan pelaksana
usaha. Pemilik dana dapat menetapkan syarat-syarat tertentu
yang harus dipatuhii oleh bank dalam encari kegiatan usaha
yang akan dibiayai dan pelaksanaan usahanya.
3). Jasa Perbankan
(1) Al-Sharf
Menurut Sutan Remy Sjahdeini dalam Sudarsono (2003:68)
Sharf adalah perjanjian jual beli suatu valuta dengan valuta
lainnya. Transaksi jual beli mata uang asing (valuta asing) dapat
dilakukan baik dengan sasama mata uang yang sejenis, misalnya
rupiah dengan rupiah maupun yang tidak sejenis. Misalnya
rupiah dengan dolar atau sebaliknya. Jual beli mata uang yang
tidak sejanis ini, penyerahannya harus dilakukan pada waktu
yang sama (spot).
(2) Al-ljarah
Jenis kegiatan ljarah antara lain penyewaan kotak simpanan
(safe deposit box) dan jasa tata laksana administrasi dokumen

(custadian). Bank mendapat imbalan sewa dari jasa tersebut.
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2.2.5 Pengambilan Keputusan

Philip Kotler mengemukakan bahwa keputusan adalah sebuah
proses pendekatan penyelesaian masalah yang terdiri dari pengenalan
masalah, mencari informasi, beberapa penilaian alternatif, membuat
keputusan membeli dan perilaku setelah membeli yang dilalui
konsumen. Keputusan merupakan bagian/salah satu elemen penting
dari perilaku nasabah disamping kegiatan fisik yang melibatkan
nasabah dalam menilai, mendapatkan dan mempergunakan barang-
barang serta jasa ekonomis. Perspektif pemecahan masalah
mencangkup semua jenis perilaku pemenuhan kebutuhan dan faktor-
faktor yang memotivasi dan mempengaruhi keputusan nasabah.

Pengertian  keputusan pembelin  menurut Drumond vyaitu
mengidentifikasikan semua pilihan yang mungkin untuk memecahkan
persoalan itu dan menilai pilihan-pilihan secara sistematis dan
obyektif serta sasaran-sasarannya yang menentukan keuntungan serta
kerugian masing-masing.

Sedangkan menurut James A.F. Stoner , keputusan adalah
pemilihan di antara berbagai alternatif. Definisi ini mengandung tiga
pengertian, yaitu:

1. Ada pilihan atas dasar logika atau pertimbangan

2. Ada beberapa alternatif yang harus dipilih salah satu yang terbaik

3. Ada tujuan yang ingin dicapai dan keputusan itu makin
mendekatkan pada tujuan tersebut.
Pengambilan Keputusan Dalam Islam Menurut pandangan islam
mengenai pengambilan keputusan tersebut berdasarkan Al-Qur’an
(QS.Al-Maidah : 100)

U5 Y s shnn Guadll Gaklip 5l @2zl 50358 cuaadl & 0,550 @

sl el akial LAl

Artinya : Katakanlah: "Tidak sama yang buruk dengan yang baik,
meskipun banyaknya yang buruk itu menarik hatimu, Maka
bertakwalah kepada Allah Hai orang-orang berakal, agar kamu
mendapat keberuntungan.”
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Berdasarkan ayat diatas dapat disimpulkan bahwa dalam hal-hal
yang berkaitan dengan mengambil keputusan, ada hal yang baik
maupun hal buruknya, maka sebelum mengambil keputusan kita
harus memikirkannya terlebih dahulu dengan akal dan fikiran yang
positif.

Pengambilan keputusan merupakan suatu kegiatan individu yang
secara langsung terlibat dalam mendapatkan dan mempergunakan
barang yang ditawarkan. Keputusan untuk membeli yang diambil
olen pembeli itu sebenarnya merupakan kumpulan dari sejumlah
keputusan. Setiap keputusan membeli mempunyai suatu struktur
sebanyak tujuh komponen, yaitu:

1) Keputusan tentang jenis produk.

2) Keputusan tentang bentuk produk.

3) Keputusan tentang merk.

4) Keputusan tentang penjualan.

5) Keputusan tentang jumlah produk.

6) Keputusan tentang waktu pembelian.

7) Keputusan tentang cara pembayaran.

Dalam suatu pembelian barang keputusan yang diambil tidak
selalu berurutan seperti di muka. Pada situasi pembelian seperti
penyelesaian masalah ekstensif, keputusan yang diambil dapat
bermula dari keputusan tentang penjual karena penjual dapat
membantu merumuskan perbedaan-perbedaan di antara bentuk-
bentuk dan merk produk.

Berdasarkan penelitian yang dilakukan oleh Erol & Bdour, El. et.
al. (1989) menenukan bahwa pelanggan yang dilindungi bank
syariah terdapat tiga kriteria penting dalam pemilihan bank yaitu
penyediaan cepat dan efisien, reputasi bank dan gambar,
kerahasiaan. Didukung dengan penelitian yang dilakukan oleh
Haron.et.al (1994) berusaha untuk menetapkan kriteria seleksi yang
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digunakan oleh pelanggan muslim di Malaysia ketika akan memilih
bank terdapat tiga kriteria yang paling penting yaitu penyediaan

cepat dan efisien, kecepatan transaksi dan personil bank yang ramah.

2.2.6 Faktor-faktor yang Mempengaruhi Perilaku Konsumen

Menurut Kotler & Amstrong (2011:197) faktor-faktor yang

mempengaruhi perilaku konsumen dalam mengambil keputusan

adalah:

1) Faktor Budaya, yaitu meliputi budaya (penentu keinginan dan
perilaku yang mendasar),sub-budaya (bangsa, agama, suku,
daerah), dan kelas sosial.

2) Faktor Sosial, perilaku seorang konsumen dipengaruhi faktor-
faktor sosial seperti kelompok acuan, keluarga, peran dan status.

3) Faktor Pribadi, merupakan faktor pribadi (usia, tahap siklus hidup,
pekerjaan, keadaan ekonomi, gaya hidup, kepribadian dan konsep-
diri pembeli).

4) Faktor Psikologis, faktor psikologi utama yaitu motivasi, persepsi,
pengetahuan, serta keyakinan dan pendirian.

Seperti yang dikemukakan oleh (Sheikh, Taseen et.:2015) bahwa
pelanggan laki-laki memiliki kecenderungan yang lebi h besar
terhadap perbankan syariah sementara pelanggan wanita umumnya
lebih disukai perbankan konvensional. Juga, studi ini menemukan
bahwa persepsi kualitas layanan antara individu-individu berbeda
karena faktor-faktor seperti jenis kelamin, pendidikan, latar belakang

etnis dll.
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Kerangka Berfikir

Motivasi

Menghindari Riba (X1)

Keputusan Menjadi

Nasabah (Y)
Pengetahuan

Produk (X2)

Dari gambar di atas menunjukkan bahwa motivasi menghindari riba dan
pengetahuan produk sebagai variabel independen berpengaruh terhadap

keputusan menjadi nasabah sebagai variabel dependen.

Hipotesis

Menurut Tika (2006:29) Hipotesis adalah jawaban sementara dari
masalah penelitian. Sedangkan menurut Good dan Scates dalam Tika,
hipotesis adalah sebuah taksiran atau referensi yang dirumuskan serta
diterima untuk sementara yang dapat menerangkan fakta-fakta ataupun
kondisi yang diamati dan digunakan sebagai petunjuk langkah selanjutnya.
Menurut Supardi (2005 : 69), Hipotesa adalah suatu jawaban permasalahan
sementara yang bersifat dugaan dari suatu penelitian.

Berdasarkan tinjauan dan kajian terhadap penelitian dahulu yang relevan,
maka hipotesis yang akan diujikan kebenarannya secara empiris adalah :

H: = Motivasi menghindari riba berpengaruh terhadap keputusan menjadi
nasabah di Bank BRI Syariah KCP Mojosari Mojokerto.

H> = Pengetahuan produk berpengaruh terhadap keputusan menjadi nasabah
di Bank BRI Syariah KCP Mojosari Mojokerto.




BAB Il

METODE PENELITIAN
3.1 Jenis dan Pendekatan Penelitian

Penelitian ini menggunakan pendekatan analisis kuantitatif deskriptif
dimana penelitian tersebut menggambarkan atau menguraikan suatu keadaan
atau kejadian sejelas mungkin dengan cara menggunakan kuesioner sebagai
alat untuk mengumpulkan keterangan dan informasi yang diolah dengan
menggunakan statistik, yaitu analisis regresi linier berganda untuk
mengetahui hubungan secara linear antara dua atau lebih variabel independen
dengan variabel dependen. Jenis data yang digunakan yaitu data primer dan
sekunder, data primer di peroleh secara langsung melalui kuesioner,
sedangkan untuk data sekunder diperoleh melalui wawancara dan data tersier

diperoleh tidak secara langsung yaitu menggunakan teknik pustaka.

3.2 Lokasi Penelitian
Penelitian ini akan dilakukan di Bank BRI Syariah KCP Mojosari yang
beralamat di JI. Masjid No. 7 Mojosari kabupaten Mojokerto Jawa Timur.
3.3 Populasi dan Sampel
3.3.1 Populasi
Populasi merupakan keseluruhan objek yang menjadi sasaran
penelitian. Populasi disebut juga universum yaitu generalisasi yang
terdiri atas objek atau subjek yang memiliki kualitas dan karakteristik
tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian
ditarik kesimpulan. Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh
nasabah Bank BRI Syariah KCP Mojosari Mojokerto yaitu sebanyak
2.006 nasabah dan karyawan bank sebanyak 13 orang.
3.3.2 Sampel
Sampel adalah bagian dari populasi yang akan diteliti secara
mendalam. Menurut Sugiyono sampel merupakan sebagian dari
populasiatau dalam istilah matematika dapat disebut sebagai himpunan

bagian populasi. Sampel dalam penelitian ini sebanyak 95 dari 2.006
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nasabah Bank BRI Syariah KCP Mojosari Mojokerto. Adapun teknik
dalam menetukan jumlah sampel dapat menggunakan rumus Slovin
yaitu sebagai berikut :
L

(P.e’)+1
Di mana :
S : Sampel
P : Populasi
e : Eror atau tingkat kesalahan yang diyakini

Jumlah populasi (P) pada penelitian ini adalah 2.006 nasabah
hingga bulan Desember 2019. Sedangkan tingkat kesalahan 0,1 (10%),
sehingga sampel (S) adalah :

o o= P
C(P.ed)+1

_ 2.006
(2.006.(0,1)2)+1

_2.006
"~ 21,06
= 95,25 dibulatkan 95

3.4 Teknik Pengambilan Sampel
Dalam penelitian ini teknik pengambilan sampel menggunakan teknik
Accidental Sampling. Accidental Sampling yaitu metode dengan cara
pengambilan sampel secara kebetulan. Anggota populasi yang secara
kebetulan dijumpai oleh peneliti pada saat penelitian, maka itulah menjadi
sampelnya.Untuk jumlah populasi yang telah diketahui dapat digunakan
rumus Slovin untuk menghitung jumlah sampel yang diperlukan.
3.5 Definisi Operasional Variabel
Devinisi operasional adalah penjabaran masing-masing variabel terhadap
indikator-indikator yang membentukknya. Untuk menghindari terjadinya
perbedaan persepsi dalam menginterpretasikan pengetian masingmasing
menurut konteks penelitian ini, maka definisi operasional dari variabel-

variabel penelitian ini dibatasi sebagai berikut:
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Tabel 3.1
Variabel Definisi Variabel Indikator
Variabel Definisi Variabel Indikator Alat Ukur Skala
Likert
Motivasi Merupakan 1.Kebutuhan | Kuesioner | SS(Sangat
Menghindari | dorongan internal | pengakuan Setuju) = 4,
Riba g bertransaksi S(Setuju) = 3,
g::égrrr;il djrllz;llrjrll diri | sesuai syariah TS(Tidak
g 2.Kebutuhan Setuju) = 2,
menghindari
bahaya riba atau agar hartanya S'_I'S(Sanga'_[
. 4 Tidak Setuju)
bunga bersih  dari -1
bank yang telah 128
diharamkan  oleh | 3.Pengetahua
Allah n tentang
dengan tujuan | bahaya riba
memulai transaksi
yang
lebih  halal dan
tidak bertentangan
dengan prinsip
ekonomi Islam.
(Maslow,
1996 dan Antonio,
2015)
Pengetahuan | Pengetahuan yang | 1.Atribut Kuesioner | SS(Sangat
Produk dimiliki oleh produk Setuju) = 4,
konsumen 2.Manfaat S(Setuju) = 3,
mengenai roduk .
prod?Jk/jasa yang " TS(Tidak
3.Nilai Setuju) = 2,
akan dikonsumsi. | kepuasan STS(Sangat

(Peter dan Olson,

1996)

Tidak Setuju)
=1.
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Keputusan

menjadi
nasabah

Merupakan proses
psikologis  dasar

yang
memainkan

peranan
dalam

penting

memahami
bagaimana
konsumen secara

aktual mengambil
keputusan
pembelian

yang melewati
beberapa

tahap.(Kotler
dan Keller, 2006)

1.Pengenalan
Masalah

2.Pencarian
Informasi

3.Evaluasi
alternatif

4. Keputusan
Pembelian

5.Perilaku
pasca
Pembelian

Kuesioner

SS(Sangat
Setuju) = 4,

S(Setuju) = 3,

TS(Tidak
Setuju) = 2,

STS(Sangat
Tidak Setuju)
=1.

Sumber : Data diolah, 2020

3.6 Uji Instrumen Penelitian

Analisis data yang dilakukan adalah analisis data kuantitatif, dilakukan

dengan beberapa langkah antara lain :

Uji Validitas adalah untuk mengetahui tingkat kasahihan tiap

item atau butir pertanyaan dalam angket (kuesioner). Instrumen

dikatakan valid jika dapat mengukur apa yamh seharusnya diukur atau

mengukur apa yang diinginkan dengan tepat. Pengujian validitas

dilakukan dengan cara mengkorelasikan masing-masing item dengan

skor total (Sugiono, 2012).

Teknik yang digunakan dalam uji validitas dalam penelitian ini

adalah korelasi product moment dari person. Analisa ini digunakan




38

untuk mengetahui apakah variabel bebas mempunyai hubungan dengan

variabel terikat rumus yang digunakan adala sbagai berikut :

- NYXY-3X¥Y
NI X -(2X) D) (NEX? — (3X)?)

Keterangan :

Ixy = Koefisien r product moment

r = Koefisien validitas item yang dicari

X = Skor yang diperoleh dari subjek dalam tiap item
y = Skor total instrumen

Kriteria pengukuran validitas adalah jika rhitung > rtabel, maka
data yang diperoleh adalah valid. Uji validitas dalam penelitian ini
adalah menggunakan bantuan Software Statistical Package For Social
(SPSS) menurut Sugiono (2012) instrumen yang valid harus
mempunyai faktor atau item dengan harga korelasi (r) lebih besar dari
0,30 dan menurut Santoso (2004) tingkat signifikan korelasi harus
berada di bawah a = 0,05.

. Uji Reliabilitas

Suharsimi  Arikunto (2006: 154) menyatakan “Reliabilitas
menunjuk pada suatu pengertian bahwa sesuatu instrumen cukup dapat
dipercaya untuk digunakan sebagai alat pengumpul data karena
instrumen tersebut sudah baik”.

Reliabilitas berkenaan dengan tingkat keajegan atau ketetapan
hasil pengukuran (Nana Syaodih Sukmadinata, 2009). Kuesioner

dikatakan reliabel jika dapat memberikan hasil relatif sama (ajeg) pada
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saat dilakukan pengukuran kembali pada obyek yang berlainan pada
waktu yang berbeda atau memberikan hasil yang tetap.

Uji reliabilitas dilakukan dengan rumus cronbach alpha sebagai

berikut:
! k 1 2.0y
= [[.Ic - 1}] o2
Dimana :

ri1 = Reabilitas instrumen

K = Banyaknya butir pertanyaan

ab?= Jumlah varian butir

at>= Varian total

Apabila koefisien Cronbach Alpha (ri1) > 0,7 maka dapat dikatakan
instrumen tersebut reliabel (Johnson & Christensen, 2012).

Sama halnya dengan Uji Validitas, Uji Reliabilitas juga dapat dilakukan
dengan bantuan software Microsoft Office Excel dan Statistical Product
and Service Solution (SPSS). Namun, memang lebih mudah dan praktis

jika menggunakan software SPSS.

Analisis Data

Analisis data pada penelitian kuantitatif merupakan hasil pengolahan
data atas jawaban yang diberikan responden terhadap pertanyaan dari setiap
item kuesioner. Setelah data dari seluruh responden terkumpul, maka
peneliti melakukan pengelompokan data berdasarkan variabel dari seluruh

responden, menyajikan data tiap variabel yang diteliti, dan melakukan


http://4.bp.blogspot.com/-kJ8Tk1KcddU/UzuTcBBN1HI/AAAAAAAABOY/gEeWbAYDAXY/s1600/v.j
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perhitungan untuk menjawab rumusan masalah. Analisis data digunakan
juga untuk menguji hipotesis yang diajukan peneliti, karena analisis data
yang dikumpulkan digunakan untuk mengetahui pengaruh antara variabel
independent (X1, Xz, X3) terhadap variabel dependent (Y).
3.7.1 Uji Analisis Regresi Linier Berganda

Model regresi adalah model yang digunakan untuk menganaliss
pengaruh dari beberapa variabel independen terhadap satu variabel
dependen. Tujuan dari analisis ini adalah untuk mengetahui besarnya
pengaruh yang ditimbulkan antara, Motivasi menghindari riba, pengetahuan
produk dan Kkinerja keuangan terhadap keputusan pembelian secara
bersama-sama menggunakan persamaan regresi berganda sebagai berikut :
Rumus :

Y =a+biXy+boXo+bsXs+e

Keterangan:

Y = Keputusan menjadi nasabah
X1 = Motivasi menghindari riba
X2 = Pengetahuan produk

a = Variabel/bilangan konstanta

b1, b2, = Koefisien regresi
e = tingkat eror
3.7.2 Uji Asumsi Klasik
Uji asumsi klasik adalah persyaratan pengujian statistik yang harus

dipenuhi terlebih dahulu dalam analisis regresi linier. Model dalam
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penelitian ini harus bebas dari asumsi klasik, yaitu normalitas,
multikolinearitas, heteroskedastisitas, dan autokorelasi. Dalam penelitian
ini uji asumsi klasik yang digunakan adalah sebagai berikut.
1. Uji Normalitas
Uji normalitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model
regresi, variabel penggangu atau residual memiliki distribusi normal
(Ghozali, 2016:154). Untuk menguji normalitas residual, peneliti
menggunakan uji kolmogorov-smirnov (K-S).Uji K-S dilakukan dengan
menggunakan hipotesis:
Ho : Data residual berdistribusi normal
Ha : Data residual tidak berdistribusi normal
Pengujian normalitas dilakukan dengan melihat nilai Asymp. Sig.
(2-tailed). Jika tingkat signifikansinya > 0,05 maka dapat disimpulkan
bahwa Ho diterima, sehingga dikatakan data residual berdistribusi
normal.
2. Uji Multikolinearitas
Uji multikolinieritas bertujuan untuk menguji apakah model
regeresi ditemukan adanya korelasi antar variabel bebas (independen).
Model regresi yang baik seharusnya tidak terjadi korelasi di antara
vairabel independen (Ghozali, 2011:106). Model regresi yang bebas
dari multikoliniearitas adalah model yang memiliki nilai tolerance >

0,01 atau jika nilai variance inflation factor (VIF) < 10.
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3. Uji Heteroskedastisitas

Uji heteroskedastisitas bertujuan untuk menguji apakah dalam
model regresi terjadi ketidaksamaan variance dari residual satu
pengamatan ke pengamatan yang lain (Ghozali, 2016:134). Jika
variance dari residual satu pengamatan ke pengamatan yang lain tetap,
maka disebut homoskedastisitas dan jika berbeda disebut
heteroskedastisitas. Model regresi yang baik adalah yang
homoskedastisitas atau tidak terjadi heteroskedastisitas.

Cara yang digunakan untuk mengetahui ada tidaknya
heteroskedastisitas dalam penelitian ini yaitu uji glejser. Uji
glejserdilakukan dengan meregresi nilai absolut residual terhadap
variabel independen (Ghozali, 2016:137). Jika nilai probabilitas
signifikansi dari variabel independen di atas tingkat kepercayaan 5%,
maka dapat disimpulkan model regresi tidak mengandung adanya
heteroskedastisitas.

4. Uji Autokorelasi

Uji autokorelasi bertujuan untuk menguji apakah dalam model
regresi ada korelasi antara kesalahan pengganggu pada periode t dengan
kesalahan pengganggu pada periode t-1 (sebelumnya) (Ghozali,
2016:108). Model regresi yang baik adalah regresi yang bebas dari
autokorelasi. Alat ukur yang digunakan untuk mendeteksi adanya
autokorelasi dalam penelitian ini menggunakan uji Durbin-Watson

(DW), dengan kriteria hasil: (1) bila nilai DW antara du dan (4-du)
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berarti tidak terjadi autokorelasi, (2) bila DW < dl berarti terjadi
autokorelasi positif, (3) bila DW > (4-dl) berarti terjadi autokorelasi
negatif, (4) bila DW antara (4-du) dan (4-dl) berarti hasil tidak dapat

disimpulkan.

3.7.3 Uji Hipotesis

1.

Pengujian Hipotesis Secara Parsial (Ujit)

Uji ini digunakan untuk mengetahui apakah dalam model regresi-
variabel independen yaitu motivasi menghindari riba (X1), pengetahuan
produk (X2), secara parsial berpengaruh terhadap variabel dependen
yaitu Keputusan menjadi nasabah (Y) pada tingkat kepercayaan 95%
atau o = 5%, dengan hipotesis:

1) Bila nilai signifikan (P value) < 0,05 maka Ho ditolak dan-
menerima Ha yang berarti ada pengaruh antara variabel bebas dan
variabel terikat.

2) Bila nilai signifikan (P value) > 0,05 maka Ho diterima dan
menolak Hayang berarti tidak ada pengaruh antara variabel bebas
dan variabel terikat.

Pengujian Hipotesis Secara Bersama—sama (UjiF)

Uji hipotesis secara menyeluruh digunakan untuk mengetahui ada
tidak nya pengaruh antara variabel bebas (motivasi menghindari riba,
pengetahuan produk dan kinerja keuangan) dan variabel terikat
(Keputusan menjadi nasabah) dengan menggunakan Uji F (Uji Fisher)

pada tingkat kepercayaan 95% (a = 0,05) serta menggunakan derajat
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kebebasan df (degree freedom). Ketentuannya adalah: jika Fhi-
tung>Ftabel maka Ho ditolak dan Ha diterima dengan (P value) < 0,05.
3.7.4 Uji Koefensien kontingensi

Koefisien kontingensi merupakan metode yang digunakan untuk
mengukur taraf hubungan, atau ketakbebasan (ketergantungan) dari
klasifikasi-klasifikasi pada suatu tabel kontingensi. Asumsi dari koefisien
kontingensi yaitu semakin besar nilai C, maka semakin besar pula taraf
hubungannya. Dalam tabel kontingensi, jumlah baris dan kolom
menentukan nilai maksimum C yang tidak pernah lebih besar dari 0 (Aziz

2014:50).

Adapun rumus dari koefisien kontingensi adalah sebagai berikut:

Keterangan:
- x<
C a x24+N

Sedangkan rumus dari koefisien kontingensi maksimum adalah

sebagai berikut:

Crnaks = '\-'I{k - l}jk

C = Nilai koefisien Kontingensi
X2= Nilai chi hitung

N = Jumlah Responden

k = kategori



BAB IV

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

4.1 Hasil Penelitian (Gambaran Umum Perusahaan)

Bank BRI Syariah merupakan Unit Usaha Syariah dari Bank BRI
sendiri yang melegalkan dirinya dan mulai beroperasi secara resmi pada
tanggal 17 November 2008. Dengan ditandatangani akta pemisahan Unit
Usaha Syariah PT. BRI pada tanggal 1 januari 2009 menjadikan PT.
BANK BRISyariah semakin kokoh.

4.1.1 Sejarah Bank BRI Syariah KCP Mojosari Mojokerto

Sejarah awal mula berdirinya Bank BRI Syariah KCP Mojosari
mojokerto ini yaitu bermula dari ada nya pembiayaan UMS atau Unit
Mikro Syariah pada pertengahan bulan April tahun 2011 yg bertempat
tinngal di sebuah rumah untuk di jadikan kantor prlayanan, pada awal
berdirinya tersebut hanya melakukan transaksi pembiayaan saja belum
ada produk-produk lain dan belum ada struktur organisasi yang lengkap
seperti halnya pada bank yang semestinya. .

Seiring berjalannya waktu, kemajuan tingkat pembiayaan yang
bagus membuat karyawan antusias untuk menjadikan unit usaha tersebut
menjadi lebih tinggi lagi. Kemudian pada bulan November tahun 2013
mengajukan untuk menjadi PT Bank BRI Syariah KCP Mojosari
Mojokerto dan di setujui oleh pihaknya dan melengkapi struktur
organisasi dengan menambah produk-produk pembiaayn seperti halnya

bank pada umumnya. Seletah itu menyewa tempat untuk di jadikan
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kantor pelayanan di tempat yang sekarang di tempati selama dua tahun
terlebih dahulu sampai tahun 2015.
Setelah melihat progres yang lebih bagus pada tahun 2015, BRI
Syariah KCP Mojosari Mojokerto memutuskan untuk menambah kontrak
tempat selama lima tahun sampai tahun 2020 sekarang.
4.1.2 Visi dan Misi Bank BRI Syariah KCP Mojosari Mojokerto
4.1.2.1 Visi dan Misi

1. Visi
Menjadi bank ritel modern terkemuka dengan ragam layanan
finansial sesuai kebutuhan nasabah dengan jangkauan termudah untuk
kehidupan lebih bermakna.
2. Misi
1. Memahami keragaman individu dan mengakomodasi beragam
kebutuhan finansial nasabah.
2. Menyediakan produk dan layanan yang mengedepankan etika
sesuai dengan prinsip-prinsip syariah.
3. Menyediakan akses ternyaman melalui berbagai sarana kapan pun
dan dimana pun.
4. Memungkinkan setiap individu untuk meningkatkan kualitas hidup
dan menghadirkan ketenteraman pikiran.
4.1.3 Struktur Organisasi Bank BRI Syariah KCP Mojosari Mojokerto

4.1.3.1 Struktur Organisasi BRISyariah KCP Mojosari
Susunan Pengelola BRI SYARIAH KCP Mojosari adalah:

1. Pimpinan Cabang Pembantu : Syahyu Isdiono

2. Branch Operation Supervisor : Pratiwi

3. Customer Service : Annisa Angraini

4. Teller - Rafika

5. Accounting Officer . Afrizal Firmansyah
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6. Unit Head : M. Anasrulloh
7. Accountings Officer Mikro - Nikmatul Iradini
Achmad Afandi
Anjar Setyo
Sugeng
8. Office Boy : Syaifuddin
9. Security : A. Samhadi
Syafrida

4.1.4 Program Kerja Bank BRI KCP Mojosari Mojokerto
Adapun program kerja pada Bank BRI Syariah KCP Mojosari
Mojokerto yaitu :
1. Memperkenalkan BRI Syariah di kalangan pengusaha kecil,
menengah dan pengusaha kalangan atas.
2. Memperkenalkan BRI Syariah di kalangan perusahaan di daerah
Mojokerto dan sekitarnya, baik di kantor atau kedinasan.
3. Menambah pembiayaan dan dana di pesantren wilayah Mojokerto
dan sekitarnya.
4. Menambah pembiayaan dalam komunitas pengusaha, sepatu,
kerupuk, palawija, dan lain sebagainya.
4.2 Karakteristik Responden
4.2.1 Usia Responden
Data karakteristik responden berdasarkan usia dapat dilihat pada Tabel

berikut :
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Tabel 4.1

Usia Responden

Usia Frekuensi | Persentase
17 - 22 tahun 34 31.48
23 - 28 tahun 48 44.45
29 - 34 tahun 17 15.74
> 40 tahun g 8.33
Total 108 100

Berdasarkan tabel 4.1 di atas, dapat diketahui bahwa responden yang

berusia 17 — 22 tahun sebanyak 34 (31,48%), berusia 23 — 28 tahun sebanyak 48

(44,45%), dan yang berusia > 30 tahun sebanyak 26 (24,07%).

4.2.2 Jenis Kelamin Responden

Data karakteristik responden berdasarkan jenis kelamin dapat dilihat pada

Tabel berikut :

Tabel 4.2 Jenis Kelamin

Jenis Kelamin | Frekuensi | Persentase
Laki-laki 43 39,81
Perempuan 65 60,19
Total 108 100

Berdasarkan Tabel di atas, dapat diketahui bahwa responden yang memiliki jenis

kelamin laki-laki sebanyak 39,81%, sedangkan perempuan sebanyak 60,19%.

Berdasarkan data tersebut, maka responden yang paling banyak adalah responden

dengan jenis kelamin perempuan sebanyak 60,19%.
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4.2.3 Pendidikan Responden
Data karakteristik responden berdasarkan pendidikan dapat dilihat pada

Tabel berikut :

Tabel 4.3 Pendidikan Responden

Pendidikan | Frekuensi | Persentase
SMA/SMK 72 66.67
Diploma 7 6.48
S1 26 24.07
S2 3 2.78
Total 108 100

Berdasarkan data tersebut, maka responden yang memiliki pendidikan
SMA/SMK sebanyak 72 orang atau (66,67%), pendidikan Diploma sebanyak 7
responden atau (6,48%), yang memiliki pendidikan S1 sebanyak 26 responden
atau 24,07%, serta yang memiliki pendidikan S2 sebanyak 3 responden atau
2,78%.

4.3 Gambaran Variabel Yang Diteliti
a. Distribusi Frekuensi VVariabel Motivasi Menghindari Riba (X1)
Dalam variabel Motivasi Menghindari Riba terdapat empat item
pertanyaan yang diberikan kepada responden untuk dijawab. Jawaban

responden dapat dilihat pada Tabel 4.8
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Tabel 4.8
Distribusi Frekuensi Variabel Motivasi Menghindari Riba (X1)

4 3 2 1 Jumlah
Item Rata-rata
f % f % f % f| % |Jumlah| %
X1.1|52|48.15 | 50| 4630 | 6| 556 | 0| 0.00 108 100 3.43
X1.2 | 52| 48.15 | 50 | 46.30 | 6 | 556 | 0 | 0.00 108 100 3.43
X1.3 |43 13981 |59 |5463 |6 | 556 | 0| 0.00 108 100 3.34
X1.4 |47 | 4352 | 52 | 48.15 |8 | 7.41 | 1| 0.93 108 100 3.34

3.38

Sumber : data primer diolah

Pada Tabel 4.8 dapat diketahui bahwa dari 108 responden, didapatkan
penilaian tentang variabel Motivasi Menghindari Riba. Hasil deskripsi variabel
Motivasi Menghindari Riba mempunyai nilai rata — rata sebesar 3,38. Nilai

tersebut menunjukkan bahwa responden mempunyai Motivasi Menghindari Riba

yang tinggi.
b. Distribusi Frekuensi Variabel Pengetahuan Produk (X2)

Dalam variabel Pengetahuan Produk terdapat lima item pertanyaan
yang diberikan kepada responden untuk dijawab. Jawaban responden

dapat dilihat pada Tabel 4.9 :




Tabel 4.9

Distribusi Frekuensi Variabel Pengetahuan Produk (X2)
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4 3 2 1 Jumlah
Item Rata-rata
f % f % f | % |[f| % |Jumlah| %

X2.1 |56 | 5185 |47 4352 | 5 463 |0 0.00 108 | 100 3.47

X2.2 |53 |49.07 |50 | 46.30 | 5 | 463 | 0| 0.00| 108 |100| 3.44

X2.3 |44 | 40.74 | 55 5093 | 8 | 741 |1 0.93 108 | 100 3.31

X2.4 |58 | 5370 |42 3889 | 7 (648 |1 0.93 108 | 100 3.45

X25 |44 | 40.74 | 54 | 50.00 | 10 | 9.26 | 0 | 0.00 | 108 |100| 3.31
3.40

Sumber : data primer diolah

penilaian tentang variabel

Pengetahuan Produk. Hasil

deskripsi

Pada Tabel 4.9 dapat diketahui bahwa dari 108 responden, didapatkan

variabel

Pengetahuan Produk mempunyai nilai rata — rata sebesar 3,40. Nilai tersebut

menunjukkan bahwa responden mempunyai tingkat ketertarikan yang tinggi.

d. Distribusi Frekuensi Variabel Keputusan Menjadi Nasabah (Y)

Dalam variabel Keputusan Menjadi Nasabah terdapat enam item

pertanyaan yang diberikan kepada responden untuk dijawab. Jawaban

responden dapat dilihat pada Tabel 4.11 :
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Tabel 4.11
Distribusi Frekuensi Variabel Keputusan Menjadi Nasabah ()

4 3 2 1 Jumlah
Item Rata-rata
f % F % |F| % |f| % |Jumlah| %

Y1l | 58 | 53.70 | 42 | 38.89 | 8 | 7.41 | 0| 0.00 108 | 100 3.46

Y2 | 54 | 5000 | 48 | 4444 | 5| 463 | 1| 0.93 108 | 100 3.44

Y3 | 65| 60.19 | 37 | 3426 | 6 | 5.56 | 0 | 0.00 108 | 100 3.55

Y4 | 51 | 4722 |51 | 4722 | 5| 463 | 1| 0.93 108 | 100 341

Y5 | 54 | 50.00 |44 | 40.74 | 9| 833 | 1093 | 108 |100| 3.40

Y6 |51 | 4722 |52 | 48.15 |5 | 463 | 0| 0.00 108 | 100 3.43
3.45

Sumber : data primer diolah

Pada Tabel 4.11 dapat diketahui bahwa dari 108 responden, didapatkan
penilaian tentang variabel Keputusan Menjadi Nasabah. Hasil deskripsi variabel
Keputusan Menjadi Nasabah mempunyai nilai rata — rata sebesar 3,45. Nilai
tersebut menunjukkan bahwa konsumen memiliki kategori yang baik dalam

melakukan pengambilan keputusan.

4.4 Uji Instrumen Penelitian

Kuisioner dalam penelitian ini digunakan sebagai alat analisa. Oleh karena
itu dalam analisa yang dilakukan lebih bertumpu pada skor responden pada tiap-
tiap amatan. Sedangkan benar tidaknya skor responsi tersebut tergantung pada
pengumpulan data. Instrumen pengumpulan data yang baik harus memenuhi 2

persyaratan penting yaitu valid dan reliabel.
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a. Uji Validitas

Pengujian validitas sangat diperlukan dalam suatu penelitian, khususnya
yang menggunakan kuisioner dalam memperoleh data. Pengujian validitas
dimaksudkan untuk mengetahui keabsahan menyakngkut pemahaman mengenai
keabsahan antara konsep dan kenyataan empiris. Uji validitas adalah suatu ukuran
yang menunjukkan tingkat-tingkat kevalidan dan kesahihan suatu instrumen.
Sebuah instrument dikatakan valid apabila mampu mengukur apa yang ingin
diukur atau dapat mengungkapkan data dari variabel yang diteliti secara tepat.
Tinggi rendahnya validitas instrument menunjukkan sejauh mana data yang

terkumpul tidak menyimpang dari gambaran tentang variabel yang dimaksud.

Pengujian validitas dapat dilakukan dengan cara mengkorelasikan masing-
masing faktor atau variabel dengan total faktor atau variabel tersebut dengan

menggunakan korelasi (r) product moment.

Kriteria pengujian untuk menerima atau menolak hipotesis adanya

pernyataan yang valid atau tidak dapat dilakukan dengan:
Ho : r =0, tidak terdapat data yang valid pada tingkat Kesalahan(a) 5%.
Hi : r # 0, terdapat data yang valid pada tingkat Kesalahan (a)) 5%.

Hipotesa nol (Ho) diterima apabila r hitung < I tanel, demikian sebaliknya hipotesa

alternatif (H1) diterima apabila r hitung > I tabel.

Pengujian validitas yang dilakukan dengan melalui program SPSS ver.

20.0 dengan mengggunakan korelasi product moment menghasilkan nilai masing-
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masing item pernyataan dengan skor item pertanyaan secara keseluruhan dan

untuk lebih jelasnya disajikan dalam tabel sebagai berikut:

Tabel 4.12
Uji Validitas Variabel

Item Hit[mg Sig. r Tabel | Keterangan
X1.1 0.627 0.000 0.189 Valid
X1.2 0.806 0.000 0.189 Valid
X1.3 0.745 0.000 0.189 Valid
X14 0.692 0.000 0.189 Valid
X2.1 0.657 0.000 0.189 Valid
X2.2 0.702 0.000 0.189 Valid
X2.3 0.770 0.000 0.189 Valid
X2.4 0.752 0.000 0.189 Valid
X2.5 0.755 0.000 0.189 Valid
Y1 0.697 | 0.000 | 0.189 Valid
Y2 0.711 0.000 0.189 Valid
Y3 0.679 | 0.000 | 0.189 Valid
Y4 0.827 0.000 0.189 Valid
Y5 0.784 | 0.000 | 0.189 Valid
Y6 0.519 0.000 0.189 Valid

Sumber: Data Primer Diolah

Dari Tabel 4.12 di atas dapat dilihat bahwa nilai sig. r item pertanyaan

lebih kecil dari 0.05 (o = 0.05) yang berarti tiap-tiap item variabel adalah valid,

sehingga dapat disimpulkan bahwa item-item tersebut dapat digunakan untuk

mengukur variabel penelitian.
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b. Uji Reliabilitas
Uji reliabilitas menunjukkan tingkat kemantapan, keajegan dan ketepatan
suatu alat ukur atau uji yang digunakan untuk mengetahui sejauh mana
pengukuran relatif konsisten apabila dilakukan pengukuran ulang. Uji ini
digunakan untuk mengetahui sejauh mana jawaban seseorang konsisten atau stabil

dari waktu ke waktu. Arikunto menjelaskan tentang reliabilitas sebagai berikut :

“Reliabilitas menunjukkan pada suatu pengertian bahwa suatu
instrumen cukup dapat dipercaya untuk digunakan sebagai alat
pengumpul data karena instrumen tersebut sudah baik

Teknik pengujian reliabilitas adalah dengan menggunakan nilai koefisien
reliabilitas alpha. Kriteria pengambilan keputusannya adalah apabila nilai dari
koefisien reliabilitas alpha lebih besar dari 0,6 maka variabel tersebut sudah

reliabel (handal).

Tabel 4.13
Uji Reliabilitas Variabel

No. Variabel Koefisien Reliabilitas | Keterangan

0.683 i

1 X1 Reliabel
0.779 Reliabel

2 X2
0.798 .

5 Y Reliabel

Sumber: Data primer diolah

Dari Tabel 4.13 diketahui bahwa nilai dari alpha cronbach untuk semua
variabel lebih besar dari 0,6. Dari ketentuan yang telah disebutkan sebelumnya

maka semua variabel yang digunakan untuk penelitian sudah reliabel.
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4.4. Asumsi-Asumsi Klasik Regresi

Asumsi-asumsi klasik ini harus dilakukan pengujiannya untuk memenuhi
penggunaan regresi linier berganda. Setelah diadakan perhitungan regresi
berganda melalui alat bantu SPSS for Windows, diadakan pengujian uji asumsi

klasik regresi. Hasil pengujian disajikan sebagai berikut :

4.4.1. Uji Normalitas

Uji ini dilakukan untuk mengetahui apakah nilai residual tersebar normal atau
tidak. Prosedur uji dilakukan dengan uji Kolmogorov-Smirnov, dengan ketentuan

sebagai berikut:

Hipotesis yang digunakan :

Ho : residual tersebar normal

Hs : residual tidak tersebar normal

Jika nilai sig. (p-value) > 0,05 maka Ho diterima yang artinya normalitas

terpenuhi.

Hasil uji normalitas dapat dilihat pada Tabel 4.14



Tabel 4.14 : Hasil Uji Normalitas

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Unstandardi

zed Residual

N 108
Normal Mean .0000000
Parameters(a,b)  std. Deviation 1.65681644
Most Extreme Absolute .056
Differences Positive .055
Negative -.056
Kolmogorov-Smirnov Z .583
Asymp. Sig. (2-tailed) .886

a Test distribution is Normal.

b Calculated from data.

Sumber: Data primer diolah

57

Dari hasil perhitungan didapat nilai sig. sebesar 0.886 (dapat dilihat pada

Tabel 4.9) atau lebih besar dari 0.05; maka ketentuan Ho diterima yaitu bahwa

asumsi normalitas terpenuhi.
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Histogram

Dependent Variable: Y
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Gambar 4.1

Histogram

Berdasarkan uji Grafik Histogram didapatkan bahwa frekuensi Residual
paling banyak mengumpul pada nilai 0 atau nilai penyebaran data sudah sesuai

dengan kueva normal sehingga dikatakan bahwa residual sudah menyebar secara

distribusi normal.
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Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual

Dependent Variable: Y
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Gambar 4.2
P-P Plot

Berdasarkan uji P-P Plot didapatkan bahwa titik — titik data sudah menyebar
mengikuti garis diagonal, sehingga dikatakan bahwa residual sudah menyebar

secara distribusi normal.
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4.4.3. Uji Multikolinieritas

Uji Multikolinieritas ini dilakukan untuk mengetahui bahwa tidak terjadi
hubungan yang sangat kuat atau tidak terjadi hubungan linier yang sempurna atau
dapat pula dikatakan bahwa antar variabel bebas tidak saling berkaitan. Cara
pengujiannya adalah dengan membandingkan nilai Tolerance yang didapat dari
perhitungan regresi berganda, apabila nilai tolerance < 0,1 maka terjadi

multikolinearitas. Hasil uji multikolinieritas dapat dilihat pada Tabel 4.16.

Tabel 4.16 : Hasil Uji Multikolinieritas

Collinearity Statistics
Varaibel Bebas

Tolerance VIF

X1 0.506 1.978

X2 0.512 1.954

Sumber: Data primer diolah

Berdasarkan Tabel 4.16, berikut hasil pengujian dari masing-masing variabel

bebas:

=  Tolerance untuk Motivasi Menghindari Riba adalah 0,506

= Tolerance untuk Pengetahuan Produk adalah 0,512
Pada hasil pengujian didapat bahwa keseluruhan nilai tolerance > 0,1 sehingga
dapat disimpulkan bahwa tidak terjadi multikolinearitas antar variabel bebas.

Uji multikolinearitas dapat pula dilakukan dengan cara membandingkan nilai
VIF (Variance Inflation Faktor) dengan angka 10. Jika nilai VIF > 10 maka terjadi
multikolinearitas. Berikut hasil pengujian masing-masing variabel bebas :

= VIF untuk Motivasi Menghindari Riba adalah 1,978
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»  VIF untuk Pengetahuan Produk adalah 1,954
Dari hasil pengujian tersebut dapat disimpulkan bahwa tidak terjadi
multikolinearitas antar variabel bebas. Dengan demikian uji asumsi tidak adanya
multikolinearitas dapat terpenuhi.
4.4.4 Uji Heterokedastisitas

Uji  heterokedastisitas digunakan untuk mengetahui apakah terjadi
ketidaksamaan nilai simpangan residual akibat besar kecilnya nilai salah satu
variabel bebas. Atau adanya perbedaaan nilai ragam dengan semakin
meningkatnya nilai variabel bebas. Prosedur uji dilakukan dengan Uji scatter plot.
Pengujian kehomogenan ragam sisaan dilandasi pada hipotesis:

Ho : ragam sisaan homogen

H: : ragam sisaan tidak homogen

Hasil uji heterokedastisitas dapat dilihat pada Gambar 4.3

Scatterplot
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Uji Heteroskedastisistas
Sumber: Data primer diolah

Dari hasil pengujian tersebut didapat bahwa diagram tampilan scatterplot
menyebar dan tidak membentuk pola tertentu maka tidak terjadi
heteroskedastisitas, sehingga dapat disimpulkan bahwa sisaan mempunyai ragam

homogen (konstan) atau dengan kata lain tidak terdapat gejala heterokedastisitas.

Dengan terpenuhi seluruh asumsi Klasik regresi di atas maka dapat
dikatakan model regresi linear berganda yang digunakan dalam penelitian ini
adalah sudah layak atau tepat. Sehingga dapat diambil interpretasi dari hasil

analisis regresi berganda yang telah dilakukan.

4.5. Analisis Regresi Linier Berganda

Analisis regresi ini digunakan untuk menghitung besarnya pengaruh antara
variabel bebas, yaitu Motivasi Menghindari Riba (X1), Pengetahuan Produk (X2),

terhadap variabel terikat yaitu Keputusan Menjadi Nasabah ().

4.5.1. Persamaan Regresi

Persamaan regresi digunakan mengetahui bentuk hubungan antara variabel
bebas dengan variabel terikat. Dengan menggunakan bantuan SPSS for Windows

ver 21.00 didapat model regresi seperti pada Tabel 4.18 :
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Tabel 4.18 : Rekapitulasi Hasil Regresi

Variabel | Variabel | Unstandardized Standardized
Terikat Bebas Coefficients Coefficients (Beta) t Sig. Keterangan
(Constant) 1.965 1.332 | 0.186
Y X1 0.409 0.269 3.130 | 0.002 | Signifikan
X2 0.234 0.201 2.344 | 0.021 | Signifikan
R: 0.781

R Square : 0.610

Adjusted R Square : 0.599
F hitung : 54.285 F tabel : 2.692
Sig. F: 0.000 t Tabel : 1.983

Model regresi yang digunakan adalah standardized regression, karena data
yang digunakan dalam penelitian ini adalah data ordinal yang pengukurannya
menggunakan skala likert. Skala likert digunakan untuk mengukur sikap,
pendapat dan persepsi seseorang atau kelompok. Dalam standardized regression,
ukuran variabel atau ukuran jawabannya telah disamakan. Adapun persamaan
regresi yang didapatkan berdasarkan Tabel 4.18 adalah sebagai berikut :

Y =0,269 X1+ 0,201 X>

Dari persamaan di atas dapat diinterpretasikan sebagai berikut:

= bl =0,269, artinya Keputusan Menjadi Nasabah akan meningkat sebesar
0,269 satuan untuk setiap tambahan satu satuan X (Motivasi Menghindari

Riba). Jadi apabila Motivasi Menghindari Riba mengalami peningkatan 1
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satuan, maka Keputusan Menjadi Nasabah akan meningkat sebesar 0,269
satuan dengan asumsi variabel yang lainnya dianggap konstan.

= b2 = 0,201, artinya Keputusan Menjadi Nasabah akan meningkat sebesar
0,201 satuan untuk setiap tambahan satu satuan X (Pengetahuan Produk),
Jadi apabila Pengetahuan Produk mengalami peningkatan 1 satuan, maka
Keputusan Menjadi Nasabah akan meningkat sebesar 0,201 satuan dengan
asumsi variabel yang lainnya dianggap konstan.

45.2. Koefisien Determinasi (R?)

Untuk mengetahui besar kontribusi variabel bebas (Motivasi Menghindari
Riba (X1), Pengetahuan Produk (X2), terhadap variabel terikat (Keputusan
Menjadi Nasabah) digunakan nilai adjusted R?, Koefisien determinasi digunakan
untuk menghitung besarnya pengaruh atau kontribusi variabel bebas terhadap
variabel terikat. Dari analisis pada Tabel 4.18 diperoleh hasil adjusted R?
(koefisien determinasi) sebesar 0,599. Artinya bahwa 59,9% variabel Keputusan
Menjadi Nasabah akan dipengaruhi oleh variabel bebasnya, yaitu Motivasi
Menghindari Riba (X1), Pengetahuan Produk (X2),. Sedangkan sisanya 40,1%
variabel Keputusan Menjadi Nasabah akan dipengaruhi oleh variabel-variabel

yang lain yang tidak dibahas dalam penelitian ini.

Selain  koefisien determinasi juga didapat koefisien korelasi yang
menunjukkan besarnya hubungan antara variabel bebas yaitu Motivasi
Menghindari Riba, Pengetahuan Produk, dan Kinerja Keuangan Bank dengan
variabel Keputusan Menjadi Nasabah, nilai R (koefisien korelasi) sebesar 0.781,

nilai korelasi ini menunjukkan bahwa hubungan antara variabel bebas yaitu
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Motivasi Menghindari Riba (X1), Pengetahuan Produk (Xz), dengan Keputusan
Menjadi Nasabah termasuk dalam kategori kuat karena berada pada selang 0,6 —

0,8.

4.5. Pengujian Model Regresi

Pengujian F atau pengujian model digunakan untuk mengetahui apakah hasil
dari analisis regresi signifikan atau tidak, dengan kata lain model yang diduga
tepat/sesuai atau tidak. Jika hasilnya signfikan, maka Ho ditolak dan H; diterima.
Sedangkan jika hasilnya tidak signifikan, maka Ho diterima dan H; ditolak. Hal ini

dapat juga dikatakan sebagai berikut :

Ho ditolak jika F hitung > F tabel

Ho diterima jika F hitung < F tabel

Berdasarkan Tabel 4.18 nilai F hitung sebesar 54,285. Sedangkan F tabel (o =
0.05 ; db regresi = 3 : db residual = 104) adalah sebesar 2,692. Karena F hitung >
F tabel yaitu 54,285 > 2,692 atau nilai Sig. F (0,000) < a = 0.05 maka model
analisis regresi adalah sudah baik. Hal ini berarti Ho ditolak dan H: diterima
sehingga dapat disimpulkan bahwa model regresi yang digunakan sudah baik

untuk pendugaan.

4.6 Pengujian Hipotesis

4.6.1. (ttest/Parsial)

t test digunakan untuk mengetahui apakah masing-masing variabel bebas

secara parsial mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap variabel terikat.
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Dapat juga dikatakan jika t hitung > t tabel atau -t hitung < -t tabel maka hasilnya

signifikan dan berarti Ho ditolak dan H: diterima. Sedangkan jika t hitung < t tabel

atau -t hitung > -t tabel maka hasilnya tidak signifikan dan berarti Ho diteima dan

H ditolak.

Berdasarkan Tabel 4.18 diperoleh hasil sebagai berikut :

t test antara X; (Motivasi Menghindari Riba) dengan Y (Keputusan
Menjadi Nasabah) menunjukkan t hitung = 3,130. Sedangkan t tabel (a =
0.05 ; db residual = 104) adalah sebesar 1,983. Karena t hitung > t tabel
yaitu 3,130 > 1,983 atau nilai sig t (0,002) < a = 0.05 maka pengaruh X1
(Motivasi Menghindari Riba) terhadap Keputusan Menjadi Nasabah
adalah signifikan. Hal ini berarti Ho ditolak dan H; diterima sehingga dapat
disimpulkan bahwa Keputusan Menjadi Nasabah dapat dipengaruhi secara
signifikan oleh Motivasi Menghindari Riba atau dengan meningkatkan
Motivasi Menghindari Riba maka Keputusan Menjadi Nasabah akan
mengalami peningkatan secara nyata.

t test antara X» (Pengetahuan Produk) dengan Y (Keputusan Menjadi
Nasabah) menunjukkan t hitung = 2,344. Sedangkan t tabel (a = 0.05 ; db
residual = 104) adalah sebesar 1,983. Karena t hitung > t tabel yaitu 2,344
> 1,983 atau nilai sig t (0,021) < o= 0.05 maka pengaruh X, (Pengetahuan
Produk) terhadap Keputusan Menjadi Nasabah adalah signifikan pada
alpha 5%. Hal ini berarti Ho ditolak sehingga dapat disimpulkan bahwa
Keputusan Menjadi Nasabah dapat dipengaruhi secara signifikan oleh

Pengetahuan Produk atau dengan meningkatkan Pengetahuan Produk
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maka Keputusan Menjadi Nasabah akan mengalami peningkatan yang
tinggi.
4.6.Hasil Uji Dominan

Untuk menentukan variabel independen yang paling berpengaruh
terhadap variabel Y, dapat dilakukan dengan membandingkan koefisien
regresi () antara variabel yang satu dengan yang lain. Variabel
independen yang paling dominan pengaruhnya terhadap variabel Y adalah
variabel yang memiliki koefisien regresi yang paling besar.

Untuk membandingkan koefisien regresi masing-masing variabel

independen, disajikan tabel peringkat sebagai berikut:

Tabel 4.19
Hasil Uji Dominan
Peringkat Variabel Koefisien feta Pengaruh
2 X1 0.269 Signifikan
3 X2 0.201 Signifikan

Sumber : Data Primer Diolah (2019)

Berdasarkan pada Tabel 4.19 tersebut, variabel Kinerja Keuangan
Bank adalah variabel yang memiliki koefisien regresi yang paling besar.
Artinya, variabel Y lebih banyak dipengaruhi oleh variabel pengetahuan
produk Koefisien yang dimiliki oleh variabel Kinerja Keuangan Bank
bertanda positif, hal ini menunjukkan hubungan yang searah sehingga
dapat disimpulkan bahwa semakin baik variabel Kinerja Keuangan Bank

maka semakin meningkatkan Keputusan Menjadi Nasabah ().
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4.6 Pembahasan
Hasil penelitian menunjukkan bahwa Motivasi Menghindari Riba
(X1), Pengetahuan Produk (X2), terhadap Keputusan Menjadi Nasabah
memiliki arah positif, yang dimana apabila Motivasi Menghindari Riba
(X1), Pengetahuan Produk (X2), mengalami kenaikan maka akan

menyebabkan meningkatnya Keputusan Menjadi Nasabah.

Pengaruh Simultan Motivasi Menghindari Riba (X1), Pengetahuan Produk
(X2), terhadap Keputusan Menjadi Nasabah

Uji F dilakukan untuk menguji hipotesis penelitian yang
menyatakan bahwa terdapat pengaruh yang signifikan antara Motivasi
Menghindari Riba (X;) dan Pengetahuan Produk (X2), terhadap
Keputusan Menjadi Nasabah secara simultan. Pengujian yang dilakukan
memperoleh nilai signifikansi F sebesar 0,000 sehingga signifikansi F< a
yaitu 0,000< 0,05. Hal ini menunjukkan bahwa HO ditolak, artinya
terdapat pengaruh yang signifikan antara variabel Motivasi Menghindari
Riba (X1) dan Pengetahuan Produk (X2), terhadap Keputusan Menjadi
Nasabah secara simultan. Jika dilihat dari nilai Adjust R Square yang
diperoleh, maka Motivasi Menghindari Riba (X1), Pengetahuan Produk
(X2), memiliki pengaruh sebanyak 59,9% dalam mempengaruhi
Keputusan Menjadi Nasabah, sedangkan sisanya 40,1% dipengaruhi oleh

variabel lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini.
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Pengaruh Motivasi Menghindari Riba (Xi1) terhadap Keputusan Menjadi
Nasabah (Y)

Pada hasil analisis menggunakan metode regresi berganda, diperoleh nilai
t hitung sebesar 3,130 dengan sig. t sebesar 0,002 dengan t tabel sebesar 1,983
sehingga variabel Motivasi Menghindari Riba memiliki pengaruh terhadap
Keputusan Menjadi Nasabah. Jika dilihat dari nilai signifikansi t sebesar 0,002
lebih kecil dari alpha yang dipakai yaitu 0,002 < 0,05. Sehingga dapat
disimpulkan Motivasi Menghindari Riba mempunyai pengaruh yang signifikan

terhadap Keputusan Menjadi Nasabah.

Seperti halnya penelitian yang telah dilakukan oleh Siti Kholila (2018)
yang berjudul “Pengaruh Motivasi Menghindari Riba dan Pengetahuan Produk
Perbankan Syariah terhadap Keputusan menjadi Nasabah di Bank Muamalata KC
Surabaya — Mas Mansyur” menunjukkan hasil bahwa motivasi menghindari riba
berpengaruh secara simultan terhadap keputusan menjadi nasabah secara positif

dan signifikan

Pengaruh Pengetahuan Produk (X2) terhadap Keputusan Menjadi Nasabah

(Y)

Pada hasil analisis menggunakan metode regresi berganda, diperoleh nilai t
hitung sebesar 2,344 dengan t tabel sebesar 1,983 sehingga variabel Pengetahuan
Produk memiliki pengaruh yang signifikan terhadap Keputusan Menjadi Nasabah.
Jika dilihat dari nilai signifikansi t sebesar 0,021 lebih kecil dari alpha yang
dipakai yaitu 0,021 < 0,05. Sehingga dapat disimpulkan Pengetahuan Produk

mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap Keputusan Menjadi Nasabah.
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Seperti halnya penelitian yang telah dilakuan oleh Wahyu Busyro (2018),

“Pengaruh Pengetahuan Produk Perbankan Syariah Dalam Memilih Jasa
Perbankan Syariah (Studi Kasus Pada Mahasiswa Universitas Muhammadiyah
Riau)” Hasil penelitian ini diketahui bahwa faktor pengetahuan produk perbankan
syariah memiliki nilai signifikansi adalah sebesar 0.000 atau <0.05 (nilai
signifikansi). Maka dapat disimpulkan bahwa pengetahuan produk perbankan

syariah berpengaruh positif atau signifikan.



5.1.

BAB V
PENUTUP

Kesimpulan

Penelitian ini dilakukan untuk mengetahui variabel mana sajakah yang

mempunyai pengaruh pada Keputusan Menjadi Nasabah. Dalam penelitian ini

variabel bebas yang digunakan adalah variabel Motivasi Menghindari Riba (X1),

Pengetahuan Produk (X3), sedangkan variabel terikat yang digunakan adalah

Keputusan Menjadi Nasabah (Y).

Berdasarkan pada penghitungan analisis regresi linier berganda, dapat

diketahui :

1.

Pengaruh secara simultan (bersama-sama) tiap variabel bebas terhadap
Keputusan Menjadi Nasabah dilakukan dengan pengujian F-test. Dari hasil
analisis regresi linier berganda diperoleh variabel bebas mempunyai
pengaruh yang signifikan secara simultan terhadap Keputusan Menjadi
Nasabah. Sehingga dapat disimpulkan bahwa pengujian terhadap hipotesis
yang menyatakan bahwa adanya pengaruh secara bersama-sama (simultan)
variabel bebas terhadap variabel Keputusan Menjadi Nasabah dapat
diterima.

Untuk mengetahui pengaruh secara individu (parsial) variabel bebas
(Motivasi Menghindari Riba (Xi), Pengetahuan Produk (X3), terhadap
Keputusan Menjadi Nasabah dilakukan dengan pengujian t-test.

Berdasarkan pada hasil uji didapatkan bahwa terdapat tiga variabel yang

71
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mempunyai pengaruh signifikan terhadap Keputusan Menjadi Nasabah
yaitu Motivasi Menghindari Riba (Xi1), Pengetahuan Produk (X>).
Berdasarkan pada hasil uji t didapatkan bahwa variabel Kinerja Keuangan
Bank mempunyai nilai t hitung dan koefisien beta yang paling besar.
Sehingga variabel Kinerja Keuangan Bank mempunyai pengaruh yang
paling kuat dibandingkan dengan variabel yang lainnya maka variabel
Kinerja Keuangan Bank mempunyai pengaruh yang dominan terhadap
Keputusan Menjadi Nasabah.

5.2. Saran

Berdasarkan kesimpulan di atas, dapat dikemukakan beberapa saran yang
diharapkan dapat bermanfaat bagi perusahaan maupun bagi pihak-pihak lain.

Adapun saran yang diberikan, antara lain:

1. Diharapkan bagi Bank BRI Syariah KCP Mojosari Mojokerto untuk
melakukan sosialisasi terkait dengan produk-produk bank syari’ah dan
memberikan informasi pada masyarakat tentang bank syariah agar dapat
meyakinkan masyarakat untuk menjdai nasabah di bank tersebut tanpa di
bayangi oleh riba.

2. Mengingat variabel bebas dalam penelitian ini merupakan hal yang sangat
penting dalam mempengaruhi Keputusan Menjadi Nasabah diharapkan
hasil penelitian ini dapat dipakai sebagai acuan bagi peneliti selanjutnya
untuk mengembangkan penelitian ini dengan mempertimbangkan variabel-
variabel lain yang merupakan variabel lain diluar variabel yang sudah

masuk dalam penelitian ini.
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Lampiran 1. Data Responden
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Lampiran 2. Frekuensi Jawaban Responden

Frequency Table
X1.1
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 2.00 6 5.6 5.6 5.6
3.00 50 46.3 46.3 51.9
4.00 52 48.1 48.1 100.0
Total 108 100.0 100.0
X1.2
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 2.00 6 5.6 5.6 5.6
3.00 50 46.3 46.3 51.9
4.00 52 48.1 48.1 100.0
Total 108 100.0 100.0
X1.3
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 2.00 6 5.6 5.6 5.6
3.00 59 54.6 54.6 60.2
4.00 43 39.8 39.8 100.0
Total 108 100.0 100.0




X1.4

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid  1.00 1 9 .9 9
2.00 8 7.4 7.4 8.3
3.00 52 48.1 48.1 56.5
4.00 47 43.5 43.5 100.0
Total 108 100.0 100.0
X2.1
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid  2.00 5 4.6 4.6 4.6
3.00 47 43.5 43.5 48.1
4.00 56 51.9 51.9 100.0
Total 108 100.0 100.0
X2.2
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid  2.00 5 4.6 4.6 4.6
3.00 50 46.3 46.3 50.9
4.00 53 49.1 49.1 100.0
Total 108 100.0 100.0
X2.3
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid  1.00 1 9 .9 .9
2.00 8 7.4 7.4 8.3
3.00 55 50.9 50.9 59.3
4.00 44 40.7 40.7 100.0
Total 108 100.0 100.0
X2.4
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid  1.00 1 .9 9 .9
2.00 7 6.5 6.5 7.4
3.00 42 38.9 38.9 46.3
4.00 58 53.7 53.7 100.0
Total 108 100.0 100.0




X2.5

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 2.00 10 9.3 9.3 9.3
3.00 54 50.0 50.0 59.3
4.00 44 40.7 40.7 100.0
Total 108 100.0 100.0
Y1
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 2.00 8 7.4 7.4 7.4
3.00 42 38.9 38.9 46.3
4.00 58 53.7 53.7 100.0
Total 108 100.0 100.0
Y2
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid 1.00 1 .9 .9 9
2.00 5 4.6 4.6 5.6
3.00 48 44.4 44.4 50.0
4.00 54 50.0 50.0 100.0
Total 108 100.0 100.0
Y3
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 2.00 6 5.6 5.6 5.6
3.00 37 34.3 34.3 39.8
4.00 65 60.2 60.2 100.0
Total 108 100.0 100.0
Y4
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 1.00 1 .9 .9 9
2.00 5 4.6 4.6 5.6
3.00 51 47.2 47.2 52.8
4.00 51 47.2 47.2 100.0
Total 108 100.0 100.0




Y5

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 1.00 1 .9 .9 .9
2.00 9 8.3 8.3 9.3
3.00 44 40.7 40.7 50.0
4.00 54 50.0 50.0 100.0

Total 108 100.0 100.0

Y6

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 2.00 5 4.6 4.6 4.6
3.00 52 48.1 48.1 52.8
4.00 51 47.2 47.2 100.0

Total 108 100.0 100.0

Lampiran 3. Uji validitas dan reliabilitas

Correlations

Correlations

X1

X1.1 Pearson Correlation .627*
Sig. (2-tailed) .000
N 108

X1.2 Pearson Correlation .806**
Sig. (2-tailed) .000
N 108

X1.4 Pearson Correlation .692*
Sig. (2-tailed) .000
N 108

**. Correlation is significant at the 0.01 level




Reliability

Case Processing Summary

N %
Cases Valid 108 100.0
Excluded? 0 .0
Total 108 100.0

a. Listwise deletion based on all
variables in the procedure.

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha N of ktems
.683 4




Correlations

Correlations

X2
X2.1 Pearson Correlation .657*
Sig. (2-tailed) .000
N 108
X2.2 Pearson Correlation .702*
Sig. (2-tailed) .000
N 108
X2.3 Pearson Correlation 770%
Sig. (2-tailed) .000
N 108
X2.4 Pearson Correlation L 752%
Sig. (2-tailed) .000
N 108
X2.5 Pearson Correlation . 755%
Sig. (2-tailed) .000
N 108

**_ Correlation is significant at the 0.01 level

Reliability
Case Processing Summary
N %
Cases Valid 108 100.0
Excluded?® 0 .0
Total 108 100.0

a. Listwise deletion based on all
variables in the procedure.

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha

N of tems

779

5




Correlations

Correlations

Y
Y1 Pearson Correlation .697*
Sig. (2-tailed) .000
N 108
Y2 Pearson Correlation 712
Sig. (2-tailed) .000
N 108
Y3 Pearson Correlation .679*
Sig. (2-tailed) .000
N 108
Y4 Pearson Correlation .827*
Sig. (2-tailed) .000
N 108
Y5 Pearson Correlation . 784*
Sig. (2-tailed) .000
N 108
Y6 Pearson Correlation .519*
Sig. (2-tailed) .000
N 108

**_ Correlation is significant at the 0.01 level

Reliability
Case Processing Summary
N %
Cases Valid 108 100.0
Excluded? 0 .0
Total 108 100.0

a. Listwise deletion based on all
variables in the procedure.

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha N of tems
.798 6




Lampiran 4. Asumsi klasik

Model Summany®
Adjusted Std. Error of Carhin-
mModel R R Sguare R Sguare the Estimate Watson
1 Ja14 B10 A44 1.68054 1.881
a. Predictors: (Constant) | X2, #1
b. Dependent Variable: ¥
Model Summany®
Adjusted Std. Error of Crurhin-
Model F R Square R Square the Estimate VWatson
1 fg14 610 5949 1.68054 1.881
4. Predictors: (Constant), X2, 1
b. Dependent Variable:
Model Summary®
Adjusted Std. Error of Carkin-
hodel R F Square R Sguare the Estimate Watsan
1 Fa14 B10 4849 1.680454 1.881
a. Predictors: (Constant), X2, #1
b. Dependent Variable: ¥
Model Summary®
Adjusted Std. Error of Duarkin-
Model F R Square F Square the Estimate ‘Watsan
1 Ja14 610 5949 1.68054 1.881
a. Predictors: (Constant), X2, X1
b. Dependent Variable:
Model Summanyt
Adjusted Std. Error of Cuarbin-
hodel R R Square F Square the Estimate Watsan
1 Ja14 B10 489 1.680454 1.881
4. Predictors: (Constant), #2, X1
b. Dependent Variable:
Model Summany®
Adjusted Std. Errar of Dwurbin-
Madel R R Square R Square the Estimate Wiatson
1 J7e14 B10 A494 1.68054 1.881

a. Predictors: (Constant), X2, ¥1
b. Dependent Yariable: ¥




Model Summany®

Adjusted Std. Errar of Dwurbin-
Madel R R Square R Square the Estimate Wiatson
1 7814 B10 5ag 1.68054 1.881
a. Predictaors: (Constang), X2, x1
b. Dependent Yariable: ¥
Model Summaryt
Adjusted Std. Error of Durbin-
Model R R Square R Square the Estimate Watson
1 .781% 610 Ratel 1.68054 1.881

a. Predictors: (Constant) , X2, X1
b. Dependent Variable: Y

Coefficients’

Collinearity Statistics

Madel Tolerance il
1 1 JA0R 1.978
w2 A12 1.954

3. Dependent “Wariable: Y

Coefficients

Collinearity Statistics

hadel Tolerance WIF
1 gl 05 1.978
w2 A12 1.954

4. Dependent Variable: Y

Coefficients

Collinearity Statistics

hadel Tolerance WIF
1 gl 05 1.978
w2 A12 1.954

4. Dependent Wariable: Y




Coefficients

Collinearity Statistics
hodel Tolerance “IF
1 A1 0B 1.978
e A12 1.954
a. Dependent “ariable: ¥
Coefficients
Collinearity Statistics
Model Tolerance VIF
1 #1 606 1.978
*2 512 1.954
a. Dependent Variable: Y
Coefficients®
Linstandardized Standardized
Coeflicients Coeflicients
Model B Std. Error Beta 1 Sig.
1 (Constant) 2.532 814 2.091 Rujujc
#1 -0z 073 -.004 -0 875
w2 -T2 0545 17T -1.308 194
2. Dependent Yariable: AbsRes
Coefficients®
Lnstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Model B Std. Errar Beta 1 Sig.
1 iconstant 2432 8149 2.0 003
®1 -0z 073 -.004 -03 8745
2 -072 0845 -AT7T -1.308 184
4. Dependent Variable: AbsRes




Coefficients?

Unstandardized Standardized
Coefiicients Coefiicients
mModel B Std. Erraor Beta 1 Sin.
1 (Constant) 2432 a14 3.091 RIIK]
1 -.00z 073 -.004 -.031 a7a
w2 -7z BiL] -177 -1.308 194
4. Dependent Variable: AbsRes
Coefficients?
Unstandardized Standardized
Coeflicients Coeflicients
Maodel B Std. Errar Beta t 3iq.
1 (Constant) 2532 8149 3.0M 003
X1 -002 073 -004 -031 A75
X2 -072 055 =477 -1.308 194

4. Dependent Variable: AbsRes

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Unstandardiz

ed Residual
N 108
Normal Parameters@P  Mean .0000000
Std. Deviation 1.65681644
Most Extreme Absolute .056
Differences Positive .055
Negative -.056
Kolmogorov-Smirnov Z .583
Asymp. Sig. (2-tailed) .886

a. Test distribution is Normal.

b. Calculated from data.
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Lampiran 5. Regresi Linier Berganda

Regression
Descriptive Statistics
Mean Std. Deviation
W 20674549 265396 108
Hi1 13.5370 1.74777 108
w2 17.0000 227543 108




Correlations

ki #1 2 3
Fearson Correlation Y 1.000 BRY B39 g9
EA GRY 1.000 B04 BT
w2 R34 604 1.000 GEA
Sig. (1-tailed) b . ann .oan 000
1 Rifili] : 0an 0an
W2 ann .00o .oan
I Y 108 108 108 108
#1 108 108 108 108
W2 108 108 108 108
Correlations
i 1 w2 ot
FPearson Correlation Y 1.000 Rilape 639 729
¥ FRY 1.000 604 BT
2 R34 604 1.000 BEB
Sig. (1-tailed) Ny . Aoon .ooo 000
¥ Aoon ) .ooo .ooo
2 .ooo 000 .0on
I Y 108 108 108 108
¥ 108 108 108 108
H2 108 108 108 108
Correlations
Y X1 X2 X3
Pearson Correlation Y 1.000 .669 .639 .729
X1 .669 1.000 .604 .671
X2 .639 .604 1.000 .666
X3 .729 671 .666 1.000
Sig. (1-tailed) Y . .000 .000 .000
X1 .000 . .000 .000
X2 .000 .000 . .000
X3 .000 .000 .000 .
N Y 108 108 108 108
X1 108 108 108 108
X2 108 108 108 108
X3 108 108 108 108




Variables Entered Removedt

Yariahles Yariahles
hodel Entered Removed Method
1 W2 w14 . | Enter
a. All requested variables entered.
b. Dependent Variable: v
Variables Entered Removed®
Yariahles Yariables
model Entered Removed Method
1 w2 oE1e Enter

. All requested vatiables entered.

b. Dependent Variable:

Variables Entered Removedt

Yariahles Yariables
model Entered Removed method
1 LA Enter

a. All requested variables entered.

b. Dependent Yariable: ¥

Variables Entered Removed®

Yariahles Yariables
model Entered Removed method
1 w2 oE1e Enter

a. All requested variables entered.

b. Dependent Variable: v

Variables Entered Removed®

Yariables Yariahles
mModel Entered Femuoved method
1 W2 K14 Enter
2. All requested variables entered.
b. Dependent Variable: v
Variables Entered/Removed®
Yariahles Yariahles
Model Entered Removed hethod
1 w2 w14 Enter

a. All requested variables entered.

b. Dependent Variable:




Variables Entered/Removed®

hodel

Yariahles
Entered

Yariahles
Femuoved

hethod

1

2 K14

Enter

a. Al requested variables entered.

b. Dependent Wariahle: ¥

variables Entered Removedt

Madel

Yariables
Entered

Yariahles
Femaoved

Method

1

W2, 12

Enter

a. All requested variables entered.

b. Dependent Yariable: ¥

Variahles Entered Removed®

mModel

Yariakles
Entered

Wariahles
Femoved

Method

1

w2, W18

Enter

2. All requested variables entered.

b. Dependent Variable: ¥

Variables Entered'Removed®

Model

Yariahles
Entered

Yariables
Remaoved

method

1

w2 W1

Enter

a. All requested variables entered.

b. Dependent Variable:

variables Entered Removedt

Model

Yariahles
Entered

Yariahles
Femuoved

method

1

W2, W12

Enter

a. All requested variables entered.

b. Dependent Yariable: v




Variables Entered Removed®

Wariahles Wariahles
Model Entered Femoved Method
1 W2 H1d Enter

a. All requested variahles entered.

b. Dependent Variable: ¥

Variables Entered/Removed®

Yariables Variables
MModel Entered Removed Method
1 w2 K18 Enter

a. All requested variables entered.

b. Dependent Variable: Y

Model Summany®

Adjusted Std. Errar of Durbin-
Model R R Sguare R Sguare the Estimate Watson
1 Ja14 B10 544 1.68054 1.881
a. Predictors: (Constant), X2, x1
b. Dependent Variable: ¥
Model Summary®
Adjusted Std. Error of Carhin-
Model R R Square R Square the Estimate YWatson
1 Fa14 B10 Bajele 1.68054 1.881
a. Predictors: (Constant), X2, 31
b. Dependent Variable: ¥
Model Summan®t
Adjusted Std. Error of Dwurbin-
Maodel R R Square R Square the Estimate YWiatzon
1 Ja14 B10 A848 1.680454 1.881
a. Predictors: (Constant), H2, K1
b. Dependent Yariable: ¥
Model Summary®
Adjusted Std. Error of Darkin-
hodel F R Square F Square the Estimate Watsan
1 J814 610 5949 1.68054 1.881

a. Predictors: (Constant), X2, =1
b. Dependent Wariahle: ¥




Model Summany®

Adjusted Std. Error of Crurhin-
hodel F R Square F Square the Estimate Wiatson
1 .rg14 610 A949 1.68054 1.881
a. Predictars: {Constant), %2, #1
b. Dependent Variable:
Model Summany®
Adjusted Std. Errar of Durbin-
Maodel R R Square R Square the Estimate Wiatson
1 ge14 B10 599 1.68054 1.881
a. Predictors: (Constant), X2, 1
b. Dependent Wariable: v
Model Summany®
Adjusted Std. Error of Crhin-
hodel R R Square R Square the Estimate Watson
1 fa14 B10 5949 1.68054 1.881
a. Predictors: (Constant), x2, x1
b. Dependent Variable:
Model Summary®
Adjusted Std. Error of Carbin-
Model R R Square R Square the Estimate Watson
1 .ra14 B10 589 1.68054 1.881
4. Predictors: (Constant), =2, X1
b. Dependent Variable: v
Model Summary®
Adjusted Std. Error of Carkin-
Model R F Square F Sguare the Estimate Watsan
1 Fa14 610 4849 1.68054 1.881
A. Predictors: (Constant), X2, X1
b. Dependent Variable: ¥
Model Summary®
Adjusted Std. Error of Cuarhin-
Model R R Square R Square the Estimate YWatson
1 Ja14 B10 A848 1.68054 1.881

a. Predictors: (Constant), X2, X1
b. Dependent Variable:




Model Summary®

Adjusted Std. Error of Carkin-
hodel R F Square F Sguare the Estimate Watsan
1 Fa14 610 A8 1.680454 1.881
a. Predictors: (Constant), X2, X1
b. Dependent Variable: ¥
Model Summarny?
Adjusted Std. Errar of Darbin-
hodel R R Snuare R Sguare the Estimate Watsan
1 Fa14 B10 4849 1.680454 1.881
a. Predictors: (Constant), X2, X1
b. Dependent Variable: v
Model Summary®
Adjusted Std. Error of Duarkin-
hodel F R Square F Square the Estimate Watsan
1 Ja14 610 5949 1.68054 1.881
a. Predictors: (Constant), X2, X1
b. Dependent Variable: ¥
ANOVHA
Sum of
Maodel Sguares df Mean Sguare F =g
1 Fegression 459 933 3 153.313 a4.265 .0oo#
Residual 293,719 104 2.824
Tatal 753 657 107
a. Predictors; (Constant), ¥2, X1
b. Dependent Variable: Y
Coefficients®
Lnstandardized Standardized
Coeflicients Coeflicients
mModel B Std. Erraor Beta 1 Sin.
1 (Constant) 1.96% 1.474 1.332 186
=1 409 A 264 3130 a0z
Ha 234 Joo 201 2.344 021
4. Dependent¥Wariable: ¥




Lampiran 6. Kuisioner
KUISIONER

Dalam rangka melakukan sebuah penelitian, penulis berusaha
mengumpulkan data tentang “Pengaruh Motivasi Menghindari Riba dan
Pengetahuan Produk Terhadap Keputusan Menjadi Nasabah Pada BANK BRI
Syariah KCP Mojosari Mojokerto”. Besar harapan penulis agar responden
bersedia menjawab pertanyaan-pertanyaan yang sudah tersedia di dalam

kuisioner. Atas kesediaannya penulis mengucapkan terimakasih.

l. Identitas responden

Nama responden TR ¥ ¥ o S .

Jenis kelamin : O Pria oOWanita
Usia : 0<20 thn 041-50 thn
o 21-30 thn 051-60thn
o 31-40 thn 0>60 thn
Pendidikan terakhir : oSD oS1/sederajat
oSMP 0S2/S3
oSMA oLainnya
Pekerjaan : Opelajar/mahasiswa Owiraswasta
opegawai negeri Opetani
Opegawai swasta olainnya

Lama Menjadi Nasabah : o<1 tahun
ol-2 tahun
02-3 tahun
o 3-4 tahun

O >5 tahun



KETERANGAN JAWABAN PENGARUH MOTIVASI
MENGHINDARI RIBA DAN PENGETAHUAN PRODUK
TERHADAP KEPUTUSAN MENJADI NASABAH PADA BANK
BRI SYARIAH KCP MOJOSARI MOJOKERTO

Pilihlah salah satu tanggapan yang dianggap paling sesuai dengan
memberikan ceklis (\) atau tanda (x) dengan menggunakan petunjuk

berikut ini untuk menjawab butir pertanyaan yang ada :

Keterangan : STS = SANGAT TIDAK SETUJU =1
TS =TIDAK SETUJU =2
S =SETUJU =3
SS = SANGAT SETUJU =14
NO KEPUTUSAN NASABAH ALTERNATIF
JAWABAN

SIHSaMISH S 0 SS

1 2 | 3 4

Motivasi Menghindari Riba (X1)

1 | Menurut saya, riba dilarang dalam
agama

2 | Menghindari riba merupakan salah satu
cara untuk menghindari dosa

3 | Saya memilih bank syariah karena bank
syariah menggunakan prinsip-prinsip
syariah dalam transaksi keuangannya

4 | Setelah mengetahui tentang bank
syariah saya tertarik untuk mrnggunakan
jasa bank syariah

Pengetahuan Produk (X2)

1 | Saya sudah mengetahui produk-produk
perbankan syariah

2 | Sebagai calon nasabah, saya akan
mencari tahu produk-produk apa yang
akan saya pilih

3 | Pentingnya mengetahui produk-produk
perbankan syariah

4 | Produk-produk yang dikeluarkan oleh
BRI Syariah sudah sesuai dengan
ketentuan syariah

5 | Produk yang dikeluarkan BRI Syariah
dapat mengakomodir kebutuhan
masyarakat




Keputusan Menjadi Nasabah ()

Saya tertarik menggunakan produk
perbankan syariah

Mengetahui produk-produk apa saja
yang tersedia di perbankan syariah,
memudahkan saya dalam mengambil
keputusan menjadi nasabah.

Dalam memilih produk, saya
menggunakan agama saya sebagai dasar
dalam pengambilan keputusannya

Proses yang cepat merupakan salah satu
alasan saya memilih perbankan syariah

Aturan-aturan perbakan syariah yang
mudah dalam melakukan transaksi
mendorong saya untuk menjadi nasabah

Pengetahuan mengenai produk-produk
perbankan syariah membuat saya
berminat menjadi nasabah
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