PERILAKU KONSUMEN TERHADAP
PRODUK BMT

(STUDI KASUS DI BMT KHARISMA, MAGELANG,
JAWA TENGAH)

UNIVERSITAS

visanoan®

|

e

&

{

Oleh :

SHOLIHIN
NIM: 970003

TESIS

Diajukan kepada Program Pascasarjana
Magister Studi Islam Universitas Islam Indonesia
Untuk memenuhi salah satu syarat guna
Memperoleh Gelar Magister dalam
Ilmu Agama Islam
Yogyakarta 1999



Program Pascasarjana
Magister Studi Islam (S2)

Universitas Islam Indonesia Yogyakarta

PENGESAHAN

Tesis berjudul : Perilaku Konsumen Terhadap Produk BMT
(Studi Kasus di BMT Kharisma, Magelang,
Jawa Tengah)

Ditulis oleh : Sholihin, S.Ag.

NIM : 970003

Telah dapat diterima sebagai salah satu syarat memperoleh

gelar Magister dalam Ilmu Agama Islam.

Yogyakarta, 28- Febryari’ 2000

Ketua Program

Magister Studi Islam

ii



PROGRAM MAGISTER STUDI ISLAM
UNIVERSITAS ISLAM INDONESIA
JI. Demangan Baru No. 24 Lantai II Telp. (0274) 523637

Nama
Nim/NIMKO

Judul

Ketua

Sekretaris

Pembimbing

Penguji

Pukul

: Dr. Imam Syafi’ie, MA

TIM PENGUIJI
UJIAN TESIS

: SHOLIHIN, S.Ag.
- 970003/97/UTI/IT/00159
: “PERILAKU KONSUMEN TERHADAP PRODUK BMT”

(Studi Kasus di BMT Kharisma, Magelang, Jawa Tengah)

2

: Dra. Rahmani Timorita, Y., M.Ag. ’ (\Jf LA L \’)\

/] s
: Drs. M. Akhyar Adnan, MBA., AK., Ph.D. £ o)
: 1. Drs. Akh. Minhaji, MA., Ph.D. f‘kg/v»«@

2.. Drs. Munrohim Misanam., MA., Ec.,Ph.D. \_{—{_
Diuji di Yogyakarta pada tanggal 11 September 1999

:09.00 WIB
L 63.751C

Hasil/Nilai
Predikat

: Memuaskan

ifid



Program Pascasarjana

Magister Studi Islam (S2)

-~

Z
o
0
Z
m
&
>

Universitas Islam Indonesia Yogyakarta

e

PENGESAHAN

Tesis berjudul : Perilaku Konsumen Terhadap Produk BMT

(Studi Kasus di BMT Kharisma, Magelang,

Jawa Tengah)

Yogyakarta, 28 Februart 2000

Pembimbing

Drs. M. Akhyar Adnan, MBA.AK.Ph.D

iv



YEDUMAN ITRANSLILEKADI AKAB-LATIN
Sesuai dengan SKB Menteri Agama dan Menteri Pendidikan &
Kebudayaan RI No. 158/1987 dan No. 0543 b/U/1987
tertanggal 22 Janvari 1988

Konsonan Tunggal

Huruf |, Huruf
N Keterangan
Arab ama Latin §
i Ahf - tidak dilambangkan
- b1 b -
r
EECERES t |-
f
) 53’ s s dengan titik di atasnya
I "
[ Bl j 1 |
| C hz h 4 dengan titik di bawahnya l
sk k|- |
. L - e ———
Lo | dal d - 1
: > 23l z z dengar uitik di atasnvz J
i. 2 ra’ r .
i z3' z - I
: 7 ';
i B sin s - :
S| v |- |
\ N sad 3 s dengan titik d: bawahnya “
{
e | dad d d dengan titik di bawahnya ‘
b ol t ¢ dengan titik di bawahnya |
!
. )
b z zdengan titik di bawahnya 5
I
¢ ‘ain ) koma lcrbalib., i
gain g |- |

Y



Iy,

[‘l\:‘r:f Nama ?::;:r Keterangan

< | & e |-
S | qEf T |-
G B kK {-
J |lam 1 -
¢ mim m -
J nun n -
s wavl w -
-2 h¥’ h -

¢ | hamzah ' apostrof, tetapi lambang ini tidak dipergunakan |

untiyk hamzah di awal kata [

g | y |- J}

Konsonan Rangkap
Konsonan rangkap, termasuk tanda syaddah, ditulis rangkap

Yl ditulis Ahmadiyyah
T&' Marbutah di Akhir Kata

1. Bila dimatikan ditulis & kecuali untuk kata-kata Arab yang sudah terserap
menjadi bahasa Indonesia, sepertt safat, zakat dan sehagainya.

acle ditulls jamd’'ah
Bita ditidupkan ditulis ¢

t+2

cl-_-;)y‘ 1-“,{ ditulis kardmatul-auliys’
Vokal Pendek
Fathah ditulis & kasrah ditulis ¢, dan dammah ditulis ©
Vokai Panjang
A panjang ditulis £ 4 panjang ditshis | dan o pan@ang ditubis o masing-masing
dengan tanda hubung (=) di atasaya
Fathah + yi' twanpa dua tiik yang drmankan dwviis 2 gan fatheh + wiwu mau
citulis ae
Veolkxb-vokai Pendck yang Berurutan  Zalam seiv Ras Spsehkan denvan
apasrof (7).

.
it ditulis a'entum

i ditulis muyannas

vi



H. Kata Sandang Alif+Lim
1. Bila diikuti huruf qamariyah ditulis a/-
olah ditulis A/-Qur'an
2. Bila diikuti huruf syamsiyyah, huruf / diganti dengan huruf syamsiyyah yang
it ditulis asy-Sy7'ah
. Hurul Besar
Penulizan huruf besar disesuaikan dengan EYD.
J. Kata dalam Rangksian Frasa dan Kalirast

1. Ditulis kata per kata, atau
2. Ditulis menurut bunyi atau pengucapannya dalam rangkaian tersebut.

W an ditulis Syaikh al-Istgm atau Sysikhul-/siém



ABSTRAK

Penelitian ini bertujvan wvntuk mendapatkan bokti
nyata mengenai wmotif apa yang mempengarvhi konsumen
memilih BMT sebagai mitra usaha, produk apa yang paling
diminati olch konsumen, bagaimana tanggapan Kkonsumen
terhadap keberadaan BMT Kharisma vang masih tergolong
lembaga baru, mulai dari sistem yang digunakan maupun
pclaksanaannya Jauh berbeda dengan lembaga-lembaga
kenangan yang telah ada sebelumnya.

Teknik pengumpulan data yang berkaitan dengan
perilaku konsumen terhadap produk BMT Kharisma dilakukan
dengan menggunakan angket vang berisi daflar poer-
tanyaan-pertanyaan yang berkaitan dengan pcrmasalhan yvang
diangkat dan telah disediakan daftar jawaban sccara
langsung, guna memudahkan dalam mengklasifikasi data
hasil penclitian. Di samping itn dilakukan pala
pengumpulan data sekunder, secbagai alat kontlrol atas
Jawaban yang diberikan oleh responden. Responden vang
dijadikan sampel dalam penelilian ini adalah 150
responden dari jumlah 1200 populasi dengan pengambilan
secara random sampling.

Metode analisis data yang digunakar. dalam penelitian
ini adalah menggunakan alat analisi: Chi  Sqauarce/Rai
Kuadrat, metode tersebut merupakan met¢de penyajian vang
ditujukan untuk mengetahui perilaku yong diteliti dan
diamati.

Hasil penelitian ini menunjukka: bahwa pertama,
motif konsumen dalam memilih BMT Kharisma sebagai mitra
usaha adalah syari'ah, (40,6%). Kedua. produk simpanan
vang banyak diminati oleh konsumen adalabh produk simpanan
sukarela. Dari 150  responden, 53.3%  (BJ  responden)
memilih produk tersebul. Sedargkan alasan utama konsumen
memilih simpanan sukarela karena sewalk!u waktu simpanan

tersebul  dapal diambil. Untuk produk pembiavaan yang
hanvak diminati oleh konsumen adalah produk pembiavaan
Bai Bitsaman Ajil. Dari 150 responden 36,6% (18

responden; memilih produk  terschult, scdangkan alasan
utama memilih produk pembiavaan Bai Bitsaman Ajil adalah
karena konsumen mudah mendapai pinjaman. EKeliga., persepsi]
konsumen terhadap keberadaan BMT Kharisma di toengah-
tengah masyarakat Magelang mempoeroleh tanggapan vang
menggembirakan. Dari 150 responden 72,.6% (109 responden)
menyatakan setuju dan 27.,3% (41! responden) menyvalakan
sangat setuju atas keberadaan BMT Kharisma di Kolamadya
Magelang.
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BAB 1

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Lembaga Baitul Mal Watamwil (BMT). mulai dikcnal
di [ndonesia  pada tahun 80-an. pada tahun tersebul
tetah  berdiri dua lembaga yaitu Baitul Tamwil Ridho
Gusti di Jakarta dan Baitul Tamwil Teknosa di Bandung.
akan tetapi dua lembaga tersebut tidak dapat bertahan
lama sebelum sempat herkemhang.[)

Setelah itu, walaupun dengan bentuk yang berbeoeda
pada bulan Agustus tahun 1991 hordiri seobuah  Bank
Perkreditan Rakyat Syari'ah (BPRS) vang tata kerjanya
sama  dengan dua lembaga sebelumnya, yaitu dengan
menggunakan pola perbankan synri’ahz). Tahun 1891/1982

adalab tahun kebangkitan Baitul Mal Watamwil {BMT)
karcna, pada tahun  inid bersamaian dengan ai-
operasikannya Bank Muamalat indoncsia  (BMI)  sesuai
dengan  sistem bagi hasit dengan beriandaskan  Undang-

-

Undang Perbankan No. 7 Lahun fagz )

Duateri Diklat, Manajemen 71§ dan Fkonomi
Syari'ah, Angkatan 3, Dompel Dhuafa Rcepublika, Yogya-
karta, tanggal 1-15 Januari 1395,

2lywarta  Ekonomi No. 41 & 42/Th. VI 16 & 13 “arct
1995 .

Y. paud, Lembaga-lembaga Tslam di IT'ndonesia,  PT
Raja Gralrfindo Persada, Jakarta., (abun 1995, h, 297,



Adapun status Baitul Mal wattamwil adalab
schbagai Lembaga Keuangan Umat yang berbentuk kelompok
swadaya masyarakat. Secara leogal Baitul Mal Waitamwil
herbentuk  Koperasi Serba l?szlha.“ (ntuk produk  DMT
memiliki kesamaan dengan Bank Muamalatl Tndonesia (HMT)
dan Bank Perkreditan Rakyat Syariah {BPRS).

BMT yang berkembang adalab yang boerkedudukan
sama seperti  Kopcrasi, ini didasarkan pada akses
kepentingan rakyval kecil. baik vang tinggal i
Tingkungan perkotaan maupun yang tinggal i 1ingkungan
pc-d('sazm.s) Mereka 1fu biasanva bila ingin  meminjam
sejumiah modal pada bank-bank konvensional fidak dapal
teriaksana  karena Lidak tervpenubinya persyvaratan-
persyarafan yang harus dipenubi.

Oleh  karcna ifu  untok  mencapai keboerhas: Tan
dalam memasarkan prodok-produk BMT bukanliah  perkara
vang mudah. terlebih pada masa kini persaingan semakin
ketai  antara  bank-bark yang toish ada. Sehingen
mendorong mercka herlomba-lomba menarik cara yang toepl
untuk memasarkan produk-produknya kepada para konsumen
lewat berbagai  cara. Ada  yvang  menggunahkan cara
menyebar  brosur, dklan 4 koran, spandok-spandok  dan
vang fidak asing lagi dengan cara memberid iming-iming

hadialh  yang berjuta-jinta rupiah,  sevia Jjonji-danii

N ateri NDiklat, Op.cift., h. 4.

S}Warta EFkonomi, TIbhid., No. 1.



kemodahan  dalam penarikan dan pemasukan pendapatan,
Contoh kongkrit, Bank BCA dan Bank Bali. Bank BNT dan
sehagainya.,

Ofch karcna adanya persaingan yvang sangal kotat
mengharuskan  pengelola BMT daiam  memasarkan  prodok-
produkaya  kepada para konsumen bekevja keras  mencard
pilihan yang dapat membedakan dirinya derigan bank-bhank
konvensional  yang  telah berpengalaman, dengan cara
melakukan  penyempinrnaan  kegialan  operasional BMT,
peningkatan  kualilas  prodok. penambabhan modal dan
peningkatan  pelayanan jasa. Yang lebih  otama adalah
memibiki sumber daya manusia vang  amanah, ferampil,
berpengatahuan luas  serta mempunyai  keahliapn  datlam
memasarkan  produk-produk BMT dengan Jjalan memberikan
pelayanan  yang  baik kepada para o konsumen, [eriehih
tagi keberadaan BMT di tengah masyvarakat relatinc bara.
dibandingkan dengan lembaga-icembaga lainnya. dengan
pelayanan vang  baik, dapat memberikan kese jukan
sekaligus  scebagai  komoditas yvang jauh lebih (inggi
daripada  embel-cmbel,  janji  yvang  mulok-muluk  pada
produk yang dilawarka‘n. Scbhagaimanna  diketahni Dahwa
setiap  konsumen BMT memiliki mobilitas  vang  Linggi,
mereka dengan bebas berpindah dari satu BMT ke tembaga
keuangan  Tainnya, mercka  dengan oaudah memindahkan
rekening tabungan, giro, apabila  konsumoen Merasa
kecewa  atas  pelavanan BMT vang telh lama  dibangun

melaiui herbagai  cara, sehaiiknya  apabila konsamen



mendapat  pelayvanan yaﬁg baik. men;untungkan, aman,
maka konsumen merasapuas, kepuasan konsumen inilah
sebagal ikatan kual dalam menjalin hrbungan kemitraan
antara konsumen dengan BMT.

Pemasaran BMT adalah upaya menciptakan pelavanan
yang hbaik dan mcemuaskan  bhagi konsumen medlalal
penjualan  produk  dan  mendapatkan bagi  hasil vang
maksimal bagi pihak konsumen dan BMT sebagati  pemilik
produk. ada  dasarnva konsumen akan memitih produk
apabila keinginannya dapat dipenuhi oleh produk ilu,
kKesadaran akan pentingnyva  perbaikan produk dan
memberikan  informasi yang jelas serta dapat memenubi
keinginan konsumen merupakan hal yang sangatl penting
dalam memasarkan produk BMT.

tntuk mengetahui lebih javh  perilaka  koensumen
terhadap produk-produk vang ditawarkan BMT, peneibi(i
menentukan  obyek penelitian yaitu pada konsumen 371,
Kharisma, Magelang, Jawa Tengah  dengan  poertinbengan
scbagai  berikut: BMT Kharisma merupakan  salab  satu
konsumen vang beragam dianlaranya «dari golongan
pedagang, pegawai negeri, pengusaha, tani . petajar,
disamping itu leokasi BMT Kharisma mudah Jd1jangkau
dengan kendaraan umum alau pribadi  ofeh  konsumen
terletak di Jl. Singosari tepatnya di  schelah utara
pasar Singosari Magelang.

Berdasarkan  latar belakang di  atas  penceliti

mencoba  untuk mengangkat tesis dengan judul  PERTLAKU



KONSUMEN  TERHADAP  PRODUK BMT (Sfodi kasus pada BMT

Kharisma Magelang, Jawa Tengah).

Rumusan Masalah
Melihat  fenomena pada latar  belakang  masalah,

penulis merumuskan pokck persoaian yang perlu  dibabas
datam tesis ini schagai berikatl:
a. Motlif€ apa yvang mempengarubi konsumen  memi dih BMT

Nharisma sebagat milra usaha?
b, Produk apa saja vang diminafi konsumen?
¢, Bagaimana f(anggapan konsumen  lerhadap  keberadaan

RMT Kharisma?

Tujuan Penelilian
Penelitian ini beriujuan uniuk mengetahui:

a. Molif konsumen, mengapa mereka memilih BMT Kharisma
sehadali mitra uwusahanya, sedangkan  soebfain MY
Kharisma banyak yang memberikan Fawaran dan
kemudahan serta febih berpengalaman,

.

bh. Dari sckian banyak praoduk yang ditawarkan oleh  BMT

Kharisma, produk  apa yvaag paling diminati  oleh
konsumoen”
¢, Tanggapann atlau respon masyvarakad Magoelang dan

sekilarnya terhadap keberadaan BMT  Kharisma yvang
masib tergolong haru, mulai dari sistem VANY
digunakan maupun pclaksanaannya javuh berbeda dengan

fembaga-lembaga keuangan yang felith ada sebelumoya.



D.

E.

Manfaal Peneliiian

a. Bagi BMT Kharisma diharapkan dapat memberi
sumbangan berupa masukan dan informasi dalam usaha
memasarkan produknya, dengan melihat perilaku
konsumen tersebut pengelolaan BMT Kharisma dapat
mengevaluasi dan kemudian dapat merumuskan strategi
pemasaran yvang fehih efektif. seria dapat
mengetahui mana  vang harus ditingkatkan dalam
memberikan layvanan kepada para konsumen, baik  yang
tama ataupun yang bharn.

b, Bagi penulis, lewnt penelitian ini, penuiis
mendapat pengalamarn.  baru yang langsung dapat
dinikmati dan lebih mengetahui medan (lapangan)

penclitian.

Penelitian Terdahulu

Penelitian tentang  perilaku  konsumen telah
dilakukan ofech bheberapa peneliti sebelumnya,  poene-
litian tersebut dilakukan terhadap beberapa obyek,
sebagaimana dilakukan oleh:

a. Albari (1998) vang  berjudul “Perilakuy  Konsumen
Dalam Membeli  Ayam  Goreng” (“tudi Kasus d i
Kotamadia Yogyakarta).

b. Sumadi (1984) yang berjudul "Sotivasi Konsumen
dalam Pembhelian Surat EKabar iarian Lokal di

Kabupaten Sleman.
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C. Lina Iswari (1898) yang bervijudul "Analisa  Perilaku
Konsumen 7Terhadap Pembelian Minyvak Goreng  Kemasan
Merk Bimoli di Yogvakarta".

d. Dicy Martin (1997} yang berjudul "Pengaruh Mot ivasi
Konsumen  Terhadap FKeputusan  Pemilihan Angkutan
Jasa” (Studi  Kasus pada Taksi velri di bDaerah
Istimewa Yogyakarta).

Akan tetapi yang mencliti tentang "Perilaku

Konsumen Terhadap Produk BMT", sepengetahuan pennlis

helum penulis temukan.

F. Melode Penclitian

Metode adalah cara atau jalan dalam  penclitian,
Dengan melode tersebut data  akan  dikompulkan  dan
dioiah sesuai dengan kaidah-kaidah i imiah yvang bertaku
sehingga hasilnya akan dapal dipertanggung javahkan
secara ilmiah. Untuk membahas  selanjutnya  digunakan

sistematika schagai berikut:

a. Desain Penelitian

Metode riset vang akan dipakai adalah metode
deskriptif. Studi  kasus  yang memaka i desain
deskriptif{ yaitu dengan memccahkan kasus  perilaku

kKonsumen pada produk BMT Kharisma.b}

H)Winarno 5., Pengantair Penelifian Deskriptif,
Bandung, th. 1986. h. 139.



b, Jenis Data

Jenis data yang dikumpulkan berupa data  yvang
bersifat kuantitatif dan kualiltatif serta  terdivi
atas data primer dan sekunder, yaitu:

Data primer diambi! Jlangsung dari hasi |l
wawancara dan penyebaran kucsioner., juga dari hasii
pengamatan langsung Jdi lokasi pen~olitian.

Data sekunder diambil dari hasil literatur
vang berkaitan dengan pernelitian ini dan dari hasi|
penelitian  sehetumnya. Dari sini diharapkan makin
Joelas, arah peneclitian yang il kukan., Obscervasi
lapangan ini  merupakan  studi kKasus sehingga
kemungkinan tesis  yang  dikembangkan  ini bisa
terjadi di tempat lain, namun juga bisa tidak sama
sekali di tempat lain karena  faktor lokal  yvang
dimilikinyva, namun setidaknya ocrusaha wmengung-
kapkan apa schenarnya yang sedanyg terjadi.

c. Populasi dan Sampel

Populasi dan sampel penelitian ini  dikenakan

pada  para konsumen/nasabah BMT Kharisma, Magetang

Jawa Tengah bherjumiabh 1,200 Konsumen ™

mil il ol am
pelaksanaan penelitian int hanva dilakoukan foevhadap

sampe]l saja. Sampel diambii sccara random sampling.

7)\\-"&1wan(‘.ara dengan Ny, Rirvin, Manajer Pemasaran BMT
tanggal 12-4-1999.
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hal ini dimaksudkan agar sampel vang terpilih dapal
mewakili populasinya.

Mengingat keterbatasan dana maupun waktu vang
tersedia maka jumlah sampel  vang diambil  dalam
penclitian  ini  schanyak 130 responden baik yvang
sedang berada di BMT Kharisma atau dj lempatl  kerja
masing-masing.

Analisa bata

Sctelah semua angket dapat ditarik kembali
dari responden, selanjutnva dilakukan tabulasi
terhadap item-item yang ada dalam angket tersebat .,
Tabulasi dilakukan dengan jalan menjumlahkan anghka-
angka skor untuk setiap item yang dijawab sesuai
dengan kelompok wvariabel masing-masing. Sctelah
skoring seclesail dilakukan, mak: untuk mengukur
variabel-variabel menggunakan ana'isis  kuantitatir
deskriptif (pembacaan terhadap tatel).

Untuk mengetahui perbedaan jerilaku  konsumen
terhadap produk BMT Kharisma maksa digunakan alat
anatisis Chi Square. Metode tersebul merupakan
metode penyajian yang ditujukan  uantuk mengetahui
perilaku yang diamati. Dalam pengujian Chi  Squarcs
ini, akan dilakukan pengujian apakabh perbedaan
anlara frekuensi hasil obhservasi (=10) dengan
frekuensi yvang diherapkan oieh penelili (Fny o dari
sampel vang terbatas itu merupakan perbodaan  yang

signifikan atau lidak. Sehaliknya perbedaan  antara
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Fo dan Fh dikatakan tidak meyakinkan., jika harga Xt
lebibh kecil dibandingkan dengan harga kritiknyva.
singkatnya Ho akan ditolak Jika X2 =2z X2  dalan

tabel, adapun rumusnyva schagai berikut:

{Fo - Fh)®

Xz = 8)
Fh
Foo @ Frekuensi hasil observasi
Fh : Frekuensi yang diharapkan

Besarnya harga frekuensi vang diharapkan (Fh)

3 - - ¢
dihitung dengan rumus: )

Jumlah sebaris x jumlah sekolom

Fh =
Jumlah data

G. Sistematika Pembahasan
Bab 1, Pendahuluan
Pada bagian ini akan disajikan latar belakang
masalah, rumusan masalah. tujuar peneiitian,
manfaat penelitian penelitian terdahulo,
metode penelitian, sistematika pembahasan.,
Bab 1. Landasan Teori

Pada bab Iini akan dibicarakan permasalahan

vang ada hubungannya dengan perilaku konsumen

8) samsubar Saleh, Statistik Terapan, Cetakan
Pertama, BPFE. Yogyakarta, h. 89.

9 rpid., h. 30.



Bab

Bab

Bab

ITT.

v,

V.,

antara lain, Pendahulinan, P-ongeriian Perilaku
konsumen, pemasaran, kebutuhan hidup manusia,
faktor-faktor vang mempeagaruhi perilaku
konsumen, faktor-faktor yang mempengatruhi
faktor-faktor m@embelil mencakup dua  (aktor
vaitu faktor lingkungan ekstern dan falktor
fingkungan intern, hipotesis.

Gambaran Umum BMT Kharisma

Pada bahasan ini penullis moendiskripsikan
bagaimana sejarah berdirinyva BMT  Kbharisma,
perkembangan, kKendala dan struktur organisasi
kepengurusan 8MT Kharisma.

Analisis Data Penelifian

Pada bagian ini penulis mempertajam temuan di

lapangan bherkaitan dengan penelifian yang

menyangkut perilalku konsumen, komi tmen

konsumen bermitra dengan BMT  dengan ara
menganalisis dengan alat statistik.
Penutup mencakup kesimpulan, ke temahan

penclitian, saran-saran, {ampiran-lampivan,



BAB [

LANDASAN TEORT

Pendahuiuan

Sebelum  pembicaraan lcbih lanjut. perlu diketahui
bahwa tidak mudah begitu saja untuk memahami apa vang
hendak konsumen perbuat, karcna konsumen itu memilikj
sifat berbeda. sering berubah-ubah dalam perilakunya.
Tidak ada kesamaan antara konsumen satu dengan  konsumen
tainnya, Contohnya konsumen suku Jawa dengan konsumen
suku Sunda. yang berpendidikan dengan vang tidak
berpendidikan, yang kaya dengan yang miskin. Mercka itu
semua, memiliki perilaku yvang berbeda-beda.

Oleh karena itu, agar tidak menyimpang dari tujuan
penelitian sebagaimana telah diuraikan dalam Bab I, maka
daiam bab ini peneliti vraikan data yang telah peneliti
dapat dengan cara menggali dari fiteratur-literatur yang
peneliti anggap sesual  dengan permasalahan dalam
pembahasan tesis ini.

Pada bagian a. diuraikan satu peagoertian  perilaku
konsumen, b. pemasaran, <. kebuluhan b . dup manusia. .

faktor-faktor yang mempengaruhi periliku  konsumen, o©.

faktor-raktor yang mempengaruhi keputusan membeli .



A. Pengertian Perilaku Konsuman

Perilaku konsumen adalah kegiatan-kegiatan
individu yang sccara langsung terlibalt dalam
mendapatkan dan mempergunakan barang-barang dan
Jasa-jasa, termasuk di dalamnya proses peng-
ambilan keputusan pada persiapan dan penentuan
kegiatan tersebut . !
Ada dua clemen penting dari arti  perilaku konsumen
vaitu pertama proses pengambilan keputltusan. kedua
kegiatan fisik, yang semua ilu melibatkan individu
dalam menilai, mendapatkan dan mempergunakan barang-
barang dan jasa-jasa ckonomis.
Pengertian di  alas scnada dengan pengertian

James F. Engel, perilaku  konsumen yaitu schagai

tindakan yang Tlangsung ierlibal dalam mendapatkan.

mengkonsumsi, dan menghabiskan produk dan jasa,
termasuk pProses keputusan  yang mendahu lud dan
menyusuli tindakan ini.2)

Pengertian perilaku Kkonsumen ini sering

diartikan dengan pengertian perilaku pembelil.  Padahal
perilaku pembeli mengandung dua pengerlian: pertama
bila uiterapkan pada perilaku Konsuamen ioehih

menunjukkan kegiatan-kegialan individu yarg secara

YBasu Swastha DH dan T. Hani Handoko, Manajoemen
Pcmasaran, Analisa Perilaku Konsumen, FEdisi Kedua,
Yogyakarta, Liberty, 1997, h. 0.

2)Basu Swastha dan T. lNani Handoko, Manajemen
Pemasaran, Analisa Perilaku Kopsumern, DLdisi kedua,
Yogyakarta, Liberty, 1987, h. 10.
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langsung terlihat dengan pertukaran  uvang dengan
barang-barang dan jasa-jasa serta dalam proscs
pengambilan keputusan yang menentukan kegiatan

pertukaran. yang kedua mempunyai arti yang lebih
khusus yaitu perilaku langganan, ini lebih sering
digunakan schagai schutan yang lebih inklusif,
pencrapan ini tampak pada pembeiian organisasi-
organisasi industiri. lembaga-lembata dan bermacam-
macam tingkat penjualan kembaii olch  pedagang  besar

3) Peritaku pembeli oleh

alaupun  poedagang cceran
organisasi-organisasi industri dan lembaga-icembhada

lainnya dalam heberapa aspek berbeda dengan  peritaku

pembelian individu,  tetapi  tidak scemuanyva.  Rarcena
pembelian yang ilakulkan  juga ditentukan oieh
individu-individu yang memainkan peranannya dalam

pekerjaannya di organisasi atau lembaga terscbhut .

3. Pemasaran
Kegiatan pemasaran  adaiah  mevupakan  kegiafan
yang  sangat  penting dan menentukan o dalam o mencapai
keberhasiian  sebuah  perusahaan, Mengingal keediafan

pemasaran  lersebut. maka sckavang  banyak  porusahaan

3}ﬂasu Swastha dan T. I[llani Handoko, Mhnajemen
Pemasaran, Analisa Perilaku Konsumcn, Fdisi Kedua.
Yogyakarta, Liberty, 1987. h. 10.



yvang beralih dari konsep penjualan ke konsep
pemasaran. Memang sebelum Perang Dunia ke II  banyak
perusahaan, tetapi sama sckali bukan semua, beroperasi
dari orientasi produksi yang mencerminkan filosofis
bahwa “"produk yang baik akan menjual diri sendiri" )
Memang leadaan waktu itu demikian, karena sering
sekali  lebih banyak permintaan daripada penawaran di
dalam beberapa perusahaan.

Namun, persoalannya berubah setelah perang,
setelah banyak perusahaan yang telah memiliki
kapasitas yang lebih produktif daripada vang dapal
diserap oleh pasar. Inilah yang melatarbelakangi
rubahnya konsep dari produk ke emasaran,  proses
perencanaan dan pelaksanaan konsepsi. penetapan harga
promosi, dan distiribusi gagasan barang., dan jasa untuk
menciptakan pertukaran yang memenuhi sasaran  individu
dan organisasiona].ﬁ)

Elemen kunci dari definisi imi adalah per{ukaran
antara pelanggan dan penyuplai. Masing-masing pihak
memberikan sesuatu  yang bernilai kepada pihak lain

dengan tujurar  memenuhi  kebutuhan., Dalam kontoks

) Rronald A. Fullerton, How Modern is Modern
Markcting, Marketing’s Fvalution and (he Myth of The
FProduction FEra. Journal of Marketing {(Januari 1988)-108.

S)Rnger D. Blackwell, Perilakue Konsumen, Ahli
Bahasa, Budivanto, Binarupa Aksara, 1987, h. 4.
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pembelian yang normal yvaitlu uvang ditukar dengan barang
atau jasa lainnya.

Maka untuk kegiatan pcemasaran. perusahaan harus
berorientasi pada keinginan dan kebutuhan  konsumen
melalul  usaha  pemasaran  terpadu  untuk menciptakan
kepuasan konsumen,

Dalam jangka panjang tcntunva kecadaan pasar akan
mengalami perubahan.hal ini dikarenakan keadaan
lingkungan vang sclalu  berubah. Oleh karcnanya
mempunyai tanggung jawab yang lebih vesar untuk dapat
mengidentifikasi pembeli, mengevaluasi keinginan dan
kebutuhan konsumen di waktu sekarang dan di  waktu

kemudian, secara lebih efektif dn lebih efisien

sehingga mempertinggi kesejahteraan .onsumen.

Kebutuhan Hidup Manusia

sudah  menjadi sunalullah bahwa manusia dalam
hidupnya menuntut berbagai macam kebutuhan untuk
survive, baik yang berupa makanan, pakaian. maupun
tempat tinggal. Jjika jatuh sakit, ia membutlubhkan
pengobatan dan  untuk meningkatkan martabat ke -
manusiaannya ia membutuhkan 1iilmu dan sebagainyva. Untuk
memenihi kebutuhan itu, manusia harus bekerja
mempraduksi bahan-bahan yang lelah discdiakan  aiam.

Hasil produksinya  dikonsumsi  untuk  memenuhio Kebo-



tuhannya, produksi barang dan jasa yang ditujukan
untuk melayani kebutuhan masyarakat memerlukan

pemasaran®),

dari hasil produksinya, agar dapat
dinikmati para konsumen.

Masalah-masalah kebutuhan, produksi, konsumsi,
pemasaran  dan distribusi itulah yang dapat dipandang
sebagai persoalan kunci ekonomi.

Al-Qur'an dalam banyak ayatnva menyebutkan
berbagai wmacam kebutuhan hidup manusia, baik vang
primer maupun yang sckunder.

Misalnya tentang kebutuhan makan disebutkan
dalam banyak ayat, yang diindikasikan dengan
menyebutkan pemberian rizki Allah berupa buah-buahan,
binatang ternak, ijkan laut, air susu, dan sebagainva,
vang hal ini dapat dipandang menunjuk kepada kebutuhan
pangan, .Misalnya, dalam Surat Al-Bagarah ayal 22,
disebutkan bahwa Allah menurunkan hujan dari langit,
dan dengan air itu Allah menumbuhkan {umbuh-tumbuhan
vang menghasilkan buah-buahan sebagai rizki bagi umat

7)

manusia. Dalam Surat Al-Nahl avat 5. disebulkan

®)yusur Qardhawi, Daurul Qiyam wal Akhlaq..fil
Iqtishodil Islami, Di-Indonesiakan, Per-n Nilai dgn Moral
dalam Perekonomian JIslam, oleh Didin, Setiawaﬁ}v’Aunu{*
Rofik, Robbani Press, Jakarta, Cet. Pirtama, 71897, h,
180.

Tlgurtan, (2) 22.
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bahwa Allah menciptakan binatang te nak antara lain
untuk memenuhi  kebutuhan manusia.’') Sementara itu
dalam Surat Al-Nahl ayat 14, disebutkan juga bahwa

9) Dan

ikan laut menjadi bahan makanan bagi manusia.
dalam Surat An-Nahl ayat 66, disebutkan bahwa binatang
ternak menghasilkan air susu yang dapat dikonsumsi dan
dapat memenuhi kebutuhan pangan manusia. | 0)

Kebutuhan pakaian juga disebutkan oleh firman
Allah bahwa Ta telabh menjadikan pakaian schagai
penutup aurat dan perhiasan (@5 7: 26)11), dan  juga
disebutkan bahwa pada binatang tcernak terdapat bulu
yang dapat dijadikan pakaian penghangat badan (Q8
16:5).12)

Kebutuhan perumahan Jjuga tak luput dari
perhatian Al-Qur'an, dimana dalam salah satu avatnya
dikatakan bahwa Allah menjadikan rumah sebagai tempat
tinggal, dan dari kulit-kulit binatang dapat dibuat
tenda-tenda untuk ditempati sementara selama dalam

perjalanan, atau bisa juga untuk menctap di suatn

8)Qurran. (16) 5.
9)Quran (16) 14.
'lgurran (16) 66.
JJ}Qur'an (7) 26.

2lurran (18) 5.
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tempal (QS 16:80).13)

Kebutuhan sekunder disebutkan antara lain
kebutuhan kepada perhiasan. Aliah menvebutkan bahwa
dari laut dapat dikeluarkan mutiara yang dapat menjadi
perhiasan (QS 16:18).'4) Dan juga menyebutkan bahwa
nikmat Allah yang ada di Jjuat, berupa mutiara dan
marjan, yang dapat dipergunakan memenuhi kebutubhan
perhiasan (QS 55:22).19)

Secara garis besar, Al-Qur'an memberi isyarat
bahwa perkembangan pertukaran barang-barang konzsumsi
memerlukan berbagai macam sarana yvang dapat dipandang
sebagai Xkebutuhan juga, seperti alat-alat tLranspor-
tasi., baik di laut maupun di darat. Alat transportasi
darat disebutkan dalam Ai-Qur'an dengan menggunakan
binatang ternak (QS 40:80).16) Perahu disebut sebagai
alat transportasi atau alat angkutan laut (Q5
2:164) . 17)

Al-Qur'an sengaja tidak menyebutkan segala macam

kebutuhan manusia, karena Allah mengetahui bahwa

13)Qur'an ¢ 16) 80.
M)gurran (16) 16.
'5)Qurran (55) z2.
16)Qurran (40) 80.

IT)Qur’an (2) 164,
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perkembangan hidup manusia akan menun ut perkembangan
kebutuhannya juga. Bila digambarkar. dalam SUS AL -

kebutuhan manusia sebagai berikut: !

Gambar 1.1

Kebutuhan
Aktualisasi Diri
(Pengembangan diri dan
realisasi)

Kebutuhan penghargaan
{(Penghargaan diri, pengakuan
status)

Kebutuhan sosial
(Rasa memiliki, kasih sayang)

Kebutuhan Keamanan
(Keamanan, perlindungan)

Kebutuhan l'isiologis
{Rasa lapar., haus)

Sumber: William J. Stanton, Hirarki Kebutuhan Pokok.

1984 .
Gambar di atas menunjukkan bahwa kebutuhan
manusia memiliki tingkatan-tingkatan, sehagai

ilustrasi misalnya kehbutuhan fisiologis (biogenic)

1.William J. Stanton, Fundamental of Markeling. Mo
Graw-Hill, Tnc. Tnggris., 1984, h. 127.
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sescorang akan tetap mendominasi dirinya scpanjang ia
masih merasakan lapar dan haus. Begitu kebutuhan haus
dan lapar sudah terpuaskan, baru kebutuban-kebutuhan
yang berada dalam Kkategori keamanan muncul. Juga
apabila kebutwuhan akan keamanan sudah terpenuhi,
kebutuhan-kebutuhan lain di tingkat vang lebih tinggi
mulai wmuncul, dan seterusnya. Jika kebutuhan semua
telah terpenuhi ada dua tambahan kognitif bagi
sejumliah kecil orang yvang dapat memenuhinya, vaitu:

* Kebutuhan untuk mengetahui dan memaham i

{pengetahuan) .

* Kebutuhan akan kepuasan estetika (keindahan).lg)

Faktor-faktor yang Mempengaruhi Perilaku Konsumen
Perilaku konsumen akan menentukan proses
pengambilan keputusan dalam pembeltian produk., proses
tersebut merupakan sebuah pendekatan penyelesaian
masalah pada kegiatan manusia untuk membeli barang
atau jasa dalam memenuhi keinginan dan kebutuhannya.
Pendekatan proses pada pengambilan Kkeputusan
yang memberikan gambaran secara khusus tentang alasan
mengapa konsumen berperilaku tertentu, dapat dibagi

dalam dua hal pokok:

I witliam, Ibid.
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1. Merumuskan variabel-variabel struktural vang
mempengaruhi perilaku konsumen, baik ekstern maupun
intern.

2. Menunjukkan hubungan antar variabel-variabel
tersebut.

Sebuah variabel merupakan sebudah faktor yvang

mempengaruhi untuk suatu penganalisaan atau perkiraan

perilaku konsumen. Secara matematis dapat dirumuskan

sebagal berikut:

Keterangan:

<
il

Aspek perilaku konsumen.
Xn = Macam-macam faktor.
f = Fungsi tiap-tiap kemungkinan nilai X dengan

paling banyak sato nilad v, 20)

Gambar [.2 Pola Dasar Perilaku Konsumen

T
\4

Faktor-faktor |-»| Faktor-faktor Faktor-faktor
LLingkungan > Lingkungan fLingkungan

Sumber: Basu Swastha., 1996,

Dari gambar di atas dapat dijelaskan bahwa poerilaku

konsumen ditimbulkan oleh adanva beberapa bentuk

20)g. swastha D., dan Handoko, Manajemen Pemasaran
Analisa Perilaku Konsumen, Cetakan Kedua BPFE,
Yogyakarta, tahun 1997, h. 15.
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interaksi antara faktor-faktor lingkungan di satu

pihak dan individu di lain pihak.2')

Faktor-faktor yang Mempengaruhi Kepu:iusan Membel i

Pada dasarnya perilaku konsumen dipengaruhi olceh
faktor lingkungan ekstern dan lingkungan intern.
Kebudayaan dan sosial adalah merupakan faktor
lingkungan ekstern, sedangkan psikologis dan pribadi
termasuk faktor lingkungan intern.
I. Faktor Lingkungan Ekstern

Para pakar teori Anthropologis dan psikalogi

sosial/sosiologis menyatakan bahwa peritaku
manusia/konsumen itu sangat dipengaruhi aleh
berbagai  lingkungan masvarakat dimana kKonsumen
dibesarkan dan berada/bertempat tinggal . Teord
anthropologis lebih  menckankan pada ke lompok
masyarakat yang lTebih sempit. Jadi berdasarkan

teori anthropologis dan sosiologi di atas dapat
dinyatakan bahwa pendapat, penilaian. selera serta
kebutuhan Konsumen itu dapat herbeda-beda,
tergantung dari lapisan masyarakat mana konsumen
tersebut overasal/bertempat tinggal. Adapun yang

dapat mempengaruhi konsumen karena adanva faktor:

21}Swastha. Azas-azas Marketing, Fdisi TIT.

Yogyvakarta, Liberty, tahun 19896, h. 76.
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Kebudayaan

Kebudayaan adalah faktor pembantu yang
paling berkembang dalam masyarakat dengan
mempelajari berbagai nilai, norma, persepsi,
kesukaan dan perilaku melalui proses sosialisasi
yang melibatkan keluarga dan berbagai iembaga
penting lainnya. Aspek belajar telah menjadikan
cara hidup manusia dengan berbagai sistem
perilaku sebagai suatu "kebudayvaan”

Kebudayaan menurut [1mu Antropologi,

adalah keseluruhan sistem gagasan,

tindakan, dan hasil karya manusia dalam

rangka kehidupan masyarakat yang dijadikan

milik diri manusi dalam belajar.zz

Hal tersebut berarti bahwa hampir seluruh
tindakan manusia adalah "kebudayaan", karcna
hanya sedikit tindakan manusia dalam kehidupan
tak perlu dengan belajar. Yaitu dengan beberapa
tindakan naluri, dengan refleksi, beberapa
tindakan akibat proses fisiologi atau kelakuan

apabila manusia sedang kalap {membabi buta).

Kebudayaan 1ini sifatnya sangat luas. dan
menyangkut segala aspek kehidupan manusia.
Kebudayaan adalah kompleks, yvang mencakup

Edisi

22)Koentjaraningrat. Pengantar [Ilmu Antropologi,
Pertama, 1989, Aksara Baru Jakarta., h. 193-194.
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pengetahuan, kepercayaan., kesenian, moral. hukum

adat istiadat dan lain kemampuan-kemampuan serta

kebiasaan-kebiasaan yang didapatkan oleh manusia
sebagai anggota mdsyarakat.za}

Adapun sifat-sifat ' hakekat dari setiap
kebudayaan, yaitu:

a) Kebudayaan terwujud dan tersalurkan dari
perilaku manusia.

b} Kebudayaan telah ada terilebib dahulu daripada
lahirnya suatu generasi tertentu, dan tidak
akan mati dengan habisnya usia generasi yang
bersangkutan.

c) Kebudayaan diperiukan oleh manusia dan
diwujudkan dalam tingkah lakunya.

d) Kebudayaan mencakup aturan-aturan vang
berisikan kewajiban-kewajiban. tindakan-
tindakan yang dilarang dan tindakan-tindakan
yang diizinkan. 2%}

Selain hal tersebut di atas, .dapat juga
diperoleh bahwa kebudayaan dimiliki oich sctiap
masyarakat/manusia gsebagail anggota masyarakat,

bedanya hanyalah kebudayaan masyarakat yang satu

23)8. Swastha & Handoko, Loc.cit. h. 59.

24)Soerjon0 Soekanto, Sosiologi Suvatu Pengantar,
Cetakan XV, Rajawali, Jakarta, tahun 19132, h. 199-200.



1ebih sempurna dibanding dengan kobudayaan
masyarakat yang lain. Kebudayaan tersebut akan
sangat mempengaruhi  masyarakat/manusia yang
dilingkupinya serta akan selalu berubah setiap
waktu sesuail dengan perkembangan zaman. Degnan
adanya perbedaan kebudayaan dalam masyarakat,
maka pola perilaku manusia juga akan berbeda-
beda. Misalnya, perilaku masyarakat yang sudah
maju dalam wmenghadapi kehadiran alat canggih
komputer, Pada masyarakat suku terasing,
komputer akan dianggap sebagai lebih baik dari
sebuah benda yang menarik, sehingga kemungkinan
besar tidak akan dibelinya.
Sub Kebudayaan

Sub  budaya adalah merupakan bagian yang
integral dalam sebuah kebudayaan yang heterogen.
Sub kebudayaan ini timbul karea beberapa faktor
antara lain:
a) Kebangsaan, seperti . Indonesia, Arab, Cina,

ITndia dan lain-lain.
b} Keagamaan. seperti = Islam. Kristen, Kato-
Fik, dan tain-lain.

c} Ras/suku, seperti : Melayu, Arab. Negro dan

lain-lain.
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d} Geografi, secperti D Pegunungan, pantai, go-
run, dan sebagainya.25)

Kebudayaan khusus ini memainkan peranan yang

penting dalam pembentukan sikap konsumen  dan

merupakan petunjuk penting mengenai nilai-nilal

vang dianut oleh seorang konsumen . 28}

Pengaruh Kelas Sosial

Aspek sosial budaya yang ikut menentukan
persepsi  perilaku konsumen adalah aspek kelas
sosial. Perilaku konsumen sangat dipengaruhi
oleh kelas sosial dimana konsumen sedang berada
di dalamnya, Jadi bukan saja oleh segi
pendapatan.

Untuk menghadapi dan menyesuaikan diri
pada 1lingkungan, manusia akan menggunakan akal
pikirannya. Manusia sebagai makhluk sosial ini
pada akhirnya akan tumbuh sccara berlapis-lapis
di dalam masyarakat, hal ini dimungkinkan karcna
adanya sesuatu yang dihargai olech masyarakat

tersebut.

2S)Stanton, Op.cit., h, 136,

26)philip Kotler, Op.cit., h. 205.
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Ukuran atau Kriteria yang biasa dipakai
untuk menggolong-golongkan masyarakat ke dalam
lapisan/kelas sosial terschbut adalah sebagai
berikut:

a. Ukuran kekayaan
Kekayaan dapat dijadikan seoaagai ukuran misal
bila seseorang memiliki kekayaan paling
banyak, maka ia termasuk dalam lapisan/kclas
sosial teratas. Kekayaan dapat dilihat dari
bentuk rumah, mobil pribadi, cara berpakaian
dan bahan pakaian yang dipcrgunsakan.
kebiasaan bherbelanja dan lain-lain.

b. Ukuran kekuasaan
Yang dimaksud di sini ialah siapa yang
mempunyai wewenang atau  kekuvasaan terbesar
maka ia menempati lapisan/kelas teriinggi.

¢c. Ukuran kehormatan
tntuk ukuran kchormatan ini dimungkinkan
terlepas dari  ukuran dan/atau kekuasaan.
Seseorang  yang lermasuk dalam kelas  teratas
dilihat dari ukuran kchormatan ini, biasanya
adalah orang yang discgani dan dihormati oleh

masyarakal sekitarnya.



d. Ukuran ilmu pengetahuan
I'lmu pengetahuan sebagai ukuran, dipakai oleh
masyarakat yang menghargai ilmu pengectahuan.
Kelas ini merupakan sumber dari sistem
aspirasi dan kaidah moral bangsa, Juga
mcrupakan kelas yang paling taat kepada hukum
dan agama. Kclompok ini biasanya memiliki
pekerjaan khusus contoh, dosen, guru kiai dan
sebagainya. Keanggolaan scsecorang dalam koelas
sosial dapat mempengaruhi tingkah laku dalam
pcmhe]ian.ZT)
1) Kelompok Referensi

Kelompok referensi adalah kelompok sosial
vang menjadi ukuran sescorang unluk membentluk
kepribadian dan perilakunya, termasuk dalam
kelompok rcoferensi antara lain: serikat buruh.
penganut agama, Lim olah raga atau tim kesenian,
dan sebagainya. Kelompok referensi ini  akan
mempengaruhi perilaku scseorang dalam
pembeliannya dan sering dijadikan pedoman  olch
konsumen dalam bertingkah laku, lerulama dalam

hal selera dan hobi.za)

27) rhid.

28)william, Op.cit.. h. 142,
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6)

Kelunarga

Keiuarga merupakan kelompok kecil yang
paling kuat dan paling awet pengaruhnya terhadap
persepsi dan perilaku secseorang. Peranan setiap
anggota keluarga dalam pembelian barang untluk
memenuhi kebutuhannya akan berbeda menurui wacam
barang yang dibelinya.

Setiap anggota keluarga dimungkinkan untuk
berperan sebagai sescorang yang mempengaruhi
keputusan  untuk membeli, sebagai scorang  yvang
melakukan  pembelian @ dan sebagai scorang  vang
memakal  produk. Keempat peranan tersebhut dapat
dilakukan oleh orang yang berbeda, dapat
dilakukan olch satu atau beberapa orang.

Peranan dan Status

Status diartikan sebagai tempat atau
posisi seseorang tdalam kelompok sosial,
sehubungan dengan orang-orang Jain dalam
kelompok tersebut.

Peranan merupakan aspcek yvang dinamis  dari
status. Dari posisi sescorang dalam tiap
kelompok dapat ditentukan dari segi peranan dan
status. Seseorang dapat berperan dalam banyak
kelompok seperti: keluarga, perkumpulan, dan

organisasi. Tiap peran membawa status yang
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mencerminkan penghargaan umum  oleh masyvarakat
sesuai dengan status itu. 0Oleh karena itu
peranan status sangat mempengaruhi perilalu
pembelian seseorang. Faktor-faktor Ilingkungan
ini secara terinci dapat digambarkan schagai

bcrikut:zg}

Gambar 1.3. Model Terperinci Faktor-faktor yang Mem--
pengaruhi Perilaku

Kebudayaan
Sosial
Budaya
Kelompok Pribadi
Referensi
Usia & ta- Psikologis
hap daur
Sub Budaya Keluarga Pekerjaan Motivasi
Keadaan Persepsi p
Ekonomi E
M
Belajar B
D
Kelas Peranan Gaya hidup Kepercayaan L
Scesial dan sta- Kepribadian| dan sikap I
tus Konsep Diri

Sumber: Phiiip Rotler, Manajemen Pemasaran, 1995.

29)Philip Kotler, Manajemcn Pcemisaran, Analisis,
Perencanaan, Implementasi, dan Pengend:lian, Buku Satu,
Alih Bahasa, Ancelta Anita Wati Hermawa), Salemba Empat,
Jakarta, tahun 1992, h. 203.
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Faktor Lingkungan Iintecrn
Selain faktor ekstern, faktor-faktor intern
Juga akan sangal Dberpengaruh dalam perilaku
pembelian  konsumen. Faktor intern ini merupakan
faktor-faktor psikologis dari individu konsumen.
Unsur-unsur dari faktor intern terschut
adalah;
1) Usia dan tahap daur hidup
Perilaku pembelian dari  keluarga akan
terubah sesuai  dengan perkembangan wusia dan
tahap siklus kehidupan keluarga. Tahap-tahap
siklus  kehidupan keluarga yailu: anak-anak,
bujangan, pengantin baru, suami istri dan anak
kecil, suami istri dengan anak-anak sudah
besar, pensiunan, dan {erakhi - janda atau duda.
Masing-masing tahapan kehidipan keluarga di
atas mempunyail kebutuhan da perhatian yang
berbeda-beda.
2} Pekerjaan
Status pekervjaan sescorang mempengaruhi
barang yang akan dibelinya. Sebagai contoh
vaitu scorang pengusaha yang berhasil akan
membeli makanan yang lezat dan berharga mahal.
Sedangkan bagi scorang pekerja kasar akan akan

membed i makanan yang boerharga murah dan
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mengenyangkan.  Karena pekerjaan  mempengaruhi
perilaku seseorang, maka perusahaan harus
berusaha mengidentifikasikan kelompok vang
berhubungan dengan jabatan yang mempunyvai minat
atas produk perusahaan.
Keadaan ekonomi

Keadaan ekonomi seseorang akan mem-
pengaruhi dalam pemilihan produk. Keadaan
ekonomi ini dapat dilihat dari pendapatan/
penghasilan, tabungan dan sebagainya. Perusa-
haan yvang peka terhadap pendapatan akan
memberikan perhatian yang berkesinambungan pada
keadaan konsumen.
Gaya hidup

Seseorang yang bcrasal dari  sub budayva
yang sama, kelas sosial yang sama bahkan
peker jaan yang sama dapat memounyai gaya hidup
yvang berbeda. Gaya hidup sesecorang akan
menun jukkan pola kcehidupn orang yang
bersangkutan di dunia ini sebigaimana tcercermin
dalam kegiatan, minat dan penlapalnya. Dengan
demikian gaya hidup mempengarubli perilaku

pembelian sesecrang.
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Pembelian dan konsep diri

Setiap orang tentu memiliki keﬁt@hadian‘"
vang lain-tain. Kepribadian ini akan mcnjédi
ciri watak masing-masing orang yang ditunjukkan
secara lahir dan konsisten dalam perilakunya.
Dengan demikian kepribadian ini akan menjadi
pola sifat 1individu yang dapat menentukan
tanggapan dan cara perilaku.

Kepribadian menuruat Philip Kotler
didefinisikan sebagai berikut:

"Karakteristik psikologis khas yang menimbulkan
tanggapan yang rclatif konsisten dan tahan lama
terhadap lingkungan sendiri”.

Selain memiliki kepribadian yang khas,
maka setiap Individu  atau orang Jjuga akan
mempunyai pandangan atas dirinya sendiri.

Konsep diri tidak hanya dibatasi oleh
keinginan fisik namun termasuk juga hal-hal
1ain seperti humor, kecadilan dan lain-lain.
balam situasi tertentu konsep diri sescorang
dapat menunjukkan tujuan orang tersebut, dan

tujuan ini akan mempengaruhi nerilakunya. Oleh
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karena konsecp diri juga merupakan faktor yang
menentukan perilaku konsumen , 99)
6) Motivasi

Setiap kegiatan yang dilakukan oleh
konsumen itu didorong olech kekuatan dari dalam
diri orang terschut yang disebut motif. Jadi
motif merupakan dorongan yang cukup kuat untuk
mendesak yang mengarahkan seseorang agar supaya
mencari pemuasan Lerhadap kobutuhannya.H!)

Kebutuhan  konsumen dapat dikelompokkan
menjadi dua yaitu kebutuhan biologis (biogenic)
dan kebutuhan yang psikologis (psichogenic).
Kebutuhan biologis merupakan kebutuhan vang
didorong oleh adanya ketegangan ataupun motifl
amaliaﬁ. seperti lapar, dahaga, tidak nyaman
dan sebagainya. Sedangkan kebutuhan psikologis
adalah kebutuhan yang didorong karecna adanya
ketegangan psikologis, seperti  mempertahankan
prestise, mendapatkan kebanggaan diri,

mendapatkan pengakuan dari orang lain dan lain

3O)Philip Kotler, Manajemecn Pemasaran, Analisis,
Perencanaan, Implementasi dan Pengendalian, Salemba
Empat. Jakarta, tahun 1992. h. 216.

31)Chapra M. Umar, Towards a Jusi Monetary Sysitem,
Alih Bahasa, Nurhadi Ihsan, Rifqi. Al-@Qur'an Mecnuju
Monetcer yang Adil, Dana Bhakti Prima Yasa. Yogyvakarta,
1997.
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sebagainya. Ketcgangan scscorang akan menjadi
berkurang apabila orang ttersebul herhasil
memenuhi kebutuhannya,

Berdasarkan teori psikoanalistis yang
dikemukakan oleh Sigmund Freud. tingkah laku
itu dipengaruhi oleh adanya keinginan yang
terpaksa dan adanya motif yang tersembunyi.
Sebagai contoh, perilaku membeli dari orang-
orang yang tinggal di kota besar, mereka
membeli  sesuatu karena ingin dipandang lebih
kaya dari orang lain. 32)

7) Persepsi

Pengamatan adalah suatu proses dengan
mana konsumcen menyadari dan menginterprcetasikan
aspek lingkungannya, atau suatu reaksi
orientatif terhadap rangsangan—rangséngan dari
lingkungannya. Rangsangan lingkungan ini dapat
berupa sinar cahaya atau gambar/tulisan. suara,
rasa enak, rasa tidak cnak, bau dan sebagainya,
yang semuanya ini akan diterima oleh panca
indra untuk kemudian diproses, baik sccara
psikhologis maupun fisiologis. Hasil proscs ini

akhirnya akan dipancarkan oleh individu

32) rpbid.
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tersebut berupa penggambaran terhadap
lingkungannya, yang dapat mempcngaruhi olch
pengalaman di masa lampau dari individu vang
bersangkutan. Bila digambarkan secara bagan,
maka proscs pengamatan secara scderhana adalah

sebagai berikut:<3)

Gambar 1.4. Proses Pengamatan Sederhana

Melihat Sarang dan Yengorganisir

Yendengar kejadian Kemudian Menginterpretasikan
Pengamatan Menyentuh spatu atau Memahani

Merasakan  hubungan Berdasarkan i

Yencive Pengalanan

J
|
i
I
i
|
s

umber: B, Swastha dan H. Handoko, Manajemen
Pemasaran, 1997

Dari gambar di atas, jclas bahwa hasil
pengalaman akan pandangan ternadap suatu bentuk
dan perbedaan konsumen akan menciptakan
pengamatan dalam perilaku pembelian vang
berbeda. yang mana hal ini d akibatlkan adanya
faktor kepribadian. motif, ;ikap dan proscs
belajar yang berbeda. Bila digambarkan maka

akan terlihat sebagai berikut - 94)

33)B.

Analisa

Swastha, dan H. Handoko, Manajemen Pemasaran,
Perilaku Konsumen, Edisi Pertama, BPFE,

vogyakarta, tahun 1997, h. 84.

34) rbid.. h. 85.
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Selain faktor-faktor di

atas,

:

proscs pengamatan

bila dihubungkan dengan tingkah laku pembelian,

akan meliputi

sebagaimana diuraikan olech Moh.

beriku

35)M. As'ad,
Yogvakarta, tahun

L:35)

Psikologi

1998,

h.

scluruh

135
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Industri, Edisi

pemasaran,

[V,

As'ad sebagai

Liherty.
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Gambar 1.6. Gambar Pengamatan Marketing Mix
dalam Tingkah Laku Membeli

=5

-—

(Promosi

e

)
i
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L

Sumber: Moh., As'ad, Psikelogi Industri, 1998.

bari gambar di atas dapat dijelaskan,
bahwa masing-masing konsumen akan mempunyai
persepsi marketing mix (kualitas barang, harga,
advertensi, penyaluran barang, promosi yang
berbeda-beda. Semuanya itu akan mempengaruhi
tingkah laku konsumen dalam pembelian suatu
produk.
Belajar

Belajar dapat didefinisikan sebagai
perubahan-perubahan perilaku vang terjadi
scbagai hasil akibat adanya pengalaman. Proses
bels jar 'pada suatu pembelian terjadi bila
konsumen ingin menanggapi dan memperoleh suatu
kepuasan, atau sebaliknya tidak terjadi bila
konsumen merasa dikecewakan oleh produk yang

kurang baik. Tanggapan konsumen sangat

| ¥ |Kvalifas barang
lA ]
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dipengaruhi oleh pengalaman masa lalu. Bila
konsumen puas maka tanggapannya akan dipcrkuat
dan ada kecenderungan bahwa tanggapan yang sama
akan terulang. Seseorang akan cenderung untuk
membeli  produk merk tertentu setiap kali ida
melakukan pembelian, selama produk tersecbut
memuaskan. Jadi konsumen dalan proses pembelian
akan selalu mémpelajari scsuatu,

Sikap dan kepercayaan

Sikap dan kepercayvaan dimiliki ocleh
sescorang adalah melalud belajar dan
perbuatan/pegnalaman. Dua unsur ini sclanjutnya
akan mempengaruhi perilaku pembelian orang yang
bersangkutan.

Kepercayaan adalah suatu gagasan des-
Xriptif yang dianut oleh individa tentang
sesuatu vang berdasarkan pada pengcetahuan
opini/pendapat atau dapat Jjuga Dberlandaskan
pada pengalaman.  Sescorang konsumen akan
berbuat scsuai dengan kepercayaan  yang  tolah
dianutnya dan berdasarkan Kkepercayaan pula
citra suatu produk itu dibentuknya.

Sctiap orang akan mempunyai sikap
terhadap hampir semua aspck kchidupan ini,

misal makan, pakaian. musik, agama dan lain
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sebagainya. Dengan sikap tersebul., scseonrang
akan memberikan penilaian menerima atau
menolak, menyukai atau tidak menyvukai terhadap
obyek atau produk yang dihadapi.36)

Dari uraian di atas dapatlah dipahami
perilaku konsumnen sangat dipengaruhi oleh

berbagai faktor kebudayaan, sosial, pribadi dan

psikologis.

Hipotesis

Untuk mengetahui suatu Jawaban sementara

terhadap pokok masalah yang diajukan dalam penelitian

ini, maka disusun hipotesis sebagai berikut:

1.

Motif yang mempengaruhi konsumen memilih BMT
Kharisma sebagai mitra wusaha adalah karena alasan
syari'ah (terhindar dari riba).

Dari sekian produk vang ditawarkan oleh BMT
Kharisma yang paling diminati oleh konsumen adalah
produk pembiayaan Bai' Bitsaman Ajil dan simpanan
sukarela.

Tanggapar konsumen terhadap keberadaan BMT Kharisma
di Magelang sama dengan kceberadaan bank-bank umum

vang sudah ada sebelumnya.

36)xotier, Op.cit, 221.



BAB (11
GAMBARAN UMUM BMT KHARISMA

MAGELANG

Pendahuluan

balam bab ini penulis menjelaskan kondisi BMT
Kharisma, mulai awal berdirinya, alasan didirikannya BMT
Kharisma, perkembangan sampai sckarang. Data tersebut
berdasarkan hasil wawancara dengan Ibu Ririn, SH sclaku
staf pengelola  BMT  Kharisma, yang ditunjuk unfuk
memberikan informasi mengenai BMT Kharisma. Adapun

Jelasnya sebagai berikub:

A. Sejarah Berdirinya BMT Kharisma

Bermula dari pengajian-pengajian yvang diadakan
oleh aktivis pelajar SMA T Magcelang kelas IT dan kelas
ITH SMA  Magelang di Masjid Agung Kauman Magelang
setiap hari Ahad, hingga kemudian pengajian tersebul
diberi nama "Telaah Ahad Dhuha" (TAD). Pengajian ini
diikuti oleh pelajar juga para pemuada Masjiid  Agung
Magelang, karena itu pada tahun 1984 muncul nama
Kharisma, "Korps Remaja Masjid Magelang”. Pengajian
tersebut berjalan lancar. Selain pengajian, Kharisma

juga mengadakan kegiatan yang bersifat pengajian umum,

42
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peclatihan-pelatihan kepemimpinan. Bakti sosial pada
masyarakat. Momen lersebut olch para aktivitas tidak
disia-siakan, justiru dengan kegiatan di atas dijadikan
sumber megngalang dana pada donatur-donatur di wilayah
Kabupaten Magelang. Dana yang mereka peroleh schagian
disisihkan wuntuk tabungan. flingga akhirnya terkumpul
dana cukup lumayan. Pada tahun 1993 aktivis-aktivis
terbaik Kharisma mendirikan Koperasi Yapeka (Yayasan
Pembina Kharisma) yang beraktc notaris Kunsri tastati.
SH akta No. 30 tahun 1993.

Koperasi tersebut bergerak dalam bidang
penyewaan  komputer (Tidar Komputer); di dua tempat.
Tidar Komputer di Jalan Semarang Migclang dan yvang
kedua Tidar Komputer di Jalan Paragtritis Km. 3,4
Yogyakarta. Hasil dari usaha terse ut adalah wunluk
membiayai pengajian yang telah mer:ka rintis scjak
1984 sampai sekarang masih tetap berjalan.

Adapun para pendiri Yapeka antara lain Bapak
Kusman Fahri, Bapak Bambang Dwi Purnomo., Bapak ovoko,
Bapak Fahmi yang kescmuanya adalah Sarjana Teoknik
Elektiro.

Seltelah wusaha koperasi berjalan lancar pada
tanggal 10 Februari 1985 mercka sepakalt un ek
mendirikan BMT. Baitul Maal Wattamwil yang diberi nama

"Kharisma". Mengapa? Karena BMT tersebut berrnaung di
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bawah Yayasan "Kharisma". Modal awal vyang pendirian
tersebue berasal dari dana iuran oleh para pendiri
Yayasan Yapeka hingga terkumpul dana scbesar
Rp 1.800.000. Karena dana terscbit dirasa belum
mencukupi maka segera mengadakan huhungan kerja sama
dengan  Dompet Dhuafa Republika tercatat pada tanggal
20 Marct 1995 dan sckaligus diberi dana hibah  dari
Dompct  Dhuaf Republika sebesar Rp 2.000.000.00 dan
pada tanggal 21 April 19385 BMT Kharisma dircsmikan
oleh Prof.Dr. Ing. BJ. Habibic vang acaranva
difokuskan di Yogyakarta. BMT Kharisma juga Lergabung
di dalam forum @Fkonomi Syari'ah Dompe i Dhuafa
Republika dan Forum Ekonomi Syari'ah Yogvakarta.

Dalam opecrasionalnya BMT Kharisma dipimpin olch
seorang manajor yang dibantu oleh scorang kavvawan,
dan Liga karyawalbi. Adapun Kantor BMT Kharisma
terletak di Jalan Singosari 952 B/22 Magelang Loizz.

1. Pertimbangan Hukum
Pertimbangan hukum didirikan BMT Kharisma
adalah;
1. Undang-Undang Dasar 1945 pasal 33 ayal (13
beserta penjelasannya menyebutkan bahwa
pcrekonomian disusun schagai wusaha bhersama

herdasar atas azas kekeluargaan.
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2. Undang-Undang Perbankan No. 7 tahum 1992 vyang
dituangkan kembali dalam Peraturan Pemcrintah
vang memungkinkan pendirian Baitul Maa l

Wattamwil dengan sistem syariah.

2. Pertimbangan Sosial Ekonomi

Seperti telanh diketahui sebagian masyarakat
Magelang yang bergerak di bidang ckonomi
perdagangan mengalami kesulitan dalam penambahan
modal kerjanya. Hgl initerjadi karcena bank tidalk
bisa memberikan  kredit untuk pengusaha kecil
mengingat kemampuan dun kapasitas dari pedagang
kecil. Sebagai jalan keluarnya BMT akan memberikan
atau menawarkan fasilitas untuk pengusaha golongan
lemah.

Perbedaan tingkat kehidupan dan tingkat
penghasilan antara pengusaha golongan ekonomi kuat
dengan go'ongan ekonomi lemah di  Kodia Magelang.
Semcntara ada usaha-usaha di desa di dacrah
Magelang yang telah berjalan lama dan merupakan

usaha turun temurun kesulilan modai.

Oleh karena alasan-alasan di atas. dianggap
perlu adanya upaya-upaya untuk mengurangi
kesenjangan sosial dan ekonomi secara mikro,

berusaha meningkatkan kechidupan individu dan
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keluarga miskin terutama di Kodia Magelang dan

sekitarnya.

Maksud dan Tujuan

Maksud dan tujuan didirikannya BMT Kharisma:
Meningkatkan kualitas hidup masyarakat/pengusaha
ekonomi lemah di Kodia Magelang dan sekitarnya
dengan meningkatkan kualitas hidup dan
perckonomian individu, keluarga, dan masvarakat.
Peningkatan kualitas hidup saat  ini dapat
ditingkatkan dengan mengusahakan agar masyarakat
sedapat wmungkin memiliki faktor-faktor pengem-
hangan usaha seperti:

1.1, Sumber Moﬁal Usaha.

1.2. Memperluas informasi mengenai usaha
wiraswasta dan mengembangkan usaha-usaha
haru,

1.3. Mendorong serta mengembangkan usaha-usaha
rakyat yang produktif,

Di samping tujuan tersebut, dibentuknyva BMT

Kharisma didasarkan sechagai manifestasi ibadah

yvang semata-mata hanya untuk mondanpatkan ridha

Allah. Tebih luas lagi, BMT mempunyail tujuan

sebagai berikut:
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2.1. Meningkatkan dan mengembangkan ckonomi
umat, khususnya pengusaha-pengusaha kecil.

2.2. Meningkatkan produktivitas usaha doengan
memberikan pembiayvaan  kepada pengusaha
muslim yang membutuhkan dana.

2.3. Mcembebaskan wumat/pedagang/pengusaha  kecil
dari bunga.

2.4. Meningkatkan kualitas dan kuantitas
kegiatan usaha. di samping meningkatkan
kesempatlan kerja dan penghasilan umat .

2.5. Menghimpun dana umal Islam yang sciama ini

enggan untuk menyimpan.

Ruang Lingkup Pasar
Pasal lokal dimana BMT Kharisma beroperasi
khususnya untuk suatu daerah lokasi yaitu Magclang

dan sekitarnya.

Potensi Pasar dan Peluang
1. Potensi pasar untuk BMT Kharisma didapat dari:
1.1. @@¥ongan pengusaha dengan asct maksimat
Rp 10 jula. Biasanya golorgan pengusaha ini
mempunyai usaha pokok, mempunyai Lempalt

usaha tetap, namun biasana tidak mempunyal
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perusahaan yang bcerbadan hukum  dan tidék
mempunyai SIUP.

1.2, Jenis-jenis  usaha kecil yang biasaova
discbut asongan. Yang mempunyai usaha ini
adalah mereka yang mempunyai tempal usaha
berpindah-pindah, namun mempunyai peng-
hasilan yang cukup.

1.3. Golongan rakyat yang tcermiskin dari yang
miskin.

2. Pertumbuhan perbankan dan dana titipan
masyarakat
Deregulasi di bidang perbankan mulai 1

Juni 1883, Pakto 88. Pakdes 89 dan Pakjan 90

telah berhasil membuat pertumbuhan lembaga

keuvangan dalam menghimpun dana dari  masyarakat .

Di sini peranan BMT sebagai suatu lembaga

kenangan masyarakat bisa juga berperan dalam

menghimpun dan menyalurkan dann masyarakat .

6. Program Pcmasaran
1, Konsep - pega9dran BMT adalah konsep pemasaran
vyang melekat di hati masyarak.:t. Dengan motto
"Berpacu Meraih Prestasi, Berk.:rya Untuk Umat".
2. Dari segi missinya, BMT mengenal 2 macam

nasabah:
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- Masyarakat bisnis.

- Masyarakat non bisnis/masih dalam tahap
belajar bisnis.

Segmen bisnis lokasinya di pusat industri. pusat

perdagangan, pusat jasa komersial., pertanian,

dan lain-lain. Golongannya adalah masyarakat

bisnis dan telah mempunyai orientasi bisnis.

Segmennon bisnis adalah golongan non bisnis

steperti ibu rumah t{angga, anak sckolah,
pensiunan., yatim pialtu dan sebagainya yang
secara umum baru dimulai berbisnis unt Lk

kehidupan atau mencari tambahan penghasilan.

7. Target Pemasaran dan Segmentasi Pasar

Konsentrasi terhadap pemasaran dan  orientasi
kredit ditetapkan semcntara:

- 8B0% untuk bisnis.

- 20% untuk non bisnis.

Untuk kunjungan pada nasabah dibedakan:

- Golongan nasabah penting.

- Golongan nasabah lebih penting.

- Golongan nasabah paling penting.

BMT dalam orientasinya dapat mencapai target
pasar ataupun pangsa pasar yang scsuai dan

sebanding dengan target yang telah ditetapkan.
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Strategi Pemasaran

Strategi pemrasaran dijalankan sesuai dengan
produk dimana pasar itu berada dan dengan sistem
harga dan promosi yang dilaksanakan secara terpadu.
Berdasarkan hal itu BMT akan menjalankan “producl
mix" dan "marketing mix". Maksudnya adalah
pengembangan produk dan cara-cara pemasaran  yang
sesuai dengan keinginan masyarakat pemakai untuk
mendapatkan hasil yang optimal untuk BMY dan

masyarakat pemakai produk itu sendiri.

Sistem dan Cara Pemasaran

I'saha pemasaran lewat tenaga yang beriugas
untuk mencari nasabah. Cara pemasaran dilakukan
lewat brosur, media adverlsnsi dan pencrangan di

majelis taklim.

Obyektif Pasar dan Produk
1. Deri segi produk
Dapat! mengenalkan dan memasarkan produk
BMT kepada masyarakal dengan wajar dan ditcrima
haik oleh masyarakat yang meme. lukannya.
2. Company objective
- Laba yang wajar

- Pengembalian investasi yang vajar
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- Aset yang wajar

- Pengembalian BMT yang wajar

Produk-produk BMT Kharisma

Untuk menghimpun dana masyarakat, khususnya
dana umat, BMT Kharisma hanya dapat mengeluarkan
satu bentuk produk yvaitu produk simpanan/tabungan
wousumerr. Dalam Bank Syari'ah biasa dikenal dengan
islilah Tabungan Mudharobah.

P:da dasarnya dapat dikategorikan ke dalam
salah satu bentuk musyarakah, namun para
cendekiswan figh Islam meletakkan mudharabah dalam
posisi yang khusus dan memberikan landasan hukum
yaitu Al Qur'an Surat Al Muzammil (73)/20
Artinya:

"Dan orang-orang yang berjalan di mnka bumi mencari
sebagian karunia Allah",

Mudharib sebagai entrepeneur adalah sebagian dari
orang-orang yang melakukan dharb (perjalanan) untuk
mencari karunia Allah SWT, dari keuntungan

investasinya.

Sunnah
Dari Suhaib r.a. bahwa Rosulullah SAW bersabda:

"tida perkara di dalamnya terdapat kebecrkatan (1)
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menjual dengan pembayaran secara kredit; (2)
mugaradhah {nama lain dari mudharabah) ; {3)
mencampur  gandum dengan tepung untuk keperluan
rumah dan bukan untuk dijual”. (H.R. Ibn Majah).
Produk inil dapat dijadikan salah satu syarat bagi
mercka  yang ingin menjadi konsumen BMT  Kharisma.
Tabungan Mudharobah adalah simpanan anggota BMT
Kharisma yang penarikannya dapa“ dilakukan setiap
saat atau beberapua kali sesuai dengan perjanjian.
BMT Kharisma sebagai mudharib akan membag i
keuntungan kepada shohibul maal sesuai dengan
nisbah yang telah disetujui bersama. Pembagian
keuntungan dapat dilakukan setiap bulan berdasarkan
saldo minimal yang mengendap selama periode
tertentu.

Contoh perhitungan tabungan mudharobah:

Saldo rata-rata tabungan mudharobah Tuan Zaenal di
BMT Kharisma sebesar Rp 5.000.000,00, nisbah bagi
hasil yang disepakati 50%:50% diasumsikan totat
saldo rata-rata dana tabungan mudharobah di BMT
Kharisma Rp{ 100.000.000,00 dan keuntungan yang
diperoleh untuk dana tabungan (profit distribution)
sebesar Rp 3.000.000,00. Maka Tuan Zacnal akan

memperoleh dana bagi hasil:



Rp 5.000.000,00

x Rp 3.000.000,00 x 50%
Rp 100.000.000,00

= Rp 75.000,00

Adapun untuk 1lebih menarik dan variatif,

simpanan/tabungan ini dapat dikembangkan
beberapa bentuk vaitu:

l.a. Tatungan sukarela/anggota

03

produk

menjadi

Tat ungan anggota yang dapat diambil dan

ditambah setiap saat. Tabungan
dikhususkan untuk anggota Koperasi
Malmur.

b. Tabungan Walimah

Tabungan anggota pada BMT Kharisma

penarikannya hanya dapat dilakukan
Walimah. Adapun syaratnya:

- Menunjukkan KTP

Setor awal minimal Rp 5.000,00
- Saldo terpelihara minimal Rp 5.000,00

- Bilaya pentupan rekening Rp 2.000,00

c. Tabungan Qurban

tersebut

Harapan

yang

menjelang

Tabungan anggota kepada BMT Kharisma yang

penarikannya dapat dilakukan menjelang Hari

Raya Idul Adha. Simpanan ini dikhususkan bagi

mereka yang hendak melakukan ibadah Qurban,

svarat:
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- Biaya pembukaan rckening minimal Rp 10.000
- Saldo terpelihara minimal Rp 5.000,00
-~ Bilaya penutupan rekening BRBp 2.000,00

d. Tabungan Aqiqoh
Tabungan anggota kepada BMT Kharisma yang
penarikannya menjelang Agiqah, dengan syaratl:
Biaya pembukaan rekening Rp 10.000,00
Saldo terpelihara minimal Rp 5.000,00
Biaya penutupan rekening Rp 2.000,00

e. Tabungan Amanah
Tabungan tersebut dikhususkan untuk organisasi
kemasyarakatan. Contoh kas masjid, kas
pengajian, dapat diambil sewaktu-waktu.

. Tabungan Prestasi
Tatungan ini dikhususkan bagi para pelaijar dan
mal asiswa yang berprestasi. Adapun pena-
rilannya dapat dilakukan per semester.
Syerat tabungan prestasi:
Pembuatan rekening minimal Rp 2.000,00

Biaya penutupan rekening Rp 1.000,00

Il. Produk Pembiayaan
Sebagai ganti dari bunga, maka BMT  Kharisma

melakukan kegiatan pembiayaan dalam jenis:



a. Sistem bagi hasil
1. Pembiayaan Mudharobah
Mudharobah adalah suaiu perjanjian usaha
antara pcmilik modal (lalam hal ini BMT
Kharisma) dengan pengusaha {nasabah
peminjam), dimana BMT Kharisma menye-
diakan dana yang diperlukan dan pihak
pemin jam melakukan pengelolaan atas
usaha. Hasil usaha dibagl sesulai dengan
kesepakatan pada waktu pembiayaan
ditandatangani. Bagi hasil ini dituangkan
dalam bentuk nisbah misalnyva 70% untuk
BMT Kharisma yang 30% untuk Kkonsumen,
Jika terjadi kerugian, maka kerugian itu
merupakan konsekwens i hisnis (bukan
penyelewengan atau  ketaur dari kese-
pakatan) maka pihak penyedia dana  (BMY
Kharisma) akan menanggung kcrugian iln.
2. Pembiayaan Musyarokah

Musyvarokah atau Syirkah yaitu sualu
perjanjian usaha antara dua atau lebih
pemilik modal untuk menyerahkan modalnya
pada suatu proyeck dimana masing-masing
pihak mempunya i hak ikut serta,

mewakilkan atau menggugurkan haknyva dalam



manajemen proyek. Keuntungan dari hasil
usaha bersama ini dapat dibagikan baik
menurut proporsi penyertaan modal masing-
masing maupun kesesuaian dengan  hasil
kesepakatan bersama manakala rugi,
kewajiban hanya terbatas sampai batas
modal masing-masing. Landasan dasar Al
Musyarakah terdapat dalam Al-Qur'an yang
artinya:

"Dan sesungguhnya kebanyakan dari orang-
orang yang berkengsi itu sebagian mereka

berbuat dzalim kepada scbagian yang lain

kecuali orang-orang yvang beriman dan
menger jakan ama | shaleh", (RS. As
Shad:24)

Hadist

Dalam Hadist Qudsi yang diriwayatkan uleh
Abu Huraeroh bahwa Rosulullah SAW telah
bersabda: "Allah SWI telah berkata: Saya
menyertai dua pihak yang sedang berkongsi
selama salah satu dari keduanya tidak
mengkhianati yvang lain, seandainya
berkhianat maka Saya keluar dari

penyertaan terschut”, {HR. Abu Daud,
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menurut  Hakim Hadist ini  Shahih 1lihat

Sublu Assalam 3/21).

b. Sistem Jual Beli

1.

Pembiayaan Al-Bai'bitsaman Ajil (BBA) Al-
bai'bitsaman Ajil artinya pembelian
barang dengan pembayaran cicilan.
Pembiayaan Al-bai'bitsaman Ajil adalah
pembiayaan yang diberikan kepada konsumen
dalam rangka pemenuhan kebutuhan modal
(investasi). Adapun dasar hukum vang
dijadikan dalil adanya BBA adalah:
"Hai orang-orang beriman Janganlah kamu
makan hak sesamamu dengan jalan bathil
kecuali dengan jalan perniagaan yvang
berlaku dengan suka sama suka di antara
kamu". {QS. An-Nisa':29)
Jual beli, dimana Al-Murabahah dan Al Bat
Bitsaman Ajil mecrupakan bagian terpenting
dari padanya, merupakan bagian terbesar
dari rangkaian perniagaan atau bisnis,
Dalam proses BBA ini, BMT Kharisma
mengangkat konsumen sebagai agen BMT
Kharisma. Dalam kapasitasnya sebagai agen
BMT Kharisma, konsumen melakukan pem-

belian barang atas nama BMT Kharisma,



kemudian BMT Kharisma menjual kembali
barang tersebut kepada nasabah dengan
harga tetap ditambah keuntungan BMT
Kharisma (mark wup). Komsumen membel i
barang tersebut dari BMT Kharisma
sedangkan pembayarnya dilakukan dengan
cara cicilan dengan jangka waktu yang
telah disetujui bersama. Jadi BBA ini

merupakan pengembangan dari murabahuh.

Contoh:

Mas Joni, pedagang bakso, mengajukan
permohonan pembiayaan BBA (investasi)
guna pembelian gerobak bakso dan

perlengkapannya, senilai Rp 150.000,00.
Setelah dievaluasi BMT Kharisma, usahanya
layak dan permohonannya disctujui. Maka
BMT Kharisma mengangkat Mas Joni scbagai
wakil BMT Kharisma untuk membeli dengan
dana dan atas nama BMT Kharisma. Kemudian
menjual barang tersebul kembali kepada
Mas Joni scjumlah Rp 162.000,00 dengan
Jangka waktu 18 minggu dan
dibayar secara cicilan tiap minggunya
sebesar Rp 9.000,00. BBA ini berbeda

dengan Jual beli kredit yvang ko-



untungannya menggunakan bunga. Pada BBA,
hiaya dana {(cost of money ) tidak
dijabarkan dalam prosentase, tetapi daiam
Jjumlah absolut yang disebut dengan
keuntungan (mark up). Penggunaan pro-
sentase untuk penggunaan biaya uang
selalu dihindari dalam kontrak-kontrak
karena prosentase bersifat melckat
penggunaannya selama masih ada sisa ulang
walaupun Llelah melampaui batas konlrak.
Pembiayaan Murabahah

Murabanah oerarti pembelian barang dengan
pembayaran ditangguhkan. Pembiavaan Mura-
bahah adalah pembiayaan yang dibcrikan
kepada mnasabah dalam rangka pemenuhan
kebutuhan produksi (inventory).

Contoh:

Mas Gatot, pedagang soto sapi. mengajukan
permohonan  pembiayaan Murabahah (modal
kerja)  juga pembelian daging sapil dan
bumbu-bumbunya senilai Rp 100.000,00,
Setelah dipelajari BMT Kharisma, usahanya
layvak dan permohonannya disetujui. Maka
BMT Kharisma mengangkat Mas Gatot schagai

wakil BMT Kharisma untuk membeli dengan
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dana dari BMT Kharisma dan atas nama BMT
Kharisma kemudian menjual barang tersebut
kembali pada Mas Gatot sejumlah Rp
120.000,00 dengan jangka waktu 3 minggu
dan dibayar lunas pada saat jatuh tempo.
Penetapan harga jual Rp 120.000,00,
dilakukan setelah terjadi tawar menawar
harga Jjual antara Mas Gatot dengan BMT
Kharisma. Harga jual yang telah dise-
tujui, tidak akan berubah seclama jangka
waktu pembiayaan (dalam hal ini 3 minggu)
walau dalam masa tersebut terjadi
devaluasi, inflasi maupun perubahan
tingkat suku bunga konvensional di pasar.
Jadi pada proses pembiayaan Murabahah,
mula-mula BMT Kharisma membelikan barang
atau menunjuk nasabah sebagai agen BMYT
Kharisma untuli membeli barang yang
diperluvkannya atas nama BMT Kharisma dan
penyelesaian pembayaran harga barang
tersebut dari BMT Kharisma. Kemudian BMT
Kharisma seketika itu juga meﬁjual harang
tersebut kepada nasabah pada tingkat
harga yang disetujui bevsama yang terdiri

dari harga pembelian dditambah mark up
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untuk dibayvar dalam jangka waktu yang
telah disetujui bersama. Pada waktu jatuh
tempo, nasabah membayar harga jual yang
disetujui kepada BMT Kharisma.

Pembiayaan Kharisma

Pembiayaan Hiwalah adalah pembiayaan
dengan modal pengalihan hutang. Contoh,
Bapak Nartito punya hutang kepada Mas Yusuf
sebesar Rp  25.000 dan  akan melunasi
dengan Jjumlah yang sama pada 3 minggu
setelah  mendapai uang. sctelah 3 minggu
ternyata Bapak Narto tidak dapat melunasi
hutangnya. Kemudian Bapak Narto menga-
Jukan permohonan pada BMT Kharisma untuk
menutup  hutangnya dulu pada Pak Yusuf
dengan syarat Pak Narto mau mengangsur
scsuai dengan  waktu yang discpakati
antara Bapak Narto dau pihak BMT
Kharisma. Akan tetapi, apabila hutang Pak
Narto melebihi Rp 250.000,00 Pak XNarto
harus wmemberi jaminan pada BMT Kharisma
berupa sertifikat tanah atau jika ada
BPKB Kendaraan. Untuk pegawal negeri
menyerahkan surat pemotongan gaji dari

instansinya. Adapun peraturan tersebut



dikeluarkan dengan pertimbangan, uang
senilai Rp 250.000,00 hagi pedagang kccil
sudah cukup untuk modal . Apabila
membutuhkan lebih dari Rp 250.000,00 maka
BMT anggap sudah pcdagang mencngah ke
atas yang mempunyai jaminan.

Pemilihan Kebajikan (Al-Qordul Hasan)

Al Qordul Hasan adalah suatu pinjaman
lunak yang diberikan atas dasar kecwajiban
sosial semata dimana peminjaman  Lidak
dituntul untuk mengembalikan apapun
kecuali modal pinjaman. Pembiayaan ini
diberikan kepada anggota BMT yang henar-
benar keckurangan modal, kepada mereka
yvang sangat membutuhkan untuk keperluan-
keperluan yang bersifal darurat. Landasan
dasar Al-Qordul Hasan adalah:

"Siapakah yang mau memberi jaminan kepada
Allah SWT, pinjaman yang baik, maka Allah
SWT akan melipatgandakan pembayaran
kepadanya dengan lipat ganda vang
banvak". {(QS. Al Baqarah:245)

"Maka dirikanlah sembahyang, tunaikanlah
zakat dan berikanlah pinjaman kepada

Allah SWT berupa Qordul HHasan".
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Dari Ibnu Mas'ud r.a. bahwa Rosulullah
SAW. bersabda:

"Tidaklah seorang Muslim meminjamkan 2
kali kecuali sama bagirya dengan memberi
sckali". (Hadist tercapat dalam Sahih
Ibnu Hibban)

Pari Abu Huraeroh r.a. bahwa Rosulullah
SAWT. telah Dbersabda barangsiapa yang
telah melepaskan Saudaranya yang Muslim
satu dari kesusahan-kesusahan dunia. maka
Allah SWT. akan lepaskan daripadanya satu
kesusahan di Yaumil Qiamah. Barangsiapa
telah membantu Saudaranya yang sulit/
lemah di dunia, maka Allah SwI, akan
membantunya di dunia dan akhirat .
Sesungguhnya Allah ST, scnant iasa
membantu  scorang  hamba, selama hamba
tersebut membantu Saudaranya (HR. Riwayal

Muslim).

Pcrkembangan BMT Kharisma

Perkembangan BMT Kharisma cukup melegakan
sekali, dimana bila menengok kembali pada modal awal
vang scdemikian minim sckali yaitu Rp 3.825.000,00
yang hingga akhir Maret 1999 tclah mencapai
Rp 171.735.925,00. Untuk lehih detailnya dapat dilihat

di data di bawah ini.



ARKTIVA

KAS
BANK
PENEMPATAN PADA BMT LAIN
PIUTANG :
Piutang BBA

Cotatan

5
0

Penyisihan penghapusan prutang

Jumlah piutang bersih
PERSEDIAAN
SURAT-SURAT BERHARGA
PIUTANG KARYAWAN
BIAYA DIBAYAR DIMUKA
PEMBIAYAAN :
Pembiayaan Mudharabal:
Pembiayaun Musyarakah
Pembiayaan Eliwalah

Penyisihan penghapusan pembiavaan

Jumlah pembiayan bersth
INVESTASI
SINDIKASI
ANTIVATETAP
Kendaraan
Inventaris
Akumulasi penyusutan
Nilar buku aktiva terap

TOTAL AKTIVA

BMY K/1ARISAA

NERACA

Per 31 Maret 1_99?

©.313.500,00
20.931.000,00
403.338.00

58.914.009.00

(253.227.00)

9200 000,00
13.316.950,00
9.219.273.00
(98.500.00)

4.900.000.00
3.342.500.00
(1.486.317.00)

58.660.782,00
968.300,00
25.500.000.00
3.015.000,00
8.050.000.00

31.637.823,00
2.500.000.00
4.000.000,00

6.750. 1 83.04)

171 735 926.04)

KEWANBAN DAN MODAL SENDIRI

TABUNGAN WADI'AH
KEWAJIBAN SEGLERA LAINNYA
SALDI ZAKAT, INFAK. SODAQOH
MARGIN YANG DITANGGUHKAN
KREWAIIBAN JANGKA PANJANG

DEPOSITO MUDHARABAH

MODAL SENDIRI

Simpanan pokek
Simpanan wajib

Modal donasi

Modal penyertaan
Cadangan

SHU yang belum dibagi

Jumlah modal sendin

Catatan

8

O
10

TOTAL KEWATBAN DAN MODAL SENDIRI

89.347.5363.00
956.700,00
1.378.562,00
{5.337.021.00
9218.4350,00

4.500.000,00

321.000.00
1.021.500.00
36.309.825.00
9.308.094 00
310291300
734.700.00

120.737.869.00

501998.030.00

[71.735926.00
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Kendala Operasional BMT Kharisma

Kendala yvang dihadapi olch BMT  Kharisma
sebenarnya tidak ada baik dari segi keuangan atau
pemasaran. Dari segi keuangan BM1 Kharisma memang
sangat hati-hati dalam melemparkan rmodal dan didukung
dengan adanya dana likuidasi. Jadi apabila sewaktu-
waktu nasabah mengambil t{abungannya walaupun ada
krisis saat ini para nasabah walah banyak vang
menabung di BMT Kharisma.

Dalam pcmasaran BMT Kharisma tidak periu
membuang dana yang banyak. cukup saat ini dengan cara
informasi dari mulut ke mulut antara nasabah dongan
calon nasabah.

Walaupun begitu ada sedikit kendala yaitu adanya
kesulitan menagih dana pada beberapa nasabah. tlu saja

kendalanya.



D. Struktur Organisasi BMT Kharisma

Rapal
Anggota
Ketua |-~ -.-] Badan Pengawas }
[ I
Wakil Bidang wakil Bidang
Baitut Tamwil Bailul Maal
[ [ 1
Kasir/Pclayanan| |Pembukuan Bidang
Anggota Pembiayaan

Dewan Pembina

DewanPengawas

Ketua

STRUKTUR PENGURUS

BAITUL MAAL WAT TAMWIL

"KHARISMA"

1. Dompet Dhuafa Republika
2. BPRS Margi Rizki

1. KH., M. Asmawi Machfud
2. Drs, Tzuddin M, St

3. Ir. Ashari

4, Didit Achyari. SE.Ak!
5. Aris Y. Hartono

Rudy Rusmanto, SE
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Wakil Bidang Baitul Tamwil : Ririn, S.II.

wWakil Bidang Baitul Maal : Fajar
Pembiayaan : Aris Asiati
Customer Service : Esti Tunggul PD
Kasir Puji Lestari

1. Uraian Tugas

Pada

bagian ini akan diuraikan job description dari

masing-masing fungsi.

a.

Badan Pengawas

Kewenangan

Membuat kebijakan umum dan melakukan pengawasan
pclaksanaan kegiatan sehingga sesuail dengan tujuan
lembaga.

Tugas:

Menyusun kebijakan umum Baitut Tamwil (BT).
Melakukan pengawasan kegiatan dalam bentuk
Persetujuan pembiayaar untuk suatu Jaminan
tertentu.

Pengawasan tugas Ketua.

Memberikan rekomendasi produk-produk yang akan

ditawarkan ditinjau dari Syari'ah.



bh.

Kectua
Kewenangan
Memimpin jalannya BT sehingga sesuai dengan
dan kebijakan umum yang digaviskan oleh
Pengawas.
Tugas:
- Membuat rencana kerja secara periodik.
meliputi:
* Rencana Pemasaran
* Rencana Pembiayvaan
* Rencana Biaya Operasi

* Rencana Kcuangan
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tujuan

Dewan

- Membuat kebijakan khusus sesuai dengan kebijakan

umum yang digariskan oleh Dewan Pcngawas.

- Memimpin dan mengarahkan kegiatan yang dilakukan

oleh stafnya.
- Membuat laporan sccara periodik kepada
Pengawas berupa;
* Laporan pembiayaan baru
* Laporan perkembangan pembiayaan
* Laporan dana

* Laporan keuangan

Doewan
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Kasir/Pelayvanan Anggota

Kewenangan:

Memberikan pelayanan kepada semua anggota terutama
anggota penabung serta bertindak sebagai poenerima

uang dan juru bayar (kasir).

Tugas:

Schagai Kasir:

Menerima, menghitung uang dan membuat buktii
penerimaan.
- Melakukan pembayaran scsuai perintah Djrektur.
- Melayani dan membayar pengambilan tabungan.
- Membuat buku  kas harian.
- Setiap akhir jam kerja
* Menghitung uang yang ada
* Meminta pemcriksaan dari Direktur
Sebagai Pelayanan Anggota
- Memberikan penjelasan kepada calon anggota dan
anggota.
- Meggngani pembukuan kartu tabungan.
- Mquurusi semua dokumen dan pckerjaan yang harus

dikamunikasikan dengan anggola.
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Pembukuan
Kewenangan:
Menangani administrasi keuangan menghitung bagi

hasil serta menyusun laporan keuangan.

Tugas:

- Mengerjakan Jurnal, Buku Besar.

- Menyusun Neraca Percobaan.

- Melakukan perhitungan bagi hasil bagi penabung
dan peminjam.

- Menyusun laporan keuangan sccara periodik.

Pembiayaan

Melaksénakan kegiatan pelayanan Ekepada poeminjam
serta melakukan pembinaan agar kredit tidak maccl.
Tugas:

- Menyusun rencana pembiayaan.

- Menerima aplikasi permohonan pembiayaan.

- Mclakukan analisa pembiayaan.

- Mengajukan persetujuan kredit kepada komite.

- Melakukan administrasi pcembiayvaan.

- Melakukan pembinaan anggota.

- Mcmbuat laporan perkembangan pembiayaan.



BAE IV

ANALISIS DATA HASIL PENELITIAN

Pendahuluan

Pada bab ini, peneliti akan mendiskripsikan hasil
penelitian yang telah terkumpul sebanya:. 150 bendel akan
dianalisis secara tabulasi lebih dahulu, kemudian disusul
dengan alat analisa Chi Square secara -“elas dan »inci.

Pembahasan mengenal analisa ini sebagal oerikut:

4.1. Analisis Data Diskriptif
1. Keadaan Umur Responden
Dilihat dari komposisi umur responden, terivars

sebagilan besar berumur antaraz 20 hingga <urang

dari 39 tahun, wyaitu menduduki 76%, hal ini
menunjukkan bahwa kconsumen BMT Kharisma Magslanc
kira-kira pegawai dan pengusana. Secara rinci

perhitungan di atas dapat dilihat pada takel
berikut ini.

Tabel 4.1.1. Umur Responden

Umur Responden Konsamen Prosentasa

10 th - 20 th = 3,3%

20 th - 3% th 74 50,6%

40 th - 49 th 47 31, 3%

50 th ke atas 22 14,0%
150 100%

Sumber: Data primer.



2.

Status Pekerjaan Responden
Status pekerjaan responden secara rinci

dapat dilihat pada tabel di bawah infi.

Tabel 4.1.2., Status Pekerjaan Responden

Status Pekerjaan Konsumen Prosentase

Responden
PN5 10 th - 20 th 10 6,6%
Pelajar/Mhs. D1-D3, S1 14 9,3%
Wiraswasta 25 16,5%
Dagang 89 59, 3%
Ibu rumah tangga 12 B%

1560 100%

Sumber: Data primer.

Dari tabel di atas dapat dilihat bahwa yang
menjadi konsumen BMT Kharisma adalah berstatus
pedagang yaitu 89 responden atau 59,3%, hai ini

menun,jukkan bahwa produk yang ditawarkan oleh

pihak BMT Kharisma dapat membaniu memboeri
tambahan ataupun memberikan modal awal pada
responden.

Penghasilan Responden Sebelum Menjadi Nasabah BMT
Kharisma

Pendapatan yang dimaksudkan di sini adalah
pendapatan yang diterima oleh pasangan suami
istri atau pendapatan responden sendiri jika

mereka masih berstatus belum menikah. Berdasarkan



data vang dapat diolah mengenai besarnva
pendapatan rata-rata perbulan dari responden

adalah:

Tabel 4.1.3. Rata-rata Pendapatan Responden Per

Bulan

Pendapatan (Ribuan Rp)| Konsumen Prosentase
Rp 50.000,00 5 8%
Rp 75.000,00 30 20%
Rp 100.000,00 40 26,6%
Rp 150.000,00 29 19, 3%
Rp 200.000,00 20 13,3%
Rp 250.000,00 13 8,6%
Rp 360.0600,00 6 1%

150 100%

Sumber: Data primer.
Dari tabel di atas menunjukkan bahwa

responden BMT Kharisma pendapatan vang ditcerima

sebelum menjadi nasabah BMT Kharisma per bulan

yvaitu Rp 100.000,00 sebanyak 40  responden. Hal
iri menunjukkan bahwa responden berada di  bawah
miskin. Karena dalam situasi seperti  ini  uvang

sebanyak itu untuk biaya hidup sangatl tidak

mencukupi .



Tabel 4.1.4. Tabel Pendapatan Responden Seltelah
Menjadi Nasabah BMT Kharisma

Pendapatan Seteleh Konsumen Proscentase
Menjadi Konsumen
< Rp 100.000,00 37 24,6%
< Rp 150.000,00 54 36%
< Rp 200.000,00 31 20,6%
Rp 300.000,00 22 114,6%
Rp 450.000,00 4 2,6%
Rp 500.000,00 2 1,3%
150 100%

Sumber: Data primer,

Melinat tabel 4.1.4. di atas bahwa responden
setelah menjalin kerjasama (partner) usaha dengan
BMT Kharisma menunjukkan kemajuan yang Jlumayan
dari pendapatan sebelumnya yaitu rata-rata Rp
100.000,00 perbulan, naik menjaci Rp 150.000,00

per bulan.

Tabel 4.1.5. Tabel Pendidikan Terakhir Responden

Pendapatan Setelah Konsume n Prosentase
Menjadi Konsumen

5D 95 36,6%
SMP 36 24%
SMA 52 34, 6%
DI, D2, D3 3 2%
51 4 2%
150 100%

Sumber: Data primer.

Tabel pendidikan terakhir para responden di atas
dapat dibaca bahwa responden yvang berpendidikan

terakhir  SD memiliki angka yvang tertinggi  yailu

-1
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52 responden atau 36,6%. lal ini menunjukkan
hahwa tingkat pendidikan responden rendah tapt

memiliki kejujuran yang tinggi.

Informasi Responden Mengenal BMT Kharisma
Tabel 4.1.6. Tabel Informasi Responden

Informasi Konsumen Konsumen Proscentase
Brosur 20 13,3%
Pengurus BMT 55 36,6%
Tetangga 60 40%
Media elektronik 10 6,6%
Lain-lain 5 3,3%

150 100%

Sumber: Data primer.

Dari tabel 4.1.6. di atas bahwa para responden
mengenal BMT Kharisma melalui tetangga. Informasi
tersebut cukup mendukung sckali bagi pihak BMT.
Karena tanpa iklan resmi ternyata peran tetangga
mampu menarik kongumen berhubungan dengan BMT

Kharisma.

Tabel 4.1.6. Tabel Pemahaman BMT Kharisma scbagal

berikut

Pemahaman Responden Konsumen Prosentase
Sangat faham 5 3.3%
Faham 48 26,6%
Faham sebagian 60 40%
Faham sedikit sekali 25 16,6%
Tidak faham sama 20 13,3%
sekali

150 100%

Sumber: Data primer.
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Dari tabel 4.1.6. vang memuat tontang pemahaman
responcen menun jukkan hahwa, mereka para
responden faham sebagian pada BMT Kharisma, hal
int menunjukkan bahwa informasi yang dibawa olch
para tetangga yang menariknya kurang dalam
menginformasikan  BMT  secara  kescluruvhan, cuma

vang mereka butuhkan saja.

Keputusan Responden

Tabel 4.1.7. Tabel Informasi Responden

Keputusan Menjadi Konsumen Prosentase

Nasabah BMT Kharisma

Niatan sendiri 126 84%

Pengaruh kawan/ 9 6%

Tetangga

Rasa ingin tahu 10 6.6%

Penggembira 5 3.,3%
156 100%

Sumber: Data primer.

Tabel 4.1.7. dapat dibaca bahwi responden
menjalin hubungan hisnis bersama DBMT  Kharisma
Lidak ada tcekanan dari luar pribadi konsumen. 126
responden  memutuskan untuk menjadi konsumen  BMY
dengan niatan sendiri. Walaupun informasi yang ia

terima kebanyakan dari tetangga.



Tabel 4.1.8. Alasan Responden Menjadi Konsumen
BMT Kharisma

Alasan Menjadi Konsu- Konsumen Proscntase

men BMT Kharisma

Mudah mendapat pinjam- 40 26,6%

an

Dekat dengan rumah 26 17,3%

Alasan syari'ah 60 40,6%

Tanpa agunan 19 12,6%

[Lain-lain 4 2,6%
150 100%

Sumber: Data primer.

Tabel 4.1.8. alasan responden memilih BMT
Kharisma sebagai partner usaha, angka Lerbanyak
menunjukkan 61 atau 40,6% responden cralasan
syari'ah berarti mereka memiliki pengetahuan

Islam yang baik.

Jenis Produk yang Ditawarkan BMT Kharisma

Ada dua bentuk produk: a. prodik simpanan; b.
produk pembiayvaan. Untuk . merpermudah dalam
menganalisa data, maka peneliti pisahkan antara

produk pembiayaan dengan produk simpanan.

a.4.1.9. Produk Simpanan

Jika ditinjau dari skala priorilas bahwa
konsumen yang menyimpan dananya 80 atau 53,3
responden penyimpanan disimpan sukarcla salah

satu alasan adalah sewaktu-waktu dapat diambil.
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Tabel 4.1.9. Tabel Produk Simpanan BMT Kharisma

Jenis Produk Simpanan Konsumen Prosentase
BMT Kharisma
Simpanan Amanah 30 20%
Simpanan Sukarela 80 53,3%
Simpanan Prestasi 17 11,3%
Simpanan Qurban 13 B,6%,
Simpanan Walimah 10 6,6%
150 100%

Sumber: Data primer.

Tabel 4.1.10. Alasan Konsumen Menilih Produk Sim-
panan pada BMT Kharisma

Alasan Konsumen Memi- Konsume n Prosentase

lih Produk Simpanan

Aman 20 13,3%

Bagi hasil yang meng- 34 22,6%

untungkan :

Mudah dalam menabung 25 16,6%

Sewaktu-waktu dapat 52 34,6%

diambil

Birokrasinya mudah 19 12,6%
150 100%

Sumber: Data primer.

Tabel di atas menunjukkan bahwa konsumen yang
menabung di BMT Kharisma beralasan. Scewaktu-waktu
dapat diambil 52 responden atau 34,6% angka
tersebut menduduki prioritas tertinggi, pceringkat
kedua bagi hasilnya yang menguntungkan yaitu 34
responden atau 22,6%. Hal ini menunjukkan bahwa
konsumen yang menabung di BMT Kharisma memberikan
kepercayaan pada pihak BMT dalam memutar uang

konsumen.
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b. Tabel konsumen yang Memilih Produk Pembiayvaan
BMT Kharisma berikut alasan memilih produk

pembiayaan

Tabel 4.1.11. Produk Pembiayaan BMT Kharisma

Jenis Produk Pembiaya-| Konsumen Prosentase

an BMT Kharisma
Bai Bistaman Ajil (BBA) 48 36,6%
Musyarakah (MSA) 31 20,.6%
Mudharobah (MDA) 19 12.6%
Hiwalah (HA) 20 13, 3%
Murabbahah (MBA) 12 8%
Qordul Hasan (Q) 20 13,3%

150 100%

Sumber: Data primer.

Tabel di atas menunjukkan bahwa produk
pembiavaan BMT Kharisma yang diminati adatah
produk pembiayaan Ba'i Bistaman Ajil (BBA) dengan
jumlah 48 responden atau 38%. Hal ini menun jukkan
bahwa konsumen merasa terbantu perekonomiannya
dan mudah dalam mencicil pinjaman. Pecringkat dua
adalah produk pembiayaan musyarokah (MSA)  yvaitu
sebanyak 31 responden  atau 20.6%. ial ini
menunjukkan bahwa dengan adanya sistem penyertaan

modal (musyarokhah) konsumen merasa terbantu.

-



Tabel 4.1.12. Alasan Konsumcn Memilih Produk Pem-
biayaan pada BMT Kharisma

Alasan Memilih Produk Konsumen Prosentasc
Pembiayaan
Bagi hasilnya banyak 2 13, 3%
Mudah mendapat pinjaman 55 36.,6%
Mudain angsurannya 45 30%
Tenggang waktu pengam- 23 15,3%
bilannya lama
Tidak banyvak resiko B 5,3%
Dapat dicicil 17 1L,3%
LS50 100%

Sumber: Data primer.

Sebagaimana dapat dilihat bahwa untuk mengetahui
apa alasan konsumen memilih produk BMT Kharisma,
peneliti membedakan menjadi 6 kategori yang oleh
responden dipilih berdasarkan tingkat Ke-
pentingan. Dengan berdasar data dalam tabel di
atas menunjukkan ternyata Jjumlah terbesar pertama
sebagai alasan yaitu "mudah mendapat  pinjaman"
dengan jumlah 55 atau 36,6% responden. Secdangkan
vang hampir mendekati yaitu dengan alasan mudah
dalam mengangsurnyva mendapat 45 atau 30%
responden. Hal ini menunjukkan bahwa resnonden
merasa tertarik terhadap kemudahan-kemudahan yang

diberikan oleh pihak BMT Kharisma.

Penggunaan Dana oleh Konsumen dari BMT Kharisma
Penggunaan dana dimaksud adalah dana yang

diperoleh dari BMT Kharisma untuk konsumen.
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Tabel 4.1.13. Kegunaan Dana yang Dipinjam Konsu-
men dari BMT Kharisma

Dana yang Dipinjam Konsumen Prosentase
oleh Konsumen Untuk

Tambahan modal 98 65,3%
Biaya hidup sehari-hari 4 2.6%
Modal awal 32 21,3%
Membiayai resepsi 14 9,3%
Lain-lain 2 1,3%

150 100%

Sumber: Data primer.

Hasil penelitian dengan mendasarkan pada tabel di
atas bahwa dana yang dipinjam olech konsumen dari
BMT Kharisma adalah untuk tambahan modal yaitu
memiliki jumlah yang tinggi 98 atau 65,3%
responden. Sehingga peringkat kedua adalah untul
modal awal sebanyak 32 responden atau 21,3%. Hal
ini menunjukkan bahwa responden sangat sekali
membutuhkan modal baik itu untuk tambahan modal

atau untuk modal awal usaha.

Kesulitan Konsumen Selama Menjadi Konsumen BMT
Kharisma

Kesulitan yang dituangkan di sini adalah
kesulitan konsumen selama menjaci konsumen BMT

Kharisma Magelang bukan kesulitan yang lain.

80



Tabel 4.1.14. Kesulitan Konsumen

Kesulitan Konsumen Konsumen Prosentase
Kesulitan dalam menen- 33 22%
tukan bagi hasil
Kesulitan mengembalikan 38 25,3%
modal
Kesulitan mendapat dana 55 36,6%
tambahan ‘

Lain. Tidak ada kesulit 24 16%
an
150 100%

Sumber: Data primer.

Dari tabel di atas dapat dilihat bahwa kesulitan
konsumen adalah kesulitan mendapatkan dana
tambahan yaitu mencapai 55 atau 36,6% responden.
Hal ini menunjukkan untuk kehati-hatian dalam

melepas modal oleh pihak pengelola BMT Kharisma.

Tabel 4.1.15. Tanggapan pengelola BMT Xharisma
terhadap kesulitan yang dihadapi
konsumen.

Dalam menanggapi kesulitan tersebut peneliti

menuangkan 4 jawaban yang dipilih oleh para

responden, yaitu:
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Tanggapan Pengelola

BMT Terhadap Kesulitan| Konsumen Prosentase

Konsumen

Memberi perpanjangan 148 13,3%

waktu

Membebaskan tanggungan 2 1,3%

Memaksa melunasi tang-

gungan :

lLain-lain ...... 100%
150 100%

Sumber: Data primer.

Tanggapan pengelola BMT Kharisma menurut para
responden sebagaimana dapat dilihat pada tabel di
atas, bahwa 148 atau 98,6% responden berpendapat
sama yaitu pihak BMT Kharisma memberikan jalan
keluar dengan cara memberi perpanjangan waktu,
yvyang berdampak membebaskan tanggungan yaitu 2
atau 1,3% responden. Hal ini menunjukkan bahwa
pengelola BMT Kharisma memiliki niatan baik dan
betul-betul memiliki rasa untuk memban tu
masyarakat ekonomi lemah. Adapun yang herpendapat
membebaskan tanggungan kasus tersebut karena
konsumen betul-betul tidak dapat mengembalikan

pinjaman.

Keinginan Konsumen Beralih pada Bank Konvensional
Untuk mengetahui apakah konsumen BMT

Kharisma memiliki keinginan beralih ke bank

[N
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konvensional (non syari'ah), maka dapat dilihat

pada hasil penelitian yeng dituangkan pada tabel

di bawah ini:

Tabel 4.1.16. Keinginan Beralih

Keinginan Konsumen
beralih pada Bank Konsumen Prosentase
Konvensional
Ingin 10 6,6%
Tidak ingin 130 130%
Ragu-ragu 10 10%
150 100%
Sumber: Data primer.
Tabel 4.1.17. Alasan Beralih
Alasan Beralih pada Konsumen Prosentasce
Bank yang Lain
Mendapat modal 13 65%
Administrasinya tertib 2 10%
Bunganya menjanjikan 2 10%
Lebih mudah 3 15%
20 100%
Sumber: Data primer.
Tabel 14.1.18. Alasan Tidak Beralih
1
Alasan Konsumen Tidak| Konsumen Prosentasc
Beralih
Terhindar dari riba 89 68,4%
Tanpa adanya agunan 17 13,0%
Tidak banyak risiko 13 10%
Mudah mengemhalikan 11 8,1%
modal
130 100%

Sumbher:

Data primer.




9. Pendapat Konsumen pada Adanya IMT Kharisma di

Wilayah Magelang

Dari bPasil penelitian yang diluangkan dalam
bentuk quesioner menunjukkan  bhahwa pendapat
konsumen pada hadirnva BMT Kharisma sehagai
boerikut:
Konsumen Prosentasce
Sangat setuju 41 27.,3%
Setuju 109 72.6%

Kurang setuju
Sangat tidak sctuju

150 100%

Sumber: Data primer.

10. Pendapal  Konsumen pada Pelayanan yang Diberikan

olch BMT Kharisma

Konsumen Prosentase
-
Sangat sctuju 59 39, 3%
Setuju 91 60, 6%
Kurang setuju
Sangat tidak sectuju
150 100%

Sumher: Data primer,



Analisa Data
Sebagaimana telah dijelaskan pada bab
sebelumnya bahwa untuk mengetahui sejauhmana tingkat
signifikan antara variabel-variabcl yvang di-
bandingkan maka, diperlukan alat analisis scbagai
berikut:
[. Koefisien Determinan
Uji R?2 = 0,8929 yang berarti 89,29% variasi yang
digunakan mampu menggambarkan variabel dependent
umur 10,71%, adapun sisanya di luar variabel yang
digunakan.
Uji F = 129,674 berarti uji F statistik, sebesar
129,674 apabila dilakukan uji F tabel dengan a =
1% f(a = 0,01) sebesar 2,32. Artinyva bahwa Ho
ditolak dan menerima Ha yang berarti hipotesis
vang diuji untuk variabel independent diterima

dan signifikan:

Nama Coefficient Stancard R Ratio
Variabel
JP 0,1658 0.475 3,488
™ 0,5124 0,493 10,397
ATR 1 -0,2346 0,315 -7.,450
ATR 2 0,1>85 0,341 4,642
ATR 3 0D,0516 0,355 1,452
ATR 4 0,1171 0,350 34,351
ATR 5 -0,0519 0.324 -1,594
ATR 6 0,1371 0,372 3,689
ATR 7 -0,2882 0,793 -3.633




IIl.

BEG

R-5quare = (00,8929

D = 00,6201

Uji F = 129,674

Dependent variabel = Umur

Independent variabel = 9 Independent Variabe!
. Untuk Variabel Jenis Pekerjaan (JP)

3.

T-Ratio (D) 140 uji t-statistik satu sisi
dengan a = 10% (0,10}, T tabel sebesar 1,28
sementara untuk  variabel JP T Ratio = 3488
yang berarti Ho ditolak, Ha diterima dan
variabel independent signifikan.

Untuk Variabel Tingkat Pendidikan

T-Ratio (DF) 140 uji t-statistik satu sisi
dengan a = 10% (0,10) T-tabclt scbesar 1,28
sementara  untuk variabel TP T-Ratio 10,397
yvang berarli bahwa Ho ditol:k, Ha diterima
dan variabel independen signifikan.

Untuk Variabel ATR 1

T-Ratio (D) 14C uji T-statistik satu sisi
dengan a = 10% (0.,i0) T-tabel sehesar 1,28
sementara untuk variabel ATR 1, T-ratio
-7.45%0 yang herarti bahwa Ho ditolak lla

diterima dan variabel independent signifikan.
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Untuk Variabel ATR 2

T-Ratio (DF)} 140 uji T-statistik satu sisi
dengan a = 10% {0,10) T-tabel scbesar 1,28
sementara untuk wvariabel ATR 2, T-rattio
1,642 wyang Dberarti bahwa Ho ditolak Ha
diterima dan variabel independent signifikan.
Untuk Variabei ATR 3

T-Ratio (DF) 140 wuji T-statistik satu sisi
dengan o = 10% (0,10) T-tabel sebesas 1,28
sementara untuk variabel ATR 3, T-ratio 1.452
vang berarii bahwa Ho ditolak Ha ditervima
dan variabel indopendent signifikan.

I'ntuk Variabel ATR 4

T-Ratio (DF) 140 uji l-statistik satu sisi
dengan « = 1U% {(0,10) t-tabel sebesar 1.28
semenlara untuk variabel ATR 4, T-Ratio
3,351 yang berarti bahwa Ho ditolak dan Ha
diterima dan variabel independent signifikan.
Untuk Variabel ATR 5

T-Ratio (DF) 140 uji t-statistik satu sisi
dengan a = 10% (0,10) t-tabel sebesar .28
sementara  untuk variabel ATR 5 T-ratio
-1,599 yang berarti bahwa Ho ditolak Ha

diterima dan vaiiabel independent signifikan.
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8. Untuk Variabel ATR 6
T-Ratio (DF) 140 uji t-statistik satu sisi
dengan a = 10% (0,10) t-tabel scbesar 1,28
sementara untuk variabel ATR 6 T-ratio 3,689
vang berarti bahwa Ho ditolak Ha diterima dan
variabel independent signifikan.

9. Untuk Variabel ATR 7
T-Ratio (DF) 140 uji t-statistik satu sisi
dengan a = 10% (0,10 t-tabel sebesar 1,28
sementara untuk variabel ATR 7 T-ratio 3,633
vang berarti Ho ditolak Ha diterima dan

variabel independent signifikan,

41.3. Pembahasan

1. Jenis pekerjaan yang variatit dengan umur
konsumen seimbang berarti konsumen telah
menggunakan produk yang ditawarkan BMT Kharisma
dengan baik.

2. Tingkat pendidikan konsumen berpcngaruh ferhadap
umur konsumen dalam menctapkan | ilihan terhadap
produk vang ditawarkan oleh BMT KFharisma. Semakin
tinggi tingkat pendidikan konsumen dan tetlah
cukup umur (dewasa). konsumen akan lebih
bertanggungjawab memegang amanah atas pilihan

produk-produk yang ditawarkan oleh DBMT Kharisma.



ATR 1
[nformasi konsumen mengenal BMT Kharism:
berpengaruh terhadap umur konsumen. Pengenalar

konsumen terhadap BMT Kharisma banyak dilakukan
oleh peran tetangga dekat vang telah lebhih
dahulu menjadi konsumen BMT Kharisma sebagaimana
diketahui bahwa kebanyakan dari konsumen BMT
Kharisma bekerja sebagai pedagang di pasar yang
setiap harinya bersama-sama menggelar dagang -
annya, dari kebersamaan ini  konsumen mengin-

formasikan kepada yvang lain.

ATR 11
Motif menghindari dari riba (alasan syari'ah)
berpengaruh terhadap umur konsumen dalam

menetapkan pilihan menjadi konsumen BMT Kharisma,
ini artinya bahwa konsumen memilih BMT ~Kharisma
sebagai mitra usaha dengan motif untuk
menghindari dari perbuatan melanggar hukum yaitu
me lakukan riba mencerminkan para konsumoen
memiliki pengetahuan agama vang cukup.  khususnya
masalah perniagaan.

ATR IT11

Produk simpanan yang ditawarkan oleh BMT Kharisma

mempengaruhi  umur konsumen dalam memilih,  Dari

sekian produk simpanan yang ditawarkan produk
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vang banyak dipilih oleh konsumen adalah produk
simpanan sukarela. Karena produl tersebut tidak
harus tertib dalam menyimpan dar besar simpanan
tidak dibatasi (sewaktu-waktu d:pat menyimpan),
disamping itu juga cara pengembilannya mudah
tergantung pada kecbutuhan. Beda dengan produk
lain misalnya simpanan Qurban atau Walimah
diharuskan mengambil pada waktu atau bulan yang
ditentukan dalam aqad vang telah disepakati
bersama antara konsumen dengan BMT Kharisma.

ATR IV

Produk pembiayaan yang ditawarkan oleh BMT
Kharisma memberikan pengaruh pada umur konsumen.
Dari sekian produk pembiayaan yang ditawarkan
vang sangat berpengaruh adalah produk pembiayvaan
Bai Bistaman Aji disingkat BBA, dengan memilih
produk tersebut dengan alasan yvang diberikan oleh
konsumen sebagai herikut: konsumen merasa
terbantu dalam menambah modalnya untuk memajukan
usaha perekonomiannya Jjuga mudah dalam
mengembalikan pembiavaan (pinjaman) dengan  cara
mencicil pada waktu yang tclah discpakati antara
konsumen dengan BMT Kharisma, selain itu juga

mendapat bagi hasil yang cukup.
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ATR V

Dana yang dipinjam konsumen dari BMT Kharisma
mempengaruhi umur konsumen. Semakin bertambahnya
umur konsumen semakin banyak membuiuhkan dana
untuk biayva hidup, karena bertambahnya kebutuhan,
mulai dari kebutuhan sandang, pangan, tempat
tinggal dan lainnya., untuk itu sangat memerlukan
pengembangan dalam bhidang usaha. Intuk
pengembangan usaha membutuhkan modal vang LUidak
sedikit jumlahnya, maka dari itu, konsumen
memingjam modal untuk mengembangkan usaha dan
terbebas dari unsur riba, selain itu konsumen
diberi kemudahan mengembalikan modal dengan cara
diangsur, sesuai dengan aqad kedua pihak.

ATR VI

Pelayanan BMT Kharisma memberi pengaruh  terhadap
umur konsumen. lavanan yang dibevikan oleh BMT
Kharisma dinilai baik, konsumen setuju dengan
pelayanan yang selama ini diberikan yvaitu dengan
dua cara. Pertama, dengan cara dalang langsung ke

BMT Kharisma, yang kedua dengan cara lewal

-

petugas BMT Kharisma yang datang ke lokasi
konsumen. Layvanan kemudahan inilah Konsumen
merasa diberi perhatian serta  pertolongan daril

BMT Kharisma.



ATR VII

Pendapat konsumen dengan hadirnyva BMT Kharisma di
tengah masyarakat Magelang mempengaruhi umur
konsumen. Hal ini tercermin pada tanzigapan yang

diberikan oleh konsumen. Mereka merasa menemukan

sebuah lembaga yang ia idamkan sejak lama
walaupun lembaga tersebut tergolong kecil
dibandingkan dengan lembaga keuangan lain.

Konsumen memberikan respon vang sangat baik, dan
setuju dengan berdirinya BMT Kharisma di
lingkungan masyvarakat masyvarakat w?layah
Magelang. Karena denpgan lembaga terschut  banyak
warga kecil semisal pedagang sayvur yang telah
menjadi anggota (konsumen) BMT Kharisma bertambah
penghasilannva. Konsumen merasa Llerbantu dalam

menambah modal.



BAB V

PENUTUP

Pendahuluan

Berdasarkan uraian dari hasil penelitian pada bab
sebelumnya. babhwa penelitian terhadap perilakuy konsumen
terhadap produk BMT Kharisma dengan mengambil sampel
sebanvak 150 responden dengan cara angket, maka dalam bab
penutup ini akan diuraikan: A. Kesimpulan, B. Implikasi
penelitian, C. Keterbatasan Penelitian., D. Saran

Penelitian Lanjutan.

A. Kesimpulan
Sesuai dengan pokok permasalahan peneliti
menyimpulkan sebagai berikut:
1. Motif yang mempengaruhi konsumen memilih BMT

Kharisma sebagai mitra usaha adal:h:

a. Menunjukkan adanyva vengaruh .ignifikan antara
motif konsumen menghindari dari riba (alasan
syari'ah) dengan umur konsumcn dalam menetapkan
pilihan menjadi konsumen BMT wharisma. Hal ini
menunjukkan bahwa konsumen yang Lelah berusia
dewasa (cukup umur) memiliki pengetahuan agama
vang Dbaik, ini terbukli pada jawaban yang

diberikan sebagaimana pada Bah IV,

93
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Menunjukkan bahwa ada hubungan perilaku antara
tingkat pendidikan konsumen  deongan Umur
konsumen. Dengan pendidikan dan umur yang
sesuai, maka tanggungjawab konsumen sebagai

mitra usaha BMT Kharisma dapat terpenuhi.

2, Produk yang dipilih (diminati) konsumen adalah:

a .

Jenis produk simpanan yang ditawarkan olch BMT
Kharisma mempunyai pengaruh  yang signifikan
terhadap umur YXonsumen dalam memilih  produk
simpanan, pilihan pertama adalah simpanan
sukarela, kedua simpanan amanah, simpanan
prestasi, simpanan Qurban, simpanan Walimah
memberikan alasan mudah dalam menyimpan dan
dapat diambil sewaktu-waktu dibutuhkan.

Jenis produk pembiayaan yang ditawarkan olch BMT
Kharisma berpengaruh signifikan terhadap umur
konsumen dalam memilih produk pembiavaan.
Pilihan pertama adalah produk perbiayaan Ba'i
Bitsaman Ajil, kedua Musvarocokah disusul kemudian
Himalah @Qordul Hasan dan Mudharobah. PDengan
produk pembiayvaan terscbut konsumen moerasa
tertolong dalam mengembangkan wusaha serta

mendapat keringananwaktu dalam pengembalian

modal.
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3. Tanggapan konsumen terhadap keberadaan BMT Kharisma

di Kabupaten Magelang sebagai berikut:

a. Pelayanan BMT Kharisma berpengaruh pada umur
konsumen. Terbukti adanya mayoritas pendapat
konsumen sectuju atas pelayanan yang diberikan
oleh BMT Kharisma yaitu dengan secara langsung
ke BMT Kharisma atau ke petugas yang ditunjuk di
lapangar. Hal ini mengingat tempat tinggal
konsumen jauh dari BMT Kharisma.

b. Tanggapan responden Lerhadap keberadaan  BMT
Kharisma berpengaruh pada umur konsumen, buktii
adanya pengaruh adalah dukungan yang diberikan
konsumen pada BMT sangat baik vaitu sangai
setuju karena dinilai keberadaannya membantu

konsumen khususnya dalam bidang permodalan.

Implikasi Penelitian

Dalam mengembangkan pemasaran produk-produknya
BMT Kharisma perlu memperhatikan beberapa faktor vang
ada pada konsumen, antara lain yaitu umur konsumen,
jenis pekerjaan konsumen, tingkat pendidikan konsumen,
motif konsumen, serta dukyngan konsumen.

Faktor-faktor terscbut sangatlah mempengaruhi
perrilaku  konsumen dalam mengambil keputusan unluk

menjalin hubungan kemitraan dengan BMT, mempengaruhi
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perilaku dalam memilih produk-produk yang ditawarkan,
juga mempengaruvhi perilaku konsumen terhadap dukungan

adanya BMT Kharisma di wilayah Magelang.

Keterbatasan Penelitian
Peneliti menyadari, dalam penyusvnan tesis inid
terdapal sisi keterbatasan antara lain adalah:

1. Pada penelitian ini, angkect yang peneliti scharkan

ke konsumen tidak diuji wvaliditasnva. Jadi ada
kata-kata yvang bias antara lain pada jenis
pekerjaan, mahasiswa dan ibu rumah tangga .
wiraswasta dan dagang. Jadi dalam memahami

(menafsirkan kata-kata di atas perlu hati-hati)
karena sekarang banyak yang teclah menjadi ibu rumah
tangga tapi Jjuga masih kuliah (masih menjadi
mahasiswa). Wiraswasta bisa berarti dagang atlau
sebaliknya.

2. Penelitian ini seharusnya dilakukan pada scluruh
konsumen BMT Kharisma akan telapi karena
kceterbatasan waktu dan dana peneliti mengambil
sampel penelitian sebanyak 150 konsumen dengan
cara pengambilan secara random sampling.

3. Hasil penelitian ini tidak berlaku pada BMT-BMT

yvang lain karena kekhususannya.



bB.

Saran-saran

Untuk melangkah yang lchih maju dalam mencliti
lanjutan peneliti sarankan bagi calon peneliti
memperhatikan ketentuan penelitian sebagai berikut:

1. Angket yang akan disebarkan pada responden terlchih
dulu diuji wvaliditasnya, guna menghindari ke-
rancauan bahasa atau kata-kata baik, itu pada
bentuk pertanyaan atau Jjawaban, schingga meng-
hasilkan juwaban yang akura!l serta hasil pernelitian

dapat dipertanggungjawabkan.

2. Dalam pengambilan sampel jangan hanya terbatas yvang

diinginkan saja, diusahakan kescluruvhan konsumen
yang ada diberikan kesempatan untuk memberikan
tanggapan, Jika < hal tersebut dilakukan  hasil

penelitian yang diperoleh lebib lengkap.

3. Lokasi yang dijadikan obyek penelitian tidak

terbatas serta satu lokasi saja, sebaiknya ada

‘okasi pembanding lainnya.
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Saran Penelitian Lanjutan

Untuk melangkah yang lebih maju dalam mencliti
lanjutan peneliti sarankan bagi calon pencliti
memperhatikan ketentuan penelitian sebagai berikut:

1. Angket vang akan disebarkan pada responden terlebih
dulu diuji wvaliditasnyva, guna menghindari ke -
rancauan bahasa atau Kkata-kata baik, itu pada
bentuk pertanyaan atau jawaban, schingga meng-
hasilkan jawaban yang akural serta hasil penelitian
dapat dipertanggungjawabkan.

2. Valam pengambilan sampe! jangan hanya lerbatas yang
diinginkan saja, diusahakan keseluruhan konsumen
vang ada diberikan kesempatan untuk memberikan
tanggapan, Jika ~hal tersebut dilakukan hasil
penelitian yang diperoleh lebih lengkap.

3. lLokasi yang dijadikan obyek penelitian tidak
terbatas serta satu lokasi saja, sebaiknyva ada

lokasi pembanding lainnyva.
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REACER DAYA FOR: A:ANDRIE  LABEL:
NUMBER OF CASES: 150  NUMBER OF VARIABLES: 10

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

reg-ganda

moer M MEAN $TD,DEV.
1 ¥ 3.5267 1.0013
2 TP 2.1200 1.0227
3 ATR.1 1.2933 TN
| ATR.2 2.4533 1.0966°
5 18,3 2.2867 1.0889
b ATR.4 3.1133 1.2614
7 ATR.S 2.8533 1.7699
8 ATR.6 3.2000 1.3561
9 ATR.7 2.0000 .3664

DEP. VAR.: UMUR 2.5733 7802

................................................................

DEPENDENT VARIABLE: UMUR

VAR,  REGRESSION COEFFICIENT  STD. ERROR  T(DF= 140) PRUB. PARTIAL r’?

P 1658 0475 3.488 .00065 0800
P 5124 .0493 10.397 00000 4357
ATR.1 -.2346 0315 -1.450 00000 2839
ATR.2 1585 0341 4,642 00001 1334
AfR.3 .0516 0355 1.452 14882 Q148
AR A1 0350 338 00103 A4}
TR.5 -.0519 034 -1.599 11216 A1
ATR.6 131 0372 3.689 00032 0886
kTR.7 -.2882 0793 -3.633 00039 .0862
CONSTANT 6199
STD. ERROR OF EST. = .2634
ADJUSTED R SQUARED = .8860

R SQUARED = ,B929

MULTIPLE R = .944%

ANALYSIS OF VARIANCE TABLE

SOURCE SUM OF SQUARES D.F. NEAN SQUARE  F RATIO PROB.
KEGRESSLON 80.9791 9 8.9977  129.674 7.000E-14
RESIDUAL §.7142 140 0694
TOTAL 90.6933 149
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ATR.5 ATR.6 ATR.7

101 2,00 3.00 2.60
102 3.00 3.00 2,00
103 3.00 3.00 2.00
104 3.00 3.00 2.00
105 3.00 3.00 2.00
106 3.00 180 .00
107 3.00 3.00 2,00
108 3.00 3.4 2,00
109 4.00 3.490 2.00
110 4.00 2.0 2.00
Y 4.00 .08 2.00
112 4.0 00 2.00
113 4,00 00 2.00
114 £,00 .00 2.00
115 £.00 .00 2.00
116 4.00 00 2.00
117 §.00 Qb 2.00
118 4.00 «. 00 .00
119 £.00 4,00 2.0
120 4.00 .00 2.00
121 4.00 .00 .00
122 5.00 4,00 2.90
123 5.00 00 2.90
124 5.00 5.00 2.00
125 5.00 5.00 £.00
126 5.00 5.00 2.00
127 5.00 5.00 2.00
18 §.00 5.00 2.00
129 §.00 §.00 .60
130 b.00 §.80 2.00
131 6.00 6,60 2.00
132 6.00 6.00 2.06
133 5.00 6.00 2.00
134 §.00 §.00 2.00
135 §.00 6.00 2.00
136 6.00 §.00 2.00
il 6.00 §.00 3.00
138 6.00 5.00 3.00
139 1.00 2.00 1.90
140 2.80 2.00 1.00
141 .40 2,00 .00
142 .00 .00 .00
143 3.00 2.0 2.00
144 3.00 2.00 2,90
145 5.00 3.00 .00
146 5,00 3.0¢ 2.00
147 §.00 3.00 2.0
148 £.50 1.00 3.00
149 6.0 5.00 3.00
150 b.00 6.0 3.00



TABLE 1"
CRITICAL VALUES OF THE CHL-SQUARE
DISTRIBUTION

v 0.995 0.9% 0.975 0935 0.05 0.025 0.0t 0.065

1 0.0°393| 0.0°157] 0.0°982! 00?393 3.84] 3.024 6.635 7.879
2 0.0100 | 0.0201 | 0.0506 | 0.103 5.991 7.378 9.210 | 10.597
3 00717 | 0.115 0.216 0.152 7.815 9.348 | 11.345 12,838
4 0.207 0.297 0.484 011 9.488 | 11.143 | 13.277 | 14.860
J 0.412 0.554 0.831 1.i45 | 11.070 | 12.832 | 15.086 | 16.750

6 0.676 0.872 1.237 1.635 112592 | 14.449 | 16.812 | 18.548
7 0.989 1,239 1.650 2167 [ 14.067 [ 16013 | 18.475 | 20.278
8 1.344 1.646 2.180 2733 [15.507 | 17.535 | 20.090 | 21.955
9 1.735 2,088 270 3325 116919 | 19.023 | 21.666 | 23.389
1o 2.156 2.558 3.247 3.940 |18.307 | 20483 | 23.209 | 25.188

1] 2.603 3.053 3.816 4575 119675 | 21.920 | 24.725 | 26.757
12 3.074 3.571 4.404 5226 121,026 | 23.337 | 26.217 | 28.300
12 3.565 4.107 5.009 5.892 [22.362 | 24.736 | 27.688 | 29.819
14 4.075 4.660 5.629 6571 ] 23.6B5 | 26.119 | 29.141 31.319
15 4.601 5.229 6.262 T2 [ 24996 | 27.482 | 30.578 | 32.801

16 5.142 5.812 6.908 7.962 26296 | 28.845 | 32.000 | 34.267
17 5.697 6.403 7.564 8.672 |27.587 | 30.191 13.409 | 35.748
18 6.265 7.015 8231 9.330 | 28.869 | 31.526 ) 34.805 | 17.156
19 6.844 7.633 8.907 110,117 [30.144 | 32.852 | 36.191 38.582
20 7.434 8.260 9.551 10,851 |31.410 | 34.17¢ ] 37.566 | 39.997

21 8.034 £.897 110.283 | 11.591 |[32.671 35.475 | 38.932 | 41.401
22 8.643 9.542 10982 112338 {33.924 | 36.781 40.289 | 42796
23 9.260 | 10.19¢ | 11.689 13,099 135172 | 38.076 | 41.638 | 44.181
24 9.886 | 10.856 12.401 13.848 | 36435 | 39.364 | 42.980 | 45.558
25 10.520 | 11.524 13.120 14.611 37.652 | 40546 ) 44.314 | 46,928

26 L1600 | 12198 13.844 15.379 . 28.885 | 41.923 | 45.642 | 48.290
27 11.808 12.89 14,573 16,151 140113 | 43,194 | 46.963 | 49.645
28 12.461 13.565 15.308 16928 141,337 | 44.461 | 48.278 | 50.993
29 13121 14.256 16.047 17.708 idZ.SS? 45722 | 49.588 | 52.33¢
30 13,787 114.953 16.791 18493 43773 | 46.979 | 50.892 | 531.672

* Abridged from Table 8 of Biomeiriko Toakics for Statisticians, Vol. 1, by permission of
E. S. Peatson and the Biomet:ika Truslecs.



