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ABSTRAK 

Aliya Cahyani Purnaedi. Analisis Pengaruh Bauran Pemasaran Terhadap 

Minat Masyarakat Dalam Pembiayaan Rumah Dengan Prinsip Syariah. 

Dibawah bimbingan Bapak Tubagus Rifqy Thantawi, S.H., M.Si dan Ibu Ermi 

Suryani, S.H.I., MA.Hk 

 

 Memiliki rumah merupakan kebutuhan dan impian setiap manusia, dengan 

adanya rumah sebuah keluarga akan tumbuh dengan baik didalamnya. Layaknya 

sebuah cermin rumah adalah cerminan dari pribadi manusia tersebut. Memiliki 

rumah dapat melalui dunia perbankan syariah, dan perbankan syariah harus mampu 

menarik minat masyarakat untuk menggunakan produknya. Dengan memberikan 

harga yang bervariasi, tempat perumahan yang strategis dengan pusat industri 

maupun ekonomi, dan promosi yang dilakukan mampu menarik ketertarikan 

masyarakat untuk melakukan pembiayaan dengan prinsip syariah melalui dunia 

perbankan syariah. 

 Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis faktor produk, harga, tempat, 

promosi untuk mempengaruhi minat masyarakat terhadap pembiayaan rumah 

dengan prinsip syariah. Jenis penelitian ini bersifat penelitian kuantitatif dan 

metode pengumpulan datanya menggunakan data primer yang diperoleh melalui 

kuesioner. Pengambilan sampel berjumlah 100 responden dengan menggunakan 

teknik Tabachic & Fidell, teknik penentuan sampel dengan menggunakan teknik 

simple random sampling.  

 Metode yang digunakan untuk menguji hipotesis adalah dengan regresi 

linier berganda, uji t, uji f dan koefisien determinasi (adjusted R square). Hasil 

penelitian ini menunjukkan bahwa harga, tempat, dan promosi berpengaruh 

terhadap minat masyarakat dalam pembiayaan rumah dengan prinsip syariah. 

Sedangkan produk tidak berpengaruh terhadap minat masyarakat dalam 

pembiayaan rumah dengan prinsip syariah. 

Kata kunci : produk, harga, tempat, promosi, minat 

  



ii 

 

KATA PENGANTAR 

 

Assalamu’alaikum Wr. Wb 

Alhamdulillahirabbil’alamin, puji dan syukur saya ucapkan kehadirat Allah 

SWT. Atas segala rahmat hidayah dan karunia-Nya sehingga penulis dapat 

menyelesaikan skripsi ini. Shalawat serta salam semoga tetap tercurahkan kepada 

Nabi Muhammad SAW, keluarga dan sahabat-sahabatnya. 

Penulisan skripsi ini dibuat sebagai salah satu syarat kelulusan Strata Satu 

(S1) pada Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam Program Studi Perbankan Syariah 

Institut Agama Islam Sahid (INAIS) Bogor. Dalam penyusunan ini, peneliti 

menyadari karya ini tidak terlepas dari bantuan dan doa dari berbagai pihak yang 

telah membantu dan mendukung penyusunan skripsi, terutama kepada: 

1. Bapak Rully Trihantana, S.Si., M.Si selaku Dekan Fakultas Ekonomi dan 

Bisnis Islam Institut Agama Islam Sahid (INAIS) Bogor 

2. Bapak Tubagus Rifqy Thantawi, S.H., M.Si selaku Ketua Program Studi 

Perbankan Syariah Institut Agama Islam Sahid (INAIS) Bogor 

3. Bapak Tubagus Rifqy Thantawi, S.H., M.Si selaku Pembimbing I dan Ibu 

Ermi Suryani, S.H.I., MA.Hk selaku pembimbing II yang telah memberikan 

saran, bimbingan, dan perbaikan yang begitu luar biasa selama penelitian 

yang penulis lakukan 



iii 

 

4. Kedua orang tua saya yang selalu mendoakan dan memberikan dukungan 

dari segi moril maupun moral tanpa kedua orang tua saya tidak dapat 

menyelesaikan skripsi dengan lancar 

5. Seluruh teman-teman seperjuangan FEBI 15 Reguler yang terus 

mendukung, membantu dan memberi semangat setiap proses dalam 

penyelesaian skripsi 

Atas segala bantuan dan bimbingan serta kerjasama yang baik selama 

melaksanakan penelitian, maka peneliti ucapkan terimakasih dan hanya dapat 

memanjatkan doa semoga kebaikan tersebut dibalas dengan pahala yang 

berlipat ganda oleh Allah SWT. Penyusun juga menyadari bahwa dalam 

penyusunan skripsi ini masih terdapat kekurangan-kekurangan, maka dengan 

segala kerendahan hati penyusun menerima kritik dan saran yang membangun 

dari semua pihak. Akhir kata penyusun berharap agar upaya ini dapat mencapai 

maksud yang diinginkan dan dapat menjadi penyusunan yang berguna bagi 

semua pihak. 

 

Bogor,   2019 

Peneliti, 

 

 

Aliya Cahyani Purnaedi 



iv 

 

DAFTAR ISI 

 

LEMBAR PERSETUJUAN PEMBIMBING  

LEMBAR PERSETUJUAN PENGUJI  

PERNYATAAN KEASLIAN SKRIPSI  

ABSTRAK  ..................................................................................................... i 

KATA PENGANTAR  ................................................................................... ii 

DAFTAR ISI  ................................................................................................. iv 

DAFTAR TABEL  ......................................................................................... vi 

DAFTAR GAMBAR  ..................................................................................... vii 

 

BAB I PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang  .................................................................................... 1 

B. Rumusan Masalah  ............................................................................... 9 

C. Pertanyaan Penelitian  .......................................................................... 10 

D. Tujuan Penelitian  ................................................................................ 11 

E. Manfaat Penelitian  ............................................................................... 11 

F. Hipotesis  ............................................................................................. 12 

G. Sistematika Penulisan  .......................................................................... 13 

BAB II TINJAUAN PUSTAKA 

A. Bank Syariah  ....................................................................................... 15 

B. Pembiayaan Syariah  ............................................................................ 16 

C. Pemasaran  ........................................................................................... 22 

D. Bauran Pemasaran ................................................................................ 24 

1. Produk  ........................................................................................... 24 

2. Harga ............................................................................................. 26 

3. Tempat  .......................................................................................... 29 

4. Promosi  ......................................................................................... 31 

E. Minat ................................................................................................... 34 

F. Penelitian Terdahulu  ............................................................................ 37 

G. Kerangka Berfikir  ................................................................................ 40 

BAB III METODOLOGI PENELITIAN 

A. Jenis Penelitian  .................................................................................... 42 

B. Populasi dan Sampel  ........................................................................... 43 

1. Populasi  ......................................................................................... 43 

2. Sampel  .......................................................................................... 43 

C. Teknik Pengumpulan Data ...................................................................44 

D. Teknik Analisis Data  ...........................................................................46 



v 

 

1. Uji Instrumen  ................................................................................46 

2. Uji Asumsi Klasik  .........................................................................47 

3. Uji Hipotesis ..................................................................................50 

BAB IV HASIL DAN PEMBAHASAN 

A. Hasil Penelitian  ...................................................................................54 

1. Karakteristik Responden  ................................................................54 

2. Hasil Uji Instrumen  .......................................................................60 

3. Hasil Uji Asumsi Klasik  ................................................................66 

4. Hasil Uji Hipotesis  ........................................................................72 

B. Pengaruh Produk Terhadap Minat Masyarakat  .....................................77 

C. Pengaruh Harga Terhadap Minat Masyarakat  ......................................78 

D. Pengaruh Tempat Terhadap Minat Masyarakat  ....................................79 

E. Pengaruh Promosi Terhadap Minat Masyarakat  ...................................80 

F. Pengaruh Produk, Harga, Tempat, Promosi Terhadap  

Minat Masyarakat  ................................................................................ 81 

BAB V KESIMPULAN DAN SARAN 

A. Kesimpulan  ......................................................................................... 83 

B. Saran .................................................................................................... 84 

DAFTAR PUSTAKA 

LAMPIRAN 

  



vi 

 

DAFTAR TABEL 

Tabel 3.1 Definisi operasional variabel ............................................................ 47 

Tabel 3.2 ketentuan Uji Durbin Watson ........................................................... 53 

Tabel 3.3 Tinggi Rendahnya Koefisien Determinasi......................................... 57 

Tabel 4.1 Responden Berdasarkan Jenis Kelamin ............................................. 55 

Tabel 4.2 Responden Berdasarkan Usia ........................................................... 55 

Tabel 4.3 Responden Berdasarkan Status ......................................................... 56 

Tabel 4.4 Responden Berdasarkan Pekerjaan ................................................... 57 

Tabel 4.5 Responden Berdasarkan Pendidikan Terakhir ................................... 57 

Tabel 4.6 Responden Berdasarkan Penghasilan Per Bulan ................................ 58 

Tabel 4.7 Responden Berdasarkan Produk yang Digunakan ............................. 59 

Tabel 4.8 Hasil Uji Validitas Variabel Produk .................................................. 60 

Tabel 4.9 Hasil Uji Validitas Variabel Harga ................................................... 61 

Tabel 4.10 Hasil Uji Validitas Variabel Tempat ............................................... 62 

Tabel 4.11 Hasil Uji Validitas Variabel Promosi .............................................. 62 

Tabel 4.12 Hasil Uji Validitas Variabel Minat Masyarakat ............................... 63 

Tabel 4.13 Hasil Uji Reliabilitas Produk .......................................................... 64 

Tabel 4.14 Hasil Uji Reliabilitas Harga ............................................................ 64 

Tabel 4.15 Hasil Uji Reliabilitas Tempat .......................................................... 65 

Tabel 4.16 Hasil Uji Reliabilitas Promosi......................................................... 65 

Tabel 4.17 Hasil Uji Reliabilitas Minat Masyarakat ......................................... 66 

Tabel 4.18 Hasil Uji Multikolinearitas  ............................................................ 69 

Tabel 4.19 Hasil Uji Durbin-Watson  ............................................................... 70 

Tabel 4.20 Hasil Uji Runs Test ........................................................................ 70 

Tabel 4.21 Hasil uji Regresi Linear Berganda .................................................. 71 

Tabel 4.22 Hasil Uji Parsial T .......................................................................... 72 

Tabel 4.23 Hasil uji Simultan F ........................................................................ 74 

Tabel 4.24 Hasil Uji Koefisien Determinasi ..................................................... 75 

  



vii 

 

DAFTAR GAMBAR 

Gambar 2.1 Kerangka Berfikir ............................................................. 40 

Gambar 4.1 Normal P-Plot ................................................................... 67 

Gambar 4.2 Uji Heteroskedastisitas ...................................................... 68 

 

 

 

  

 



1 

 

BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang 

Memiliki rumah merupakan kebutuhan dan impian setiap manusia, dengan 

adanya rumah sebuah keluarga akan tumbuh dengan baik, selain itu rumah 

menjadi tempat untuk istirahat dan memberikan kasih sayang setelah sibuk 

bekerja dan aktivitas lainnya. Layaknya sebuah cermin rumah adalah cerminan 

dari pribadi manusia yang ada didalamnya. Akan tetapi memiliki rumah harus 

membutuhkan dana yang besar, dan lahan yang cukup memadai. Bagi kalangan 

elite pasti mudah membeli rumah dengan cara tunai, tapi bagi kalangan 

menengah dan rendah sulit untuk mendapatkannya, karena mahalnya harga 

rumah dan sedikit lahan yang kosong.  

Menurut Sahvitri (2018:4) 40% masyarakat termiskin (desil 1 sampai 4) 

tidak memiliki dana yang cukup untuk berinvestasi atau membeli rumah, 

padahal pada kelompok 40% masyarakat miskin ini sering terjadi masalah 

rumah yang tidak layak huni. Pada desil 1 (10 persen masyarakat termiskin) 

maupun desil 4 (40 persen masyarakat termiskin) penghasilan yang didapatkan 

akan digunakan untuk memenuhi kebutuhan sebulan penuh, sehingga kelompok 

masyarakat ini tidak memiliki dana yang cukup untuk berinvestasi dan membeli 

rumah. Pada akhirnya memilih alternatif lain dengan membeli rumah secara 

cicil atau biasa dikenal dengan kredit. Membeli rumah secara kredit 

memerlukan perantara orang ketiga salah satunya dapat melalui dunia 

perbankan. 
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Perbankan merupakan lembaga keuangan yang mampu memberikan jasa 

dalam bidang keuangan yang lengkap (Kasmir,2013:5). Perbankan menjadi 

salah satu perantara untuk   membantu masyarakat memiliki rumah. Akan tetapi, 

sejalan dengan adanya perbankan konvesional, masyarakat juga akhirnya 

menginginkan rumah dengan produk yang sesuai dengan prinsip syariah. Maka 

dari itu, perbankan syariah menjadi salah satu alternatif lainnya. Perbankan 

syariah memiliki salah satu fungsi pokok nya untuk menyalurkan pembiayaan 

kepada masyarakat sesuai dengan peraturan Undang-Undang Perbankan 

Syariah Nomor 21 tahun 2008 (IBI, 2015:2). Penyaluran pembiayaan ini 

menjadi bisnis utama dan sumber pendapatan utama bank syariah. 

Akan tetapi ketika perbankan syariah mengalami pertumbuhan, kompetisi 

antara bank syariah semakin meningkat, sehingga mengakibatkan semakin tidak 

sustainable. Maka diperulkan untuk melakukan pembaharuan yang terus 

menerus agar mampu menjadi bank nomor satu pilihan masyarakat. Selain itu 

perbankan syariah harus mampu bergerak cepat dalam penetapan strategi yang 

sesuai dengan kekuatan, peluang, bahkan kelemahan dan ancaman agar 

perbankan syariah terus bertahan diantara persaingan yang terus mengetat. 

Agar perbankan syariah berkembang, salah satu pembaharuan yang harus 

dilakukan adalah dengan adanya pembiayaan rumah secara prinsip syariah. 

Yang dimana pembiayaan ini akan menjadi salah satu produk unggulan pada 

perbankan syariah. Sistem yang dapat digunakan adalah prinsip jual beli, 

dimana pembayarannya dapat dilakukan dengan mengangsur jumlah yang 

sudah ditetapkan setiap bulan. Harga yang dijual oleh bank syariah sudah 
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diambil margin keuntungan yang dimana disepakati terlebih dahulu antara bank 

syariah dengan pembeli atau penerima pembiayaan kpr syariah. 

Menurut Khaerunnisa dalam jurnalnya (2016:5) Perkembangan KPR 

Syariah pada KPR Subsidi BTN Syariah dari tahun 2011-2015 mengalami 

perkembangan stabil. Pada tahun 2011 sejumlah 5.896 akan tetapi pada tahun 

2012 mengalami penurunan menjadi 4.213. kemudian pada tahun 2013 kembali 

meningkat sebanyak 6.506, pada tahun 2014 jumlah nasabah sebanyak 7.960 

dan pada tahun 2015 meningkat sangat pesat menjadi 12.771. Dengan melihat 

jumlah diatas dapat disimpulkan bahwa jumlah permintaan pada KPR Subsidi 

pada BTN Syariah setiap tahun mengalami peningkatan.  

Dalam Islam hukum KPR ini dibolehkan, dimana skema yang digunakan 

adalah skema jual beli dengan pelunasan secara angsuran. Transaksi ini dapat 

dikatakan tidak sama dengan transaksi riba, karena akad jual beli ini sama 

halnya dengan jual beli dalam pasar berupa barang ataupun jasa. Memang 

didalam fatwa DSN-MUI tidak ada ketentuan tentang hukum menjual rumah 

dengan KPR secara spesisik. Akan tetapi ada beberapa yang menjelaskan skema 

pembelian rumah secara angsuran dalam perbankan. Didalam fatwa DSN-MUI 

nomor 110 tyang berisi tentang jual beli tidak tunai atau bai al-taqsith 

menerangkan bahwa jual beli tidak tunai dalam Islam diperbolehkan. 

Dalam Peraturan Otoritas Jasa Keuangan No. 31/POJK.05/2014 tentang 

Penyelenggaraan Usaha Pembiayaan Syariah, didalam peraturan tersebut 

dijelaskan kegiatan pembiayaan syariah itu memiliki pembiayaan dalam jual 
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beli, pembiayaan investasi, dan embiayaan jasa. KPR syariah ini bisa 

menggunakan pembiayaan jual beli maupun investasi bagaimana perjanjian 

akad diawalnya. 

Permintaan akan pembiayaan rumah dengan prinsip syariah saat ini terus 

tumbuh hal ini sejalan dengan semakin tingginya minat masyarakat untuk 

membeli rumah dengan skema syariah. Minat dapat diartikan suatu cara untuk 

melihat sikap dari seseorang kepada objek berupa barang dimana hal ini dapat 

mengukur cara pengambilan sikapnya terhadap produk, merk, atau berupa jasa 

tertentu. 

Menurut Heykal dalam jurnalnya (2014:525) data KPR BTN syariah pada 

tahun 2011 jumlah konsumennya sebanyak 309 nasabah dengan jumlah 

realisasi sebesar 34.792.000.000 dengan margin 8,2142 %. Pada tahun 2012 

jumlah konsumennya sebanyak 305 nasabah dengan jumlah realisasi sebesar 

45.049.000.000 dengan margin 8,7142%. Pada tahun 2013 jumlah 

konsumennya sebanyak 375 nasabah dengan jumlah realisasi sebesar 

82.278.000.000 dengan margin 9,1132%. Dapat disimpulkan bahwa selama 3 

tahun tersebut KPR syariah mengalami perkembangan yang baik dan jumlah 

realisasi yang semakin besar. 

Salah satu contoh pertumbuhan lainnya dalam permintaan yang dirasakan 

yaitu pada Bank BNI Syariah yang ditandakan pada kuartal-1 2018 memiliki 

pertumbuhan yang positif. Pada tahun 2018di kuartal pertama atau tiga bulan 

pertama dalam hitungan masehi Bank BNI Syariah melakukan pencatatan 
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tentang penyaluran pembiayaan Griya iB Hasanah sebesar Rp. 10.35 triliun atau 

mengalami peningkatan sebesar 6,25% dari periode yang sama tahun 2017 

dengan totoal sebesar Rp. 9,74 triliun. Hal inipun dirasakan oleh PT Bank BRI 

Syariah Tbk yang mengalami perkembangan dari sisi KPR Syariah. Menurut 

Sekretaris Perusahaan BRI Syariah Indri Tri Handayani bahwa total outstanding 

KPR subsidi perseroan pada akhir tahun 2017 sebanyak Rp.1,4 Triliun, dan 

pada bulan April 2018 mencapai sebesar Rp.1,63 Triliun. Ini menunjukkan 

peningkatan sebanyak Rp.224,41 Miliar, cukup signifikan karena hanya 

membutuhkan waktu beberapa bulan saja. (www.kontan.co.id) 

KPR syariah merupakan salah satu alternatif bagi masyarakat untuk 

mendapatkan rumah dengan akad syariah. Meskipun pembiayaan properti yang 

disalurkan perbankan porsinya masih terbilang kecil dibanding kredit properti 

secara nasional, namun produk KPR syariah ini semakin diminati atau dilihat 

oleh masyarakat. Ini menunjukkan bahwa bank syariah semakin dikenal di 

Indonesia. Saat ini beberapa bank syariah memberikan pelayanan bagi yang 

ingin melakukan pembiayaan KPR. Beberapa Bank menempatkan produk 

pembiayaan KPR syariah menjadi salah satu produk unggulan, sehingga 

mengupayakan produk tersebut mampu bersaing di pasar properti. Mulai dari 

memberikan penawaran fitur yang menarik, strategi promosi yang bekerjasama 

dengan pengembang yang ahli di bidang properti. Karena KPR syariah ini 

memiliki risiko yang rendah, maka beberapa bank syariah menjadikna produk 

ini sebagai produk unggulan mereka. 
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KPR syariah memiliki beberapa kelebihan diantaranya yaitu uang muka 

KPR syariah lebih ringan, proses pengajuan dengan syarat mudah dan cepat, 

sistem cicilan KPR syariah dinilai lebih menguntungkan nasabah. Karena KPR 

syariah ini menetapkan jumlah cicilan yang tidak berubah atau tetap setiap 

bulannya tidak seperti bank konvensional yang cicilannya tergantung kepada 

suku bunga Bank Indonesia. Selain itu ketika nasabah ingin melakukan 

pelunasan pada saat mencicil tidak diberlakukan penalti. 

Perkembangan KPR Syariah memiliki keunggulan produk yang tidak jauh 

berbeda dengan KPR Konvensional jika dilihat dari sisi manfaat dan tujuannya. 

Yang dimana pembiayaannya dapat digunakan untuk membeli rumah baru 

maupun bekas baik berupa subsidi atau non subsidi, membeli rumah susun, 

apartemen, bahkan membeli sebuah ruko dan kavling yang sudah siap bangun. 

Hal mendasar perbedaan antara KPR syariah dengan konvensional dapat 

dilihat dari segi akad yang ditawarkan. KPR syariah sistem akad yang 

digunakan adalah dengan sistem bagi hasil, sedangkan KPR konvensional 

sistem bunga yang dimana sistem ini dianggap sebagai sistem riba oleh KPR 

syariah. Sudah sangat jelas dalam Al-qur’an bahwa riba itu dilarang 

sebagaimana yang dijelaskan dalam surat QS An-nisa ayat 161 bahwa orang 

yang memakan dengan cara riba atau batil maka disediakan orang-orang kafir 

diantara mereka dengan siksa yang sangat pedih. Hal ini yang membedakan 

dengan KPR konvensional yang menggunakan sistem bunga yang 

menyebabkan cicilan atau angsuran yang dapat berubah-rubah setiap tahunnya. 
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Akad yang lebih sering digunakan dalam pembiayaan KPR syariah ini 

adalah akad Murabahah atau biasa disebut akad jual beli. Konsep yang berbasis 

jual beli ini secara pembayarannya dilakukan dengan cara mencicil atau 

mengangsur. Dalam akad ini pihak bank syariah bertindak sebagai penjual yang 

akan melakukan penjualan aset kepada nasabahnya secara tangguh atau dengan 

cicilan. Pada akad ini calon nasabah akan diberitahu oleh bank syariah harga 

perolehannya dari developer, setelah itu bank syariah dapat menetapkan 

keuntungan  yang dimana nasabah menyepakati hal tersebut. 

Selain akad Murabahah, akad yang sering digunakan juga adalah akad 

Musyarakah Mutanaqishah. Akad ini merupakan akad kerjasama bank dengan 

nasabah untuk berkongsi dalam pengadaan barang yang diawal barang tersebut 

merupakan kepemilikan bersama dengan bank syariah memiliki nilai lebih 

besar dibanding nasabahnya. Akan tetapi kepemilikan nilai tersebut bank 

syariah akan semakin berukrang dan nasabah yang terus bertambah. Hal ini 

biasa disebut juga dengan perkongsian yang mengecil (Antonio, 2001:173) 

Dalam perkembangan KPR Syariah dunia perbankan syariah harus 

memiliki strategi pemasaran yang tepat. Sebuah pencapaian tujuan perusahaan, 

dapat dilihat dari strategi pemasarannya. Perbankan perlu menentukan pasar 

yang dituju atau dilayani, merencanakan produk yang dipasarkan, menentukan 

harga yang kompetitif, melakukan komunikasi dan promosi, iklan dan 

sebagainya. Strategi yang digunakan dapat menggunakan strategi dengan 

konsep bauran pemasaran. 
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Pemilihan KPR syariah dengan melihat strategi bauran pemasaran diduga 

menjadi salah satu faktor yang digunakan dalam melihat minat. Bauran 

Pemasaran yang biasa kita kenal yaitu bauran pemasaran tradisional, dimana 

hal itu terdiri dari 4P dengan P pertama adalah Product (produk), P yang kedua 

adalah Price (harga), P yang ketiga adalah Place (tempat), dan P terakhir adalah 

Promotion (promosi) (Zeithaml dalam Hurriyati, 2008). Produk yang 

ditawarkan oleh KPR syariah memiliki beberapa keunggulan dibanding KPR 

Konvensional, salah satu keunggulan produk KPR Syariah adalah dari sisi 

harga. Harga menjadi hal penting dalam unsur bauran pemasaran, karena harga 

dapat memberikan pendapatan bagi perusahaan. Untuk itu dalam melakukan 

penentuan harga perlu menarik sehingga masyarakat memiliki minat lebih pada 

saat memilih pembiayaan rumah dengan prinsip syariah. Keputusan dalam 

penentuan harga harus mempertimbangkan berbagai aspek yang berkaitan. 

Memberikan harga yang berbeda dalam pasar yang berbeda juga harus 

dipertimbangkan. Penentuan harga harus dipandang dari perspektif yang 

berorientasi ke pasar. 

Tempat merupakan faktor yang penting dalam bauran pemasaran 

perumahan. Ketika sebuah tempat atau lokasi memiliki kelebihan yaitu lokasi 

yang strategis dibanding lokasi kurang strategis maka masyarakat akan lebih 

mengunggulkan lokasi yang strategis tersebut, meskipun produk yang dijual 

memiliki kesamaan. Promosi menjadi dorongan adanya permintaan, selain itu 

juga menjadi arus informasi satu arah yang dibuat untuk mengarahkan atau 

mempengaruhi orang dalam menentukan pilihannya. Tujuan utama dari 
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promosi adalah menginformasikan tentang produk dan mempengaruhi atau 

membujuk konsumen agar mau membeli produk tersebut. Semua variabel dari 

bauran pemasaran ini digunakan untuk menumbuhkan minat masyarakat agar 

melakukan transaksi pembiayaan rumah dengan prinsip syariah.  

Dengan melihat dugaan yang peneliti jelaskan kedalam uraian tersebut, 

maka peneliti tertarik untuk meneliti perkembangan apa yang didapatkan untuk 

melihat ketertarikan masyarakat dalam pembiayaan rumah dengan prinsip 

syariah kedalam penelitian skripsi dengan judul "ANALISIS PENGARUH 

BAURAN PEMASARAN TERHADAP MINAT MASYARAKAT DALAM 

PEMBIAYAAN RUMAH DENGAN PRINSIP SYARIAH"  

B. Rumusan Masalah 

Pada hakikatnya dunia perbankan syariah harus berani mengembangkan 

produk-produk yang dimiliki, salah satunya adalah produk pembiayaan rumah 

atau KPR Syariah. Dengan adanya produk pembiayaan ini masyarakat akan 

lebih memilih menggunakan KPR syariah dunia perbankan. Produk yang sesuai 

dengan kebutuhan masyarakat diduga bisa menjadi daya tarik minat 

masyarakat. Bank syariah melakukan pembaharuan dari segi harga yang 

bervariasi yang dimana harga menjadi salah satu penentu masyarakat memilih 

produk pembiayaan dengan KPR syariah dan harga juga menjadi suatu 

keuntungan yang akan di dapatkan oleh perbankan syariah. Dalam pengambilan 

harga ini harus sesuai dengan biaya-biaya yang dikeluarkan dan risiko yang 

akan didapatkan oleh dunia perbankan syariah. 
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 Promosi dilakukan langsung mendatangi masyarakat yang membutuhkan 

bisa lebih disegani oleh masyarakat. Masyarakat yang mengetahui informasi 

dari pihak bank menunjukkan bank tersebut dekat dan dikenal baik oleh 

masyarakat. Selain itu promosi yang disebarkan melalui brosur dan banner di 

depan kantor bank,  masyarakat akan melihat dan bertanya-tanya tentang 

produk KPR syariah ini. Adanya diskon bagi yang melunasi lebih awal atau 

uang muka yang lebih besar itu juga menjadi salah satu daya tarik KPR syariah. 

Tempat perumahan yang strategis dengan pusat perekonomian masyarakat, 

pusat perbelanjaan, pendidikan dan pusat perindustrian sangat membantu KPR 

syariah menjadi pilihan masyarakat. Selain itu adanya fasilitas-fasilitas yang 

memadai dalam perumahan tersebut akan menjadi salah satu daya saing dengan 

perumahan lainnya baik KPR konvensional maupun KPR Syariah. 

keempat fenomena tersebut diduga menjadi salah satu munculnya keinginan 

masyarakat untuk melakukan pembiayaan dengan prinsip syariah, maka dari itu 

penelitian ini dilakukan untuk melihat hasil yang didapatkan dari lapangan. 

 

 

C. Pertanyaan Penelitian 

Berdasarkan dari uraian latar belakang dan rumusan masalah, maka diambil 

pertanyaan penelitian dalam bentuk sebagai berikut: 
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1. Apakah Bauran Pemasaran memiliki pengaruh secara parsial atau individual 

dan signifikan nyata terhadap minat masyarakat dalam pembiayaan rumah 

dengan prinsip syariah? 

2. Apakah Bauran Pemasaran memiliki pengaruh secara simultan atau 

bersama-sama dan signifikan nyata terhadap minat masyarakat dalam 

pembiayaan rumah dengan prinsip syariah? 

3. Faktor manakah yang paling nyata dalam Bauran Pemasaran terhadap minat 

masyarakat dalam pembiayaan rumah dengan prinsip syariah? 

D. Tujuan Penelitian 

Tujuan dasar dari penelitian ini adalah untuk: 

1.  Mengetahui adakah pengaruh nyata Bauran Pemasaran terhadap minat 

masyarakat dalam pembiayaan rumah dengan prinsip syariah secara parsial. 

2. Mengetahui adakah pengaruh nyata Bauran Pemasaran terhadap minat 

masyarakat dalam pembiayaan rumah dengan prinsip syariah secara 

simultan. 

3. Mengetahui faktor mana yang paling nyata dalam Bauran Pemasaran 

terhadap minat masyarakat dalam pembiayaan rumah dengan prinsip 

syariah. 

E. Manfaat Penelitian 

Hasil yang didapatkan dalam penelitian ini diharapkan memiliki manfaat 

untuk berbagai pihak sebagai berikut: 

1. Bagi Peneliti 
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Untuk meningkatkan wawasan atau keilmuan peneliti mengenai strategi 

dengan menggunakan faktor dari bauran pemasaran 4P dan berharap tulisan 

ini memberikan kontribusi positif bagi penelitian selanjutnya yang 

berhubungan dengan penelitian ini. 

2. Bagi Perusahaan 

Hasil dari penelitian ini diharapkan dapat dijadikan sebagai bahan evaluasi 

dan masukan dalam pengembangan strategi dengan menggunakan faktor 

dari bauran pemasaran 4P yang diambil perusahaan dalam mencapai tujuan. 

3. Bagi pihak lain 

Diharapkan hasil penelitian ini dapat memberikan pemahaman dan 

pengetahuan mengenai strategi dengan menggunakan faktor dari bauran 

Pemasaran 4P, selain itu dapat digunakan untuk referensi pada penelitian 

sejenis sehingga membantu mahasiswa atau pihak lainnya mendapatkan 

informasi tentang penelitian tersebut. 

 

 

 

 

F. Hipotesis 

Hipotesis adalah sebuah dugaan sementara yang dibuat dalam bentuk 

pernyataan yang dapat menghubungkan variabel yang diteliti (Amirin, 

2011:32). Dengan kata lain hipotesis ini dapat berupa kesimpulan yang 

memiliki taraf rendahn dan dibutuhkan pengujian secara empirik. Seseorang 
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bisa tertarik pada sesuatu barang atau jasa bergantung pada faktor-faktor 

pendukungnya. Hipotesis penelitian ini adalah: 

Ho1: Produk tidak memiliki pengaruh nyata terhadap minat masyarakat 

Ha1: Produk memiliki pengaruh nyata terhadap minat masyarakat 

Ho2: Harga tidak memiliki pengaruh nyata terhadap minat masyarakat 

Ha2: Harga memiliki pengaruh nyata terhadap minat masyarakat 

Ho3: Tempat tidak memiliki pengaruh nyata terhadap minat masyarakat 

Ha3: Tempat memiliki pengaruh nyata terhadap minat masyarakat 

Ho4: Promosi tidak memiliki pengaruh terhadap minat masyarakat 

Ha4: Promosi memiliki pengaruh terhadap minat masyarakat 

Ho5: Produk, Harga, Tempat, dan Promosi tidak memiliki pengaruh nyata 

terhadap minat masyarakat 

Ha5: Produk, Harga, Tempat, dan Promosi memiliki pengaruh nyata terhadap 

minat masyarakat 

 

 

 

G. Sistematika Penulisan 

Sesuai dengan judul skripsi maka peneliti akan menguraikan sistematika 

pembahasan yang terdiri dari 5 bab, masing-masing dapat diuraikan sebagai 

berikut : 
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BAB I  : PENDAHULUAN 

Pada bab penelitian ini penulis menguraikan latar belakang, rumusan 

masalah, pertanyaan penelitian, manfaat penelitian, hipotesis, dan 

sistematika penulisan 

BAB II  : TINJAUAN PUSTAKA 

Pada bab penelitian ini penulis menguraikan tentang teori yang 

berhubungan dengan masalah atau fenomena yang akan diteliti 

seperti pengertian tentang bank syariah, pembiayaan syariah, bauran 

pemasaran, minat, penelitian terdahulu dan kerangka berfikir. 

BAB III  : METODOLOGI PENELITIAN 

Dalam bab ini penulis menguraikan mengenai metode penelitian, 

seperti jenis penelitian, populasi dan sampel, teknik pengumpulan 

data, dan teknik analisis data. 

BAB IV  : HASIL PENELITIAN 

Pada bab ini diuraikan bagian dari hasil penelitian dan pembahasan 

yang sudah penulis lakukan. 

 

 

BAB V : PENUTUP 

Pada bab ini ditarik kesimpulan yang berupa hasil rangkuman dari 

hasil analisis dan pembahasan penelitian serta saran-saran yang 

dapat diberikan kepada pihak yang berhubungan dengan objek 

penelitian yang penulis lakukan. 
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BAB II 

TINJAUAN PUSTAKA 

A. Bank Syariah 

Bank syariah merupakan sebuah lembaga yang berpacu pada keuangan yang 

memiliki usaha untuk memberikan jasa dalam bentuk kredit atau pembiayaan 

dan jasa lainnya yang dimana beroperasi sesuai dengan prinsip-prinsip syariah 

(Sudarsono, 2008:27). Dalam peraturan Undang-Undang Perbankan Nomor 7 

Tahun 1992 tentang Perbankan yang kemudian direvisi menjadi Undang-

Undang Perbankan Nomor 10 tahun 1998 tentang Perbankan mengartikan 

perbankan sebagai sesuatu yang bersangkutan dengan bank, kelembagaan, 

kegiatan usaha, serta menguraikan cara dan proses untuk melaksanakan 

kegiatan usahanya (hal ini dituangkan dalam pasal 1 ayat 1). Sedangkan Prinsip 

Syariah merupakan peraturan perjanjian yang diambil dari hukum Islam Al-

qur’an dan As-sunnah yang pelaksanaannya melalui prinsip bagi hasil, 

penyertaan modal, jual beli, sewa, dan sewa kepemilikian. Prinsip ini dapat 

digunakan bank untuk memberikan pembiayaan kepada calon nasabah (tertuang 

dalam pasal 1 ayat 13).  

Adapun dalam Undang-Undang Perbankan nomor 21 Ttahun 2008 tentang 

Perbankan Syariah menjelaskan bahwa Bank Syariah adalah sebuah bank yang 

melakukan kegiatan usaha dengan berpegang teguh kepada prinsip syariah. 

Yang memiliki beberapa jenis yaitu Bank Umum Syariah atau BUS, dan Bank 

Pembiayaan Rakyat Syariah atau BPRS (tertuang dalam pasal 1 ayat 7). Selain 

itu pada pasal 1 ayat 12 menjelaskan bahwa prinsip syariah merupakan aturan 

hukum Islam yang dimana mengikat bank syariah melakukan kegiatan sesuai 
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dengan aturan fatwa yang dikeluarkan oleh lembaga yang berwenang dalam 

mengeluarkan fatwa di bank syariah. 

Menurut Ascaraya (2011:2), Bank adalah dengan pola bagi hasil yang 

merupakan landasan utama dalam segala operasionalnya, baik dalam produk 

pendanaan, pembiayaan,danproduk-produk yang lain. Berdasarkan pendapat 

para ahli yang dikemukakan, penulis berpendapat bahwa Bank Syariah adalah 

lembaga keuangan yang dapat membantu masyarakat menyimpan dan 

meminjam dana untuk memenuhi kebutuhan baik berupa produktif ataupun 

kebutuhan yang konsumtif.  

B. Pembiayaan Syariah 

Pembiayaan adalah salah satu sebutan dari sebuah penyediaan atau 

peminjaman uang yang dimana melalui persetujuan antara lembaga atau 

perusahaan keuangan dengan pihak yang dibiayai dan mewajibkan pihak 

tersebut mengembalikan uang dengan bagi hasil sesuai dengan jangka waktu 

yang disepakati (Muhammad,2005:304). Adapun ahli lain berpendapat bahwa 

pembiayaan merupakan kegiatan yang dilakukan bank syariah dan bisa menjadi 

keutamaan bank untuk menunjang kelangsungan hidup dengan pengelolaan 

yang baik (Trisadini dan Shomad, 2013). 

Pada Undang-Undang Perbankan Nomor 7 tahun 1992 tentang Perbankan 

yang kemudian direvisi menjadi Undang-Undang Perbankan nomor 10 tahun 

1998 tentang Perbankan menjelaskan bahwa pembiayaan dengan prinsip 

syariah adalah penyediaan dana yang disetujui dan pihak yang dibiayai wajib 
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mengembalikan uang atau dana tersebut sesuai dengan jangka waktu dengan 

keuntungan atau bagi hasil yang sudah ditentukan di awal. 

Adapun ahli lain mengatakan pembiayaan merupakan definisi unit dengan 

pemberian fasilitas berupa dana untuk memenuhi kebutuhan pihak yang 

membutuhkan (Antonio, 2017:160). Bank syariah memiliki dua fungsi utama 

yaitu untuk menghimpun dana dan menyalurkan dana.  Penyaluran dana yang 

dilakukan oleh bank syariah adalah pemberian pembiayaan kepada debitur yang 

membutuhkan, baik untuk modal usaha maupun untuk konsumsi. 

Dalam pembiayaan memiliki sifat penggunaan yang dapat dibagi kedalam 

dua hal (Antonio, 2001:160). Yang pertama yaitu sifat dengan pembiayaan 

produktif, pembiayaan ini ditujukan untuk memenuhi kebutuhan secara 

produksi atau bentuk usaha baik untuk meningkatkan usaha yang ada atau usaha 

baru bahkan pembiayaan ini dapat digunakan untuk investasi masa depan. Yang 

kedua memiliki sifat pembiayaan konsumtif, pembiayaan ini digunakan untuk 

memenuhi kebutuhan yang akan habis digunakan untuk konsumsi. 

Dalam perbankan syariah memiliki tujuan pembiayaan yang berhubungan 

dengan para pemangku kepentingan atau biasa di sebut stake holder 

(Muhammad, 2014:303) yakni: 

1) Pemilik perusahaan, seorang pemiliki mengharapkan memperoleh 

pendapatan dari dana yang sudah ditanam pada bank tersebut. 

2) Pegawai, mereka memiliki keinginan untuk mendapatkan 

kesejahteraan dari bank yang dikelolanya. 
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3) Pemerintah, akan mendapatkan pendapatan dari hasil pajak 

pembiayaan bank syariah. 

4) Bank, bank itu sendiri setelah mendapatkan hasil yang diusahakan 

maka bank akan melakukan pengembangan usaha agar tetap mampu 

bertahan dengan cara meluaskan jaringan usaha banknya tersebut. 

5) Masyarakat sebagai pemilik dana berharap investasi yang dilakukan 

akan mendapatkan keuntungan atau bagi hasil. Sedangkan masyarakat 

peminjam dana merasa terbantu dengan adanya pembiayaan baik 

berupa pengadaan usaha yang produktif atau pemenuhan kebutuhan 

konsumtif. 

Sedangkan dilihat dari fungsi pembiayaan yang diberikan bank syariah 

kepada masyarakat penerima (Muhammad, 2014:304-308) untuk: 

1) peningkatan daya guna uang 

dengan para nasabah menabung di bank dalam bentuk tabungan, giro 

bahkan deposito, uang tersebut akan diputar atau ditingkatkan 

kegunaannya untuk meningkatkan produktivitas bank dengan 

presentase tertentu. 

2) Peningkatan daya guna dari barang 

Dengan adanya pembiayaan, produsen merasa terbantu dalam 

memproduksi bahan mentah menjadi bahan jadi sehingga mengalami 

peningkatan yang lebih utility. 

3) Peredaran uang yang meningkat 
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Peredaran uang yang berupa uang kartal ataupun giral akan mengalami 

peningkatan, karena dengan adanya pembiayaan usaha akan semakin 

bergairah sehingga penggunaan uang akan terus bertambah secara 

kuantitatif dan kualitatif. 

4) Sebagai stabilitas dalam ekonomi 

Ketika ekonomi mengalami keadaan yang tidak sehat, maka dilakukan 

langkah untuk menstabilkannya dengan cara melakukan pengendalian 

inflasi, rehabilitasi prasarana, peningkatan ekspor, dan pemenuhan 

kebutuhan pokok rakyat. Pembiayaan juga dapat membantu 

pemerintah untuk menstabilkan perekonomian negara. 

5) Gairah usaha 

Para pengusaha yang menerima bantuan pembiayaan pasti akan 

menggunakan dananya untuk memperbesar jumlah usaha dan 

produktivitasnya. 

6) meningkatkan pendapatan nasional 

dengan cara seorang pengusaha meningkatkan usahanya, maka turut 

andil membantu meningkatkan pendapat pemerintah dari biaya pajak 

yang harus dikeluarkan perusahaan tersebut. 

7) Alat hubungan ekonomi secara internasional 

Negara berkembang dapat meminta pembiayaan ke negara maju, 

dengan begitu kerjasama ini dapat meningkatkan persahabatan antar 

negara karena sudah bekerjasama dalam perekonomian. Kredit yang 

diberikan tentu memiliki syarat-syarat yang harus dipenuhi. 
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Dalam pembiayaan syariah memiliki berbagai macam pembiayaan, 

salah satunya yaitu pembiayaan KPR syariah. KPR syariah adalah 

pembiayaan dalam pengadaan pembelian rumah dengan jaminan berupa 

rumah tersebut. Pembiayaan KPR syariah ini berbeda dengan pembiayaan 

kontruksi dan renovasi walaupun memiliki kemiripan dai penggunaannya. 

Dalam KPR syariah lebih kepada pembelian rumah baik berupa membeli 

rumah baru atau rumah bekas. Pembayaran yang dilakukan dapat dengan 

cara mengangsur dengan jumlah angsuran yang tidak berubah selama masa 

perjanjian (Kharisma:10) 

Menurut Ifham (2017:33) KPR Syariah adalah pembiayaan pemilikan 

rumah secara syariah, akad yang digunakan dalam KPR Syariah yakni jual 

beli dengan mengambil keuntungan atau Murabahah, sewa yang diakhiri 

dengan kepemilikan atau Ijarah Muntahiya Bit Tamlik, bekerjasama dengan 

berkongsi yang berkurang dengan sewa atau Musyarakah Muntanaqishah. 

Adapun pendapat Saputri (2018:28) KPR Syariah adalah pembiayaan yang 

digunakan untuk pembelian rumah secara kredit. Akad yang digunakan 

secara umum biasanya akad murabahah sebagai skema transaksinya, akad 

ini adalah akad jual beli antara pihak bank dan nasabah yang dimana bank 

membeli rumah dari developer dan setalh itu bank menjual rumah tersebut 

kepada nasabah dengan harga beli yang ditambah dengan margin 

keuntungan yang harus disepakati anata bank dan nasabah. 

KPR syariah memiliki dua jenis diantaranya yaitu KPR subsidi dan KPR 

non subsidi. KPR subsidi diperuntukkan kepada masyarakat berpenghasilan 
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menengan dan rendah untuk memenuhi kebutuhan rumahnya. Adapun subsidi 

yang diberikan yaitu dalam bentuk keringanan membayar kredit, dan subsidi 

tambahan dana untuk membangun atau memperbaiki rumah. Subsidi ini 

merupakan aturan yang sudah ditetapkan oleh pemerintah dan tidak setiap 

masyarakat yang dapat fasilitas subsidi ini. Syarat untuk mendapatkan subsidi 

yaitu dengan melihat penghasilan rendah atau MBR yang batasannya sudah 

ditentukan pada Peraturan Menteri Pekerjaan Umum dan Perumahan Rakyat 

atau PUPR dengan nomor 42/PRT/M/2015 tentang pembiayaan pemilikan 

rumah bagi masyarakat berpenghasilan rendah yang tertuang dalam pasar 1 ayat 

3 berisi tentang masyarakat yang berpenghasilan rendah atau MBR yang 

memiliki keterbatasan dalam daya beli sehingga pemerintah perlu memberikan 

dukungan untuk memperoleh rumah sesuai dengan kebutuhan dan keinginan 

masyarakatnya. Adapun syarat yang tertuang dalam peraturan Kementerian 

Perumahan Rakyat Nomor 20 pasal 7 tahun 2014, ialah masyarakat yang boleh 

mengajukan KPR Subsidi ini adalah masyarakat yang memiliki penghasilan 

tetap atau tidak tetap baik keluarga atau perorangan, belum pernah mengikuti 

atau menerima subsidi perumahan, penghasilan perbulan maksimal Rp. 

4.000.000.- dan belum pernah memiliki rumah. 

Jenis KPR yang kedua yaitu KPR non subsidi. KPR ini diberikan kepada 

masyarakat yang memenuhi ketentuan bank yang telah dibuat dengan besaran 

kredit atau suku bunga tersebut sesuai kebijakan bank yang bersangkutan. 

Subsidi uang muka yang diterima nasabah disesuaikan dengan gaji pokok setiap 

nasabah. 
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C. Pemasaran 

Pemasaran dapat diartikan salah satu kegiatan yang dapat membantu nilai 

ekonomi. Nilai ekonomi itu sendiri menentukan harga barang dan jasa 

(Faundria, 2012:21). Bisa dikatakan bahwa pemasaran menjadi proses 

penyelarasan atau penyesuaian sumber-sumber yang terdapat pada perusahaan 

terhadap kebutuhan pasar yang lebih dominan. Sedangkan menurut Ikatan 

Bankir Indonesia (2015:217) pemasaran diartikan sebagai proses pemindahan 

produk (barang atau jasa) dari tangan produsen ketangan konsumen. Akan tetapi 

didalam pemasaran memiliki cakupan yang kompleks, karena meliputi kegiatan 

seperti analisis perilaku konsumen dan potensi pasar, produk yang 

dikembangkan, penentuan harga dan distribusinya, tidak lupa juga bagaimana 

promosi barang yang akan dijual.  

Jika dilihat dari perspektif syariah, pemasaran syariah menurut Abdullah 

dalam buku Nurul Huda dkk (2017) adalah segala aktivitas bisnis dalam bentuk 

kegiatan penciptaan nilai yang memiliki manfaat dalam daya gunanya yang 

tumbuh dengan landasan kejujuran, adil, terbuka serta rasa ikhlas yang 

prosesnya sesuai dengan muamalah Islami. Seperti kaidah fiqh yang biasa kita 

dengar bahwa “al-ashlu fil muaamalahtil ibahah illah ayyadulla daliilun ‘aala 

tahriimihaa” (pada dasarnya semua bentuk muamalah atau bisnis itu boleh 

dilakukan kecuali ada dalil yang mengharamkannya) (Kartajaya dan Sula, 

2006). Kaidah ini menjadi salah satu acuan bank syariah melakukan pemasaran 

yang sesuai dengan syariah dan tidak melanggar hukum yang ada. 



24 

 

Jika dilihat secara umum, sebuah strategi dalam pemasaran merupakan 

rangkaian sebuah upaya yang ditempuh untuk mencapai tujuan yang 

berhubungan dengan pemindahan produk baik berupa barang atau jasa dari 

tangan produsen ke tangan konsumen yang salah satunya bisa melalui 

perencanaan bauran pemasaran yang tepat.  

D. Bauran Pemasaran 

Didalam strategi pemasaran ada salah satu rumusan yang biasa kita kenal 

dan digunakan oleh perusahaan yaitu bauran pemasaran. Menurut  Kotler dan 

Amstrong (2012:51), bauran pemasaran merupakan seperangkat alat atau 

beberapa peralatan pemasaran untuk mendapatkan respon dalam target pasar. 

Akan tetapi hal ini berbeda dengan pendapat Tjiptono (2008:217), yang 

mengatakan bahwa bauran pemasaran merupakan peralatan yang digunakan 

oleh seorang pemasar untuk membentuk karakteristik jasa kepada pelanggan. 

Bauran pemasaran ini lebih membahas tentang empat komponen yang ada 

dalam pemasaran, yaitu 4P. Akan peneliti uraikan kedalam bentuk uraian 

sebagai berikut: 

1. Product atau Produk  

Produk adalah bentuk yang ditawarkan kepada masyarakat atau pasar untuk 

menarik ketertarikan, perhatian, penggunaan, akuisisi, produk juga 

merupakan alat konsumsi yang dapat memenuhi kepuasan kebutuhan 

(Kotler dan Amstrong, 2008:62). Ahli lain berpendapat bahwa produk bisa 

menjadi dasar dalam pengambilan keputusan (Tjiptono, 2008:103). Produk 

dapat dikatakan menjadi sesuatu unsur penting karena meliputi merk, 
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jaminan produk, kemasan yang menarik, pelayanan yang diberikan dan lain-

lain. Berbeda sebuah produk dalam bentuk jasa, meliputi faktor dari fisik 

barang yang dapat disentuh, tingkat mutu atau kualitas, garansi, dan feature 

(Zeithaml dan Bitner dalam Yazid (2005). Produk adalah sesuatu yang dapat 

digunakan oleh masyarakat baik dalam bentuk barang maupun jasa yang 

dimana disesuaikan dengan kebutuhan masyarakat tersebut. 

Segala hal dalam Islam sudah diatur, termasuk tentang produk yang 

dipasarkan. Produk yang mengandung nilai haram sudah sangat jelas 

dilarang dalam aturan Islam. Contohnya produk-produk yang merusak 

akidah dan akhlak seorang muslim serta menghilangkan identitas yang 

dapat menjauhkan dari keseriusan, kebatilan, mendekatkan diri ke dunia dan 

menjauhkan akhirat. Sebagaimana menurut Qardawhi (1997:170) 

menjelaskan bahwa barang siapa yang memproduksi barang yang 

diharamkan dan memakannya, maka dia dianggap sebagai pemakainya, jika 

memakannya ribuan, maka ini berstatus sama dengan pemakainya dan 

menanggung dosanya. 

Dalam produk harus memiliki sifat-sifat yang sesuai dengan harapan 

konsumen atau masyarakat, karena ketika sesuai maka konsumen akan 

menganggap cocok produk tersebut. Sifat-sifat produk dapat berupa yang 

berwujud (tangible) contohnya yaitu kemasan, merk, dan desain produk 

tersebut. Adapun sifat produk yang tidak berwujud (intangible) contohnya 

nama baik dan dikenal secara luas perusahaan tersebut oleh konsumen atau 

masyarakat. 
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Menurut Kotler dalam Ritasari (2017:17) produk dapat diklasifikasikan 

menjadi beberapa kelompok: 

a. Berdasarkan daya tahan 

Produk berdasarkan daya tahan dapat diklasifikasikan sesuai dengan 

kelompok utamanya, yaitu produk yang tidak tahan lama, artinya barang 

tersebut habis dalam satu kali atau beberapa kali konsumsi, jadi dalam 

pemakaian hanya sebentar saja. Kelompok yang kedua yaitu produk 

yang tahan lama, produk ini dapat dipakai secara terus menerus dan 

memiliki waktu yang sangat lama. 

b. Berdasarkan wujud 

Selain kelompok tersebut, klasifikasi produk dapat dilihat dari 

wujudnya. Yang dimana produk berupa barang yang bentuknya dapat 

terlihat, teraba, dapat disimpan, atau dipindahkan bahkan dapat 

diperlakukan apapun fisiknya. Selain itu yaitu jasa, jasa ini merupakan 

aktivitas manfaat dan kepuasan yang ditawarkan untuk dijual. 

2. Price atau Harga 

Harga merupakan acuan yang dapat ditukar untuk mendapatkan hak atas 

dasar kepemilikan atau digunakan baik berupa barang maupun jasa 

(Tjiptono,2012:151) Pendapat lain mengatakan bahwa penentuan harga 

merupakan salah satu aspek penting dalam kegiatan pemasaran. Harga 

sesuatu yang harus diperhatikan karena harga menjadi penentu produk dan 

jasa perbankan diminati atau tidak (Kasmir, 2003:186). Jika harga yang 
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ditawarkan merasa cocok, maka nasabah akan merekomendasikan ulang 

atau menggunakan lagi produk dan jasa perbankan yang sudah digunakan.  

Dalam Islam dilarang melakukan Monopoli, yakni pelaku monopoli 

menetapkan harga lebih tinggi bagi hasil produksinya (monopoli 

mendambakan pemusatan pasokan dalam satu orang). Dalam Islam, lebih 

penting mencapai keuntungan sosial. Hal ini dijelaskan dalah sebuah ayat 

Al-Qur’an dalam Q.S Al-Furqan ayat 67 yang menerangkan bahwa orang 

yang menginfakkan hartanya, tidak berlebihan dan tidak kikir diantara 

keduanya secara wajar maka mereka termasuk hamba Allah yang Maha 

Pengasih. 

Dengan demikian harga yang ditawarkan oleh perbankan syariah 

harus sesuai dan masih dibatas wajar agar tidak terjadinya monopoli harga. 

Menurut Zeithaml dan Bitner dalam Yazid (2005) menyatakan bahwa 

faktor-faktor harga yang terdapat dipemasaran jasa terdiri dari fleksibilitas, 

tingkat harga, istilah-istilah, differensiasi, diskon dan kuota. Penulis 

mengemukakan bahwa harga ini adalah sejumlah uang yang memiliki nilai 

dari penetapan perusahaan dengan melihat biaya-biaya yang dikeluarkan 

untuk menjalankan kegiatan pemasaran agar menarik minat masyarakat.  

Menurut Tjiptono (2008:157) indikator-indikator harga terdiri dari 

kesesuaian harga yang dimana harga ini harus sesuai dengan keadaan 

ekonomi masyarakat, selanjutnya adalah harga yang terjangkau, dan harga 

yang kompetitif atau mampu bersaing dengan perusahaan yang sama 

bergerak dibidangnya.  
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Harga adalah suatu yang didapatkan oleh perusahaan untuk mendapatkan 

pendapatan dan keuntungan bersih dengan memperhatikan kesesuaian 

harga. Selain itu penetapan harga sangat berpengaruh terhadap perusahaan, 

karena harga menentukan adanya permintaan pasar, dan dapat menjadi 

suatu persaingan usaha. Dengan begitu konsumen atau masyarakat akan 

melihat suatu produk dan dapat mempengaruhi keputusan pembelian. 

3. Promotion atau Promosi 

Menurut Faundria (2012:22) Promosi adalah suatu usaha dari 

pemasar dalam menginformasikan dan mempengaruhi orang atau pihak lain 

sehingga tertarik untuk bertransaksi atau adanya pertukaran dari produk 

barang atau jasa yang sudah dipasarkan. Menurut Hurriyati (2005:57-58) 

promosidapat menjadi salah satu sarana dalam komunikasi antara 

perusahaan dengan calon nasabah yang dapat diperkenalkan jenis barang, 

harga, bentuk produk, serta kualitas dari suatu barang guna memenuhi 

keinginan dan kebutuhan konsumen. 

Promosi ini salah satu bentuk komunikasi dalam aktivitas pemasaran 

yang berusaha menyebar informasi, mempengaruhi atau membujuk 

konsumen dari target pasar agar meningkat sehingga konsumen bersedia 

tertarik, membeli dan memiliki perhatian lebih pada produk yang 

ditawarkan dari perusahaan yang bersangkutan (Alma,2004:179). Hal ini 

sama dengan pendapat menurut Fauzi (2018:20) cara yang digunakan dalam 

mempengaruhi konsumen tersebut ialah melalui informasi dan komunikasi 

antara penjual dengan calon pembeli tentang produk yang ditawarkan 
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penjual. Dengan mempengaruhi konsumen secara terus menerus baik 

langsung atau tidak langsung kegiatan promosi bertujuan agar calon 

konsumen dapat mengenal terlebih dahulu, sehingga muncul rasa 

ketertarikan yang dapat menghasilkan pengambilan keputusan untuk 

membeli. 

Dilihat dari beberapa pendapat penulis berpendapat bahwa promosi 

merupakan suatu hal terpenting yang harus dilakukan oleh perbankan 

syariah dimana masyarakat akan lebih mengetahui pembiayaan syariah 

karena adanya promosi tersebut. 

4. Place atau tempat  

Menurut Kotler dan Amstrong (2004:56) lokasi atau tempat merupakan 

aktivitas perusahaan agar konsumen mudah mendapatkan produk yang 

diinginkan. Adapun menurut Tjiptono (2001) lokasi adalah tempat dimana 

perumahan dapat menjangkau dengan mudah, aman dan memiliki tempat 

parkir yang luas. Penentuan tempat memiliki faktor yang penting, lokasi 

didaerah perkotaan, dan cara yang dilakukan untuk menempuh lokasi 

mudah bisa menjadi keunggulan. Dengan melihat faktor lokasi atau tempat 

dapat menjadi salah satu yang penting untuk mempengaruhi sebuah 

permintaan rumah. Jika lokasi perumahaan tersebut strategis dan baik, maka 

semakin banyak permintaan. Selain itu dengan mempertimbangkan akses 

jalan yang cepat dan mudah dijangkau, dekat dengan pasar kota, berada di 

pusat kota, kawasan industri, transportasi mudah, bebas banjir adalah salah 

satu contoh mengapa lokasi penting. 



30 

 

Menurut Hurriyati dalam jurnal Ardiyansyah dan Sugiharto (2016:3) 

pemilihan lokasi atau tempat memerlukan pertimbangan yang cermat 

terhadap beberapa faktor antara lain: 

a. Akses, contohnya yaitu cara konsumen datang kelokasi apakah mudah 

dijangkau menggunakan transportasi umum maupun tidak. 

b. Visibilitas, contonya yaitu lokasi tersebut terlihat dengan mudah dari 

tepian jalan. 

c. Tempat parkir, mempunyai tempat atau lahan parkir sendiri atau 

menggunakan tempat parkir 

d. Ekspansi, tersedia tempat yang cukup untuk perluasan usaha di 

kemudian hari 

e. Peraturan pemerintah, misalnya surat perijinan usaha 

f. Persaingan, yaitu pertimbangan lokasi pesaing 

Lokasi atau tempat merupakan letak adanya perumahan yang dapat 

dijangkau oleh masyarakat secara umum dan tidak menyulitkan masyarakat 

jika ingin mendatangi tempat tersebut. Dengan begitu semakin lokasi 

tersebut strategis maka semakin baik perkembangannya dan mampu 

meningkatkan keinginan masyarakat untuk mengambil keputusan. 

Bauran pemasaran semakin berkembang saat ini, muncul sebuah istilah 

teori tentang 7p yang biasa digunakan dalam pemasaran jasa. Yang dimana 

4P yang ditambahkan dengan 3P teori baru dengan uraian P pertama adalah 

People atau orang yang ada didalamnya yang ikut terlibat dalam kegiatan 

memproduksi dan menyamapikan produk dan jasa bank, P kedua adalah 
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Physical Evidence  atau bukti fisik berupa perangkat sarana dan prasarana 

yang memiliki nilai tambah dan mendukung pelayanan yang diperlukan 

dalam menyajikan kualitas produk dan jasanya kepada nasabah. dan 

tambahan P terakhir adalah Process atau proses dari transaksi yang akan 

dilakukan untuk memudahkan penyajian produk dan jasa bank baik berupa 

sistem, prosedur dan penetapan ketentuan yang akan menghasilkan 

penilaian atas kualitas dari pelayanan yang diberikan (Ikatan Bankir 

Indonesia, 2015:222) 

Konsep dalam bauran pemasaran sudah diterima dengan baik untuk 

menjalankan bisnis yang dimana konsep ini memiliki bagian dari setiap 

aktivitas. 

Kotler dan Amstrong (1996) dalam buku Ikatan Bankir Indonesia 

(2015:223) membagi tiga tahapan besar berikut dalam pemasaran terarah. 

Tahapan pertama yaitu dari segmentasi, hal ini yaitu melihat target pasar 

dengan membedakan apa yang dibutuhkan, bagaimana karakteristik orang 

tersebut, dan tingkah laku yang mungkin memiliki kebutuhan yang terpisah. 

Yang kedua yaitu dilihat dari tahapan target yang dibuat, yaitu proses 

mengevaluasi daya tarik setiap segmen pasar dan memilih satu atau 

beberapa segmen pasar untuk dimasuki. Selanjutnya yaitu tahapan dari 

posisi atau positioning, yaitu melakukan posisi bersaing yang tepat dan 

terinci teratur agar produk tersebut memiliki kedudukan tempat yang jelas, 

berbeda, dan dikehendaki relatif terhadap produk pesaing didalam persepsi 
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konsumen sasaran, serta nilai unik atau nilai lebih yang menancap di benak 

konsumen. 

E. Minat 

Menurut Ahmadi (1991) minat adalah suatu perhatian seseorang pribadi 

yang menimbulkan perasaan yang kuat dari jiwa seseorang yaitu (kognisi, 

konasi, emosi). Jadi menarik minat dapat menyebabkan adanya perhatian 

kepada suatu obyek, kemudian timbulah perasaan kuat untuk memilih obyek. 

Menurut Shalih dan Wahab (2004:263) minat adalah seseorang memberikan 

perhatian terhadap orang, aktifitas, situasi yang menjadi objek dengan 

memahami pada suatu usaha mengetahui secara dalam dan menguasainya. Dari 

situlah ada daya tarik dan perasaan senang dari objek tersebut. Berdasarkan 

uraian tersebut penulis berpendapat bahwa minat merupakan suatu ketertarikan 

atau keingintahuan lebih yang dilakukan masyarakat sehingga masyarakat 

mencari tahu informasi sedalam-dalamnya sebelum mengambil keputusan 

kedepannya apakah mau menggunakan atau tidak dari yang di inginkan 

tersebut. 

Adapun indikator-indikator minat beli menurut Crow dalam Delilah (2016) 

sebagai berikut: 

a. Perhatian, yaitu keaktifan pikiran, akal dan ingatan yang dapat 

membangkitkan rasa ingin membeli. 

b. Ketertarikan, yaitu ketertarikan konsumen yang menimbulkan rasa senang 

dan puas dalam diri seseorang yang dapat membangkitkan rasa ingin 

membeli. 
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c. Aktif mencari informasi karena muncul rasa ingin tahu, sehingga niat untuk 

membeli. 

Seorang pemasar harus mampu mempengaruhi konsumen dan 

menyampaikan sebuah pemahaman agar konsumen dapat mengambil 

keputusan pembelian. Selain itu para pemasar harus mampu 

mengidentifikasi langkah-langkah dalam proses pembelian, jenis keputusan 

yang diambil, dan siapa orang yang mengambil keputusan tersebut. 

Keputusan konsumen untuk mengambil keputusan dalam membeli terdiri dari 

empat tahap (Kotler, 2011:222) yaitu: 

1. Pengenalan Kebutuhan  

Keputusan pembeli atau konsumen untuk mengenali suatu masalah atau 

kebutuhan dari pembeli dan dapat merasakan perbedaan antara keadaan 

nyata dengan keadaan yang diinginkan. Kebutuhan juga dapat dipicu oleh 

rangsangan eksternal melihat dari keiklanan dari sebuah produk baru. 

2. Evaluasi alternatif 

Evaluasi berbagai alternatif yaitu bagaimana konsumen memproses 

informasi untuk mencapai pilihan-pilihan mereka. Konsep dasar tertentu 

membantu menjelaskan proses evaluasi konsumen melihat suatu produk. 

3. Pencarian informasi 

Konsumen yang tertarik mungkin mencari lebih banyak informasi. Jika 

terjadi, konsumen mungkin menyimpan kebutuhannya dalam ingatan atau 

melakukan pencarian informasi. Konsumen dapat memperoleh informasi 

dari beberapa sumber manapun, yaitu : 

a. Sumber pribadi, seperti: keluarga, teman, tetangga, dan kenalan 

b. Sumber komersial, sepert: iklan, kemasan, dan pasangan 

c. Sumber publik, seperti: media massa, organisasi, penilai, dan pelanggan 

d. Sumber pengalaman, seperti menggunakan produk 
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Proses keputusan konsumen tidak berakhir saat produk yang baru saja ingin 

dibeli, tetapi akan berlanjut keproses setelah melakukan pembelian. Setelah 

nasabah menggunakan produk tersebut, maka nasabah akan membandingkan 

apakah sesuai dengan harapan yang dimiliki terhadap produk tersebut. Sehingga 

akan menimbulkan perasaaan puas atau tidak puas, kepuasan akan terjadi bila 

harapan tentang produk tersebut terpenuhi apalagi melebihi harapan. Adapun 

sebaliknya jika produk tersebut tidak sesuai harapan maka nasabah akan merasa 

rugi dan tidak akan merekomendasikan produk tersebut kepada orang terdekat. 

Keputusan ini akan timbul jika sudah memiliki niat dan keinginan, ketika 

keinginan membeli ini sudah ada maka konsumen atau nasabah baru saja 

melakukan pembelian yang sesungguhnya. 

F. Penelitian Terdahulu 

Studi yang terkait atau serupa dengan penelitian yang akan di kaji oleh 

penulis disajikan dalam tabel sebagai berikut: 

No. Nama Peneliti Judul Hasil Penelitian  

1.  Kharisma Faundria Amri 

(2012) 

Analisis Faktor-

Faktor yang 

Mempengaruhi 

Nasabah dalam 

Pemilihan KPR 

Syariah : Studi 

Kasus Bank 

Muamalat 

Indonesia, Tbk. 

1. Berpengaruh positif yang 

signifikan antara faktor 

religiusitas terhadap 

keputusan pembelian 

KPR syariah Bank 

Muamalat 

2. Berpengaruh positif yang 

signifikan antara faktor 

ekonomi terhadap 

keputusan pembelian 

KPR Syariah Bank 

Muamalat 

3. Hipotesis yang di ajukan 

dalam penelitian ini 
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terbukti yaitu variabel 

administrasi dan 

pelayanan, variabel 

pemasaran, variabel 

lokasi. 

 

2.  Gustina Hidayat (Vol VIII, 

No 2, Nov 2017) 

Analisis Faktor-

Faktor yang 

Mempengaruhi 

Keputusan 

Permintaan KPR 

pada Bank 

Syariah di 

Kabupaten 

Sumedang 

Faktor-faktor yang dapat 

mempengaruhi dalam 

pengambilan KPR pada 

Bank Syariah di Kab. 

Sumedang, adalah faktor 

dari pertimbangan prinsip 

syariah, pemahaman bahwa 

sistem bunga haram, jangka 

waktu yang ditawarkan 

lebih bebas, dan banyak 

developer yang sudah 

membuka kerjasama 

dengan bank syariah 

 

Variabel religius, ekonomi, 

pelayanan, dan pemasaran 

memiliki pengaruh yang 

signifikan terhadap 

keputusan nasabah dalam 

pengajuan permohonan 

KPR pada Bank Syariah 

Cabang Kab. Sumedang 

3. Dewanda Ayodya, Imroatul 

Khasanah (volume 4, No 3, 

Tahun 2016, Halaman 1) 

Analisis Pengaruh 

Diferensiasi 

Produk, Kualitas 

Produk, Kualitas 

Layanan dan 

Sikap Konsumen 

terhadap 

Keputusan 

Pengambilan 

KPR (Kredit 

Pemilikan 

Rumah) 

1. Hasil yang didapatkan 

dari variabel 

Diferensiasi Produk 

menunjukkan 

berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap 

keputusan pembelian 

2. Kualitas produk 

berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap 

keputusan pembelian 

3. Kualitas layanan 

menunjukkan hasil 

berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap 

keputusan pembelian 

4. Sikap konsumen 

mempunyai pengaruh 
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positif dan signifikan 

terhadap keputusan 

pembelian 

4. Roby Ardiyansyah dan Drs. 

Sugiono Sugiharto, M.M 

(Vol 3 No 2, 2016) 

Analisis Pengaruh 

Bauran 

Pemasaran 

Terhadap Minat 

Beli Konsumen di 

Puspa Agro 

1. Bauran pemasaran 

berpengaruh secara 

simultan atau secara 

bersama-sama terhadap 

minat beli konsumen, 

karena variabel produk, 

harga, lokasi dan 

promosi mempunyai 

pengaruh yang 

signifikan terhadap 

minat beli konsumen di 

Puspa Agri 

2. Produk, Harga dan 

promosi berpengaruh 

positif terhadap minat 

beli konsumen di Puspa 

Agro 

3. Lokasi berpengaruh 

negatif terhadap minat 

beli konsumen di Puspa 

Agro 

4. Variabel produk 

memiliki pengaruh yang 

dominan terhadap minat 

beli konsumen karena 

memiliki nilai beta 

paling tinggi sebesar 

0,804 

5.  Chusnul Chotimah (2014) Pengaruh Produk, 

Pelayanan, 

Promosi dan 

Lokasi Terhadap 

Masyarakat 

Memilih Bank 

Syariah di 

Surakarta 

1. Dalam penelitian 

Chusnul menghasilkan 

bahwa produk tidak 

berpengaruh terhadap 

masyarakat memilih 

bank syariah 

2. Variabel promosi tidak 

berpengaruh terhadap 

keputusan masyarakat  

3. Pelayanan berpengaruh 

terhadap keputusan 

masyarakat 

4. Variabel lokasi 

berpengaruh terhadap 

keputusan masyarakat  
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6. Delilah Fauziah (2016) “Pengaruh 

Bauran 

Pemasaran 

Terhadap Minat 

Nasabah Dalam 

Memilih 

Lembaga 

Keuangan 

Syariah Pada 

BMT Khairu 

Ummah Cabang 

Leuwiliang” 

1. Secara parsial promosi 

berpengaruh positif dan 

nyata terhadap minat 

nasabah dalam memilih 

lembaga keuangan 

syariah pada BMT 

Khairu Ummah Cabang 

Leuwiliang dan untuk 

produk, harga, dan 

tempat tidak 

berpengaruh positif dan 

tidak nyata BMT Khairu 

Ummah Cabang 

Leuwiliang 

2. Secara Simultan Bauran 

Pemasaran Berpengaruh 

Positif dan nyata 

terhadap minat nasabah 

dalam memilih lembaga 

keuangan syariah pada 

BMT Khairu Ummah 

Cabang Leuwiliang 

sebesar 18,5% 

selebihnya 81,5 % 

dipengaruhi oleh 

variabel lain. 

3. Variabel bauran 

pemasaran yang paling 

memiliki nilai dominan 

mempengaruhi minat 

nasabah adalah promosi 

dengan nilai signifikan 

0,029. 
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G. Kerangka Berfikir 

Berdasarkan latar belakang dan tinjauan pustaka dengan teori-teori yang 

telah dipaparkan, maka dapat digambarkan suatu kerangka pemikiran dalam 

bentuk gambar sebagai berikut: 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 2.1. Kerangka Berfikir Penelitian 

 

Dari kerangka pemikiran tersebut dapat dijelaskan bahwa bauran pemasaran 

terdapat empat variabel independen (bebas) yaitu produk, harga, tempat, dan 

promosi, serta variabel dependen (terikat) adalah minat masyarakat. 

Berdasarkan kerangka pemikiran tersebut, penelitian ini bertujuan menganalisis 

ke empat variabel independen (bebas) tersebut mempunyai pengaruh nyata 

terhadap minat masyarakat baik berpengaruh secara parsial dan simultan, serta 

Masyarakat 

Bauran Pemasaran 

Produk Harga Tempat Promo

si 

Minat Masyarakat 

Analisis Regresi Linier 

berganda 

Hasil dan Rekomendasi  
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untuk melihat variabel bebas mana yang paling berpengaruh terhadap minat 

masyarakat. 
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BAB III 

METODOLOGI PENELITIAN 

A. Jenis Penelitian 

Sifat penelitian menggunakan sifat kuantitatif. Penelitian kuantitatif adalah 

sebuah penelitian yang menghasilkan nilai dalam bentuk angka yang didapatkan 

dari hasil secara langsung dilapangan untuk menjelaskan fenomena yang terjadi 

tersebut. (Firdaus,2012:43). Adapun jenis penelitian ini menggunakan 

penelitian deskriptif analitik. Yaitu penelitian untuk mengetahui peranan antara 

variabel independen dengan variabel dependen dengan menggunakan faktor-

faktor produk, harga, tempat, dan promosi terhadap minat masyarakat. Desain 

dalam penelitian yang akan digunakan adalah desain Cross Sectional atau bisa 

disebut desain yang melakukan pengukuran dalam waktu yang bersamaan atau 

sekali waktu (Alimul, 2003) 

Untuk memperoleh data secara terperinci dan baik, penelitian ini 

menggunakan data primer yang diperoleh melalui kuesioner. Kuesioner 

merupakan teknik yang dipakau untuk mengumpulkan data dengan memberi 

beberapa pernyataan secara tertulis kepada calon responden untuk dijawab 

dengan sebenarnya  (Sugiyono, 2013). 

Penelitian ini akan dilakukan terhadap masyarakat di daerah Kabupaten 

Bogor khususnya di Kecamatan Leuwiliang daerah sekitar perumahan Amanah 

Asri Leuwiliang dengan waktu penelitian pada bulan Agustus – Oktober 2019 

 

 

B. Populasi Dan Sampel  
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1. Populasi  

Menurut Sugiyono (2016:80) populasi adalah wilayah generalisasi yang 

terdiri atas berupa objek maupun subjek yang berkualitas dan peneliti dapat 

menentukan karakteristik populasi yang dipelajari sehingga memiliki 

kesimpulan. Populasi bukan hanya kepada orang, objek dan benda alam 

juga merupakan populasi. Selain itu populasi bukan hanya berupa angka 

atau jumlah, tetapi populasi menyangkut kepada karakteristik objek atau 

subjek yang dipelajari oleh peneliti.  

Populasi yang penulis ambil dalam penelitian ini adalah masyarakat 

daerah sekitar kecamatan Leuwiliang Bogor, karena populasi seluruh 

masyarakat maka dilakukan penarikan sampel untuk memudahkan 

penelitian. 

2. Sampel  

Sampel merupakan jumlah dan karakteristik sebagian saja yang diambil dari 

sebuah populasi (Sugiyono,2016:81). Sampel ini lebih mewakili dari 

adanya populasi, dengan mengambil sampel maka hasil yang didapatkan 

akan berlaku terhadap populasi. Maka dari itu pengambilan sampel ini harus 

benar-benar representatif. Supangat dalam Delilah (2016) mengemukakan, 

sampel adalah bagian dari populasi atau dengan kata lain contoh yang 

diambil dari populasi untuk dijadikan bahan penelitian dengan harapan 

dapat mewakili populasinya. 

 

C. Teknik Pengumpulan Data 
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Dalam penelitian ini, penetapan sampel menggunakan teknik Simple 

Random Sampling yaitu teknik pengambilan anggota sampel dari populasi 

dilakukan secara acak tanpa memperhatikan populasi dari orang tersebut 

memiliki strata apa (Sugiyono, 2016:82). Pendekatan yang digunakan dalam 

pengambilan sampel menggunakan teknik Tabachic & Fidell, yaitu jumlah 

variabel independen dikalikan dengan 10–25 (Ferdinand, 2006). Karena dalam 

penelitian ini jumlah variable bebasnya ada empat, maka jumlah sampel yang 

dibutuhkan berada pada kisaran 40–100. Dalam penelitian ini peneliti 

menggunakan jumlah sampel sebanyak 100. 

Variabel penelitian terdapat dua variabel, yaitu variabel bebas dan variabel 

terikat.  

1. Variabel bebas atau variabel Independen 

Variabel bebas adalah bariabel yang mempengaruhi dan dapat menjadi 

sebab adanya perubhanan dari variabel terikat (Sugiyono, 2016:39). 

Penelitian yang dilakukan menggunakan empat variabel bebas, yaitu 

variabel Produk sebagai variabel X1, variabel Harga sebagai variabel X2, 

variabel tempat sebagai variabel X3, dan variabel promosi sebagai variabel 

X4.  

2. Variabel terikat atau vriabel Dependen  

Variabel terikat adalah variabel yang dipengaruhi oleh variabel bebas, 

dengan kata lain adalah akibat dari variabel bebas (Sugiyono,2016:39). 

Dalam penelitian ini yang bertindak sebagai variabel dependen minat 

masyarakat  (Y) 
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Sebelum analisis data, pengolahan data dilakukan terlebih dahulu. Setelah 

data dikumpulkan menggunakan kuesioner, maka langkah berikutnya 

melakukan tabulasi, yaitu memberikan rating (skor) menurut sistem yang 

didefinisikan. Penilaian yang dilakukan menggunakan teknik skala Likert yang 

berinteraksi pada nilai antara 1 sampai 5. Teknik ini digunakan untuk mengukur 

pendapat, sikap, dan persepsi dari seseorang atau sekelompok orang tenteang 

sebuah fenomena sosial (Sugiyono,2013:132). Skala likert  dapat diratingkan 

dalam bentuk pengertian bahwa nilai: 

SS memiliki arti Sangat Setuju dengan nilai skor 5 

S memiliki arti Setuju dengan nilai skor 4 

N memiliki arti Netral dengan nilai skor 3 

TS memiliki arti Tidak Setuju dengan nilai skor 2 

STS memiliki arti Sangat Tidak Setuju dengan nilai Skor 2 

Setelah melakukan tabulasi data, maka dilakukanlah pengolahan data dengan 

melewati beberapa pengujian. Uji pertama yang dilakukan adalah uji instrumen 

yang dimana uji tersebut adalah uji validitas dan uji realibilitas. 

 

 

 

 

 

D. Teknik Analisis Data 
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Dalam  teknik analisis data dalam penelitian ini melalui 3 tahapan sebagai 

berikut: 

1. Uji Instrumen 

Dalam pengolahan data, digunakan uji instrumen yang dimana sebagai 

berikut: 

a. Uji Validitas 

Uji validitas dilakukan untuk mengetahui apakah alat ukur disusun 

untuk mengukur dengan tepat. Validitas instrumen menggambarkan 

tingkat kemampuan pengukuran alat yang digunakan untuk mengetahui 

sesuatu titik-titik target pengukuran (Ghozali, 2013:52). Cara pengujian 

yang dilakukan dengan cara membandingkan nilai r hitung dengan nilai 

r tabel. Data yang valid harus menghasilkan nilai r hitung lebih besar 

dari r tabel, jika lebih kecil maka hasilnya tidak valid. 

b. Uji Reliabilitas  

Reliabilitas dari instrumen menggambarkan stabilitas pengukuran 

alat yang digunakan. Alat ukur dikatakan reliabel, apabila tingkat 

kepercayaan alat pengukuran stabil atau konsisten, sehingga dapat 

diandalkan dan dapat digunakan untuk memprediksi suatu instrumen 

(Ghozali, 2013:47). Uji Reliabilitas dilakukan dengan menghitung 

cronbach alpha setiap instrumen dalam setiap variabel yang valid. 

Variabel yang menghasilkan nilai Cronbach’s alpha lebih kecil dari 0,6 

maka variabel tersebut dinyatakan reliabel (Ghozali, 2013 :48). 

2. Uji Asumsi Klasik 
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Sebelum melakukan analisis data, maka diperlukan pengujian asumsi 

klasik ini. Dalam pengujian ini dilakukan untuk melihat model analisis 

regresi layak digunakan atau tidak pada saat pengujian. Uji asumsi klasik 

ini meliputi: 

a. Uji Normalitas 

Uji normalitas dilakukan dalam penelitian karena dalam penelitian 

ini menggunakan uji statistika parametris dengan data berbentuk 

ordinal. Menurut Sugiyono (2013:150) pada saat melakukan uji 

statistika parametris, diperlukan asumsi-asumsi yang harus dipenuhi 

terlebih dahulu. Asumsi ini yang paling utama sebelum menganalisis 

data harus terdistribusi secara normal. 

Uji normalitas Y menuju X ditujukan untuk menguji apakah kesalahan 

memperkirakan regresi Y menuju X1, Y menuju X2, Y menuju X3, dan 

Y menuju X4, distribusi normal atau tidak normal. Ketika asumsi uji 

normalitas tidak terdistribusi normal, maka uji statistik tidak akan valid 

untuk mengambil jumlah sampel yang kecil (Ghozali, 2013:160). 

Normalitas pengujian untuk setiap variabel penelitian dilakukan dengan 

grafik normal Probability Plot menunjukkan bahwa pola titik-titik pada 

grafik terlihat menyebar pada sekitar garis diagonal dan titik tersebut 

harus searah dengan garis diagonal, maka hasil yang didapatkan bisa 

disimpulkan dalam penelitian yang akan dilakukan terdistribusi normal 

dan model regresi memenuhi syarat asumsi normalitas. 
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b. Uji Heteroskedastisitas 

Uji ini dilakukan untuk melihat apakah pengujian dalam model 

regresi terjadi ketidaksamaan variance dari residual satu pengamatan ke 

pengamatan lain (Ghozali,2013:139). Model regresi yang baik harus 

menunjukkan hasil yang tidak terjadi heteroskedastisitas. 

Salah satu cara yang dapat digunakan melalui cara grafik Plot. 

Grafik plot ini menggunakan nilai dari prediksi variabel terikat atau 

ZPRED dan residual adalah SRESID. Cara pendeteksiannya dengan 

melihat tidak terbentuk pola tertentu dalam grafik plot. Titik tersebar 

diatas dan dibawah 0 pada sumbu Y, maka data tersebut dapat dikatakan 

tidak terjadi heteroskedastisitas begitupula dengan sebaliknya. 

 

c. Uji Multikoliniearitas 

Uji multikoliniearitas digunakan untuk melihat model regresi yang 

dipakai tidak adanya korelasi antara variabel bebas, karena hasil yang 

baik harus menunjukkan nilai dari pengujian tidak ada korelasi dari 

variabel yang penulis teliti. Model regresi dikatakan bebas dari 

multikoliniearitas, ketika nilai toleransi > 0,10 (Ghozali, 2013:105). 

Dengan uji multikolinieritas dapat dideteksi untuk melihat nilai R2 hasil 

dari pengujian sangat tinggi, akan tetapi secara individu variabel bebas 

tidak mempengaruhi variabel terikat secara tidak nyata. Lalu cara yang 

kedua dengan menganalisis matrik korelasi dalam variabel bebas yang 
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diteliti, jika hasil korelasi cukup tinggi atau berada pada diatas 0,90 

maka penelitian ini terindikasi multikolineritas. 

 

d. Uji Autokorelasi 

Autokorelasi pada model regresi menunjukkan korelasi antar 

anggota sampel yang diurutkan berdasarkan waktu saling berkorelasi. 

Cara yang dapat digunakan untuk melihat adanya autokerlasi dapat 

melakukan pengujian dengan melihat nilai uji Durbin Watson atau biasa 

disebut Uji DW. Pengujian ini memiliki nilai ketentuan yang penulis 

rangkum dalam bentuk tabel sebagai berikut: 

DL = 1,4797 

 DU = 1,6889 

Tabel 3.1 

Ketentutan Uji Durbin Watson 

Kurang 1,4797 = ada autokorelasi 

1,4797 s/d 1,6889 = tanpa kesimpulan 

1,6889 s/d 2,3111 = tidak ada autokorelasi 

2,3111 s/d 3,213 = tanpa kesimpulan 

Lebih dari 3,213 = ada autokorelasi 
    Sumber Algifari, 2010 

Jika hasil penelitian menunjukkan keputusan “No decision” atau 

dengan kata lain tidak ada kesimpulan yang pasti, maka harus dilakukan 

pengujian lebih lanjut untuk mengetahui apakah terdapat problem 

autokorelasi atau tidak. Alat yang dapat digunakan dalam melakukan 

pengujian autokorelasi adalah Runs Test. Pengujian dengan runs test ini 
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dapat digunakan untuk menguji residual memiliki nilai korelasi yang tinggi 

(Ghazali, 2013:120)tingkat signifikan yang digunakan adalah 0,05. 

3. Uji Hipotesis 

Pengujian hipotesis dilakukan menggunakan uji sebagai berikut: 

a. Analisis Regresi Linier Berganda 

Untuk menjawab permasalahan dalam penelitian ini digunakan 

analisis regresi linier berganda. Analisis regresi linier berganda terkait 

dengan uji variabel dependen dan variabel independen, dengan 

memperkirakan atau memprediksi rata-rata populasi atau nilai-nilai 

variabel dependen yang didasarkan pada nilai-nilai variabel independen 

(Ghozali, 2013:93). Untuk variabel independen digunakan regresi 

berganda, karena variabel independen memiliki lebih dari dua variabel. 

Perumusan matematika dari pengaruh signifikan variabel faktor-faktor 

yang mempengaruhi (X) terhadap minat masyarakat (Y) adalah:  

Y= α + β1X1 + β2X2 + β3X3 + β4X4 + e  

Dimana: 

Y  = minat 

a = Konstanta 

X1 = Variabel Produk 

X2 = Variabel Harga 

X3  = Variabel Tempat 

X4 = Variabel Promosi 

b1 = Koefisien regresi mengenai produk 
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b2 = Koefisien regresi mengenai harga 

b3 = Koefisien regresi mengenai tempat 

b4  = Koefisien regresi mengenai promosi 

ě  = Variabel pengganggu, diasumsikan 0/ error 

b. Uji Parsial ( Uji Statistik t) 

Uji statistik t pada dasarnya menunjukan pengaruh satu variabel 

independen secara individual dalam menerangkan variasi variabel 

dependen, Ghozali (2013:h.98). Hipotesis nol (Ho) yang hendak diuji 

adalah apakah suatu parameter (bi) sama dengan nol, atau: 

Ho: bi = 0 

Artinya apakah suatu variabel independen bukan merupakan penjelas 

yang nyata terhadap variabel dependen. Hipotesis alternatifnya (Ha) 

parameter suatu variabel tidak sama dengan nol, atau: 

Ha: bi ≠ 0 

Artinya variabel tersebut merupakan penjelas nyata terhadap variabel 

dependen. 

 

c. Uji Simultan (Uji Statistik f) 

Uji statistik f bertujuan menunjukkan apakah semua variabel 

independen atau bebas yang dimasukan dalam model mempunyai 

pengaruh secara bersama-sama terhadap variabel dependen atau 
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terikat, Ghozali (2013:h.98). Hipotesis nol (Ho) yang hendak diuji 

adalah apakah semua parameter model sama dengan nol, atau: 

Ho : b1 = b2 = b3 = b4 =...……= bk = 0 

Artinya apakah semua variabel independen bukan merupakan 

penjelas yang nyata terhadap variabel dependen. Hipotesis 

alternatifnya (Ha) tidak semua parameter secara simultan sama dengan 

nol, atau: 

Ha : b1 ≠ b2 ≠ b3 ≠ b4 ≠……≠ bk ≠ 0 

Artinya semua variabel independen secara simultan merupakan 

penjelas yang signifikan terhadap variabel dependen. 

d. Uji Koefisien Determinasi 

Uji koefisien determinasi digunakan untuk menunjukkan seberapa 

besar pengaruh antara keempat variabel yang teliti, maka dihitung 

koefisien determinasi dengan asumsi faktor-faktor lain diluar variabel 

dianggap konstan atau tetap. Apabila koefisien determinasi = 0, berarti 

pengaruh variabel X terhadap variabel Y lemah dan apabila koefisien 

determinasi = 1, berarti pengaruh variabel X terhadap Y kuat. Pengaruh 

tinggi rendahnya koefisien determinasi tersebut digunakan pedoman 

yang dikemukakan oleh Supranto (2001:227) seperti dimuat pada tabel 

3.2 

Tabel 3.2  

Tinggi Rendahnya Koefisien Determinasi 
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Pernyataan Keterangan 

>4% Pengaruh rendah sekali 

5%-16% Pengaruh rendah tapi pasti 

17%-49% Pengaruh cukup berarti 

50%-81% Pengaruh tinggi atau akurat 

>80% Pengaruh tinggi sekali 
   Sumber: Supranto, 2001:227 
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BAB IV 

HASIL PENELITIAN 

 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis adakah pengaruh nyata produk, 

harga, tempat dan promosi terhadap minat masyarakat dalam pembiayaan rumah 

dengan prinsip syariah secara parsial; menganalisis adakah pengaruh nyata produk, 

harga, tempat dan promosi terhadap minat masyarakat dalam pembiayaan rumah 

dengan prinsip syariah secara simultan; dan menganalisis faktor mana yang paling 

nyata diantara faktor produk, harga, tempat dan promosi terhadap minat masyarakat 

dalam pembiayaan rumah dengan prinsip syariah. 

A. Pembahasan 

Data yang digunakan oleh peneliti adalah data primer. Data primer dalam 

penelitian ini diperoleh dengan cara menyebar kuesioner di lingkungan 

perumahan Amanah Asri Leuwiliang dan warga sekitar. Dengan mengambil 

sampel sebanyak 100 responden, dan hasil yang didapatkan dari lapangan 

disajikan dengan sebagai berikut: 

1. Karakteristik Responden 

Karakteristik responden yang diamati dalam penelitian ini meliputi: 

jenis kelamin, usia, status, pekerjaan, pendidikan terakhir, penghasilan per 

bulan dan produk yang digunakan. Deskripsi karakteristik responden 

disajikan sebagai berikut: 

a. Jenis Kelamin 

Pendeskripsian karakteristik berdasarkan pada jenis kelamin disajikan 

dalam bentuk tabel sebagai berikut: 
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Tabel 4.1 

Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 

No Jenis 

Kelamin 

Frekuensi 

(orang) 

Persentase 

(%) 

1 Laki-Laki 43 43% 

2 Perempuan 57 57% 

Jumlah 100 100% 

Sumber: Olah Data Primer, 2019 

 

Hasil dari tabel di atas, yaitu responden laki-laki sebanyak 43 

orang, dan responden perempuan sebanyak 57 orang. Ini 

menjelaskan bahwa ketika menyebar kuisioner responden 

perempuan lebih banyak berpartisipasi atau ditemukan dibanding 

dengan laki-laki sehingga responden perempuan memiliki jumlah 

yang lebih banyak. 

b. Usia 

Pendeskripsian karakteristik berdasarkan pada usia dijasikan dalam 

bentuk tabel sebagai berikut: 

Tabel 4.2 

Responden Berdasarkan Usia 

No Usia Frekuensi 

(orang) 

Persentase(%) 

1 15-25 th 0 0% 

2 25-35 th 32 32% 

3 35-45 th 47 47% 

4. 45-55 th 16 16% 

5. > 55 th 5 5% 

Jumlah 100 100% 
 Sumber : Olah Data Primer, 2019 
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Dari tabel di atas menunjukkan bahwa dari 100 responden yang 

berpartisipasi, responden terbanyak ada pada usia 35-45 tahun 

dengan nilai presentasi sebesar 47% kemudian usia 25-35  tahun 

sebanyak 32%, responden dengan usia 45-55 tahun sebanyak 16 

orang (16%), responden dengan usia lebih dari 55 tahun jumlahnya 

5 orang (5%).  

Ini menjelaskan bahwa pada usia matang dan masih tergolong usia 

produktif inilah yang lebih dominan untuk memfokuskan diri 

memiliki rumah dengan melihat ketertarikan terhadap variabel 

yang peneliti gunakan. 

c. Status  

Pendeskripsian karakteristik berdasarkan pada status disajikan 

dalam bentuk tabel sebagai berikut: 

Tabel 4.3 

Responden Berdasarkan Status 

No Status Frekuensi 

(orang) 

Persentase(%) 

1 Belum 

menikah 

35 35% 

2 Sudah 

menikah 

65 65% 

Jumlah 100 100% 
Sumber: Olah Data Primer, 2019 

Dari tabel di atas menunjukkan bahwa responden yang belum 

menikah sebanyak 35 orang (35%) dan responden yang sudah 

menikah sebanyak 65 orang (65%). Ini menjelaskan bahwa ketika 

sudah berkeluarga memikirkan untuk memiliki rumah itu menjadi 

suatu keharusan dan kebutuhan. 
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d. Pekerjaan  

Pendeskripsian karakteristik berdasarkan pada pekerjaan disajikan 

dalam bentul tabel sebagai berikut: 

Tabel 4.4 

Responden Berdasarkan Pekerjaan 

No Pekerjaan Frekuensi 

(orang) 

Persentase 

(%) 

1 Pegawai 

negeri 

9 9% 

2 Pegawai 

swasta 

18 18% 

3 Wirausaha 23 23% 

4 Wiraswasta 37 37% 

5 Lainnya 18 18% 

Jumlah 100 100% 
Sumber: Olah Data Primer, 2019 

Dari tabel di atas menunjukkan bahwa responden pegawai negeri 

sebanyak 9 orang (9%), responden pegawai swasta sebanyak 18 

orang (18%), responden wirausaha sebanyak 23 orang (23%) 

responden wiraswasta sebanyak 37 orang (37%) dan responden 

yang memilih lainnya sebanyak 18 orang (18%). Ini menjelaskan 

bahwa masyarakat sekitar yang diteliti memiliki pekerjaan yang 

lebih dominan terhadap apa yang disampaikan diatas. 

e. Pendidikan terakhir 

Pendeskripsian berdasarkan karakteristik pendidikan terakhir 

disajikan dalam bentuk tabel sebagai berikut:  
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Tabel 4.5 

Responden Berdasarkan Pendidikan Terakhir 

No Pendidikan 

terakhir 

Frekuensi Persentase 

1 SD 0 0% 

2 SMP 0 0% 

3 SMA 25 25% 

4 S1 50 50% 

5 S2 20 20% 

6 Lainnya 5 5% 

Jumlah 100 100% 
   Sumber: Olah Data Primer, 2019 

Dari tabel diatas menunjukkan bahwa dari 100 responden yang 

berpartisipasi dilihat dari segi pendidikan S1 memiliki nilai 

presentase tertinggi yaitu 50% , kemudian pendidikan SMA 

memiliki nilai sebesar 25%, S2 memiliki nilai 20% dan 5% nya tidak 

dijelaskan atau disebutkan dalam lainnya. Ini menjelaskan bahwa 

mayoritas masyarakat yang memiliki ketertarikan adalah 

masyarakat yang paham dan memiliki pendidikan yang tinggi. 

f. Penghasilan per bulan 

Pendeskripsian karakteristik berdasarkan pada penghasilan 

responden per bulan disajikan dalam bentuk tabel sebagai berikut: 

Tabel 4.6 

Responden Berdasarkan Penghasilan Per Bulan 

No Penghasilan 

per bulan 

 

Frekuensi 

(orang) 

Persentase(%) 

1 < 5.000.000 40 40% 

2 5.000.000 – 

7.000.000 

35 35% 

3 > 7.000.000 25 25% 

Jumlah 100 100% 
Sumber: Olah Data Primer, 2019 
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Tabel di atas menunjukkan bahwa responden penghasilan per bulan 

< 5.000.000 sebanyak 40 orang (40%), responden penghasilan per 

bulan 5.000.000 – 7.000.000 sebanyak 35 orang (35%) dan 

responden penghasilan per bulan > 7.000.000 sebanyak  25 orang 

(25%). Ini menjelaskan bahwa penghasilan dengan rata rata di 

bawah 5 juta rupiah tidak menghambat ketertarikan masyarakat 

untuk mengetahui atau adanya keinginan masyarakat dalam 

perumahan dengan prinsip syariah. 

g. Produk yang digunakan  

Deskripsi karakteristik responden berdasarkan produk yang 

digunakan disajikan pada tabel berikut ini: 

Tabel 4.7 

Responden Berdasarkan Produk yang Digunakan 

No Produk yang 

digunakan 

Frekuensi 

(orang) 

Persentase(%) 

1 KPR Syariah 70 70% 

2 KPR 

Konvensional 

15 15% 

3 Lainnya 15 15% 

Jumlah 100 100% 
 Sumber: Olah Data Primer, 2019 

Dari tabel di atas menunjukkan bahwa responden produk yang 

digunakan KPR Syariah sebanyak 70 orang (70%), responden 

produk yang digunakan KPR Konvensional sebanyak 15 orang 

(15%) dan responden produk yang digunakan lainnya sebanyak  15 

orang (15%). Ini menjelaskan bahwa responden yang berpartisipasi 

lebih banyak beliau adalah orang-orang yang sudah menggunakan 

produk KPR Syariah atau dengan kata lain responden sudah 
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memiliki ketertarikan untuk melakukan pembiayaan rumah dengan 

prinsip syariah. 

2. Hasil Uji Instrumen 

Hasil uji instrumen dalam 3 jenis pengujian adalah sebagai berikut: 

a. Hasil Uji Validitas 

Uji Validitas adalah uji yang digunakan untuk menunjukkan hasil 

item pernyataan yang dibuat oleh peneliti sesuai dengan ketetapan dan 

kecermatan. Sebelum dilakukan analisis lebih lanjut perlu dilakukan uji 

validitas terlebih dahulu dengan menguji satuan item pernyataan dalam 

kuisioner. Uji validitas dilakukan dengan membandingkan nilai r hitung 

dengan r tabel pada taraf kepercayaan 95% atau nyata 5% (α =0,05) pada 

N =100. Penghitungan t hitung peneliti dibantu dengan menggunakan 

program software SPPS Statistics 21, untuk menghitung r tabel peneliti 

menggunakan tabel penolong untuk memudahkan dalam menghitung 

(lampiran). 

 Uji validitas pada penelitian ini dengan jumlah sampel (N=100) 

maka derajat bebasnya N-2 (100-2=98), dan nilai r tabel pada df =98 dan 

α =0,05 sebesar 0,1966. 

R tabel lebih besar memiliki hubungan positif jika lebih kecil 

memiliki hubungan negatif 

1) Hasil Uji Validitas Terhadap Produk (X1) 

Hasil uji validitas untuk variabel produk menunjukkan nilai sebagai 

berikut:  
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Tabel  4.8 

Hasil Uji Validitas Variabel Produk 

Item 

perny

ataan 

Nilai r 

hitung/ 

Corrected 

Item-Total 

Correlation 

Nilai r table Pengujian Keterangan 

P1 ,756 

0,1966 
R hitung > R 

table 
Valid 

P2 ,769 

P3 ,688 

P4 ,647 

P5 ,701 

P6 ,702 

P7 ,514 

P8 ,612 

P9 ,247 

P10 ,322 
Sumber: Output IBM SPSS 21 yang di olah, 2019 

Dari hasil analisis tersebut diperoleh r hitung pada variabel produk > 

r tabel, maka item pernyataan ini menunjukkan hasil valid. 

2) Hasil Uji Validitas Terhadap Harga (X2) 

Hasil uji validitas pada variabel harga dapat ditunjukkan oleh tabel 

dengan nilai sebagai berikut: 
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Tabel 4.9 

Hasil Uji Validitas Variabel Harga 

Item 

perny

ataan 

Nilai r hitung/ 

Corrected 

Item-Total 

Correlation 

Nilai r table Pengujian Keterangan 

P11 ,625 

0,1966 
R hitung > R 

table 
Valid 

P12 ,306 

P13 ,397 

P14 ,624 

P15 ,299 

P16 ,504 

P17 ,494 

P18 ,432 

P19 ,368 

P20 ,454 
Sumber: Output IBM SPSS 21 yang di olah, 2019 

Dari hasil analisis tersebut diperoleh r hitung pada variable harga > r 

tabel, maka item pernyataan ini menunjukkan hasilnya valid. 

3) Hasil Uji Validitas Terhadap Tempat (X3) 

Hasil uji validitas pada variabel tempat dapat ditunjukkan oleh 

tabel dengan nilai sebagai berikut:  

Tabel 4.10 

Hasil Uji Validitas Variabel Tempat 

Item 

perny

ataan 

Nilai r hitung/ 

Corrected 

Item-Total 

Correlation 

Nilai r table Pengujian Keterangan 

P21 ,505 

0,1966 
R hitung > R 

table 
Valid 

P22 ,603 

P23 ,652 

P24 ,623 

P25 ,643 

P26 ,742 

P27 ,641 

P28 ,622 

P29 ,569 

P30 ,648 
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Sumber: Output IBM SPSS 21 yang di olah, 2019 

Dari hasil analisis tersebut diperoleh r hitung pada variabel tempat > 

r tabel, maka item pernyataan yang peneliti ajukan dapat dikatakan 

valid.  

4) Hasil Uji Validitas Terhadap Promosi (X4) 

Hasil uji validitas pada variabel promosi dapat ditunjukkan oleh 

tabel dengan nilai sebagai berikut:  

Tabel  4.11 

Hasil Uji Validitas Variabel Promosi 

Item 

perny

ataan 

Nilai r hitung/ 

Corrected 

Item-Total 

Correlation 

Nilai r table Pengujian Keterangan 

P31 ,694 

0,1966 
R hitung > R 

table 
Valid 

P32 ,627 

P33 ,616 

P34 ,683 

P35 ,586 

P36 ,668 

P37 ,602 

P38 ,543 

P39 ,522 

P40 ,560 
Sumber: Output IBM SPSS 21 yang di olah, 2019 

Dari hasil analisis tersebut diperoleh r hitung pada variabel promosi 

> r tabel, maka item pernyataan ini dapat dinilai valid. 

5) Hasil Uji Validitas Terhadap Minat Masyarakat (Y) 

Hasil uji validitas pada variabel minat masyarakat dapat 

ditunjukkan oleh tabel dengan nilai sebagai berikut:Hasil uji 

validitas untuk variabel minat masyarakat dapat dilihat pada Tabel 
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Tabel  4.12 

Hasil Uji Validitas Variabel Minat Masyarakat 

Item 

perny

ataan 

Nilai r hitung/ 

Corrected 

Item-Total 

Correlation 

Nilai r table Pengujian Keterangan 

P41 ,756 

0,1966 
R hitung > R 

table 
Valid 

P42 ,769 

P43 ,688 

P44 ,647 

P45 ,701 

P46 ,702 

P47 ,514 

P48 ,612 

P49 ,247 

P50 ,322 
Sumber: Output IBM SPSS 21 yang di olah, 2019 

Dari hasil analisis tersebut diperoleh r hitung pada variabel minat > r 

tabel, maka item pernyataan ini dapat dinyatakan valid. 

b. Hasil Uji Reliabilitas 

Uji reliabilitas menggambarkan suatu alat ukur dapat dipercaya 

atau dapat diandalkan. Uji Realibilitas dilakukan dengan menggunakan 

software SPPS Statistics 21. Dalam uji realibilitas digunakan jumlah 

sampel 100 responden. Ketika melakukan pengujian realibilitas,hasil 

yang dikatakan reliabel jika nilai Cronbach’s Alpha ≥ 0,6 (Ghozali, 

2013:48), jika hasilnya diatas nilai tersebut maka data tersebut dapat 

digunakan untuk menganalisis data.  Pengolahan data menggunakan 

aplikasi Software SPSS 21. 

1) Hasil Uji Realibilitas Terhadap Produk (X1) 

Hasil uji reliabilitas vaiabel produk dapat dilihat pada tabel 4.13 
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Tabel 4.13 

Hasil Uji Reliabilitas Produk 

Cronbach's Alpha N of Items 

,893 11 

Sumber : Peneliti, IBM SPSS Statistics 21 yang di olah, 2019 

Berdasarkan hasil perhitungan di atas, nilai Cronbach’s Alpha 

sebesar 0,893 sehingga dapat dikatakan instrumen penelitian ini 

menunjukkan hasil reliabel, dan dapat digunakan 

2) Hasil Uji Realibilitas Terhadap Harga (X2) 

Hasil uji reliabilitas harga dapat dilihat pada tabel 4.14 

Tabel 4.14 

Hasil Uji Reliabilitas Harga 

Cronbach's Alpha N of Items 

,810 11 

Sumber : Peneliti, IBM SPSS Statistics 21 yang di olah, 2019 

Berdasarkan hasil perhitungan di atas, nilai Cronbach’s Alpha 

sebesar 0,810 sehingga dapat dikatakan instrumen penelitian ini 

menunjukkan hasil reliabel, dan dapat digunakan. 

3) Hasil Uji Realibilitas Terhadap Tempat (X3) 

Hasil uji reliabilitas tempat dapat dilihat pada tabel 4.15 
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Tabel 4.15 

Hasil Uji Reliabilitas Tempat 

Cronbach's Alpha N of Items 

,904 11 

Sumber : Peneliti, IBM SPSS Statistics 21 yang di olah, 2019 

Berdasarkan hasil perhitungan di atas, nilai Cronbach’s Alpha 

sebesar 0,904 sehingga dapat dikatakan instrumen penelitian ini 

menunjukkan hasil reliabel, dan dapat digunakan. 

4) Hasil Uji Realibilitas Terhadap Promosi (X4) 

Hasil uji reliabilitas promosi dapat dilihat pada tabel 4.16 

Tabel 4.16 

Hasil Uji Reliabilitas Promosi 

Cronbach's Alpha N of Items 

,898 11 

Sumber : Peneliti, IBM SPSS Statistics 21 yang di olah, 2019 

Berdasarkan hasil perhitungan di atas, nilai Cronbach’s Alpha 

sebesar 0,898 sehingga dapat dikatakan instrumen penelitian ini 

menunjukkan hasil reliabel, dan dapat digunakan. 

5) Hasil Uji Realibilitas Terhadap Minat Masyarakat (Y) 

Hasil uji reliabilitas minat masyarakat dapat dilihat pada tabel 4.17 
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Tabel 4.17 

Hasil Uji Reliabilitas Minat Masyarakat 

Cronbach's Alpha N of Items 

,893 11 

Sumber : Peneliti, IBM SPSS Statistics 21 yang di olah, 2019 

Berdasarkan hasil perhitungan di atas, nilai Cronbach’s Alpha 

sebesar 0,893 sehingga dapat dikatakan instrumen penelitian ini 

menunjukkan hasil reliabel, dan dapat digunakan  

3. Hasil Uji Asumsi Klasik 

Pengujian asumsi klasik atau bisa disebut uji prasyarat analisis 

dilakukan sebelum melakukan analisis regresi linier berganda. Dalam 

pengujian ini prasyarat yang digunakan yaitu uji normalitas, uji 

multikolinieritas, uji heteroskedastisitas, dan uji autokorelasi. Pengujian ini 

dilakukan dengan bantuan pengolahan program atau aplikasi SPSS 21.00 for 

Windows. Adapun hasil uji prasyarat analisis disajikan dalam uraian sebagai 

berikut: 

a. Uji Normalitas 

Uji normalitas dilakukan untuk melihat model regresi antara 

variabel bebas dan variabel terikat ini mengalami pendistribusian secara 

normal atau tidak. Grafik normal P-Plot adalah cara yang dapat 

digunakan dalam pengujian kenormalan dengan melihat penyebaran 

data, Jika pada grafik ditemui penyebaran datanya mengikuti pola garis 

lurus, maka datanya normal. Uji Normalitas dalam penelitian ini dimuat 

pada gambar 4.1 
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Gambar 4.1 

Grafik Normal P-Plot 

 

 

 

 

 

 

Sumber : Peneliti, Outpot IBM SPSS Statistics 21 yang di olah, 2019 

Dilihat dari data grafik normal P-Plot tersebut, maka hasilnya 

menunjukkan minat atau variabel terikat ini dikatakan mendekati 

normal. Karena penyebaran titik-titik pada gambar tersebut terdistribusi 

atau tersebar digaris diagonal dan searah dengan garis diagonal. 

b. Uji Heteroskedastisitas 

Pengujian ini dilakukan untuk mendeteksi variabel terikat tidak 

terjadi heteroskedastisitas. Cara yang dapat digunakan untuk 

mengetahui hasilnya dengan cara melihat tidak ada pola tertentu antara 

SRESID dan ZPRED. Uji yang digunakan menggunakan grafik 

Scatterplot dengan nilai sumbu Y adalah Y yang diprediksi atau variabel 

minat sedangkan sumbu X adalah residual. 

Gambar 4.2 
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Uji Heteroskedastisitas 

 

 

 

 

 

 

 

Sumber : Peneliti, Outpot IBM SPSS Statistics 21 yang di olah, 2019 

Berdasarkan grafik scatterplot terlihat titik-titik menyebar secara 

acak di atas dan di bawah nilai Y = 0, sehingga dapat ditarik kesimpulan 

bahwa tidak ada heteroskedastisitas pada model regresi, dalam hal ini 

model regresi layak digunakan. 

c. Uji Multikolinearitas 

Pengujian ini dilakukan untuk melihat apakah pada model regresi 

ditemukan adanya korelasi antar variabel independen. Jika terjadi 

korelasi yang kuat, maka dapat dikatakan telah terjadi masalah 

multikolinearitas dalam model regresi. Tabel 4.18 berikut ini merupakan 

hasil pengujian multikolinearitas. 

Tabel 4.18 

Hasil Uji Multikolinearitas 
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Model Collinearity Statistics 

Tolerance VIF 

1 

(Constant)   

Produk 1,559 1,559 

Harga 1,881 1,881 

Tempat 2,173 2,173 

Promosi 2,588 2,588 

Sumber : Peneliti, Outpot IBM SPSS Statistics 21 yang di olah, 2019 

Menurut Ghazali (2013: 105), nilai cutoff yang umum dipakai untuk 

melihat adanya multikoloniearitas atau tidak yaitu jika nilai tolerance > 

0.10 atau sama dengan nilai VIF < 10. Berdasarkan hasil perhitungan 

antara variabel independen dari VIF dilihat tidak ada variabel 

independen yang memiliki nilai VIF > 10, maka tidak ada 

multikolinearitas antar variabel bebas yang diteliti dalam model regresi. 

Dapat dilihat bahwa nilai tolerance produk adalah 1,559 dan VIF 

1,559, kemudian harga mempunyai nilai tolerance 1,881 dan VIF 1,881, 

sedangkan tempat mempunyai nilai tolerance 2,173 dan VIF 2,173, dan 

promosi mempunyai nilai tolerance 2,588 dan VIF 2,588 Semua nilai 

tolerance berada diatas 0.1 dan semua nilai VIFnya dibawah nilai 10. 

Hal ini memberikan hasil bahwa dalam model regresi yang diteliti tidak 

terjadi multikolinieritas karena tidak adanya korelasi dari variabel bebas 

yang diteliti. 

 

d. Uji Autokorelasi 
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Hasil pengujian yang didapatkan menggunakan uji Durbin-Watson 

ditunjukkan dalam tabel sebagai berikut: 

Tabel 4.19 

Durbin-Watson 

Model Summaryb 

Mod

el 

Change Statistics Durbin-

Watson df1 df2 Sig. F 

Change 

1 4a 95 ,000 1,654 

Sumber: Peneliti, Output IBM SPSS Statistics 21 yang di olah, 2019 
 

Hasil uji Durbin Watson yang didapatkan dalam pengujian ini 

adalah sebesar 1,654. Nilai ini memiliki arti tanpa kesimpulan atau No 

Decision dengan demikian perlu diadakannya pengujian selanjutnya 

untuk melihat apakah adanya autokorelasi atau tidak. Uji yang 

dilakukan dapat menggunakan uji Runs Test. Uji ini merupakan salah 

satu analisis non-parametik yang dapat digunakan untuk menguji 

apakah residual terdapat korelasi yang tinggi. Residual yang baik 

adalah antara residual tidak mengalami korelasi, sehingga dapat 

dikatakan nilainya yaitu acak atau tidak berurutan. Pengujian runs test 

digunakan setelah melakukan pengujian DW tidak ditemukan hasil. 

Tabel 4.20 

Runs Test 

 Unstandardized 

Residual 

Test Valuea ,02166 

Cases < Test Value 50 

Cases >= Test Value 50 

Total Cases 100 

Number of Runs 44 

Z -1,407 
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Asymp. Sig. (2-tailed) ,159 

   Sumber : Peneliti, Outpot IBM SPSS Statistics 21 yang di olah, 2019 

Dari tabel diatas menunjukan bahwa nilai Asymp.Sig. (2-tailed) 

sebesar 0,159. Nilai tersebut jelas lebih besar dari 0.05. maka dalam 

pengujian ini hasil yang didapatkan datanya cukup random atau acak, 

untuk itu tidak terjadi masalah autokorelasi. 

4. Hasil Uji Hipotesis 

Pengujian hipotesis dilakukan untuk mengetahui pengaruh variabel 

produk, harga, tempat dan promosi terhadap minat masyarakat 

menggunakan pembiayaan rumah dengan prinsip syariah.  

a. Analisis Regresi Linier Berganda 

Analisis regresi linier berganda adalah analisis yang digunakan dalam 

penelitian ini dengan bantuan aplikasi SPSS 21.00 for windows untuk 

mengolah datanya. 

Tabel 4.21 

Hasil uji Regresi Linier Berganda 

Coefficientsa 

Model Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. 

B Std. Error Beta 

1 

(Constant) ,254 ,312  ,816 ,417 

Produk -,010 ,096 -,008 -,100 ,920 

Harga ,449 ,105 ,375 4,301 ,000 

Tempat ,316 ,090 ,331 3,526 ,001 

Promosi ,272 ,099 ,280 2,732 ,007 

Sumber : Peneliti, Outpot IBM SPSS Statistics 21 yang di olah, 2019 

Dari hasil analisis regresi dapat diketahui persamaan regresi 

berganda sebagai berikut: 
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Y = 0,254 – 0,010 produk + 0.449 harga + 0.316 tempat + 0,272 promosi 

Berdasarkan persamaan tersebut diketahui bahwa nilai konstanta 

sebesar 0,254 artinya jika variabel produk, harga, tempat dan promosi sama 

dengan 0, maka minat masyarakat sebesar 0,254. Koefisien regresi variabel 

produk (b1) dengan nilai – 0,010, koefisien regresi variabel harga (b2) 

dengan nilai 0,449, koefisien regresi variabel tempat (b3) dengan nilai 

0,316, dan koefisien regresi variabel promosi (b4) dengan nilai 0,272 dari 

empat koefisien regresi diatas, diketahui variabel produk memiliki nilai 

koefisien negatif, artinya jika terjadi kenaikan pada variabel produk maka 

nilai variabel minat mengalami penurunan dengan asumsi cateris paribus 

demikian pula sebaliknya. Sedangkan tiga variabel lainnya yaitu variabel 

harga, tempat, promosi memiliki nilai koefisien positif, dapat diartikan jika 

terjadi kenaikan pada variabel harga, tempat, dan promosi maka nilai minat 

nasyarakat akan mengalami kenaikan dengan asumsi cateris paribus. Hal 

tersebut menunjukkan bahwa variabel produk (b1), harga (b2), tempat (b3), 

dan promosi (b4) memiliki pengaruh secara positif terhadap terhadap minat 

masyarakat (Y) 

b. Uji Parsial (Uji Statistik T) 

Uji t merupakan pengujian untuk menunjukkan pengaruh secara 

individu variabel bebas yang ada didalam model terhadap variabel 

terikat. Pengujian ini dilakukan untuk mengetahui berapa nilai yang 

didapatkan oleh variabel bebas sehingga berapa besarannya untuk 

mempengaruhi variabel terikat. Nilai yang dilihat yaitu nilai t hitung 
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harus lebih besar dari t tabel dengan nilai signifikan harus lebih kecil 

dari 0,05. Maka data tersebut dapat dikatakan berpengaruh secara 

masing-masing atau parsial pada variabel terikat. Hasil ditunjukkan 

dalam tabel sebagai berikut: 

Tabel 4.22 

Hasil Uji Parsial T 

Coefficientsa 

Model Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

T Sig. 

B Std. Error Beta 

1 

(Constant) ,254 ,312  ,816 ,417 

Produk -,010 ,096 -,008 -,100 ,920 

Harga ,449 ,105 ,375 4,301 ,000 

Tempat ,316 ,090 ,331 3,526 ,001 

Promosi ,272 ,099 ,280 2,732 ,007 

Sumber : Peneliti, Outpot IBM SPSS Statistics 21 yang di olah, 2019 

Berdasarkan Uji Parsial pada tabel diatas, maka dapat dijelaskan 

sebagai berikut: 

1. Pengaruh Produk terhadap Minat masyarakat dengan nilai t hitung 

sebesar – 0,100 < t tabel sebesar 1,98447 dan tingkat signifikansi 

0,920  > 0,05. Hasil menunjukkan bahwa variabel produk tidak 

berpengaruh dan tidak nyata terhadap minat masyarakat. Maka 

hipotesis Ho1 diterima Ha1 ditolak.  

2. Pengaruh harga terhadap minat masyarakat dengan nilai t hitung 

sebesar 4,301 > t table sebesar 1,98447 dan tingkat signifikansi 0,000 

< 0,05. Hasil menunjukkan bahwa variabel harga berpengaruh dan 

nyata terhadap minat masyarakat, Maka hipotesis Ha2 diterima Ho2 

ditolak 
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3. Pengaruh tempat terhadap minat masyarakat dengan nilai t hitung 

sebesar 3,526 > t table sebesar 1,98447 dan tingkat signifikansi  0,001 

< 0.05. Hasil ini menunjukkan bahwa variabel tempat berpengaruh 

dan nyata terhadap minat masyarakat, maka hipotesis Ha3 diterima 

Ho3 ditolak. 

4. Pengaruh promosi terhadap minat masyarakat dengan nilai t hitung 

sebesar 2,732 < t table sebesar 1,98447 dan tingkat signifikansi 0,007  

< 0.05. Hasil ini menunjukkan bahwa variabel promosi berpengaruh 

dan nyata terhadap minat masyarakat, maka hipotesis Ha4 diterima 

Ho4 ditolak. 

c. Uji Simultan (Uji Statistik F) 

Untuk menganalisis besarnya pengaruh variabel independen yaitu 

produk, harga, tempat dan promosi secara bersama-sama terhadap 

variabel dependen yaitu minat masyarakat, digunakan uji statistik F 

atau uji simultan. Jika hasil yang didapatkan memiliki nilai f hitung 

lebih besar dati f tabel dan nilai signifikan lebih kecil dari 0,05. Maka 

variabel bebas yang peneliti teliti berpengaruh secara bersama-sama 

atau simultan terhadap variabel minat masyarakat. Untuk lebih 

jelasnya dapat dilihat pada tabel sebagai berikut: 

Tabel 4.23 

Hasil uji Simultan F 

ANOVAa 

Model Sum of 

Squares 

Df Mean Square F Sig. 

1 
Regression 22,574 4 5,643 38,033 ,000b 

Residual 14,096 95 ,148   
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Total 36,670 99    

Sumber : Peneliti, Outpot IBM SPSS Statistics 21 yang di olah, 2019 

Hasil yang didapatkan dari pengolahan SPSS 21 menunjukkan hasil 

bahwa nilai F hitung sebesar 38,033 dan F tabel sebesar 2,70 dengan 

signifikansi F sebesar 0,000 < 0.05. Maka dapat disimpulkan berarti 

bahwa produk, harga, tempat, promosi secara bersama-sama 

berpengaruh dan nyata terhadap minat masyarakat. Maka hipotesis 

Ha5 diterima Ho5 ditolak. 

d. Hasil Uji Koefisien Determinasi 

Koefisien Determinasi dapat dianalisis melalui uji koefisien 

determinasi dengan menghitung adjusted R2. Koefisien determinasi  

digunakan untuk mengukur kemampuan model dalam menerangkan 

variasi variabel bebas atau dependen yang diteliti (Ghozali, 2009). 

Nilai adjusted R2 digunakan untuk mengukur seberapa besar regresi 

sampel yang dipakai cocok dengan data populasi. Nilai dari koefisien 

determinasi ini antara  nilai 0 dan 1, jika nilainya berada pada angka 0 

maka semakin kecil pengaruh dari variabel bebas terhadap variabel 

terikat begitu juga dengan nilai sebaliknya. Jika angka mendekati nilai 

1 maka pengaruh dari variabel bebas semakin besar. 

Tabel 4.24 

Hasil Uji Koefisien Determinasi 

Model Summaryb 

Model R R Square Adjusted R 

Square 

Std. Error of the Estimate 

1 ,785a ,616 ,599 ,38521 

Sumber : Peneliti, Outpot IBM SPSS Statistics 21 yang di olah, 2019 
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Dapat dilihat dari tabel diatas bahwa hasil dari adjusted R square 

memiliki nilai sebesar 0,599 atau 59,9%. Ini dapat diartikan bahwa 

dari59,9% dapat dijelaskan oleh variabel produk, harga, tempat dan 

promosi untuk menggambarkan variabel minat masyarakat. Sisa dari 

41,1% dapat dijelaskan oleh variabel lain yang tidak dijelaskan dan tidak 

diteliti oleh peneliti. 

B. Pengaruh Produk Terhadap Minat Masyarakat 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa variabel produk tidak berpengaruh 

dan tidak nyata terhadap minat masyarakat hal ini ditunjukan dengan thitung 

sebesar -0,100 < ttabel sebesar 1,98447 dan tingkat signifikansi 0,920  > 0,05. 

Nilai koefisien variabel produk sebesar -0,010 artinya jika variabel produk 

mengalami kenaikan dengan asumsi variabel lain konstan  satu satuan maka 

nilai minat masyarakat turun sebesar 0,010 demikian pula sebaliknya. 

Sesuai dengan teori menurut Kotler dan Amstrong (2008:62), produk 

merupakan hal yang dapat ditawarkan pemasar kepada target pasar untuk 

menarik perhatian, akuisisi, penggunaan, atau bahkan konsumsi yang dapat 

menjadi penyaluran kepuasan konsumen dari yang mereka inginkan dan 

butuhkan. Berdasarkan hasil kuesioner tentang produk dengan menggunakan 

tiga indikator kebutuhan, manfaat, dan kesesuaian diperoleh gambaran bahwa 

masyarakat dalam memilih pembiayaan rumah dengan prinsip syariah tidak 

mengutamakan produk dikarenakan sering terjadinya ketidak sesuaian fisik 

bangunan dan tingkat mutu bangunan antara yang ditawarkan oleh bank dengan 

realisasi atau buktinya. Selain itu pengambilan sampel responden kebanyakan 
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masyarakat yang sudah menggunakan produk tersebut sehingga merasa kurang 

puas akan produk yang didapatkan berbeda dengan pada saat penawaran. Maka 

ketika produk ini disandingkan dengan variabel bauran pemasaran lainnya, 

produk tidak menjadi sesuatu yang utama, sehingga menjadikan produk tidak 

berpengaruh dalam penelitian yang peneliti lakukan ini.  

Penelitian yang peneliti lakukan relevan atau sejalan dengan hasil penelitian 

yang dilakukan oleh Chusnul Chotimah (2014) dengan judul “Pengaruh Produk, 

Pelayanan, Promosi dan Lokasi Terhadap Masyarakat Memilih Bank Syariah 

Di Surakarta” yang dimana hasil penelitiannya menunjukkan variabel produk 

memiliki thitung sebesar 1,394 sedangkan besarnya nilai ttabel dengan tingkat 

keyakinan 95% atau (0,05) adalah 1,660 ini menunjukan bahwa variabel produk 

tidak berpengaruh terhadap keputusan masyarakat memilih bank syariah. 

 

 

 

  

C. Pengaruh Harga Terhadap Minat Masyarakat 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa variabel harga berpengaruh dan nyata 

terhadap minat masyarakat hal ini ditunjukan dengan nilai t hitung sebesar 

4,301 > t table sebesar 1,98447  dan tingkat signifikansi 0,000 < 0,05. Nilai 

koefisien variabel harga sebesar 0,449 artinya jika variabel harga mengalami 

kenaikan satu satuan dengan asumsi variabel lain konstan maka nilai minat 

masyarakat naik sebesar 0,449 begitu pula sebaliknya. 
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Dilihat dari kuesioner yang dibagikan pernyataan yang memiliki nilai sangat 

tinggi bahwa harga yang ditawarkan oleh perbankan syariah masih dibatas 

normal, dapat di jangkau, sesuai dengan pada umumnya dan wajar. Ini sama 

halnya dengan pendapat yang dikemukakan oleh Tjiptono (2011:151) bahwa 

harga adalah satuan dari alat moneter atau berbentuk dana yang harus 

ditukarkan dengan barang atau jasa untuk memiliki hak kepemilikan dan hak 

penggunaan. Dari kedua uraian tersebut penulis berpendapat bahwa harga akan 

menjadi salah satu alat ukur yang penting dalam mendapatkan keuntungan 

maupun kerugian. Harga juga menjadi salah satu daya tarik masyarakat dalam 

mengambil keputusan yang akan dilakukan datam pembiayaan rumah. 

Hasil penelitian ini relevan dengan penelitian yang dilakukan oleh Roby 

Ardiyansyah dan Drs. Sugiono Sugiharto, M.M (Vol 3 No 2, 2016) dengan 

judul “Analisis Pengaruh Bauran Pemasaran Terhadap Minat Beli Konsumen 

di Puspa Agro” yang dimana hasilnya menunjukkan harga berpengaruh positif 

terhadap minat beli di Puspa Agro. Hal ini menunjukan bahwa semakin baik 

harga yang ditawarkan, maka semakin baik pula minat beli konsumen di Puspa 

Agro. 

D. Pengaruh Tempat Terhadap Minat Masyarakat 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa variabel tempat berpengaruh dan 

nyata terhadap minat masyarakat hal ini ditunjukan dengan nilai t hitung sebesar 

3,526 > t table sebesar 1,98447 dan tingkat signifikansi  0,001 < 0.05. Nilai 

koefisien variabel tempat sebesar 0,316 artinya jika variabel tempat mengalami 
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kenaikan satu satuan dengan asumsi variabel lain konstan maka nilai minat 

masyarakat naik sebesar 0,316 demikian pula sebaliknya. 

Diambil dari teori dari Tjiptono (2001) lokasi merupakan sebuah tempat 

yang dimana ketika perumahan yang diminati oleh masyarakat memiliki 

keterjangkauan mudah., aman dan memiliki tempat parkir luas. Hal ini sejalan 

dengan hasil yang didapatkan dari pernyataan kuesioner yang di bagikan bahwa 

tempat yang dekat dengan perekonomian masyarakat dan dekat dengan tempat 

masyarakat beraktivitas maupun bekerja sangat mempengaruhi adanya minat 

masyarakat dalam pembiayaan rumah dengan prinsip syariah. 

Penelitian yang dilakukan sesuai dengan hasil penelitian yang dilakukan 

oleh Chusnul Chotimah (2014) dengan judul “Pengaruh Produk, Pelayanan, 

Promosi dan Lokasi Terhadap Masyarakat Memilih Bank Syariah Di Surakarta” 

yang dimana terbukti bahwa hasil dari nilai thitung variabel lokasi sebesar 2,803 

sedangkan besarnya nilai ttabel dengan tingkat keyakinan 95% sebesar 1,660 

hasil yang didapatkan lebih besar dari t tabel sehingga hasil penelitian ini 

variabel lokasi berpengaruh terhadap keputusan masyarakat memilih bank 

syariah. 

E. Pengaruh Promosi Terhadap Minat Masyarakat 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa variabel promosi berpengaruh dan 

nyata terhadap minat masyarakat hal ini ditunjukan dengan nilai t hitung sebesar 

2,732 < t tabel sebesar 1,98447 dan tingkat signifikansi 0,007  < 0.05. Nilai 

koefisien variabel promosi sebesar 0,272 artinya jika variabel promosi 
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mengalami kenaikan satu satuan dengan asumsi variabel lain konstan maka nilai 

minat masyarakat naik sebesar 0,272 demikian pula sebaliknya. 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa adanya brosur maupun pamflet yang 

menarik perhatian dan informasi yang jelas sangat berpengaruh untuk minat 

masyarakat dalam pembiayaan rumah dengan prinsip syariah selain itu 

informasi yang disebarkan dari mulut ke mulut juga mampu mempengaruhi 

minat masyarakat tersebut. 

Penelitian ini relevan dengan penelitian yang dilakukan oleh Delilah 

Fauziah (2016) dengan judul “Pengaruh Bauran Pemasaran Terhadap Minat 

Nasabah Dalam Memilih Lembaga Keuangan Syariah Pada BMT Khairu 

Ummah Cabang Leuwiliang” yang dimana variabel promosi berpengaruh 

positif dan berpengaruh nyata terhadap variabel minat nasabah. Hal ini 

dikarenakan promosi yang dilakukan pihak BMT Khairu Ummah memberikan 

informasi secara lengkap tentang program-programnya sehingga menarik 

perhatian para nasabah. 

 

F. Pengaruh Produk, Harga, Tempat, Promosi Terhadap Minat Masyarakat 

Berdasarkan hasil uji simultan atau uji f menunjukkan bahwa nilai F-hitung 

sebesar 38,033 > F tabel sebesar 2,70  maka hal ini menyatakan bahwa variabel 

produk, harga, tempat, promosi berpengaruh terhadap minat masyarakat. 

Dengan nilai signifikansi sebesar 0.000 (0.000 < 0,05) dapat dinyatakan bahwa 

variabel produk, harga, tempat, promosi secara simultan berpengaruh nyata 

terhadap minat masyarakat. 
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Menurut Shalih dan Wahab (2004:263) minat adalah seseorang memberikan 

perhatian terhadap orang, aktifitas, situasi yang menjadi objek dengan 

memahami pada suatu usaha mengetahui secara dalam dan menguasainya. Dari 

situlah ada daya tarik dan perasaan senang dari objek tersebut. 

Hasil penelitian ini relevan dengan penelitian yang dilakukan oleh Delilah 

Fauziah (2016) dengan judul “Pengaruh Bauran Pemasaran Terhadap Minat 

Nasabah Dalam Memilih Lembaga Keuangan Syariah Pada BMT Khairu 

Ummah Cabang Leuwiliang” yang dimana hasilnya bauran pemasaran secara 

simultan berpengaruh positif dan nyata terhadap minat nasabah dalam memilih 

lembaga keuangan syariah. 

Berdasarkan hasil penelitian yang peneliti lakukan hasil nilai adjusted R2 

sebesar 0,599 atau 59,9%. Hasil pengujian ini menunjukkan bahwa 59,9 % 

variabel minat masyarakat dapat dijelaskan oleh variabel produk, harga, tempat, 

promosi. Sedangkan nilai yang 41,1% nya ini dapat dijelaskan oleh variabel lain 

yang tidak diteliti dalam penelitian ini. Jika melihat dari hasil penelitian 

terdahulu yang saya gunakan ada variabel lain yang mempengaruhi minat, 

antara lain yaitu variabel religius, pelayanan, kualitas produk, sikap konsumen, 

dan ekonomi, selain yang disebutkan masih banyak faktor-faktor yang lainnya. 

Nilai koefisien determinasi sebesar 59,9 % memiliki arti pengaruh variabel 

independen terhadap variabel dependen cukup tinggi atau akurat hal ini sesuai 

dengan yang disampaikan oleh Supranto (2001:227) dengan tabel koefisien 

determinasinya. 
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BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

A. KESIMPULAN 

Berdasarkan penelitian tentang analisis bauran pemasaran dengan 4P yang 

berpengaruh terhadap minat masyarakat dalam pembiayaan rumah dengan 

prinsip syariah, dan berdasarkan pertanyaan atas pertanyaan penelitian adakah 

pengaruh antara faktor-faktor produk, harga, tempat, promosi terhadap minat 

masyarakat secara parsial dan secara simultan, serta faktor apa yang paling 

nyata terhadap minat masyarakat dalam memilih pembiayaan rumah dengan 

prinsip syariah, maka dapat disimpulkan sebagai berikut: 

1. Secara parsial produk tidak berpengaruh dan tidak nyata terhadap minat 

masyarakat, sedangkan untuk harga, tempat dan promosi berpengaruh dan 

nyata terhadap minat masyarakat dalam pembiayaan rumah dengan prinsip 

syariah. 

2. Secara simultan faktor produk, harga, tempat, dan promosi berpengaruh dan 

nyata terhadap minat masyarakat dalam pembiayaan rumah dengan prinsip 

syariah dengan melihat nilai dari hasil koefisien determinasi adjusted R 

square sebesar 0,599 atau 59,9 % selebihnya 41,1 % di pengaruhi oleh 

variabel lain. 

3. Dari hasil uji pada penelitian ini bahwa faktor produk, harga, tempat dan 

promosi yang paling nyata mempengaruhi minat masyarakat dalam 

pembiayaan rumah dengan prinsip syariah adalah faktor dari harga. Hal ini 

dihasilkan dari penelitian dengan melihat nilai koefisien nya sebesar 0,449 

dan nilai signifikannya sebesar 0,00.  
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Dengan demikian harga merupakan variabel terpenting dalam mempengaruhi 

minat masyarakat terhadap pembiayaan rumah dengan prinsip syariah jika di 

bandingkan dengan faktor dari produk, tempat, dan promosi. 

B. Saran  

Berdasarkan hasil penelitian, ada beberapa saran yang dapat dikemukakan 

sebagai bahan masukan yang bermanfaat untuk dunia perbankan syariah 

maupun . 

1. Perbankan Syariah dapat lebih meningkatkan pelayanan dalam bentuk 

pengadaan produk yang sesuai dengan apa yang telah dijanjikan baik fisik 

maupun tingkat mutu agar kepuasan masyarakat dapat terpenuhi, harga 

yang ditawarkan bisa lebih kompetititf dengan melakukan program diskon 

atau potongan harga kepada masyarakat yang melunasi lebih awal dari jatuh 

tempo, dalam pemilihan tempat perbankan syariah memilih tempat yang 

mudah dijangkau dekat dengan pusat perekonomian, dekat dengan pusat 

pendidikan, dekat dengan pusat industri, dan melengkapi sarana dan 

prasarana, sedangkan untuk promosi lebih meningkatkan sosialisasi dalam 

bentuk pameran, penyebaran pamflet dan spanduk. 

2. Perbankan syariah perlu mengimplementasikan lebih optimal tentang 

produk, harga, tempat dan promosi karena berdasarkan perhitungan dari 

keempat faktor ini berpengaruh terhadap minat masyarakat dalam 

pembiayaan rumah dengan prinsip syariah.  
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3. Perbankan syariah lebih memberikan harga yang bervariasi kepada calon 

nasabah agar semakin banyak minat masyarakat terhadap perumahan 

dengan pembiayaan prinsip syariah. Karena harga menjadi sesuatu yang 

sangat berpengaruh dalam mempengaruhi minat. 

4. Dibutuhkan penelitian-penelitian berikutnya tentang minat masyarakat 

dalam pembiayaan rumah dengan prinsip syariah dengan menggunakan 

variabel yang tidak diteliti diantaranya orang (people), proses bisnis 

(process), bukti fisik (physical evidence).
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Lampiran  

KUESIONER PENELITIAN  

INSTITUT AGAMA ISLAM SAHID BOGOR 

 

Judul Penelitian  

"ANALISIS PENGARUH BAURAN PEMASARAN TERHADAP MINAT 

MASYARAKAT DALAM PEMBIAYAAN RUMAH DENGAN PRINSIP 

SYARIAH"  

Oleh : 

Aliya Cahyani Purnaedi  

 

1. Pernyataan dari kuesioner ini hanya untuk tujuan penelitian saja, sehingga 

anda tidak diwajibkan untuk mencantumkan nama  

2. Apapun jawaban anda akan dijamin kerahasiaan  

3. Keterangan jawaban : 

Instrumen penelitian Produk (X1), Harga (X2), Tempat (X3), Promosi 

(X4), dan Minat Masyarakat (Y) sebagai berikut : 

 SS : Sangat Setuju 

 S : Setuju 

 N : Netral 

 TS : Tidak Setuju 

 STS : Sangat Tidak Setuju 

Terimakasih atas kerjasama dan partisipasinya kepada responden  

      Bogor, 05 Agustus 2019 

       Peneliti,  

 

 

 

       Aliya Cahyani Purnaedi  
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Kepada Yth,  

Bapak/ibu responden 

Di tempat  

 

Assalamu’alaikum Warrahmatullahi Wabarakatu 

Saya mahasiswi program studi Perbankan Syariah Institut Agama Islam 

Sahid Bogor, sedang mengadakan penelitian dengan kepentingan penyusunan 

skripsi untuk memenuhi salah satu syarat memperoleh sarjana (S1) dengan judul 

skripsi “Analisis Pengaruh Bauran Pemasaran Terhadap Minat Masyarakat 

Dalam Pembiayaan Rumah dengan Prinsip Syariah”. Untuk itu dalam 

pengisian ini dimohon untuk menjawab dengan jawaban yang sebenarnya. 

Dari jawaban yang diberikan oleh responden ini sangat membantu dan 

memiliki nilai yang berharga bagi penelitan yang saya lakukan. Semoga hasil 

penelitian yang dilakukan oleh penulis dapat bermanfaat bagi semua pihak 

Waalaikumsalam Warahmatullahi Wabarakatu 

                                                                                                               

Hormat saya  

 

 

                                                                                            Aliya cahyani purnaedi  
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B. Biodata Responden 

1. Nama   : 

 

2. Jenis Kelamin  : a. Laki-laki  b. Perempuan 

 

3. Usia   : a. 15-25 th  b. 25-35 th c. 35-45 th   

  d. 45-55 th  e. Lebih dari 55 tahun 

 

4. Status    : a. Belum menikah b. Sudah menikah 

 

5. Pekerjaan : a. Pegawai negeri b.Pegawai swasta 

c.Wirausaha     d. Wiraswasta e. Lainnya  

 

6. Pendidikan terakhir  : a. SD   b. SMP  c. SMA 

  d. S1   e. S2          f.Lainnya  

 

7. Penghasilan per bulan  : a. < 5.000.000 b. 5.000.000 – 7.000.000 

  c. > 7.000.000 

 

8. Produk yang digunakan  : a. KPR Syariah  b. KPR Konvensional   

  c. lainnya 
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Pilihlah dan beri tanda ceklis (√) pada skor yang anda pilih. 

Variabel Produk (X1) 

No Pernyataan SS S N TS STS 

1. Produk pembiayaan KPR Syariah yang 

ditawarkan sudah sesuai dengan 

kebutuhan masyarakat  

     

2. Proses produk pembiayaan KPR syariah 

sangat mudah  

     

3. Produk pembiayaan KPR syariah di 

butuhkan oleh masyarakat sebagai 

alternatif pilihan dari KPR yang sudah ada  

     

4. Produk pembiayaan KPR Syariah yang 

disediakan memiliki bermanfaat bagi 

nasabah  

     

5. Produk pembiayaan KPR syariah 

bermanfaat bagi masyarakat yang 

berpenghasilan rendah untuk memiliki 

rumah  

     

6. Produk pembiayaan KPR syariah 

bermanfaat dalam mengatasi kesulitan 

kepemilikan rumah  

     

7. Rumah yang didapatkan melalui Produk 

pembiayaan KPR syariah sesuai dengan 

pengorbanan yang dikeluarkan  

     

8. Produk pembiayaan KPR syariah sudah 

sesuai antara janji dan realisasinya  

     

9. Produk pembiayaan KPR syariah yang 

ditawarkan dapat diproses dengan cepat 

dan sesuai dengan kesepakatan bersama  

     

10. Produk pembiayaan KPR Syariah yang 

ditawarkan sesuai dengan keyakinan 

nasabah  
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Variabel Harga (X2) 

No Pernyataan SS S N TS STS 

1 Harga yang ditawarkan pembiayaan KPR 

syariah dapat dijangkau oleh nasabah  

     

2 Harga yang ditawarkan masih dibatas 

normal dan wajar   

     

3 Harga yang ditawarkan pembiayaan KPR 

syariah dapat bersaing dengan produk 

pembiayaan sejenis lainnya 

     

4 Harga yang ditawarkan sesuai dengan 

manfaatnya sehingga nasabah tertarik 

untuk menggunakan jasa pembiayaan KPR 

syariah 

     

5.  Harga yang di tawarkan bervariasi sesuai 

dengan kemampuan nasabah  

     

6. Harga pembiayaan KPR syariah sudah 

sesuai dengan harga pada umumnya 

     

7. Produk pembiayaan KPR syariah 

menawarkan diskon kepada para calon 

nasabah  

     

8. Diskon/potongan pembayaran di dapatkan 

jika pelunasan lebih awal dari jatuh tempo  

     

9. Harga yang ditawarkan sudah termasuk 

biaya-biaya yang menyertai terjadinya 

transaki  

     

10 Biaya administrasi pembiayaan KPR 

syariah tidak memberatkan nasabah  
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Variabel Tempat (X3) 

No Pernyataan SS S N TS STS 

1. Lokasi perumahan yang di biayai oleh 

KPR Syariah berada di tempat yang 

strategis  

     

2. Lokasi perumahan yang di biayaai oleh 

KPR Syariah berada dipusat kegiatan 

ekonomi masyarakat  

     

3. Lokasi perumahaan KPR Syariah dekat 

dengan  tempat kerja nasabah  

     

4. Lokasinya perumahaan mudah dijangkau 

dengan transportasi umum 

     

5. Lokasi KPR Syarih memiliki lahan yang 

sangat luas  

     

6. Adanya fasilitas seperti ATM center dan 

pusat perbelanjaan di dalam perumahan 

     

7. Tempatnya berada di lingkungan yang 

aman dari kejahatan 

     

8. Adanya tempat rekreasi bermain anak di 

dalam perumahan 

     

9. Tempatnya aman dari bencana alam 

seperti longsor maupun banjir  

     

10. Tempatnya teduh karena banyak 

pepohonan  
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Variabel Promosi (X4) 

No Pernyataan SS S N TS STS 

1. Brosur, pamphlet, memberikan informasi 

tentang program KPR Syariah  

     

2. Brosur tentang pembiayaan KPR yang 

dipilih dapat dipahami dengan baik  

     

3. Pembagian brosur dan alat promosi di 

tempat strategis dan di dalam lingkungan 

kantor 

     

4. Profil tentang pembiayaan KPR Syariah 

jelas dan mudah dimengerti 

     

5. Profil perusahaan sangat rekomendasi 

karena memiliki kualitas baik 

     

6.  Rekomendasi dari kerabat dekat yang 

sudah menggunakannya  

     

7. Saya mengajak orang terdekat untuk 

menggunakan pembiayaan rumah dengan 

prinsip syariah 

     

8.  Adanya kegiatan pameran properti 

menarik perhatian 

     

9. Informasi pembiayaan yang didapatkan 

langsung dari pegawai atau karyawan KPR 

Syariah  

     

10. Sosialisasi tentang pembiayaan KPR 

syariah yang dilakukan menarik perhatian  
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Variabel Minat Masyarakat (Y) 

No Pernyataan SS S N TS STS 

1. Saya melakukan pembiayaan di KPR 

Syariah tanpa ada paksaan dari pihak 

manapun  

     

2. Prosedur yang cepat dan mudah 

mempengaruhi minat saya untuk memilih 

pembiayaan KPR Syariah  

     

3. Kepercayaan terhadap bank yang saya 

pilih dalam dunia perumahan sudah handal  

     

4. Merasa tertarik, senang dan puas setelah 

membeli rumah dengan prinsip syariah 

     

5. Pembiayaan KPR syariah yang dipilih 

memiliki perhatian lebih kepada 

masyarakat  

     

6. Pembiayaan KPR syariah yang dipilih 

memiliki kelebihan-kelebihan yang tidak 

dimiliki oleh perusahaan jasa lain  

     

7. Sebelum memilih KPR syariah yang 

dipilih, saya terlebih dahulu mencari 

informasi mengenai keunggulan KPR 

syariah tersebut  

     

8. Pembiayaan KPR Syariah yang saya pilih 

sesuai dengan informasi yang saya cari 

tahu sebelumnya  

     

9. Sebelum memilih KPR syariah, saya akan 

mencari tahu tentang pengalaman 

oranglain yang menggunakan pembiayaan 

rumah dengan prinsip syariah 

     

10. Saya menggunakan KPR syariah karena 

adanya kebutuhan untuk memiliki rumah  
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LEMBAGA PENELITIAN DAN PENGABDIAN MASYARAKAT INSTITUT 

AGAMA ISLAM SAHID ANALISIS PENGARUH BAURAN PEMASARAN 

TERHADAP MINAT MASYARAKAT DALAM PEMBIAYAAN RUMAH 

DENGAN PRINSIP SYARIAH Aliya Cahyani Purnaedi, Tubagus Rifqy Thantawi, 

S.H., M.Si, Ermi Suryani, S.H.I., MA.Hk Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam 

Institut Agama Islam Sahid Bogor Indonesia aliyac22.ac@gmail.com Abstract 

Owning a house is the need and dream of every human being, with a home a family 

will grow well in it.  

 

Like a mirror in a house is a reflection of the human person. Owning a house can 

be through the world of Islamic banking, and Islamic banking must be able to attract 

the public's interest to use its products. By providing various prices, strategic 

housing with industrial and economic centers, and promotions that have been 

carried out are able to attract public interest in financing based on sharia principles 

through the world of Islamic banking.  

 

This study aims to analyze product factors, price, place, promotion to influence 

public interest in home financing with sharia principles. This type of research is 

quantitative in nature and the data collection method uses primary data obtained 

through a questionnaire. Sampling was 100 respondents using the Tabachic & 

Fidell technique, the sampling technique using simple random sampling technique.  

 

The method used to test the hypothesis is multiple linear regression, t test, f test and 

the coefficient of determination (adjusted R square). The results of this study 

indicate that price, place, and promotion have an effect on people's interest in home 

financing with sharia principles. Meanwhile, the product has no effect on people's 

interest in home financing with sharia principles.  

 

Keywords : Product, Price, Place, Promotion, Interest Abstrak Memiliki rumah 

merupakan kebutuhan dan impian setiap manusia, dengan adanya rumah sebuah 

keluarga akan tumbuh dengan baik didalamnya. Layaknya sebuah cermin rumah 
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adalah cerminan dari pribadi manusia tersebut. Memiliki rumah dapat melalui dunia 

perbankan syariah, dan perbankan syariah harus mampu menarik minat masyarakat 

untuk menggunakan produknya.  

 

Dengan memberikan harga yang bervariasi, tempat perumahan yang strategis 

dengan pusat industri maupun ekonomi, dan promosi yang dilakukan mampu 

menarik ketertarikan masyarakat untuk melakukan pembiayaan dengan prinsip 

syariah melalui dunia perbankan syariah. Penelitian ini bertujuan untuk 

menganalisis faktor produk, harga, tempat, promosi untuk mempengaruhi minat 

masyarakat terhadap pembiayaan rumah dengan prinsip syariah.  

 

Jenis penelitian ini bersifat penelitian kuantitatif dan metode pengumpulan datanya 

menggunakan data primer yang diperoleh melalui kuesioner. Pengambilan sampel 

berjumlah 100 responden dengan menggunakan teknik Tabachic & Fidell, teknik 

penentuan sampel dengan menggunakan teknik simple random sampling. Metode 

yang digunakan untuk menguji hipotesis adalah dengan regresi linier berganda, uji 

t, uji f dan koefisien determinasi (adjusted R square).  

 

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa harga, tempat, dan promosi berpengaruh 

terhadap minat masyarakat dalam pembiayaan rumah dengan prinsip syariah. 

Sedangkan produk tidak berpengaruh terhadap minat masyarakat dalam 

pembiayaan rumah dengan prinsip syariah. Kata kunci : produk, harga, tempat, 

promosi, minat 

 

PENDAHULUAN Memiliki rumah merupakan kebutuhan dan impian setiap 

manusia, dengan adanya rumah sebuah keluarga akan tumbuh dengan baik, selain 

itu rumah menjadi tempat untuk istirahat dan memberikan kasih sayang setelah 

sibuk bekerja dan aktivitas lainnya.  

 

Akan tetapi memiliki rumah harus membutuhkan dana yang besar, dan lahan yang 

cukup memadai. Bagi kalangan elite pasti mudah membeli rumah dengan cara 

tunai, tapi bagi kalangan menengah dan rendah sulit untuk mendapatkannya, karena 

mahalnya harga rumah dan sedikit lahan yang kosong. Perbankan merupakan 

lembaga keuangan yang mampu memberikan jasa dalam bidang keuangan yang 

lengkap (Kasmir,2013:5).  

 

Perbankan menjadi salah satu perantara untuk membantu masyarakat memiliki 

rumah. Akan tetapi, sejalan dengan adanya perbankan konvesional, masyarakat 

juga akhirnya menginginkan rumah dengan produk yang sesuai dengan prinsip 

syariah. Maka dari itu, perbankan syariah menjadi salah satu alternatif lainnya.  

 

Dalam Islam hukum KPR ini dibolehkan, dimana skema yang digunakan adalah 

skema jual beli dengan pelunasan secara angsuran. Transaksi ini dapat dikatakan 

tidak sama dengan transaksi riba, karena akad jual beli ini sama halnya dengan jual 

beli dalam pasar berupa barang ataupun jasa. Memang didalam fatwa DSN-MUI 

tidak ada ketentuan tentang hukum menjual rumah dengan KPR secara spesisik.  
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Akan tetapi ada beberapa yang menjelaskan skema pembelian rumah secara 

angsuran dalam perbankan. Didalam fatwa DSN-MUI nomor 110 tyang berisi 

tentang jual beli tidak tunai atau bai al-taqsith menerangkan bahwa jual beli tidak 

tunai dalam Islam diperbolehkan. Permintaan akan pembiayaan rumah dengan 

prinsip syariah saat ini terus tumbuh hal ini sejalan dengan semakin tingginya minat 

masyarakat untuk membeli rumah dengan skema syariah.  

 

Minat dapat diartikan suatu cara untuk melihat sikap dari seseorang kepada objek 

berupa barang dimana hal ini dapat mengukur cara pengambilan sikapnya terhadap 

produk, merk, atau berupa jasa tertentu. Menurut Heykal dalam jurnalnya 

(2014:525) data KPR BTN syariah pada tahun 2011 jumlah konsumennya sebanyak 

309 nasabah dengan jumlah realisasi sebesar 34.792.000.000 dengan margin 8,2142 

%. Pada tahun 2012 jumlah konsumennya sebanyak 305 nasabah dengan jumlah 

realisasi sebesar 45.049.000.000 dengan margin 8,7142%.  

 

Pada tahun 2013 jumlah konsumennya sebanyak 375 nasabah dengan jumlah 

realisasi sebesar 82.278.000.000 dengan margin 9,1132%. Dapat disimpulkan 

bahwa selama 3 tahun tersebut KPR syariah mengalami perkembangan yang baik 

dan jumlah realisasi yang semakin besar. KPR syariah memiliki beberapa kelebihan 

diantaranya yaitu uang muka KPR syariah lebih ringan, proses pengajuan dengan 

syarat mudah dan cepat, sistem cicilan KPR syariah dinilai lebih menguntungkan 

nasabah.  

 

Karena KPR syariah ini menetapkan jumlah cicilan yang tidak berubah atau tetap 

setiap bulannya tidak seperti bank konvensional yang cicilannya tergantung kepada 

suku bunga Bank Indonesia. Selain itu ketika nasabah ingin melakukan pelunasan 

pada saat mencicil tidak diberlakukan penalti. Dalam perkembangan KPR Syariah 

dunia perbankan syariah harus memiliki strategi pemasaran yang tepat.  

 

Sebuah pencapaian tujuan perusahaan, dapat dilihat dari strategi pemasarannya. 

Perbankan perlu menentukan pasar yang dituju atau dilayani, merencanakan produk 

yang dipasarkan, menentukan harga yang kompetitif, melakukan komunikasi dan 

promosi, iklan dan sebagainya. Strategi yang digunakan dapat menggunakan 

strategi dengan konsep bauran pemasaran.  

 

Pemilihan KPR syariah dengan melihat strategi bauran pemasaran diduga menjadi 

salah satu faktor yang digunakan dalam melihat minat. Bauran Pemasaran yang 

biasa kita kenal yaitu bauran pemasaran tradisional, dimana hal itu terdiri dari 4P 

dengan P pertama adalah Product (produk), P yang kedua adalah Price (harga), P 

yang ketiga adalah Place (tempat), dan P terakhir adalah Promotion (promosi) 

(Zeithaml dalam Hurriyati, 2008).  

 

Dengan melihat dugaan yang peneliti jelaskan kedalam uraian tersebut, maka 

peneliti tertarik untuk meneliti perkembangan apa yang didapatkan untuk melihat 

ketertarikan masyarakat dalam pembiayaan rumah dengan prinsip syariah kedalam 
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penelitian skripsi dengan judul "ANALISIS PENGARUH BAURAN 

PEMASARAN TERHADAP MINAT MASYARAKAT DALAM 

PEMBIAYAAN RUMAH DENGAN PRINSIP SYARIAH" PERTANYAAN 

PENELITIAN Berdasarkan dari uraian latar belakang dan rumusan masalah, maka 

diambil pertanyaan penelitian dalam bentuk sebagai berikut: Apakah Bauran 

Pemasaran memiliki pengaruh secara parsial atau individual dan signifikan nyata 

terhadap minat masyarakat dalam pembiayaan rumah dengan prinsip syariah? 

Apakah Bauran Pemasaran memiliki pengaruh secara simultan atau bersama-sama 

dan signifikan nyata terhadap minat masyarakat dalam pembiayaan rumah dengan 

prinsip syariah? Faktor manakah yang paling nyata dalam Bauran Pemasaran 

terhadap minat masyarakat dalam pembiayaan rumah dengan prinsip syariah? 

TUJUAN PENELITIAN Tujuan dasar dari penelitian ini adalah untuk: Mengetahui 

adakah pengaruh nyata Bauran Pemasaran terhadap minat masyarakat dalam 

pembiayaan rumah dengan prinsip syariah secara parsial.  

 

Mengetahui adakah pengaruh nyata Bauran Pemasaran terhadap minat masyarakat 

dalam pembiayaan rumah dengan prinsip syariah secara simultan. Mengetahui 

faktor mana yang paling nyata dalam Bauran Pemasaran terhadap minat masyarakat 

dalam pembiayaan rumah dengan prinsip syariah. TINJAUAN PUSTAKA Bank 

Syariah Bank syariah merupakan sebuah lembaga yang berpacu pada keuangan 

yang memiliki usaha untuk memberikan jasa dalam bentuk kredit atau pembiayaan 

dan jasa lainnya yang dimana beroperasi sesuai dengan prinsip-prinsip syariah 

(Sudarsono, 2008:27).  

 

Pembiayaan Syariah Dalam pembiayaan syariah memiliki berbagai macam 

pembiayaan, salah satunya yaitu pembiayaan KPR syariah. KPR syariah adalah 

pembiayaan dalam pengadaan pembelian rumah dengan jaminan berupa rumah 

tersebut. Pembiayaan KPR syariah ini berbeda dengan pembiayaan kontruksi dan 

renovasi walaupun memiliki kemiripan dai penggunaannya.  

 

Bauran Pemasaran Didalam strategi pemasaran ada salah satu rumusan yang biasa 

kita kenal dan digunakan oleh perusahaan yaitu bauran pemasaran. Menurut Kotler 

dan Amstrong (2012:51), bauran pemasaran merupakan seperangkat alat atau 

beberapa peralatan pemasaran untuk mendapatkan respon dalam target pasar. Akan 

tetapi hal ini berbeda dengan pendapat Tjiptono (2008:217), yang mengatakan 

bahwa bauran pemasaran merupakan peralatan yang digunakan oleh seorang 

pemasar untuk membentuk karakteristik jasa kepada pelanggan. Bauran pemasaran 

ini lebih membahas tentang empat komponen yang ada dalam pemasaran, yaitu 4P.  

 

Akan peneliti uraikan kedalam bentuk uraian sebagai berikut: Product atau Produk 

Produk adalah bentuk yang ditawarkan kepada masyarakat atau pasar untuk 

menarik ketertarikan, perhatian, penggunaan, akuisisi, produk juga merupakan alat 

konsumsi yang dapat memenuhi kepuasan kebutuhan (Kotler dan Amstrong, 

2008:62). Price atau Harga Harga merupakan acuan yang dapat ditukar untuk 

mendapatkan hak atas dasar kepemilikan atau digunakan baik berupa barang 

maupun jasa (Tjiptono,2012:151) Promotion atau Promosi Menurut Faundria 
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(2012:22) Promosi adalah suatu usaha dari pemasar dalam menginformasikan dan 

mempengaruhi orang atau pihak lain sehingga tertarik untuk bertransaksi atau 

adanya pertukaran dari produk barang atau jasa yang sudah dipasarkan.  

 

Place atau tempat Menurut Kotler dan Amstrong (2004:56) lokasi atau tempat 

merupakan aktivitas perusahaan agar konsumen mudah mendapatkan produk yang 

diinginkan. Minat Menurut Ahmadi (1991) minat adalah suatu perhatian seseorang 

pribadi yang menimbulkan perasaan yang kuat dari jiwa seseorang yaitu (kognisi, 

konasi, emosi). Jadi menarik minat dapat menyebabkan adanya perhatian kepada 

suatu obyek, kemudian timbulah perasaan kuat untuk memilih obyek.  

 

Menurut Shalih dan Wahab (2004:263) minat adalah seseorang memberikan 

perhatian terhadap orang, aktifitas, situasi yang menjadi objek dengan memahami 

pada suatu usaha mengetahui secara dalam dan menguasainya. Penelitian 

Terdahulu Studi yang terkait atau serupa dengan penelitian yang akan di kaji oleh 

penulis disajikan dalam tabel sebagai berikut: No.  

 

_Nama Peneliti _Judul _Hasil Penelitian _ _ _Kharisma Faundria Amri (2012) 

_Analisis Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Nasabah dalam Pemilihan KPR 

Syariah : Studi Kasus Bank Muamalat Indonesia, Tbk. _Berpengaruh positif yang 

signifikan antara faktor religiusitas terhadap keputusan pembelian KPR syariah 

Bank Muamalat Berpengaruh positif yang signifikan antara faktor ekonomi 

terhadap keputusan pembelian KPR Syariah Bank Muamalat Hipotesis yang di 

ajukan dalam penelitian ini terbukti yaitu variabel administrasi dan pelayanan, 

variabel pemasaran, variabel lokasi.  

 

_ _ _Gustina Hidayat (Vol VIII, No 2, Nov 2017) _Analisis Faktor-Faktor yang 

Mempengaruhi Keputusan Permintaan KPR pada Bank Syariah di Kabupaten 

Sumedang _Faktor-faktor yang dapat mempengaruhi dalam pengambilan KPR 

pada Bank Syariah di Kab. Sumedang, adalah faktor dari pertimbangan prinsip 

syariah, pemahaman bahwa sistem bunga haram, jangka waktu yang ditawarkan 

lebih bebas, dan banyak developer yang sudah membuka kerjasama dengan bank 

syariah Variabel religius, ekonomi, pelayanan, dan pemasaran memiliki pengaruh 

yang signifikan terhadap keputusan nasabah dalam pengajuan permohonan KPR 

pada Bank Syariah Cabang Kab.  

 

Sumedang _ _ METODE PENELITIAN Penelitian ini merupakan penelitian 

kuantitatif yang menghasilkan nilai dalam bentuk angka yang didapatkan dari hasil 

secara langsung dilapangan untuk menjelaskan fenomena yang terjadi tersebut. 

(Firdaus,2012:43). Adapun jenis penelitian ini menggunakan penelitian deskriptif 

analitik untuk mengetahui peranan antara variabel independen dengan variabel 

dependen dengan menggunakan faktor-faktor produk, harga, tempat, dan promosi 

terhadap minat masyarakat.  

 

Untuk memperoleh data secara terperinci dan baik, penelitian ini menggunakan data 

primer yang diperoleh melalui kuesioner. Kuesioner merupakan teknik yang 
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dipakai untuk Tabel 4.22 Hasil Uji Parsial T . 

mengumpulkan data dengan memberi beberapa pernyataan secara tertulis kepada 

calon responden untuk dijawab dengan sebenarnya (Sugiyono, 2013).  

 

Penelitian ini dilakukan terhadap masyarakat di daerah Kabupaten Bogor 

khususnya di Kecamatan Leuwiliang daerah sekitar perumahan Amanah Asri 

Leuwiliang dengan waktu penelitian pada bulan Agustus – Oktober 2019 Teknik 

Pengumpulan Data Dalam penelitian ini, penetapan sampel menggunakan teknik 

Simple Random Sampling yaitu teknik pengambilan anggota sampel dari populasi 

dilakukan secara acak tanpa memperhatikan populasi dari orang tersebut memiliki 

strata apa (Sugiyono, 2016:82).  

 

Pendekatan yang digunakan dalam pengambilan sampel menggunakan teknik 

Tabachic & Fidell, yaitu jumlah variabel independen dikalikan dengan 10–25 

(Ferdinand, 2006). Karena dalam penelitian ini jumlah variabel bebasnya ada 

empat, maka jumlah sampel yang dibutuhkan berada pada kisaran 40–100. Dalam 

penelitian ini peneliti menggunakan jumlah sampel sebanyak 100.  

 

PEMBAHASAN Berdasarkan Uji Parsial pada tabel diatas, maka dapat dijelaskan 

sebagai berikut: Pengaruh Produk terhadap Minat masyarakat dengan nilai t hitung 

sebesar – 0,100 < t tabel sebesar 1,98447 dan tingkat signifikansi 0,920 > 0,05. 

Hasil menunjukkan bahwa variabel produk tidak berpengaruh dan tidak nyata 

terhadap minat masyarakat. Maka hipotesis Ho1 diterima Ha1 ditolak.  

 

Pengaruh harga terhadap minat masyarakat dengan nilai t hitung sebesar 4,301 > t 

table sebesar 1,98447 dan tingkat signifikansi 0,000 < 0,05. Hasil menunjukkan 

bahwa variabel harga berpengaruh dan nyata terhadap minat masyarakat, Maka 

hipotesis Ha2 diterima Ho2 ditolak Pengaruh tempat terhadap minat masyarakat 

dengan nilai t hitung sebesar 3,526 > t table sebesar 1,98447 dan tingkat signifikansi 

0,001 < 0.05.  

 

Hasil ini menunjukkan bahwa variabel tempat berpengaruh dan nyata terhadap 

minat masyarakat, maka hipotesis Ha3 diterima Ho3 ditolak. Pengaruh promosi 

terhadap minat masyarakat dengan nilai t hitung sebesar 2,732 < t table sebesar 

1,98447 dan tingkat signifikansi 0,007 < 0.05. Hasil ini menunjukkan bahwa 

variabel promosi berpengaruh dan nyata terhadap minat masyarakat, maka hipotesis 

Ha4 diterima Ho4 ditolak.  

 

Uji Simultan (Uji Statistik F) Untuk menganalisis besarnya pengaruh variabel 

independen yaitu produk, harga, tempat dan promosi secara bersama-sama terhadap 

variabel dependen yaitu minat masyarakat, digunakan uji statistik F atau uji 

simultan. Jika hasil yang didapatkan memiliki nilai f hitung lebih besar dati f tabel 

dan nilai signifikan lebih kecil dari 0,05.  

 

Maka variabel bebas yang peneliti teliti berpengaruh secara bersama-sama atau 

simultan terhadap variabel minat masyarakat. Untuk lebih jelasnya dapat dilihat 
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pada tabel sebagai berikut: Tabel 4.23 Hasil uji Simultan F  

Maka dapat disimpulkan berarti bahwa produk, harga, tempat, promosi secara 

bersama-sama berpengaruh dan nyata terhadap minat masyarakat. Maka hipotesis 

Ha5 diterima Ho5 ditolak. Hasil Uji Koefisien Determinasi Koefisien Determinasi 

dapat dianalisis melalui uji koefisien determinasi dengan menghitung adjusted R2.  

 

Koefisien determinasi digunakan untuk mengukur kemampuan model dalam 

menerangkan variasi variabel bebas atau dependen yang diteliti (Ghozali, 2009). 

Nilai adjusted R2 digunakan untuk mengukur seberapa besar regresi sampel yang 

dipakai cocok dengan data populasi. Nilai dari koefisien determinasi ini antara nilai 

0 dan 1, jika nilainya berada pada angka 0 maka semakin kecil pengaruh dari 

variabel bebas terhadap variabel terikat begitu juga dengan nilai sebaliknya. Jika 

angka Tabel 4.24 Hasil Uji Koefisien Determinasi  

mendekati nilai 1 maka pengaruh dari variabel bebas semakin besar. Sumber : 

Peneliti, Outpot IBM SPSS Statistics 21 yang di olah, 2019 Dapat dilihat dari tabel 

diatas bahwa hasil dari adjusted R square memiliki nilai sebesar 0,599 atau 59,9%. 

Ini dapat diartikan bahwa dari59,9% dapat dijelaskan oleh variabel produk, harga, 

tempat dan promosi untuk menggambarkan variabel minat masyarakat.  

 

Sisa dari 41,1% dapat dijelaskan oleh variabel lain yang tidak dijelaskan dan tidak 

diteliti oleh peneliti. Pengaruh Produk Terhadap Minat Masyarakat Hasil penelitian 

menunjukkan bahwa variabel produk tidak berpengaruh dan tidak nyata terhadap 

minat masyarakat hal ini ditunjukan dengan thitung sebesar -0,100 < ttabel sebesar 

1,98447 dan tingkat signifikansi 0,920 > 0,05.  

 

Nilai koefisien variabel produk sebesar -0,010 artinya jika variabel produk 

mengalami kenaikan dengan asumsi variabel lain konstan satu satuan maka nilai 

minat masyarakat turun sebesar 0,010 demikian pula sebaliknya. Pengaruh Harga 

Terhadap Minat Masyarakat Hasil penelitian menunjukkan bahwa variabel harga 

berpengaruh dan nyata terhadap minat masyarakat hal ini ditunjukan dengan nilai t 

hitung sebesar 4,301 > t table sebesar 1,98447 dan tingkat signifikansi 0,000 < 0,05.  

 

Nilai koefisien variabel harga sebesar 0,449 artinya jika variabel harga mengalami 

kenaikan satu satuan dengan asumsi variabel lain konstan maka nilai minat 

masyarakat naik sebesar 0,449 begitu pula sebaliknya. Hasil penelitian ini relevan 

dengan penelitian yang dilakukan oleh Roby Ardiyansyah dan Drs. Sugiono 

Sugiharto, M.M (Vol 3 No 2, 2016) dengan judul “Analisis Pengaruh Bauran 

Pemasaran Terhadap Minat Beli Konsumen di Puspa Agro” yang dimana hasilnya 

menunjukkan harga berpengaruh positif terhadap minat beli di Puspa Agro. Hal ini 

menunjukan bahwa semakin baik harga yang ditawarkan, maka semakin baik pula 

minat beli konsumen di Puspa Agro.  

 

Pengaruh Tempat Terhadap Minat Masyarakat Hasil penelitian menunjukkan 

bahwa variabel tempat berpengaruh dan nyata terhadap minat masyarakat hal ini 

ditunjukan dengan nilai t hitung sebesar 3,526 > t table sebesar 1,98447 dan tingkat 

signifikansi 0,001 < 0.05. Nilai koefisien variabel tempat sebesar 0,316 artinya jika 
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variabel tempat mengalami kenaikan satu satuan dengan asumsi variabel lain 

konstan maka nilai minat masyarakat naik sebesar 0,316 demikian pula sebaliknya.  

 

Diambil dari teori dari Tjiptono (2001) lokasi merupakan sebuah tempat yang 

dimana ketika perumahan yang diminati oleh masyarakat memiliki keterjangkauan 

mudah, aman dan memiliki tempat parkir luas. Hal ini sejalan dengan hasil yang 

didapatkan dari pernyataan kuesioner yang di bagikan bahwa tempat yang dekat 

dengan perekonomian masyarakat dan dekat dengan tempat masyarakat 

beraktivitas maupun bekerja sangat mempengaruhi adanya minat masyarakat dalam 

pembiayaan rumah dengan prinsip syariah.  

 

Penelitian yang dilakukan sesuai dengan hasil penelitian yang dilakukan oleh 

Chusnul Chotimah (2014) dengan judul “Pengaruh Produk, Pelayanan, Promosi dan 

Lokasi Terhadap Masyarakat Memilih Bank Syariah Di Surakarta” yang dimana 

terbukti bahwa hasil dari nilai thitung variabel lokasi sebesar 2,803 sedangkan 

besarnya nilai ttabel dengan tingkat keyakinan 95% sebesar 1,660 hasil yang 

didapatkan lebih besar dari t tabel sehingga hasil penelitian ini variabel lokasi 

berpengaruh terhadap keputusan masyarakat memilih bank syariah.  

 

Pengaruh Promosi Terhadap Minat Masyarakat Hasil penelitian menunjukkan 

bahwa variabel promosi berpengaruh dan nyata terhadap minat masyarakat hal ini 

ditunjukan dengan nilai t hitung sebesar 2,732 < t tabel sebesar 1,98447 dan tingkat 

signifikansi 0,007 < 0.05. Nilai koefisien variabel promosi sebesar 0,272 artinya 

jika variabel promosi mengalami kenaikan satu satuan dengan asumsi variabel lain 

konstan maka nilai minat masyarakat naik sebesar 0,272 demikian pula sebaliknya.  

 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa adanya brosur maupun pamflet yang menarik 

perhatian dan informasi yang jelas sangat berpengaruh untuk minat masyarakat 

dalam pembiayaan rumah dengan prinsip syariah selain itu informasi yang 

disebarkan dari mulut ke mulut juga mampu mempengaruhi minat masyarakat 

tersebut. Penelitian ini relevan dengan penelitian yang dilakukan oleh Delilah 

Fauziah (2016) dengan judul “Pengaruh Bauran Pemasaran Terhadap Minat 

Nasabah Dalam Memilih Lembaga Keuangan Syariah Pada BMT Khairu Ummah 

Cabang Leuwiliang” yang dimana variabel promosi berpengaruh positif dan 

berpengaruh nyata terhadap variabel minat nasabah.  

 

Hal ini dikarenakan promosi yang dilakukan pihak BMT Khairu Ummah 

memberikan informasi secara lengkap tentang program-programnya sehingga 

menarik perhatian para nasabah. Pengaruh Produk, Harga, Tempat, Promosi 

Terhadap Minat Masyarakat Berdasarkan hasil uji simultan atau uji f menunjukkan 

bahwa nilai F-hitung sebesar 38,033 > F tabel sebesar 2,70 maka hal ini menyatakan 

bahwa variabel produk, harga, tempat, promosi berpengaruh terhadap minat 

masyarakat. Dengan nilai signifikansi sebesar 0.000 (0.000 < 0,05) dapat 

dinyatakan bahwa variabel produk, harga, tempat, promosi secara simultan 

berpengaruh nyata terhadap minat masyarakat.  
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Menurut Shalih dan Wahab (2004:263) minat adalah seseorang memberikan 

perhatian terhadap orang, aktifitas, situasi yang menjadi objek dengan memahami 

pada suatu usaha mengetahui secara dalam dan menguasainya. Dari situlah ada 

daya tarik dan perasaan senang dari objek tersebut. Hasil penelitian ini relevan 

dengan penelitian yang dilakukan oleh Delilah Fauziah (2016) dengan judul 

“Pengaruh Bauran Pemasaran Terhadap Minat Nasabah Dalam Memilih Lembaga 

Keuangan Syariah Pada BMT Khairu Ummah Cabang Leuwiliang” yang dimana 

hasilnya bauran pemasaran secara simultan berpengaruh positif dan nyata terhadap 

minat nasabah dalam memilih lembaga keuangan syariah. Berdasarkan hasil 

penelitian yang peneliti lakukan hasil nilai adjusted R2 sebesar 0,599 atau 59,9%.  

 

Hasil pengujian ini menunjukkan bahwa 59,9 % variabel minat masyarakat dapat 

dijelaskan oleh variabel produk, harga, tempat, promosi. Sedangkan nilai yang 

41,1% nya ini dapat dijelaskan oleh variabel lain yang tidak diteliti dalam penelitian 

ini. Jika melihat dari hasil penelitian terdahulu yang saya gunakan ada variabel lain 

yang mempengaruhi minat, antara lain yaitu variabel religius, pelayanan, kualitas 

produk, sikap konsumen, dan ekonomi, selain yang disebutkan masih banyak 

faktor-faktor yang lainnya.  

 

Nilai koefisien determinasi sebesar 59,9 % memiliki arti pengaruh variabel 

independen terhadap variabel dependen cukup tinggi atau akurat hal ini sesuai 

dengan yang disampaikan oleh Supranto (2001:227) dengan tabel koefisien 

determinasinya. KESIMPULAN Berdasarkan penelitian tentang analisis bauran 

pemasaran dengan 4P yang berpengaruh terhadap minat masyarakat dalam 

pembiayaan rumah dengan prinsip syariah, dan berdasarkan pertanyaan atas 

pertanyaan penelitian adakah pengaruh antara faktor-faktor produk, harga, tempat, 

promosi terhadap minat masyarakat secara parsial dan secara simultan, serta faktor 

apa yang paling nyata terhadap minat masyarakat dalam memilih pembiayaan 

rumah dengan prinsip syariah, maka dapat disimpulkan sebagai berikut: Secara 

parsial produk tidak berpengaruh dan tidak nyata terhadap minat masyarakat, 

sedangkan untuk harga, tempat dan promosi berpengaruh dan nyata terhadap minat 

masyarakat dalam pembiayaan rumah dengan prinsip syariah.  

 

Secara simultan faktor produk, harga, tempat, dan promosi berpengaruh dan nyata 

terhadap minat masyarakat dalam pembiayaan rumah dengan prinsip syariah 

dengan melihat nilai dari hasil koefisien determinasi adjusted R square sebesar 

0,599 atau 59,9 % selebihnya 41,1 % di pengaruhi oleh variabel lain. Dari hasil uji 

pada penelitian ini bahwa faktor produk, harga, tempat dan promosi yang paling 

nyata mempengaruhi minat masyarakat dalam pembiayaan rumah dengan prinsip 

syariah adalah faktor dari harga. Hal ini dihasilkan dari penelitian dengan melihat 

nilai koefisien nya sebesar 0,449 dan nilai signifikannya sebesar 0,00.  

 

Dengan demikian harga merupakan variabel terpenting dalam mempengaruhi minat 

masyarakat terhadap pembiayaan rumah dengan prinsip syariah jika di bandingkan 

dengan faktor dari produk, tempat, dan promosi. Saran Berdasarkan hasil 

penelitian, ada beberapa saran yang dapat dikemukakan sebagai bahan masukan 
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yang bermanfaat untuk dunia perbankan syariah maupun .  

 

Perbankan Syariah dapat lebih meningkatkan pelayanan dalam bentuk pengadaan 

produk yang sesuai dengan apa yang telah dijanjikan baik fisik maupun tingkat 

mutu agar kepuasan masyarakat dapat terpenuhi, harga yang ditawarkan bisa lebih 

kompetititf dengan melakukan program diskon atau potongan harga kepada 

masyarakat yang melunasi lebih awal dari jatuh tempo, dalam pemilihan tempat 

perbankan syariah memilih tempat yang mudah dijangkau dekat dengan pusat 

perekonomian, dekat dengan pusat pendidikan, dekat dengan pusat industri, dan 

melengkapi sarana dan prasarana, sedangkan untuk promosi lebih meningkatkan 

sosialisasi dalam bentuk pameran, penyebaran pamflet dan spanduk.  

 

Perbankan syariah perlu mengimplementasikan lebih optimal tentang produk, 

harga, tempat dan promosi karena berdasarkan perhitungan dari keempat faktor ini 

berpengaruh terhadap minat masyarakat dalam pembiayaan rumah dengan prinsip 

syariah. Perbankan syariah lebih memberikan harga yang bervariasi kepada calon 

nasabah agar semakin banyak minat masyarakat terhadap perumahan dengan 

pembiayaan prinsip syariah.  

 

Karena harga menjadi sesuatu yang sangat berpengaruh dalam mempengaruhi 

minat. Dibutuhkan penelitian-penelitian berikutnya tentang minat masyarakat 

dalam pembiayaan rumah dengan prinsip syariah dengan menggunakan variabel 
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