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BAB I 

PENDAHULUAN  

 

 

A. Latar Belakang Masalah 

Teknologi informasi membuat setiap orang semakin berusaha untuk 

menjadi lebih baik terutama dalam hal berbisnis. Bahkan dalam kegiatan usaha 

kecil (mikro) saat ini. Banyak sekali usaha-usaha kecil yang membutuhkan 

dana untuk mengembangkan atau memulai usaha barunya, dan juga yang 

paling dominan dan sangat dibutuhkan keberadaannya di dunia ekonomi ini 

adalah Lembaga keuangan. 

Lembaga keuangan syariah ini lah yang saat ini semakin  banyak 

bahkan dalam setiap daerah pun sudah mulai ada, dalam hal ini lah yang 

membuat suatu lembaga keuangan syariah khususnya BMT (Baitul Mal 

WaTamwil) ini semakin memperbaiki agar menjadi lebih baik. Dalam hal ini 

akan mempengaruhi kondisi pasar Sehingga kondisi pasar yang tingkat 

persaingannya semakin ketat, banyak produk-produk bermunculan yang saling 

berlomba merebut perhatian nasabah/ anggota. Menghadapi  persaingan dalam 

dunia bisnis yang semakin tajam ini, preferensi dan  loyalitas  adalah kunci 

untuk meraih sukses. 

Atribut produk adalah suatu komponen yang merupakan sifat–sifat 

produk yang  menjamin  agar  produk tersebut dapat memenuhi kebutuhan dan 

keinginan  yang  ditetapkan oleh pembeli. Dalam Kamus Besar Bahasa 
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Indonesia, atribut diartikan sebagai sifat yang menjadi ciri khas suatu benda
1
 

Sedangkan Citra adalah persepsi masyarakat terhadap perusahaan atau 

produknya. Citra  dalam bahasa Inggris  “image”  adalah sejumlah 

kepercayaan,  ide,  atau nilai dari seseorang terhadap suatu objek, merupakan 

konstruksi  mental  seseorang  yang  diperolehnya dari hasil pergaulan atau 

pengalaman seseorang. 

Adapun salah satu cara yang dilakukan sehingga akan mempengaruhi 

anggota dalam memilih atribut produk tabuangan adalah melakukan Brand 

image (citra merek). Brand image adalah persepsi keyakinan, gagasan, dan 

kesan yang dimiliki seseorang mengenai suatu merek. Karena merek akan 

mempengaruhi pandangan orang terhadap kualitas produk dan bagaimana 

seseorang meyakinkan anggotanya serta memudahkan seseorang untuk 

mengenalinya suatu produk tersebut. Produk yang diciptakan harus sesuai 

dengan perencanaan.
2
Produk adalah unsur pertama dan terpenting dalam 

bauran pemasaran.
3
Anggota akan memiliki persepsi atas suatu merek, 

selanjutnya anggota akan mencari produk  yang diinginkan karena selalu ingat 

dengan produk tersebut.  

Kepercayaan anggota terhadap produk SIMPAGA ini membuat BMT 

Al Hasanah menjadi lebih baik dikarenakan anggota sangat termotivasi dengan 

adanya produk SIMPAGA tersebut, pada tahun lalu anggota pernah melakukan 

penarikan besar-besaran yang mengakibatkan anggota menarik tabungannya 

                                                             
1
Philip Kotler& Kevin Lane Keller, ManajemenPemasaran, diterjemahkanoleh Benyamin 

Molan, darijudulasliMarketing Management, (Jakarta: PT Macanan Jaya Cemerlang, 2008), h. 4 
2
EtikaSabariah, ManajemenStrategis (Yogyakarta: PustakaPelajar, 2016), h. 122 

3
 Philip Kotler& Kevin Lane Keller, ManajemenPemasaran, h. 35. 
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karna ada salah satu BMT terbesar di lampung ini yang mengalami masalah 

sehingga anggota takut untuk menabung di BMT-BMT yang lainnya. Tetapi 

dengan kerja keras BMT Al Hasanah anggota dapat kembali dan menabung di 

BMT Al Hasanah.   

BMT merupakan  suatu lembaga yang terdiri dari dua istilah, yaitu 

BaitulMaal dan BaitulTamwil. Baitul Maal lebih mengarah pada usaha-usaha 

pengumpulan dan penyaluran dana yang nonprofit, seperti: zakat, infaq, dan 

sedekah. Adapun baitul tamwil sebagai usaha pengumpulan dan penyaluran 

dan akomersial.
4
 

Dasar hukum BMT salah satunya adalah Al-Qur’an Q.S. At-Taubah 

ayat 60 sebagai berikut:  

                      

                       

Artinya: Sesungguhnya zakat-zakat itu, hanyalah untuk orang-orang 

fakir, orang-orang miskin, pengurus-pengurus zakat, Para mu'allaf yang 

dibujuk hatinya, untuk (memerdekakan) budak, orang-orang yang berhutang, 

untuk jalan Allah dan untuk mereka yang sedang dalam perjalanan, sebagai 

suatu ketetapan yang diwajibkan Allah, dan Allah Maha mengetahui lagi 

Maha Bijaksana. (Q.S. At-Taubah: 60)
5
 

 

Ayat di atas menerangkan tentang kewajiban zakat terhadap umat 

Islam. Pada masa Rasulullah SAW pemungutan Zakat belum tertata dengan 

rapi serta belum ada lembaga yang menampung hasil zakat tersebut. Oleh 

                                                             
4
NurulHuda danMuhammad Haikal, LembagaKeuangan Islam 

TinjauanTeoritisdanPraktis, (Jakarta: KencanaPrenada Media Group, 2010), h 363 
5
Departemen Agama RI, Al-Qur’an dan Terjemahannya, At-Taubah 60, h. 196 
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karena itu Rasulullah membuat kebijakan untuk membangun lembaga khusus 

untuk menaruh uang dari hasil zakat tersebut yang diberi nama Baitul Maal. 

Usaha-usaha tersebut menjadi bagian yang tidak terpisahkan dari BMT 

sebagai lembaga pendukung kegiatan ekonomi masyarakat kecil dengan 

berlandaskan Islam. Lembaga ini didirikan dengan maksud untuk memfasilitasi 

masyarakat bawah yang tidak terjangkau oleh pelayanan bank islam atau BPR 

islam. Lembaga keuangan syariah seperti BMT inilah yang membantu usaha-

usaha kecil selalu berkembang.  

Keputusan-keputusan tentang produk ini mencakup penentuan bentuk 

penawaran produk secara fisik bagi produk barang, merek yang akan 

ditawarkan atau ditempelkan pada produk tersebut (brand).
6
 Suatu produk 

mempunyai brand yang baik, tidak menutup kemungkinan akan dapat menarik 

minat para konsumen. 

Atribut Produk dan Citra Merek (Brand Image) dalam BMT Al 

Hasanah cabang batanghari yaitu produk SIMPAGA (Simpanan Keluarga) 

produk unggulan yang dikeluarkan oleh BMT Al Hasanah sangat menarik 

anggota untuk bergabung dalam lembaga keuangan ini, dan Citra Merek 

(Brand Image) dalam produk ini adalah SIMPAGA,yang artinya lembaga-

lembaga keuangan mempunyai ciri khas dalam memasarkan produknya, setiap 

BMT atau lembaga keuangan mempunyai nama/ ciri khas yang dimilikinya 

meskipun artinya sama tetapi setiap lembaga mempunyai brand sendiri-sendiri.  

                                                             
6
M. NurRianto Al Arif, Dasar-DasarPemasaran Bank Syariah, (Bandung: Alfabeta, 

2012), h. 14 
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Sebagaimana para anggota  BMT AL-Hasanah yang tertarik serta 

percaya untuk menggunakan produk-produknya yaitu Produk Simpanan yaitu: 

Simpanan Wadiah (Titipan),Simpanan Idul Fitri, Simpanan Pendidikan, 

Simpanan Qurban, Simpanan Keluarga (SIMPAGA), Simpanan Berjangka 

(SIJANGKA) dan Produk Pembiayaannya adalah Pembiayaan 

Murabahah,Pembiayaan Mudharabah , Pembiayaan Ijarah Muntahiya 

Bittamlik, Istishna, Hiwalah dan Qardh. 

Ketika    peneliti melakukan wawancara terkait produk-produk yang 

dimiliki oleh BMT, banyak dari anggota yang merasa senang menggunakan 

produk simpanan keluarga (SIMPAGA) dari BMT tersebut. Peneliti melakukan 

wawancara dengan Ibu Suyatmi, dan ibu prihatin dari hasil wawancara tersebut 

dapat diketahui bahwa produk yang dimiliki oleh BMT tidak memberatkan 

para anggotanya, seperti produk SIMPAGA (simpanan keluarga), karena 

produk simpaga ini bisa diambil kapan saja setiap jam kerja berlangsung.
7
 

Peneliti juga melakukan wawancara dengan manager BMT Al Hasanah, 

yaitu Bapak Ahmad Suhaimi S,Pd  di ketahui bahwa BMT Al Hasanah selalu 

memberikan kenyamanan dan memberikan yang terbaik kepada seluruh 

anggotanya, beliau juga menambahkan bahwasanya produk unggulan BMT Al 

Hasanah  adalah SIMPAGA (Simpanan Keluarga). Terbukti dengan jumlah 

para anggota yang memilih produk ini sebesar 800 anggota, Alasannya setiap 

anggota merasa dimudahkan dengan adanya produk SIMPAGA ini karena jika 

                                                             
7
Suyatmi dan Prihatin, PenjualAyam, WawancaraPrasurvey, Tanggal 17 Maret, 2018 
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anggota butuh anggota bisa mengambil tabungannya sewaktu-waktu.
8
Selain 

itu, peneliti juga melakukan wawancara dengan Marsanah diketahui 

bahwasannya produk yang sering digunakan oleh para anggota BMT Al 

Hasanah cabang Batanghari yaitu  SIMPAGA (Simpanan Keluarga). Hal 

tersebut terbukti dengan adanya data yang menunjukkan kenaikan minat 

anggota terhadap produk tersebut meningkat
9
 

Dari hasil wawancara tersebut dapat diketahui bahwasannya pelayanan 

dan produk yang diberikan oleh BMT kepada anggotanya membuahkan hasil. 

Para anggota tidak segan untuk menggunakan produk yang dikeluarkan oleh 

BMT  tersebut. Berdasarkan hal tersebut peneliti tertarik untuk mengambil 

judul :Pengaruh Atribut Produk dan Citra Merek (Brand Image)Terhadap 

Motivasi Anggota BMT Al Hasanah Cabang Batanghari”  

B. Pertanyaan Penelitian 

Berdasarkan latar belakang masalah yang sudah diuraikan, maka 

pertanyaan peneliti pada penelitian ini adalah: Bagaimana Pengaruh Atribut 

Produk Dan Citra Merek (Brand Image)Terhadap Motivasi Anggota BMT Al 

Hasanah Cabang Batanghari? 

C. Tujuan dan Manfaat Penelitian 

1. Tujuan Penelitian 

 Berdasarkan Pertanyaan Peneliti yang telah dikemukakan, 

penelitian ini bertujuan untuk melihat Pengaruh Atribut Produk dan Citra 

                                                             
8
Ahmad Suhaimi S,Pd, Manager BMT Al Hasanah, WawancaraPrasurvey, Tanggal 18 

Maret 2018  
9
Marsanah, Teller BMT Al Hasanah, WawancaraPrasurveyTanggal 18 Maret 2018 
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Merek (Brand Image) Terhadap Motivasi Anggota BMT Al Hasanah 

Cabang  Batanghari. 

2. Manfaat Penelitian 

a. Secara teoritis hasil penelitian ini diharapkan akan dapat 

mengembangkan khasanah dalam manajemen pemasaran. 

b. Sebagai sumber pengetahuan tambahan bagi para pembacanya dan 

dikhususkan untuk peneliti sebagai upaya pengembangan ilmu yang di 

dapat dari perkuliahan. 

D. Penelitian Relevan 

Penelitian relevan memuat uraian secara sistematis mengenai hasil 

penelitian terdahulu tentang persoalan yang akan dikaji. Terdapat beberapa 

penelitian yang berhubungan dengan permasalahan yang diangkat dalam 

pembahasan atau topic penelitian ini. Peneliti akan memaparkan beberpa 

penelitian ilmiah yang berkaitan dengan pembahasan peneliti diantaranya: 

1. Penelitian yang dilakukan oleh Fera Febriliawati dengan judul“ Pengaruh 

Brand image Terhadap Keputusan anggota untuk Menabung di Bank 

Syariah Mandiri Cabang Metro” dapat diketahui bahwasannya merek dapat 

mempengaruhi anggota untuk menggunakan produk-produk yang 

dikeluarkan oleh bank syariah mandiri cabang metro.
10

 

2. Penelitian yang dilakukan oleh aminatinovia 2010, tentang”Atribut Dan 

Citra Produk Terhadap Motivasi Anggota Bank Muamalat Cabang Kudus 

Menggunakan Share E”. Dari hasil suatu produk bank syariah agar biasa 

                                                             
10

FeraFebriliawatiDenganJudul “ Pengaruh Brand Image 

TerhadapKeputusanNasabahUntukMenabung Di Bank SyariahMandiriCabang Metro”, 

SekolahTinggi Agama Islam Negeri Metro, 2014 
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bertahan di era persaingan yang semakin ketat langkah yang harus diambil 

adalah dengan membuat atributp roduk yang khas dan juga membangun 

citra merek atau brand image  yang baik.  Atribut produk dan citra merek 

berpengaruh terhadap motivasi anggota bank muamalat cabang kudus 

menggunakan share e.
11

.  

3. Penelitian yang dilakukan oleh Muhamad Romadoni 2015, tentang 

pengaruh citra merek ( Brand Image) terhadap pembelian sepatu NIKEpada 

mahasiswa FIK UNY, Berdasarkan skripsi tersebut dapat dilihat banyaknya 

mahasiswa dan anak sekolah yang lainnya yang sudah membeli sepatu nike, 

karena Brand Image yang dibangun oleh produk NIKE.
12

 

Berdasarkan penelitian terhdahulu yang telah dikemukakan 

diatas,meskipun banyak yang mengkaji tentang brand image dan citra merek. 

Akan tetapi, penelitian dengan judul “Pengaruh Atribut Produk dan Citra 

Merek (Brand Image) Terhadap Motivasi Anggota BMT Al-Hasanah Cabang 

Batanghari” yang sedang diteliti oleh peneliti belum pernah diteliti. Meskipun 

ketiga penelitian diatas membahas dengan topik yang hampir sama akan tetapi, 

dalam pemilihan focus penelitian berbeda. Penelitian ini lebih menfokuskan 

dalam pengaruh brand image dan motivasi para anggota dalam menggunakan 

produk BMT Al- Hasanah cabang Batanghari. 

 

 

                                                             
11

 http://eprin.walisongo.ac.id 
12

https://www.scribd.com/document/373660143/SKRIPSI-PENGARUH-CITRA-

MEREK-BRAND-IMAGE-TERHADAP-PENGAMBILAN-KEPUTUSAN-PEMBELIAN-

SEPATU-NIKE-pdfj 
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BAB II 

LANDASAN TEORI 

 

 

A. Atribut Produk 

1. Pengertian Produk 

Produk adalah segala ssuatu yang dapat ditawarkan kepasar untuk 

mendapatkan perhatian,dibeli, digunakan atau dikonsumsi yang dapat 

memuaskan keinginan atau kebutuhan. Secara konseptual produk adalah 

pemahaman subyektif dari produsen atas sesuatu yang bisa ditawarkan 

sebagai usaha untuk mencapai tujuan organisasi melalui pemenuhan 

kebutuhan dan kegiatan konsumen, sesuai dengan kompetensi dan 

kapasitas organisasi serta daya beli pasar.  
13

 

Atribut Produk adalah data yang digunakan untuk menerangkan 

suatu identitas. Sedangkan yang dimaksud dengan Produk adalah 

Produksi dan produk merupakan hal yang berkaitan. Produksi dalam 

suatu organisasi atau perusahaan merupakan sesuatu yang dapat 

mengahasilkan (output). Secara umum produksi dapat diartikan sebagai 

suatu bentuk kegiatan atau proses yang mentranformasikan masukan 

(input) menjadi keluaran (output) berupa produk.
14

 Banyak orang berfikir 

                                                             
13

Philip Kotler dan Gary Amstrong, Dasar-Dasar Pemasaran, Jakarta:Prenhallindo, 

1997, hlm. 274 

14
Sofjan Assauri, Manajemen Produksi Dan Operasi Edisi Ke Empat, (Jakarta: Lembaga 

Penerbitan Fakultas Ekonomi Universitas Indonesia, 1993), h 15 
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bahwasannya produk merupakan suatu bentuk tawaran yang berwujud, 

namun pada dasarnya produk bisa lebih dari itu.Produk dapat dipahami 

sebagai segala sesuatu yang dapat ditawarkan di pasar untuk memuaskan 

keinginan serta kebutuhan.Produk yang ditawarkan dapat berupa jasa, 

fisik, pengalaman.
15

 

Pemilihan yang sama akan produk merupakan bagian yang 

penting. Pembeli akan tertarik untuk mencoba suatu produk apabila 

produk tersebut memang perlu untuk dibeli. Dalam hal ini dapat 

dipahami bahwasannya produklah yang harus menyesuaikan diri 

terhadap pembeli, bukan sebaliknya pembeli yang menyesuaikan diri 

terhadap produk.
16

 

Philp Kotler dan Kevin Lane Keller mengatakan dalam bukunya 

bahwa produk dapat diklasifikasikan menjadi beberapa diantaranya 

sebagai berikut: 

a. Barang yang tidak tahan lama. Jenis barang ini biasa digunakan untuk 

beberapa kali seperti sabun. Karena jenis barang tersebut sering 

digunakan dan sering dibeli oleh konsumen. 

b. Barang tahan lama. Jenis barang ini merupakan barang yang 

berwujud yang biasanya tahan lama meskipun sudah digunakan 

berkali-kali. Produk yang memiiliki daya tahan lama cenderung 

                                                             
15

Philp Kotler Dan Kevin Lane Keller, Manajemen Pemasaran Edisi 12 Jilid 2, (Jakarta: 

PT Indeks, 2008), h. 4 

16
M. Murshid, Manajemen Pemasaran Cetakan Pertama, (Jakarta, PT Bumi Aksara,  

2014) h 69 
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memiliki perawatan yang lebih pribadi, misal lemari es, televisi dan 

lain sebagainya. 

c. Jasa. Jasa merupakan produk yang tidak berwujud, tidak terpisahkan 

dan mudah habis.
17

 Produk ini biasanya memerlukan pengendalian 

mutu, kredibilitas pemasok, dan kemampuan penyesuaian yang lebih 

tinggi. 

 

Seseorang harus mempunyai kreatifitas agar apa yang diinginkan 

tercapai untuk memenuhi kebutuhan usahanya berhasil dalam tingkat 

yang  lebih baik karena sesuatu yang berbeda mampu bertahan dari 

persaingan-persaingan yang sudah maju tersebut.  

 

2. Pengertian Atribut Produk 

Atribut produk adalah suatu komponen yang merupakan sifat–

sifat  produk yang  menjamin  agar  produk  tersebut  dapat  memenuhi 

kebutuhan  dan  keinginan  yang  ditetapkan  oleh  pembeli. Dalam 

Kamus Besar Bahasa Indonesia, Atribut diartikan sebagai sifat yang 

menjadi ciri khas suatu benda.
18

 

Atribut  yang  melekat  pada  suatu  produk  yang digunakan  

konsumen  untuk  menilai  dan  mengukur  kesesuaian karakteristik  

produk  dengan  kebutuhan  dan  keinginan.  Bagi perusahaan  dengan  

                                                             
17

 Philp Kotler dan Kevin Lane Keller, Manajemen Pemasaran, h.6 

18
 Alli T Delli, Kamus Besar Bahasa Indonesia, (Jakarta, Penabur Ilmu, 2000), H 50  
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mengetahui  Atribut–Atribut  apa  saja  yang  bisa mempengaruhi  

keputusan  pembelian  maka  dapat  ditentukan  strategi untuk  

mengembangkan  dan  menyempurnakan  produk  agar  lebih memuaskan  

konsumen/Anggota. Suatu  produk harus  memiliki  atribut  yang 

mendukungnya, contohnya adalah harga yang berfungsisebagai harga 

beli yang berlaku bagi konsumen. 

Inovasi  perlu  dilakukan  terhadap atribut  produk  yang  

dihasilkan  seperti  peningkatan  kualitas  suatu produk.  Hal  ini  perlu  

dilakukan  untuk  memperluas  pasar  dan agar perusahaan bisa tetap 

mempertahankan konsumennya. Kotler dan Gary membagi atribut 

produk menjadi 3 yaitu: 

a. Mutu Produk  

Mutu  adalah  salah  satu  alat  penting  bagi  pemasar  untuk 

menetapkan posisi. Mutu produk berarti kemampuan produk untuk 

melaksanakan  fungsinya.  Termasuk  didalamnya  keawetan, 

keandakan,  ketepatan,  kemudahan  dipergunakan  dan  diperbaiki 

serta atribut bernilai lain. 

b. Sifat-Sifat Produk  

Suatu produk dapat ditawarkan dengan berbagai sifat. Sifat adalah alat  

bersaing  untuk  membedakan  produk  perusahaan  dari  produk 

pesaing.  Menjadi  produsen  pertama  yang  memperkenalkan  sifat 
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baru  yang  dibutuhkan  dan  dinilai  tinggi  oleh  pelanggan  adalah 

salah satu cara paling efektif untuk bersaing.
19

 

c. Rancangan Produk  

Rancangan  produk  adalah  proses  merancang  gaya  dan  fungsi 

produkmenciptakan  produk  yang  menarik,  mudah,  aman,  tidak 

mahal  untuk  dipergunakan  dan  diservis  serta  sederhana  dan 

ekonomis untuk dibuat dan didistribusikan.
20

 

 

Sebuah lembaga keuangan harus memiliki keunikan sendiri terhadap 

produk yang akan dipasarkan  kepada anggotanya agar setiap anggota 

memiliki kepercayaan terhadap produk yang akan dipasarkan oleh lembaga 

keuangan itu sendiri. 

3. Unsur-unsur Atribut Produk 

Unsur-unsur atribut produk meliputi 4 aspek produk yaitu
21

 

sebagai berikut: 

a. Kualitas Produk  

Kemampuan sebuah produk untuk memuaskan kebutuhan atau 

tuntutan pelanggan. 

 

 

                                                             
19

 Philp Kotler dan Kevin Lane Keller, Manajemen Pemasaran.h.30  

20
Ibid. h.77 

21
 Philip Kotler dan Gary Amstrong, Dasar-Dasar Pemasaran, (Jakarta:Prenhallindo, 

2004), h. 348 
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b. Fitur  

Fitur adalah alat persaingan untuk membedakan produk 

perusahaan terhadap produk  sejenis yang menjadikan persaingan.  

c. Desain Produk  

Totalitas dari keistimewaan yang mempengaruhi cara 

penampilan dan fungsi suatu produk dalam hal kebutuhan langganan 

d. Layanan  

Layanan adalah kegiatan yang dilakukan perusahaan untuk 

pelanggannya  

Lembaga keuangan harus memiliki kualitas,fitur, desain produk dan 

layanan yang membuat seseorang membedakan produk dari suatu lembaga 

keuangan tersebut, karena setiap lembaga keuangan mempunyai ciri-ciri 

produk sejenis yang akan dipasarkan kepada setiap anggotanya. 

 

B. Citra Merk (Brand Image) 

Citra  adalah  persepsi  masyarakat  terhadap  perusahaan  atau 

produknya. Citra  dalam  bahasa  Inggris  “image”  adalah  sejumlah 

kepercayan,  ide,  atau  nilai  dari  seseorang  terhadap suatu  objek, 

merupakan  konstruksi  mental  seseorang  yang  diperolehnya  dari  hasil 

pergaulan  atau  pengalaman  seseorang,  atau  merupakan interpretasi, reaksi,  

persepsi  atau  perasaan  dari  seseorang  terhadap apa  saja  yang berhubungan  

dengannya.  Definisi  image  menurut  Philip  Kotler  “The way  an  individual  

or  a  group  sees  an  object” (cara seseorang atau kelompok melihat suatu 
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objek). Istilah  citra  ini digunakan  dalam  berbagai  konteks  seperti  citra  

terhadap  orang, lembaga,  perusahaan,  merek,  dan  sebagainya. 

Pada tingkat persaingan yang rendah, merek hanya sekedar 

membedakan antara satu produk dengan produk lainnya atau merek sekedar 

nama (just a name). Sedangkan pada tingkat persaingan yang tinggi, merek 

memberikan kontribusi dalam menciptakan dan menjaga daya saing sebuah 

produk. Merek akan dihubungkan dengan citra khusus yang mampu 

memberikan asosiasi tertentu dalam benak konsumen.
22

 

Berbagai  asosiasi  merek  yang  saling  berhubungan yang  

manimbulkan  suatu  rangkaian yang  disebut Brand Image. Citra  merek  

mempresentasikan  keseluruhan  persepsi  terhadap merek dan dibentuk dari 

informasi dan pengalaman masa lalu terhadap merek  itu. Citra terhadap 

merek berhubungan dengan sikap yang berupa keyakinan dan preferensi 

terhadap suatu merek. 

Dalam perkembangannya, perusahaan semakin menyadari merek 

sebagai aset perusahaan yang paling bernilai.Merek sebenarnya merupakan 

janji penjual untuk secara konsisten memberikan manfaat dan jasa tertentu 

pada pembeli.Merek-merek terbaik memberikan jaminan kualitas, tetapi 

merek lebih dari sekedar simbol. Merek dapat memiliki enam tingkat 

pengertian: 

1. Atribut, merek mengingatkan pada atribut-atribut tertentu. Perusahaan 

dapat menggunakan satu atabu beberapa atribut ini untuk mengiklankan 
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suatu produk tertentu. Dapat dijabarkan bahwa suatu produk 

menggambarkan karakteristik dari suatu produk tertentu 

2. Manfaat, suatu merek lebih dari serangkaian atribut. Pelanggan tidak 

membeli atribut, mereka membeli manfaat. Atribut diperlukan untuk 

diterjemahkan menjadi manfaat fungsional atau emosional.Dapat 

dijabarkan bahwa setiap produk mempunyai manfaat serta kegunaan 

dalam kebutuhannya. 

3. Nilai, merek juga menyatakan sesuatu tentang nilai produsen. Pemasar 

merek harus mengetahui kelompok pembeli suatu produk yang mana yang 

mencari nilai-nilai tersebut. Dapat dijabarkan dari suatu produk 

mempunyai nilai tersendiri bagi setiap orang yang sudah menjadi pilihan 

setiap orang tersebut. 

4. Budaya, merek juga mewakili budaya tertentu.bahwasanya merek juga 

dapat digunakan sebagai acuan untuk menggambarkan budaya.  

5. Kepribadian, merek juga mencerminkan kepribadian tertentu. Jika merek 

merupakan orang, binatang, atau suatu objek, kadang-kadang merek 

mengambil kepribadian seorang terkenal sesungguhnya. 

6. Pemakai, merek menunjukkan jenis konsumen yang membeli atau 

menggunakan produk tersebut.
23

 

 

Lembaga keuangan yang dimaksud tersebut harus mencakup dari 

keenam tingkatnya semakin banyak lembaga keuangan akan semakin banyak 
                                                             

23
Philip Kotler, Manajemen Pemasaran, diterjemahkan oleh Hendra Teguh, dari judul asli 

Marketing Management, (Surabaya: Prentice-H l Inc, 1997), h . 63. 
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persaingan, jika setiap produk yang kita pasarkan sesuai dengan nilai-nilainya 

maka produk tersebut menjadi ciri khas terhadap produk dari setiap 

perusahaan/ lembaga keuangan.  

 

 

C. Motivasi 

1. Pengertian Motivasi  

Istilah motivasi (motivation) berasal dari bahasa latin yakni 

movere, yang berarti “menggerakan” (to move).
24

Kata motivasi berasal 

dari bahasa latin, motive yang berarti dorongan, daya penggerak, atau 

kekuatan yang terdapat dalam diri organisasi yang menyebabkan 

organisasi bertindak atau berbuat. Kata ini diserap dalam bahasa Inggris, 

yaitu motivation yang berarti pemberian motif, penimbulan motif, atau hal 

yang menimbulkan dorongan atau keadaan yang menimbulkan dorongan.
25

 

Menurut Mangkunegara, motivasi adalah kondisi yang 

menggerakkan seseorang agar mampu mencapai tujuan motifnya. Motivasi 

dapat pula dikatakan sebagai energi untuk membangkitkan dorongan 

dalam diri (drive arousal).
26

 Sedangkan menurut Irham Fahmi, motivasi 

                                                             
24
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 Vinna Sri Yuniarti, Perilaku Konsumen: Teori dan Praktik, (Bandung: Pustaka Setia, 

2015), h. 80  

26
 Anwar Prabu Mangkunegara, Perilaku Konsumen, Edisi Revisi, (Bandung: Refika 

Aditama, 2012), h. 11 
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adalah aktivitas perilaku yang bekerja dalam usaha memenuhi kebutuhan-

kebutuhan yang diinginkan.
27

 

Menurut Kotler dan Keller, menjelaskan mengenai motivasi 

sebagai berikut:  

“Seseorang memiliki banyak kebutuhan pada waktu 

tertentu.Beberapa kebutuhan bersifat biogenik, yaitu kebutuhan 

tersebut muncul dari tekanan biologis seperti lapar, haus, dan 

ketidaknyamanan. Kebutuhan yang lain berifat psikogenik, yaitu 

kebutuhan itu muncul dari tekanan psikologis seperti kebutuhan 

akan pengakuan, penghargaan, atau rasa keanggotaan kelompok. 

Kebutuhan ini akan menjadi motif jika ia didorong hingga 

mencapai level intensitas yang memadai. Motif adalah kebutuhan 

cukup mampu mendorong sesorang bertindak.Motivasi mempunyai 

dua arah yaitu memilih satu tujuan di atas tujuan lainnya dan 

intensitas enegeri yang kita gunakan untuk mengejar tujuan.”
28

 

 

Motivasi adalah kekuatan pendorong dalam diri seseorang yang 

memaksanya untuk melakukan suatu tindakan. Motivasi yang ada ada diri 

seseorang akan mewujudkan suatu tingkah laku yang diarahkan mencapai 

tujuan untuk memenuhi kepuasan. Jadi, motivasi bukanlah sesuatu yang 

dapat diamati, tetapi adalah hal yang dapat dirasakan.Dimana kegiatan 

                                                             
27

 Irham Fahmi, Perilaku Konsumen Teori dan Aplikasi, (Bandung: Alfabeta, 2016), h. 99 

28
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yang dilakukan seseorang itu didorong oleh sesuatu kekuatan dalam diri 

orang tersebut, kekuatan pendorong inilah yang disebut dengan motivasi.
29

 

Berdasarkan beberapa pengertian motivasi di atas, dapat dipahami 

bahwa motivasi adalah dorongan untuk melakukan suatu tindakan agar 

mencapai suatu tujuan tertentu.Motivasi merupakan kekuatan yang ada 

dalam individu yang menjadi penggerak dan pengaruh tingkah laku 

individu tersebut. 

 

2. Jenis-jenis Motivasi 

Motivasi yang dimiliki tiap konsumen yang dalam penelitian ini 

ialah konsumen, sangat berpengaruh terhadap keputusan yang 

akandiambil. Menurut Irham Fahmi, secara garis besar terbagi dua 

kelompok besar, yakni: 

a. Rasional  

Motivasi dari segi rasional bersifat sangat mengedepankan 

logika dan diputuskan atas dasar pertimbangan yang dalam 

dengan melihat pada berbagai segi penilaian. Bahkan sering 

motivasi raisonal ini juga mendasarkan pada advise (nasehat) 

dari berbagai pihak untuk dipahami yang mana yang paling 

layak atau advise tersebut menjadi dasar pendukung penguat 

dalam pengambilan keputusan. 

                                                             
29

 Erdawati, “Pengaruh Motivasi, Persepsi, dan Promosi Terhadap Keputusan Mahasiswa 
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Pasaman Simpang Empat), Vol. 2, No. 3, September 2014, h. 155 
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b. Emosional  

Motivasi emosional dibuat atas dasar pertimbangan emosional 

semata.
30

 

 

Menurut Gerald Zaltman dan Melani Wallendorf yang dikutip oleh 

Mangkunegara, motivasi dapat digolongkan ke dalam dua klasifikasi yaitu 

cognitive motives dan affective motives. 

a. Motif- motif kognitif  

1) Konsistensi, yaitu kecenderungan konsumen menerima 

hubungan yang positif antara harga dan kualitas merupakan 

hasil dari motif konsistensi. 

2) Atribut, difokuskan pada orientasi konsumen ke arah 

kejadian eksternal dalam lingkungannya. 

3) Kategorisasi, konsumen yang menghadapi lingkungan yang 

kompleks, dorongannya adalah untuk mempermudah 

pengamatannya dengan tindakan mengategorikan 

pengalaman-pengalaman tersebut. 

4) Objektivikasi, untuk dapat mengamati perilaku orang lain 

kita harus mengerti motif apa yang melatar belakangi 

perilakunya itu.  

5) Autonomi, merupakan intisari dari pendekatan humanistik 

yang mengarah kepada apa yang memotivasi seseorang, 
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karakteristik konsumen dalam merealisasi diri melalui 

pembentukan yang terintegrasi dan identitas yang autonom. 

6) Stimulasi, konsumen secara alamiah mempunyai perasaan 

ingin tahu dan mencoba untuk mendapatkan sesuatu yang 

baru. 

7) Teleologis, bermacam-macam aktivitas, seperti produk, 

seleksi, pelayanan, dimonitor konstan oleh konsumen untuk 

menentukan apakah gap antara dorongan atau kehendak 

dengan penerimaan situasi yang ada itumeningkat atau 

berkurang.  

8) Utilitarian, merupakan motif konsumen yang mempunyai 

kesempatan dorongan untuk mendapatkan informasi yang 

bermanfaat, kemampuan baru yang digunakan dalam 

melawan tantangan kehidupan. 

b. Motif-motif Efektif  

1) Keterangan Reduksi, untuk memotivasi konsumen 

memperoleh keseimbangan suatu reduksi untuk kepuasan 

dan ketegangan merupakan sesuatu yang tidak 

menyenangkan atau mengurangi ketegangan yang 

dihadapnya agar terjadi keseimbangan pada dirinya. 

2) Ekspresi, perilaku konsumen dapat ditujukkan melalui 

ekspresi air mukanya. Artinya untuk mengetahui apakah 
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konsumen merasa puas setelah proses pembelia, dapat 

dibaca melalui  ekspresi mukanya. 

3) Pertahanan Diri, motif mempertahankan diri merupakan 

dorongan untuk melindungi self-image dirinya, untuk 

menutupi kelemahan dirinya, konsumenakan menunjukkan 

perilaku mempertahankan dirinya. 

4) Reinforcement, kekuatan motivasi reinforcement 

konsumenakan memperkuat dirinya dan mencapai suatu 

tujuan. Reinforcement dapat memperkuat respons terhadap 

stimulus. 

5) Pernyataan (Assertion), merupakan motif konsumen dalam 

berprestasi, kesukdesan, kekaguman dan kekuatan. Produk 

dan pelayanan yang diperoleh merupakan simbol kepuasan 

keberhasilan dari motif assertion. 

6) Afiliasi, merupakan motif yang menjadi dasar untuk 

berhubungan sosial dengan orang lain untuk berkelompok. 

Motif ini merupakan dorongan atau kebutuhan konsumen 

untuk mengadakan hubungan interpersonal dengan orang 

lain. 

7) Identifikasi, merupakan motif konsumen untuk 

mendapatkan kepuasan, merasa dirinya diterima oleh 

lingkungannya. 
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8) Modelling, merupakan motif konsumen untuk melakukan 

tindakan yang sama dengan apa yang dilakukan oleh orang 

lain.
31

 

 

Menurut Woodworth yang dikutip oleh Kompri, membagi motivasi  

ke dalam tiga golongan, yakni:  

a. Kebutuhan-kebutuhan organis, yakni motif-motif yang 

berhubungan dengan kebutuhan-kebutuhan bagian dalam dari 

tubuh. 

b. Motif-motif darurat, yakni motif-motif yang timbul jika situasi 

menuntut timbulnya tindakan kegiatan yang cepat dan kuat dari 

kita. Dalam hal timbul akibat adanya rangsangan dari luar.  

c. Motif Obyektif, yakni motif yang diarahkan/ditujukan kepada 

suatu objek atau tujuan tertentu di sekitar kita. Motif ini timbul 

karena adanya dorongan dari dalam diri.
32

 

 

Selanjutnya, menurut Sumadi Suryabrata yang dikutip oleh 

Kompri, membedakan motif menjadi dua, yakni:  

a. Motif ekstrinsik, yaitu motif-motif yang berfungsinya karena 

adanya perangsangan dari luar, misalnya orang belajar giat 

karena diberi tahu bahwa sebentar lagi akan ada ujian, orang 
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membaca sesuatu karena diberi tahu bahwa hal itu harus 

dilakukannya sebelum ia dapat melamar pekerjaan, dan 

sebagainya. 

b. Motif intrinsik, yaitu motif-motif yang berfungsinya tidak perlu 

dirangsang dari luar. Memang dalam diri individu sendiri telah 

ada dorongan itu. Misalnya orang yang gemar membaca tidak 

usah ada yang mendorongnya telah mencari sendiri buku-buku 

untuk dibacanya, orang yang rajin dan bertanggung jawab tidak 

usah menanti komando sudah belajar secara sebaik-baiknya.
33

 

 

Berdasarkan pendapat di atas, maka dapat diketahui bahwa jenis 

motivasi yang sesuai dengan penelitian ini yaitu motivasi menurut 

pendapat pertama, yakni motivasi rasional yakni pemilihan/ pembelian 

yang didasarkan kenyataan produk, dan motivasi emosional yakni 

pemilihan/pembelian yang didasarkan pada perasaan.Motivasi rasional dan 

emosional mempunyai pengaruh terhadap pengambilan keputusan 

pembelian. 

3. Faktor-faktor yang Mempengaruhi Motivasi  

Motivasi muncul jika seseorang/konsumen merasa adanya 

kebutuhan terhadap suatu hal atau barang, dan harapan memperoleh 

manfaat tertentu dari barang atau hal tersebut.
34
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Pemilihan/pembelian yang dilakukan oleh para konsumen sangat 

dipengaruhi oleh berbagai karakteristik meliputi:  

a. Faktor Internal  

1) Faktor Pengalaman Belajar 

Perilaku konsumen dapat dipelajari karena sangat 

dipengaruhi oleh pengalaman belajarnya. Pengalaman 

belajar konsumen akan menentukan tindakan dan 

pengambilan keputusan membeli.  

2) Faktor Kepribadian  

Kepribadian dapat didefinisikan sebagai suatu bentuk dari 

sifat-sifat yang ada pada diri individu yang sangat 

menentukan perilakunya. Kepribadian komsumen sangat 

ditentukan oleh faktor internal dirinya (motif, IQ, emosi, 

cara berpikir, persepsi) dan faktor eksternal dirinya 

(lingkungan fisik, keluarga, masyarakat, sekolah, 

lingkungan alam). Kepribadian konsumen akan 

mempengaruhi persepsi dan pengambil keputusan dalam 

membeli. 

3) Faktor sikap dan keyakinan 

Sikap dan keyakinan konsumen terhadap suatu produk atau 

merek dapat diubah melalui komunikasi yang persuasif dan 

pemberian informasi yang efektif kepada konsumen 
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b. Faktor Eksternal  

1) Faktor Budaya  

Budaya dapat didefinisikan sebagai hasil kreativitas 

manusia dari satu generasi ke generasi selanjutnya yang 

sangat menentukan bentuk perilaku dalam kehidupannya 

sebagai anggota masyarakat.Kebudayaan merupakan suatu 

hal yang kompleks yang meliputi pengetahuan, 

kepercayaan, seni, moral, adat, kebiasaan, dan norma-

norma yang berlaku pada masyarakat. 

2) Faktor Kelas Sosial 

Kelas sosial didefinisikan sebagai suatu kelompok yang 

terdiri dari sejumlah orang yang mempunyai kedudukan 

yang seimbang dalam masyarakat. 

3) Faktor Kelompok Anutan  

Kelompok panutan didefinsikan sebagai suatu kelompok 

orang yang mempengaruhi sikap, pendapat, norma dan 

perilaku konsumen. Kelompok panutan ini merupakan 

kumpulan keluarga, kelompok atau organisasi tertentu.  

4) Faktor Keluarga 

Keluarga dapat didefinisikan sebagai suatu unit masyarakat 

yang terkecil yang perilakunya sangat perilakunya sangat 
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mempengaruhi dan menentukan dalam pengambilan 

keputusan membeli.
35

 

 

Menurut Maslow yang dikutip oleh Sumarwan memberikan lima 

motivasi utama seseorang melakukan sesuatu, dalam bentuk hirarki. 

Hirarki kebutuhan mengikuti teori jamak yakni seseorang berperilaku, 

karena adanya dorongan untuk memenuhi bermacam-macam kebutuhan. 

Kelima motivasi tersebut adalah: 

a. Kebutuhan Fisiologis (Physiological Needs), adalah kebutuhan 

dasar manusia, dimana kebutuhan tubuh manusia untuk 

bertahan hidup. Kebutuhan tersebut meliputi kebutuhan 

jasmani, seperti lapar, haus, kebutuhan tempat tinggal dan 

kebutuhan istirahat. 

b. Kebutuhan Rasa Aman (Safety Needs), adalah kebutuhan 

tingkat kedua setelah kebutuhan dasar. Hal ini merupakan 

kebutuhan perlindungan bagi fisik manusia misalnya 

keamanan dan proteksi. Manusia membutuhkan perlindungan 

dari gangguan kriminalitas, sehingga ia bisa hidup dengan 

aman dan nyaman ketika berada di rumah maupun ketika 

berpergian. Keamanan secara fisik akan menyebabkan 

diperolehnya rasa aman secara psikis, karena konsumen tidak 
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merasa was-was, khawatir, serta terancam jiwanya dimana saja 

ia berada. 

c. Kebutuhan Sosial (Social Needs), setelah kebutuhan dasar dan 

rasa aman terpenuhi, manusia membutuhkan rasa cinta dari 

orang lain, rasa memiliki dan dimiliki, dihormati serta diterima 

oleh orang-orang sekelilingnya. Inilah kebutuhan tingkat 

ketiga Maslow, yaitu kebutuhan sosial. Kebutuhan tersebut 

berdasarkan kepada perlunya manusia berhubungan langsung 

satu dengan yang lainnya. Pernikahan dan keluarga adalah 

cermin kebutuhan sosial. Keluarga adalah lembaga sosial yang 

mengikat anggota-anggotanya secara fisik dan emosional. 

Sesama anggota saling membutuhkan, saling menyayangi, 

saling melindungi dan mendukung. 

d. Kebutuhan Ego (Esteem Needs), adalah kebutuhan keempat 

yaitu kebutuhan untuk berprestasi sehingga mencapai derajat 

yang lebih tinggi dari yang lainnya seperti halnya kepuasan 

pribadi, pengakuan dan status. Manusia tidak hanya puas 

dengan telah terpenuhinya kebutuhan dasar, rasa aman, dan 

sosial. Manusia memiliki ego yang kuat untuk bisa mencapai 

prestasi kerja dan karir yang lebih baik untuk dirinya maupun 

lebih baik dari orang lain. 

e. Kebutuhan Aktualisasi Diri (Self-Actualization Needs), yaitu 

pengembangan pribadi dan realisasi. Derajat tertinggi atau 
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kelima dari kebutuhan adalah keinginan dari seorang individu 

untuk menjadikan dirinya sebagai orang terbaik sesuai dengan 

potensi dan kemampuan yang dimilikinya. Seorang individu 

perlu mengekspresikan dirinya dalam suatu aktivitas untuk 

membuktikan dirinya bahwa dia mampu melakukan hal 

tersebut. Kebutuhan altualisasi diri juga menggambarkan 

keinginan seseorang untuk mengetahui, memahami, dan 

membentuk suatu sistem nilai, sehingga dia bisa 

mempengaruhi orang lain. Kebutuhan aktualisasi diri adalah 

keinginan untuk bisa menyampaikan ide-ide, gagasan, dan 

sistem nilai yang diyakini orang lain.
36

 

 

Berdasarkan uraian di atas, dapat dipahami bahwa faktor-faktor 

yang berpengaruh terhadap motivasi konsumen atau dalam penelitian ini 

yaitu konsumen cukup banyak.Semakin tinggi kualitas suatu produk 

semakin tinggi pula tingkat kepercayaan seseorang untuk melakukan 

pembelian. 

4. Teori-Teori Motivasi 

Menurut Irham Fahmi, teori motivasi dibagi menjadi dua yaitu 

teori motivasi Abraham Maslow dan Kebutuhan Manusia Versi 

McGregor.  
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a. Teori Abraham Maslow 

Mengenai konsep motivasi, Abraham Maslow menjelaskan 

bahwa manusia memiliki lima tingkatan kebutuhan, dimana 

setiap tingkatan akan diperoleh jika dilalui dengan tingkatan 

yagn di bawahnya dan seterusnya. Tingkatan tersebut yaitu 

meliputi: 1) physiological needs, 2) safety and security needs, 

3) social needs, 4) easteem needs, dan 5) self-actualization 

needs. 

b. Teori McGregor 

McGregor mengklasifikasikan kebutuhan manusia menjadi 

kebutuhan fisiologis, keamanan, pengakuan, penghargaan 

(ekspresi diri dan aktualisasi diri.
37

 

 

Berdasarkan berbagai teori-teori motivasi di atas, dapat dipahami 

bahwa disadari maupun tidak disadari, motivasi itu terdapat pada diri 

seseorang itu sendiri. Adapun motivasi seseorang dapat didasarkan pada 

kebutuhan orang itu sendiri terhadap sesuatu yang diinginkannya.  
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BAB III  

METODE PENELITIAN 

 

A. Jenis dan Sifat Penelitian. 

1. Jenis Penelitian  

Penelitian yang dilakukan oleh penulis termasuk jenis penelitian 

lapangan (field research),  yaitu: “penelitian yang menghasilkan prosedur 

analisis yang tidak menggunakan statistik atau cara kuantifikasi lainnya,
38

 

“ penelitian kualitatif adalah jenis penelitian yang temuan-tenuannya tidak 

tidak diperoleh melalui prosedur statistik atau bentuk hitungan lainnya.
39

  

Lokasi penelitian adalah BMT Al Hasanah Cabang Batanghari, 

objek penelitian  adalah pengaruh atribut produk dan citra merek (brand 

image) terhadap motivasi anggota. 

2. Sifat Penelitian 

Sifat penelitian yang digunakan dalam penelitian kualitatif adalah 

deskriptif kualitatif yaitu suatu penelitian untuk membuat pecandraan 

secara sistematis, faktual, dan akurat mengenai fakta-fakta dan sifat-sifat 

populasi pada tempat tersebut.
40

 Penelitian ini disebut sebagai penelitian 

kualitatif karena data diperoleh dari berbagai sumber, dengan 
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menggunakan teknik pengumpulan data yang bermacam-macam dan 

dilakukan secara terus menerus sampai datanya jenuh.
41

  

Penelitian ini berupaya menjelaskan tentang pengaruh atribut 

produk dan citra merek terhadap motivasi nasabah. Menurut Cholid 

Narbuko dan Abu Achmadi  “Penelitian deskriptif yaitu penelitian yang 

berusaha untuk menuturkan pemecahan masalah yang ada sekarang 

berdasarkan data, jadi ia juga menyajikan data, menganalisis, dan 

menginterpretasi”.
42

 

Berdasarkan pengertian tersebut dapat dipahami bahwa penelitian 

ini bertujuan untuk membuktikan kebenaran suatu obyek dengan mencari 

informasi-informasi yang berkaitan, dengan teknik pengumpulan yang 

dilakukan terus menerus hingga kebenaran obyek tersebut dapat 

dibuktikan.  

 

B. Sumber Data 

Sumber data merupakan subjek yang memberi data atau informasi. 

Sumber data dalam penelitian ini adalah subjek dari mana data dapat 

diperoleh.
43

  Sumber data berupa manusia, benda, keadaan, dokumentasi,  

atau institusi. Dalam penelitian ini peneliti menggunakan dua sumber yaitu 

data primer dan data sekunder. 

                                                             
41

 Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif, Kualitatif, dan R&D, (Bandung: Alfabeta, 

2012), h. 243.  
42

 Cholid Narbuko dan Abu Achma22di. Metodologi Penelitian, (Jakarta: Bumi Aksara, 

2013), h. 44 
43

 Suharsimi Arikanto, Prosedur Penelitian Suatu Pendekatan Praktik, (Jakarta: Bina 

Aksara, 1983), h. 129. 
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1. Sumber data primer  

Sumber data primer adalah sumber yang langsung memberikan 

data kepada pengumpul data”.
44

 Dalam hal ini peneliti melakukan 

penelitian secara langsung di  BMT Al Hasanah cabang batanghari 

dengan sumber data primer yaitu anggota BMT Al Hasanah dan karyawan 

BMT Al Hasanah cabang batanghari.  

Peneliti mengambil sampel data dengan menggunakan teknik 

purposive sampling, yakni pengambilan sampel hanya pada individu yang 

berdasarkan pada pertimbangan dan karakteristik tertentu.
45

 Berdasarkan 

penjelasan tersebut maka peneliti mengambil sampel 8 orang anggota  

yaitu Ibu Riyem, Ibu Suyatmi, Ibu Prihatin, Ibu Neneng, Mbak Ari, Ibu 

Karsini, Ibu Tursini dan Ibu Mumun serta  3 karyawan  BMT yaitu 

Marsanah, Zacki Adnan, Sugiyanto dan Bapak Ahmad Suhaimi S,Pd 

sebagai manajer BMT Al Hasanah yang  berkaitan dengan judul pengaruh 

atribut produk dan citra merek (Brand Image) terhadap motivasi anggota 

BMT Al Hasanah Cabang Batanghari. 

2. Sumber Data Sekunder  

Sumber sekunder adalah sumber yang tidak langsung memberikan 

data kepada pengumpul data, misalnya lewat orang lain atau lewat 

                                                             
44Sugiyono, Memahami Penelitian Kualitatif, (Bandung: Alfabeta,2010),h. 62  

45
Uhar Suharsaputra, Metodelogi Penelitian Kuantitatf, Kualitatif, dan Tindakan 

(Bandung: PT Revika Aditama, 2012), h. 118 
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dokumen.
46

 Sumber sekunder yang berasal dari dokumendan literatur 

adalah buku-buku yang membahas tentang atribut produk dan citra merek 

(brand image), seperti buku Philp Kotler dan Kevin Lane Keller  yang 

berjudul  Manajemen Pemasaran Edisi 12 Jilid 2, Darmadi Durianto dkk 

yang berjudul Strategi Menaklukan Pasar, Anwar Prabu Mangkunegara 

yang berjudul Perilaku Konsumen, Vinna Sri Yuniarti yang berjudul  

Perilaku Konsumen: Teori dan Praktik, dan Kompri yang belajar Motivasi 

Pembelajaran. 

C. Teknik Pengumpulan Data  

Beberapa tehnik pegumpulan data yang digunakan peneliti yaitu: 

1. Wawancara 

Wawancara merupakan dua orang untuk bertukar informasi dan 

ide melalui tanya jawab, sehingga dapat dikontruksikan makna dalam 

suatu data tertentu.
47

 Jenis wawancara yang digunakan dalam penelitian 

ini adalah wawancara semi struktur. Wawancara ini sudah termasuk 

dalam kategori in-dept interview. Pelaksanaannya lebih bebas apabila 

dibandingkan dengan wawancara tersetuktur. Tujuannya adalah 

menemukan permasalahan secara lebih terbuka. Dalam melakukan 

                                                             
46 Ibid, h. 62 

47 Boedi Abdullah dan Beni Ahmad Soebandi,Metode Penelitian Ekonomi Islam, 

(Bandung: Pustaka Setia,2014), h. 207  
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wawancara, peneliti perlu mendengarkan secara teliti dan mencatat yang 

dikemukakan tesponden.
48

 

Wawancara ditunjukan kepada  1 orang manajer yaitu bapak 

Ahmad Suhaimi S,Pd. , 3 karyawan yaitu marsanah, zacki adnan, dan 

sugiyanto ,serta 8 orang anggotanya  ibu Riyem, ibu suyatmi, ibu prihatin, 

ibu neneng, mbak ari, ibu karsini, ibu tursini dan ibu mumun di BMT Al 

Hasanah cabang batanghari. Data yang dicari dari wawancara tersebut 

adalah data yang berkaitan dengan pengaruh atribut dan citra merek 

(brand image) terhadap motivasi anggota BMT Al Hasanah.  

2. Dokumentasi  

Dokumentasi yaitu “mencari data mengenai hal-hal atau variabel 

berupa catatan, transkip, buku, surat kabar, majalah, prasasti, notulen 

rapat, legger, agenda dan sebagainya”.
49

 

Dokumentasi dalam penelitian  ini digunkan untuk mencari data 

produk yang banyak diminati anggota dan ciri khas yang  membedakan 

produk dengan produk-produk yang lainnya.  

3. Observasi 

Metode observasi adalah “ pemilihan, pengubahan, pencatatan dan 

pengkodean serangkaian perilaku dan suasana yang berkenaan dengan 

organisme sesuai dengan tujuan-tujuan empiris.”
50

 

                                                             
48 Ibid, h. 208 

49 Ibid, h. 274 

50 Ibid, h. 64 
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Obyek penelitian yang diobservasi dalam penelitian kualitatif 

dinamankan situasi sosial yang terdiri atas tiga komponen, yaitu place 

(tempat), actor (pelaku), dan activities (aktivitas).
51

 Berdasarkan teori 

tersebut, maka hal-hal yag akan penulis amatidengan menggunakan 

metode observasi meliputi:  

a) Tempat atau lokasi subyeyek penelitian, yaitu BMT Al 

Hasanah cabang batanghari. 

b) Pelaku, yaitu karyawan dan anggota yang sudah bergabung 

dengan BMT Al Hasanah. 

c) Aktivitas atau subyek penelitian dalam kaitanya dengan 

pengaruh atribut prodk dan citra merek (brand image) motivasi 

anggota BMT Al Hasanah.   

 

D. Teknik Analisis Data 

Teknis analisis data merupakan upaya yang dilakukan dengan cara 

bekerja dan dengan data, menemukan pola, memilih-milihnya enjadi 

satuan yang dapat dikelola, mencari dan menemukan pola, menemukan 

apa yang penting dan apa yang dipelajari, dan menemukan apa yang dapat 

diceritakan kepada orang lain.
52

 

Data yang diperoleh dari BMT Al Hasanah cabang batanghari 

merupakan kualitatif. Teknik analisis data yang peneliti gunkan pun 

                                                             
51 Sugiyono, memahami penelitian, h. 68 

52 Lexy J. Moleong, Metode Penelitian Kualitatif, h.249 
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merupakan teknik analisis kualitatif dengan menggunakan metode berfikir 

induktif. 

Menurut Sutrisno Hadi, berfikir induktif berangkat dari fakta-fakta 

yang khusus, peristiwa-peristiwa yang kongrit, kemudian fakta-fakta atau 

peristiwa-peristiwa yang khusus kongrit itu ditarik generalisasi-

generalisasi yang mempunyai sifat umum. Tujuannya untuk 

menyederhanakan data yang telah terkumpul dan menyajikan dalam 

susunan yang baik sehingga dapat lebih mudah dipahami.  
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BAB IV 

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

 

A. Gambaran umum BMT Al Hasanah Cabang Batanghari 

Pada awalnya BMT AL HASANAH berlokasi di Pasar Jembat Serong, 

Desa Sambikarto, Kecamatan Sekampung, Kabupaten Lampung Timur, 

berdiri tanggal 10 Agustus 1996. BMT Al Hasanah lahir dari suatu embrio 

usaha yang berskala kecil, dalam bentuk Kelompok Arisan yang terdiri dari 13 

orang dengan jumlah uang yang dikelola sebesar Rp. 600.000,-. Berkat usaha 

yang gigih dari para pengelolanya kini anggotanya semakin meningkat. Tahun 

1997 jumlah anggota telah mencapai 75 orang, dengan omset usaha 

(perputaran uang) mencapai Rp. 1.500.000,-. 
53

 

Tanggal 24 Maret 1999, Dengan Badan Hukum : No. 

42/BH/KDK.7.2/1999 yang telah didaftarkan dalam buku daftar umum 

Departemen Koperasi dan UMKM dengan usaha unggulan berupa : Simpan 

Pinjam, Pertukangan (Home Industri), Distribusi dan Waserda. Seiring dengan 

perkembangan BMT, Maka dilakukan Perubahan Anggaran Dasar yang 

kemudian didaftarkan dalam Buku Daftar Umum Kementerian Negara 

Koperasi dan UKM Republik Indonesia Dinas Koperasi dan UMKM 

Kabupaten Lampung Timur dengan Surat Keputusan No. 01/PAD/X.7/I/2010 

dengan usaha unggulan Jasa Keuangan Syariah. 
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Data per 31 Desember 2010 jumlah anggota khusus berjumlah 66 

orang dan Anggota  layanan   766 orang yang ada di   BMT Al Hasanah, untuk 

asset yang dimiliki sekarang sudah hampir 20 Milyar. BMT Al Hasanah 

Cabang Batanghari berdiri pada tanggal 05 Mei 2011. Dengan syarat utama 

dalam pembukaan kantor cabang harus memiliki Anggota Khusus atau para 

penabung Simpanan Khusus dan Simpanan Wajib sebanyak minimal 20 orang  

Keadaan BMT Al Hasanah Cabang Batanghari beberapa kali 

mengeluarkan kebijakan yang karena tim auditor, salah satunya adalah 

memberikan kebijakan bahwa untuk Kantor Cabang tidak diperkenankan 

mengelola Simpanan Anggota Khusus baik dalam bentuk Simpanan Pokok 

dan Simpanan Wajib. Berdasarkan kebijkan tersebut, maka ke 20 Anggota 

dipindahkan ke kantor Pusat Sekampung.  

Data per 31 Agustus 2012 jumlah anggota BMT Al Hasanah Cabang 

Batanghari dalam  bentuk pembiayaan sejumlah 236 orang dan dalam bentuk 

Simpanan Mudharabah sebanyak 428 orang. Adapun calon anggota baru yang 

ingin menjadi anggota layanan cukup besar, oleh karena itu BMT memberikan 

persyaratan agar calon anggota tersebut dapat aktif dalam rangka 

pengembangan BMT Al Hasanah. 
Adapun visi dan misi di BMT Al Hasanah yaitu: 

Visi: “BMT yang mandiri dan sejahtera” 

Makna VISI: Visi tersebut menggambarkan suatu semangat untuk 

mewujudkan kemandirian dan membangun ekonomi masyarakat (umat) yang 
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berbasis syariah, melalui tata kelola yang baik, tangguh dan modern menuju 

kesejahteraan anggota yang diridhoi allah SWT. 

 

Misi: 

1. Mewujudkan lembaga keuangan syariah yang mandiri dan 

mengembangkan SDM yang tangguh, profesional dan berdaya 

saing tinggi serta meningkatkan peran serta dalam 

pemberdayaan ekonomi masyarakat. 

 

Penjelasan: mewujudkan sebuah lembaga keuangan syariah yang 

mandiri, secara terus menerus meningkatkan jati diri, mengandalkan pada 

kekuatan yang dimiliki, serta mampu memanfaatkan peluang yang ada 

dengan bekerja keras, cerdas, tuntas dan ikhlas dan berupaya meningkatkan 

sarana dan prasarana yang memadai dengan didukung oleh ketersediaan 

infrastruktur teknologi informasi yang modern sesuai perkembangan zaman 

serta berupaya mengembangkan SDM yang profesional, kompeten, memiliki 

integritas tinggi berdaya saing sehingga mampu menghadapi tantangan masa 

kini dan masa depan sehingga mampu memberikan manfaat dalam 

pemberdayaan ekonomi masyarakat.  

 

2. Meningkatkan pelayanan anggota dengan penuh tanggung jawab dan 

mengoptimalkan pengelolaan zakat, infaq, sodaqoh dan wakaf demi 

kemaslahatan dan kesejahteraan bersama. 
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 Penjelasan: Dalam melaksanakan jasa layanan lebih mengutamakan 

norma-norma kebiakan (amanah), memiliki kepekaan sosial yang tinggi, terus 

menebar manfaat dan menghimpun serta menyalurkan zakat, infak, shodaqoh, 

dan wakaf sehingga keberadaannya dapat memberikan nilai tambahan serta 

dapat meningkatkan kesejahteraan bagi anggota serta masyarakat luas. 

 

Adapun struktur organisasi BMT Al Hasanah cabang batanghari 

adalah: 

 

 

      

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

MANAGER 

AHMAD SUHAIMI, S.Pd 

TELLER 

KHAIRUN NISA, A.Md 

CUSTOMER SERVICE 

PROFESTI CANDIKA EKA 

 

ACCOUNTING 

OFFICER 

1. MARSANAH 
2. ZACKI ADNAN 

3. SUGIYANTO 
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Tugas-tugas: 

1. MANAGER 

a. Fungsi utama jabatan  

  Merencanakan, mengkondisikan dan mengendalikan seluruh 

aktivitas lembaga yang meliputi penghimpu dana dari pihak ketiga 

serta penyaluran dana yang merupakan kegiatan utama lembaga 

serta kegiatan-kegiatan langsung berhubungan dengan aktivitas 

utama tersebut dalam upaya mencapai target. 

b. Tanggung jawab  

1) Tersusunnya sasran, rencana jangka pendek, rencana jangka 

panjang, serta proyeksi keuangan maupun non keuangan. 

2) Tercapainya target yang telah ditetapkan secara keseluruhan. 

3) Terselenggaranya penilaian prestasi kerja karyawan. 

4) Tercapainya lingkup kerja yang nyaman untuk semua pekerja 

yang berorientasi pada pencapaian target. 

5) Terjalinnya kerjasama dengan pihak lain dalam rangka 

memenuhi kebutuhan lembaga. 

6) Terjaganya keamanan dana-dana masyarakat yang dihimpun 

dan pembiayaan yang diberikan serta seluruh asset BMT Al 

Hasanah. 

7) Menjaga BMT Al Hasanah agar dalam aktivitasnya senantiasa 

tidak lari dari visi dan misi. 
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2. Tugas pokok 

Tersusunnya sasaran, rencana jangka pendek, rencana jangka 

panjang, serta proyeksi keuangan dan non keuangan. 

a) Menentukan sasaran/target jangka pendek dan jangka panjang  

b) Merencanakan dan menyusun rencana kerja jangka pendek 1 tahun 

dan jangka panjang 3 tahun. 

c) Menyusun rencana anggaran jangka pendek dan jangka panjang  

d) Mempresentasikan rencana jangka pendek dan jangka panjang 

kepada pengurus, dan anggota BMT Al Hasanah. 

3. TELLER  

a. Fungsi utama  

Merencanakan dan melaksanakan segala transaksi yang sifatnya 

tunai. 

b. Tanggung jawab 

1) Terselesaikannya laporan kas harian. 

2) Terjaganya keamanan kas. 

3) Tersedianya laporan cashflow pada akhir bulan untuk 

keperluan evakuasi. 

c. Tugas-tugas pokok 

Terselesaikannya laporan kas harian  

1) Menerima dan mengeluarkan transaksi tunai sesuai dengan 

dengan batas wewenang. 
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2) Melakukan pegesahan pada bukti transaksi baik paraf maupun 

validasi. 

3) Menyusun bukti-bukti transaksi keluar dan masuk dan 

memberikan nomor bukti. 

4) Membuat rekapitulasi transaksi masuk dan keluar dan meminta 

validasi dari pihak yang berwenang. 

5) Melakukann cross check antara rekapitulasi kas dengan mutasi 

vault dan neraca.  

4. CUSTOMER SERVICE 

a. Fungsi utama jabatan 

Memberikan pelayanan prima kepada mitra sehubungan 

dengan produk funding (penghimpun dana) yang dimiliki oleh 

BMT Al Hasanah dalam hal ini tabungan (simpanan lancar) dan 

deposito (simpanan berjangka). 

b. Tanggung jawab  

1) Pelayanan terhadap pembuka dan penutup rekening tabungan 

dan deposito serta mutasinya. 

2) Pengarsipan tabungan dan deposito.  

3) Perhitungan bagi hasil dan pembukuannya. 

4) Pelaporan tentang perkembangan dana masyarakat. 

c. Tugas-tugas pokok 

Pelayanan terhadap pembukaan dan penutupan rekening 

tabungan dan deposito serta mutasinya.  
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1) Menerima mitra dan memberikan penjelasan mengenai produk 

dan deposito yang ada di BMT Al Hasanah. 

2) Membuatkan buku dan memberikan nomor rekening kepada 

mitra yang baru. 

3) Membuatkan warkat deposito dan memberikan nomor 

deposito. 

4) Melakukan/ membuat registrasi tabuangan dan deposito baik 

dikomputer maupun di buku registrasi. 

5) Melakukan pemindah bukuan tabungan/deposito apabila 

diperlukan atas persetujuan yang berwenang. 

 

5. ACCOUNT OFFICER (AO) 

a. Fungsi utama jabatan  

Melayani pengajuan pembiayaan, melakukan analisis 

kelayakan serta memberikan rekomendasi atas pengajuan 

pembiayaan sesuai dengan hasil analisa yang dilakukan. 

b. Tanggung jawab 

1) Memastikan seluruh pengajuan pembiayaan telah diproses 

sesuai dengan proses sebenarnya. 

2) Memastikan analisis pembiayaan telah dilakukan dengan tepat 

dan lengkap sesuai dengan kebutuhan dan mempresentasikan 

dalam rapat komite. 
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3) Terselesaikannya pembiayaan bermasalah. 

4) Melihat peluang dan potensi pasar yang ada dalam upaya 

pengembangan pasar. 

5) Melakukan penanganan atau angsuran pembiayaan yang 

dijemput ke lokasi pasar. 

c. Tugas-tugas pokok 

Memastikan seluruh pengajuan pembiayaan telah diperoses 

sesuai dengan proses sebenarnya. 

1) Melayanai pengajuan pembiayaan telah diproses sesuai dengan 

proses sebenarnya. 

2) Melakukan pengumpulan informasi mengenai calon mitra 

melalui kegiatan wawancara dan on the spot (kunjungan 

lapangan). 

3) Mengupayakan kelengkapan syarat. 

4)  

 

B. Jenis-jenis Atribut Produk dan Citra Merek (Brand Image) di BMT Al 

Hasanah Cabang Batanghari. 

Dalam operasionalnya, BMT Al Hasanah menyediakan beberapa 

layanan berupa, produk pembiayaan (financing) serta produk jasa yaitu:
54

 

1. Produk pembiayaan  

 

                                                             
54

Dokumentasi BMT Al Hasanah cabang Batanghari.  
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a. Pembiayaan murabahah (jual beli) 

Murabahah adalah jual beli barang pada harga asal (pokok) dengan 

tambahan keuntungan (margin) yang disepakati oleh kedua belah pihak 

(penjual dan pembeli). Cara pembayarannya dapat dilakukan dengan 

jangka waktu yang disepakati bersama dengan jatuh tempo (lumpsum) 

atau pun dengan angsuran (bai bi tsaman ajil). 

b. Pembiayaan Mudhorobah  

Mudhorobah adalah akad kerjasama usaha atau perniagaan antara 

pihak pemilik dana (shohibul mal) sebagai pihak yang menyediakan 

modal dana sebesar 100% dengan pihak  pengelola modal (mudhorib). 

c. Pembiayaan musyarokah  

Musyarokah adalah bentuk akad kerjasama perniagaan antara beberapa 

pemilik modal untuk penyertaan modalnya dalam suatu usaha. 

d. Pembiayaan ijaroh Muntahiya Bittamlik 

Pembiayaan dengan akad sewa barang antara BMT dengan penyewa. 

Setelah masa sewa berakhir barang sewaan diberikan kepada penyewa. 

e. Pembiayaan Qordhul Hasan  

Qordhul hasan adalah pembiayaan pinjaman harta kepada orang 

tertentu tanpa mengharapkan imbalan. 

f. Pembiayaan Hiwalah 

Pembiayaan dengan akad piutang anggota (muhil) kepada BMT 

(muhal’alaih) dari orang lain (muhal). 
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Dari jenis-jenis pembiayaan tersebut, untuk angsuran dan 

pengembaliannya dengan jangka waktu bulanan. 

2. Produk Simpanan dan Jasa Layanan  

a. Simpanan wadiah  

Adalah simpanan titipan, artinya anggota menitipkan uangnya ke BMT 

dalam waktu beberapa hari/miggu/bulan saja. Simpanan ini tidak ada 

bagi hasil untuk anggota, dan tidak dikenakan administrasi bulanan. 

Yang termasuk dalam simpanan titipan adalah simpanan idul fitri, 

simpanan pendidikan, simpanan qurban, dan simpaga (simpanan 

keluarga) 

b. Simpanan berjangka 3,6 dn 12 bulan 

Adalah simpanan yang diambil pada jangka waktu tertentu dengan 

bagi hasil yang kompetitif. 

c. Jasa Layanan Transfer Online 

Adalah jasa layanan transfer online untuk melayani anggota dengan 

bekerjasama dengan pihak bank umum syariah. BMT Al Hasanah 

dalam layanan ini bekerjasama dengan bank syariah mandiri (BSM) 

Menggunakan aplikasi BSMNetbanking. 

 

C. Prosentase Pengaruh Atribut Produk dan Citra Merek (Brand Image) di 

BMT Al Hasanah Cabang Batanghari. 

Pengaruh atribut produk dan citra merek di BMT Al Hasanah Cabang 

Batanghari terbagi kedalam dua jenis produk, yaitu produk simpanan dan 
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produk pembiayaan. Adapun prosentase atribut produk dan citra merek (Brand 

Image) di BMT Al Hasanah untuk produk pembiayaan. 

Produk ini banyak diminati  oleh anggota karena produk tersebut 

merupakan produk yang harga asalnya (pokok) dengan tambahan keuntungan 

(margin) yang disepakati oleh kedua belah pihak, jadi pihak pembeli dan 

penjualnya bisa bernegosiasi jika tidak sepakat dengan yang diinginkannya. 

Adapun data yang dapat ditampilkan sebagai berikut: 

 

 Produk Pembiayaan  

Pembiayaan murabahah 67 

Pembiayaan mudharabah 60 

Ijarah muntahiya bittamlik 56 

Istishna 45 

Hiwalah 57 

Qardh 50 

 

Sedangkan untuk produk unggulan BMT Al Hasanah sendiri yaitu 

simpanan keluarga (SIMPAGA). produk ini merupakan produk yang banyak 

diminati oleh anggotanya karena produk ini bisa diambil kapan saja saat jam 

kerja ini berlangsung. Adapun jumlah peminat dari produk-produk yang 

diminati oleh anggota adalah sebagai berikut. 

Dari Produk Simpanan 

Simpanan Idul Fitri 658 

Simpanan Pendidikan 600 
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Simapanan Qurban 107 

Simpanan Keluarga (SIMPAGA) 800 

 

Produk unggulan ini pernah mengalami penurunan simpanan anggota 

yang  sangat signifikan, dari tahun 2015, 2016 dan 2017 jumlah simpanan 

turun 15% atau sebesar Rp. 5,1 milyar. Hal ini disebabkan karena banyaknya 

anggota yang menarik simpanan mereka akibat dari BMT-BMT lain yang 

sedang bermasalah. Perlu diketahui bersama bahwa ada beberapa BMT di 

lampung ini yang mengalami masalah, yaitu “ketika anggota BMT tersebut 

akan menarik tabungan (simpanan), ternyata BMT itu tidak bisa memberikan 

dana simpanan anggota tersebut”. Sehingga masalah itu menyebar dikalangan 

masyarakat dan memberikan dampak negatif terhadap semua BMT. Termasuk 

BMT Al Hasanah juga mengalami dampak itu, dan terjadi penarikan anggota, 

tetapi  pada tahun 2017 menuju 2018 mengalami kesetabilan yang membuat 

BMT Al- Hasanah ini tetap mendapatkan kepercayaan dari anggota yang 

menyimpan dan melakukan pembiayaan di BMT Al Hasanah tersebut. Karena 

kepercayaan masyarakat atau anggotanya sangat penting bagi perkembangan di 

BMT Al hasanah ini. 

Dari hasil wawancarakepada manager, karyawan dan anggota di BMT 

Al Hasanah cabang Batanghari, menurut manajer BMT Al Hasanah  yang 

membedakan BMT Al Hasanah cabang Batanghari ini dengan BMT lainnya 

yaitu pada pemasarannya di BMT Al Hasanah cabang batanghari ini 

meningkatkan kualitas sumber daya insaninya dalam proses pelayanannya 

kepada setiap anggota (sasaran untuk semua produk), meningkatkan kegiatan 
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promosi dan sosialisasi kepada masyarakat, baik dilakukan dengan cara door to 

door  maupun silaturahmi di sebuah acara dengan cara mempromosikan 

melalui periklanan  berupa spanduk maupun brosur untuk menarik anggota 

agar bergabung dengan BMT Al Hasanah, dan juga manajer BMT Al Hasanah 

menyebutkan bahwa produk unggulan pada BMT Al Hasanah ini adalah 

produk simpanan keluarga atau yang biasa disebutkan dengan SIMPAGA yaitu 

tabungan yang dapat diambil kapan saja selama jam bekerja berlangsung, serta 

melihat dari setiap anggota BMT Al Hasanah inipercaya pada setiap produk-

produk yang dikeluarkan karena pelayanannya yang memuaskan.
55

 

Dari wawancara kepada karyawan BMT Al Hasanah yang 

menyebutkan bahwa citra merek adalah hal yang membedakan produk-produk  

tabungan/ simpanan yang dibuat oleh BMT Al Hasanah ini karenanya setiap 

BMT pasti mempunyai citra merek tersendiri, dan anggota sudah banyak yang 

percaya akan produk-produk yang dikeluarkan BMT Al Hasanah ini karena 

pelayanan dan promosi yang dilakukan untuk turun langsung kelapangan 

sosialisasi kepada masyarakat untuk bergabung ke BMT Al Hasanah, serta 

kelebihan produk tabungan di BMT Al Hasanah ini adalah bersifat titipan.
56

 

Dari wawancara kepada karyawan BMT Al Hasanah yang bernama 

Sugiyanto sebagai Account Officer produk simpanan di BMT Al hasanah ini 

pernah mengalami penurunan karena banyaknya BMT-BMT yang sedang 

mengalami banyak masalah dan berakibat ke BMT Al Hasanah salah satunya 
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Ahmad suhaimi,S.Pd, manager, wawancara pada 20 desember 2018. 

56 Marsanah, account officer, 26 Desember 2018. 



52 
 

 

menjadikan masyarakat takut untuk menabung kembali ke BMT tetapi setelah 

dijelaskan mulai sedikit-sedikit kembali percaya kembali ke BMT Al 

Hasanah.
57

 

Dari wawancara karyawan BMT Al Hasanah yang bernama Zacki 

Adnan selaku account officer tentang citra merek menyebutkan bahwa citra 

merek adalah salah satu ciri khas yang mengambarkan suatu BMT , BMT Al 

hasanah mempunyai merek yang berbeda dengan BMT-BMT lainnya, sehingga 

anggota banyak yang memutuskan untuk menabung di BMT Al Hasanah 

karena pelayanan dan bisa dipercaya alasannya sebaigian besar yang menabung 

di BMT Al Hasanah adalah masyarakat terdekat dengan kantornya.
58

 

Serta wawancara kepada anggota BMT Al Hasanah cabang batanghari 

ini yang mengatakan menabung di BMT Al Hasanah karena kantor BMT Al 

Hasanah ini dekat dengan pasar jadi jika ingin mengambil atau menabung tidak 

jauh dari pasar yang mayoritas banyak pedagang yang menabung di BMT Al 

Hasanah cabang batanghari tersebut. 
59

 

Wawancara kepada anggota yang bernama Ari sebagai pedangang kue 

di pasar mengatakan bahwa Memilih menabung di BMT Al Hasanah karena 

yang bekerja ramah-ramah dan pelayanannya yang cepat, dan produk yang 

saya pilih adalah produk SIMPAGA (Simpanan Keluarga) yang sewaktu-waktu 

bisa diambil karena banyaknya kebutuhan,Ari juga dulu pernah mengajukan 
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Sugiyono, Account Officer, Wawancara 26  Desember 2018.  

58
Zacki Adnan, Account Officer,Wawancara 26 Desember 2018.   

59
Ibu Suyatmi, Sebagai Pedagang Jamu Di Pasar Batanghari, Wawancara 24  Desember 2018.  
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pembiayaan di BMT Al Hasanah untuk modal dagangnya  setelah selesai ia 

meabung setiap harinya.
60

 

Wawancara dengan anggota BMT Al Hasanah yang bernama Prihatin 

seorang pedagang ayam yang sudah menabung di BMT Al Hasanah ini selama 

5 tahun dan ibu prihati melilih simpanan keluarga (SIMPAGA) ini sebagai 

tabungan pilihannya ibu prihatin merasa senang dengan tabungan pilihannya 

karena ibu prihatin berprofesi sebagai pedagang yang harus menyisihkan 

keuntungannya untuk keperluannya sewaktu-waktu dan menurut ibu prihatin 

tabungan yang pas dengan kebutuhannya adalah tabungan SIMPAGA ini.
61

 

Wawancara dengan anggota BMT Al Hasanah yang bernama Ibu 

Riyem penjual cabai di pasar batanghari, menurut ibu riyem menabung di bmt 

Al Hasanah sangat membuat ibu riyem mudah jika ibu riyem tidak berangkat 

ke pasar ibu riyem masih bisa menabung karena karyawan BMT nya mau 

mengambil tabungannya ke rumah ibu riyem dan tidak hanya di pasar saja ibu 

riyem bisa menabung, tabungan yang ibu riyem pilih adalah tabungan 

SIMPAGA dan tabungan pendidikan untuk biaya sekolah anaknya.
62

 

Wawancara dengan anggota BMT Al Hasanah yang bernama Neneng 

penjual kerupuk dipasar batanghari yang memilih produk simpanan keluarga di 

BMT Al Hasanah karena keperluannya yang mendadak menurut mbak neneng 

tabungan yang cocok adalah tabungan SIMPAGA yang dapat saya ambil 
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Mbak ari, pedagang kue di pasar batanghari, wawancara 24 desember 2018.  
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Ibu Prihatin, pedagang ayam di pasar batanghari, wawancara 27 desember 2018.  
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Ibu Riyem, pedagang cabai di pasar batanghari, wawancara 27 desember 2018  
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sewaktu- ewaktu dibutuhkannya. Selain itu, proses yang digunakan tidak 

terlalu rumit serta memakan waktu.
63

 

 

D. Analisis Pengaruh Atribut Produk dan Citra Merek (Brand Image) di 

BMT Al Hasanah Cabang Batanghari. 

Berdasarkan data diatas dapat diketahui bahwasanaya produk 

simpanan dan produk pembiayaan yang dikeluarkan oleh BMT ini cukup 

menarik anggota untuk bergabung di BMT Al Hasanah, karna produk yang 

dikeluarkan ini menjadi salah satu produk unggulan yang dimiliki BMT Al 

Hasanah.  

Untuk cara pemasaran dalam produk ini adalah BMT Al Hasanah 

melakukan peninkatan kualitas ekonominya. Untuk menjaga eksistensinya 

BMT harus menerapkan strategi pemasaran yang tepat sasaran, strategi 

pemasaran merupakan hal yang penting didalam lembaga keuangan.Strategi 

pemasaran ini dimaksudkan agar masyarakat mengetahui dan mengenal 

produk yang dimiliki lembaga keuangan tersebut.  

Berdasarkan data yang peneliti dapat para anggota BMT Al Hasanah 

cabang Batanghari cenderung memilih tabungan SIMPAGA untuk 

menyimpan tabungan. SIMPAGA ini merupakan produk yang bisa diambil 

kapan saja selama jam kerja berlangsung, kepercayaan anggota BMT Al 

Hasanah cabang batanghari ini merupakan hal penting bagi BMT jika 
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 Mbak Neneng, pedagang krupuk di pasar batanghari, wawancara 28 desember 2018. 
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kepercayaan anggota mulai menurun BMT tersebut akan mengalami masalah-

masalah seperti BMT lain.  

Alasan para anggota memilih produk tersebut karena pemrosesan yang 

lebih cepat dan dapat diambil kapanpun. Adapaun alasan lain yang 

mempengaruhi para angota lebih memilihi produk tersebut yaitu adanya  

Motif Obyektif, yakni motif yang diarahkan/ditujukan kepada suatu objek atau 

tujuan tertentu di sekitar kita. Motif ini timbul karena adanya dorongan dari 

dalam diri. Meskipun produk ini menjadi produk unggulan BMT Al Hasanah, 

namun tidak mempengaruhi produk-produk lain yang dikeluarkan oleh BMT 

Al Hasanah. Hal tersebut terbukti dengan banyaknya jumlah para anggota di 

produk-produk lainnya. Selain itu, motif intrinsik juga menjadi salah satu 

faktor pendorong.  

Motivasi ini bersifat sangat mengedepankan logika dan diputuskan atas 

dasar pertimbangan yang dalam dengan melihat pada berbagai segi penilaian. 

Bahkan sering motivasi raisonal ini juga mendasarkan pada advise (nasehat) 

dari berbagai pihak untuk dipahami yang mana yang paling layak atau advise 

tersebut menjadi dasar pendukung penguat dalam pengambilan keputusan. Hal 

tersebut dapat dilihat dalam produk simapanan Idul Fitri, Simpanan Qurban, 

dan Simpanan pendidikan. Dimana para anggota memilih produk-produk 

tersebut karena sebagai investasi mereka. Sedangkan untuk produk 

pembiayaan para anggota lebih memilih produk pembiayaan murabahah 

karena produk tersebut merupakan produk yang harga asalnya (pokok) dengan 

tambahan keuntungan (margin) yang disepakati oleh kedua belah pihak, jadi 
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pihak pembeli dan penjualnya bisa bernegosiasi jika tidak sepakat dengan 

yang diinginkannya. Alasan yang telah dikemukakan diatas tergolong dalam 

motif Reinforcement, kekuatan motivasi reinforcement konsumenakan 

memperkuat dirinya dan mencapai suatu tujuan. Reinforcement dapat 

memperkuat respons terhadap stimulus. 
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BAB V 

PENUTUP 

A. KESIMPULAN 

BMT merupakan  suatu lembaga yang terdiri dari dua istilah, yaitu 

BaitulMaal dan BaitulTamwil. Baitul Maal lebih mengarah pada usaha-

usaha pengumpulan dan penyaluran dana yang nonprofit, seperti: zakat, 

infaq, dan sedekah. Adapun baitul tamwil sebagai usaha pengumpulan dan 

penyaluran dana. 

Dalam hal ini BMT Al Hasanah mempunyai ciri atau unggulan dari 

produk yang dikeluarkan oleh BMT yaitu produk SIMPAGA (Simpanan 

Keluarga) produk ini merupakan salah satu produk unggulan dari BMT Al 

Hasanah ini karna produk ini bisa diambil kapan saja selama jam kerja 

berlangsung, sedangkan untuk produk pembiayaan yaitu murobahah. 

Dalam hal ini citra merek (Brand Image) berpengaruh dalam 

memotivasi anggotanya untuk ikut bergabung dalam lembaga keuangan 

tersebut dikarenakan kepercayaan anggotanya dalam memilih produk 

mana yang cocok untuk menyimpan uangnya dan sesuai dengan 

kebutuhannya. 
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B. Saran  

Berdasarkan hasil penelitisn dan kesimpulan yang telah disajikan, 

malka selanjutnya peneliti menyampaikan saran-saran yang kiranya dapat 

memberikan manfaat kepada pihak-pihak yang terkait. 

1. Atribut produk di BMT al hasanah diharapkan lebih 

ditingkatkan lagi sehingga menambah motivasi anggota 

menggunakan produk di BMT. 

2. Citra merek harus dipertahankan dan jujur. 

3. Untuk penelitian mendatang diharapkan memberikan hasil 

yang lebih baik. 
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LAMPIRAN-LAMPIRAN 

 

 

 

 

 

 



 

 



 

 



 

 



 

 



 

 

 

 

 



 

 



 

 



 

 



 

 



 

 



 

 



 

 



 

 



 

 



 

 



 

 



 

 



 

 



 

 



 

 



 

 



 

 



 

 



 

 



 

 



 

 



 

 



 

 



 

 



 

 



 

 



 

 



 

 



 

 



 

 



 

 



 

 

 

 

 


