BAB I1

TINJAUAN PUSTAKA

2.1 Penelitian Terdahulu

Terdapat beberapa penelitian yang sudah dilakukan sebelum adanya
penelitian ini, penelitian tersebut berkaitan dengan Pengaruh Religiusitas dan Gaya
Hidup Terhadap Niat Beli dan Dampaknya Pada Keputusan Pembelian Konsumen

Asuransi Syariah di Surabaya dan Sidoarjo.

2.1.1 Herawati, Suchatiningsih Dian Wisika Prajanti dam Kardoyo (2019)

Penelitian ini merujuk pada penelitian yang dilakukan oleh ~Herawati,
Suchatiningaih. dan Kardoyo (2019) yang berjudul “Predicted Purchasing
Decisions from Lifestyle, Product Quality and Price Trough Purchase Motivation”.
Tujuan penelitian untuk menganalisis dan menggambarkan pengaruh gaya hidup,
kualitas produk dan- harga, terhadap keputusan pembelian dengan motivasi
pembelian sebagai moderasi. Peneliti menggunakan metode kuantitatif dengan
analis data menggunakan SPSS. Populasi penelitian ini adalah konsumen yang
membeli di Showroom Trusmi Bati Cirebon. Sampel penelitian ini sebanyak 110

kuesioner yang disebarkan dengan menggunakan metode Accidental Sampling.

Hasil penelitian menunjukkan pertama pengaruh gaya hidup, kualitas
produk dan harga memiliki pengaruh positif terhadap keputusan pembelian batik di
showroom Trusmi Batik Cirebon baik secara langsung maupun tidak langsung

melalui motivasi pembelian. Kedua Motivasi pembelian memiliki dampak positif
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dan signifikan terhadap keputusan pembelian si Showroom Trusmi Batik Cirebon.

Yang mana akan digambarkan memalui kerangka pemikiran pada Gambar 2.1

Gaya
Hidup

Motivasi
Pembelian

Keputusan
Membeli

Kualitas
Produk

Harga

Sumber: Hernawatim Dian Wisika Prajanti dan Kardoyo (2019)

Gambar 2. 1
KERANGKA PENELITIAN 1

Persamaan antara peneliti Hernawati, Dian Wisika Prajanti dan Kardoyo

(2019) dengan peneliti saat ini adalah

1. Menggunakan variabel gaya hidup dan keputusan pembelian

2. Menggunakan kuesioner sebagai alat pengumpulan data

Adapun perbedaan antara peneliti Hernawati, Dian Wisika Prajanti dan Kardoyo

(2019) dengan peneliti saat ini adalah:

1. Penelitian terdahulu menggunakan variabel motivasi pembelian, harga dan

kualitas produk dan sekarang tidak

2. Objek yang digunakan peneliti terdahulu adalah Trusmi Batik Cirebon dan

peneliti ini menggunakan produk asuransi syariah
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3. Menggunakan teknik pengambilan sampel menggunakan Accidential Sampling
sedangkan penelitian saat ini menggunakaan Purposive Sampling
4. Populasi yang digunakan peneliti terdahulu konsumen yang memakai Trusmi

batik Cirebon dan sekarang menggunakan konsumen asuransi syariah

2.1.2 Liza Noradan Nurul S. Minarti (2016)

Penelitian lain yang menjadi rujukan adalah penelitian yang dilakukan oleh Liza
Nora dan Nurul S. Minarti (2016) dengan judul “The Role of Religiosity, Lifestyle,
Attitude as Determinant Purchase Intention”. Tujuan dari penelitian ini adalah
untuk menguji dan menjelaskan pengaruh religiusitas terhadap niat beli, peran sikap
dan gaya hidup dalam menentukan pengaruh religiusitas terhadap niat dan juga
untuk membuktikan peran sikap dalam menentukan pengaruh gaya hidup terhadap
niat beli. Sampel penelitian adalah 291 responden yang merupakan mahasiswi di
Univesitas Muhammadiyah Jakarta dan Universitas Islam  Syarif Hidyatullah.
Peneliti menggunakan metode Purposive sampling sebagai teknik pengambilan
sampel. Kuesioner digunakan sebagai alat pengumpulan data. Data dianalisi

menggunakan perangkat lunak Structural Equation Modeling with Wrap PLS 4.0.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa religiusitas dapat meningkatkan
niat pembelian. Gaya hidup secara tidak langsung memiliki pengaruh terhadap niat
beli sebagai mediasi. Hal yang berbeda menunjukkan bahwa gaya hidup dan sikap
tidak begitu menentukan pengaruh religiusitas terhadap niat beli. Hasil lainnya
adalah sikap sebagai penentu terhadap pengaruh gaya hidup terhadap niat beli.

Yang mana akan digambarkan melalui kerangka pemikiran pada Gambar 2.2
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Gaya Hidup
H4R 0.260
Hz 8 0.211 Sig < 0.001
Sig < 0.001
Hi R 0.195
Religiusitas Sig<0.001 Niat Beli
Hs R 0.260
Sig <0.001
HsB 0.454 He R -0.127
Sig < 0.001 Sikap Sig 0.006

Sumber: Liza Nora dan Nurul S. Minarti (2016)

Gambar 2. 2
KERANGKA PEMIKIRAN 2

Ada beberapa persamaan peneliti saat ini dengan Liza Nora dan Nurul S. Minarti

yakni:

1. Menggunakan variabel religiusitas, gaya hidup dan niat beli
2. Menggunakan metode pengumpulan data dengan kuesioner
3. Menggunakan metode teknik analisis Warp PLS

4. Menggunakan metode teknik pengambilan sampel Purposive Sampling
Perbedaan antara penelitian Liza Nora dan Nurul'S. Minarti dengan penelitian saat
ini yakni:

1. Penelitian terdahulu menggunakan variabel sikap dan penelitian sekarang tidak
2. Objek yang digunakan peneliti ini merupakan pembelian produk hijab dan

sekarang menggunakan produk asuransi syariah (takaful)



15

3. Lokasi yang dilakukan penelitian terdahulu berada dikalangan mahasiswi

Jakarta dan sekarang masyarkat di Surabaya dan Sidoarjo

2.1.3 Sofhian dan Sri Nur Ain Suleman (2017)

Penelitian ini juga mengacu pada penelitian yang dilakukan oleh Sofhian dan Sri
Nur tahun 2017 yang berjudul “Pengaruh Kualitas Produk dan Religiusitas
Terhadap Keputusan Nasabah dalam Memilih Asuransi Syariah PT Prudential Life
Anssurance Cabang Kota Gorontalo”. Tujuan untuk mengetahui Pengaruh Kualitas
dan Religiusitas terhadap keputusan nasabah dalam memilih asuransi Syariah di
PT. Prudential Life Anssurance Cabang Kota Gorontalo. Peneliti menggunakan
metode random sampling dalam pengambilan data masyarakat. Sampel yang
diambil oleh peneliti sebanyak 177 responden. Populasi yang digunakan dalam
penelitian ini berada di Kota Gorontalo. Metode analisis yang digunakan peneliti
adalah analisis regresi berganda. Hasil penelitian menyatakan bahwa faktor kualitas
dan religiusitas produk berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian produk
asuransi syariah (takaful). Yang mana akan digambarkan melakui kerangka

pemikiran yang ada pada Gambar 2.3
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Kualitas
Produk

@/

Sumber: Sofhian dan Sri_Nur Ain Suleman (2017)

Gambar 2. 3
KERANGKA PEMIKIRAN 3

Persamaan antara peneliti saat ini dengan Sofhian dan Sri Nur Ain Suleman

(2017) adalah menggunakan variabel bebas religiusitas

Ada beberapa perbedaan antara Sofhian dan Sri Nur Ain Suleman dengan peneliti

saat ini, yakni:

1. Variabel yang digunakan peneliti terdahulu Kualitas Produk dan saat ini tidak
2. Populasi yang digunakan peneliti terdahulu berada di Gorontalo dan saat ini

berada di Surabaya dan Sidoarjo

2.1.4 Yashomandira Kharde dan PrasadShivajirao Madan (2018)

Salah satu penelitian yang  diacu adalah - penelitian yang dilakukan oleh
Yashomandira Kharde dan PrasadShivajiro Madan (2018) yang berjudul “Influence
of Intentions on Buying Behaviour of Women towards Insurance Purchase: An
Empirical Study”. Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui hubungan antara
parameter independen (sikap terhadap perilaku, norma subjektif, kontrol perilaku

yang di rasakan, niat beli dan keputusan membeli) pada perilaku pembeliaan
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pelanggan wanita terhadap kebijakan asuransi. Sampel penelitian sebanyak 200
responden. Populasi yang dilakukan adalah wanita di India. Teknik pengambilan
sampel yang digunakan peneliti adalah Simple random sampling. Kuesioner adalah

alat pengumpulan data yang digunakan. Data dianalisis menggunakan SEM PLS

Hasil penelitian ini menyatakan bahwa sikap terhadap perilaku tidak
mempengaruhi hal yang penting pada niat beli. Kedua yaitu penelitian ini
menyatakan bahwa norma subjektif memiliki pengaruh positif signifikan terhadap
niat beli, adapula pengaruh positif signifikan niat beli terhadap keputusan membeli.
Ketiga tidak ada pengaruh yang signifikan dari perilaku_kontrol yang dirasakan
terhadap niat membeli asuransi. Yang mana akan digambarkan melalui kerangka

pemikiran di Gambar 2.4

Sikap terhadap
perilaku

Norma
Subjektif

Niat Beli Keputusan
membeli

Perilaku kontrol
yang dirasakan

Sumber: Yashomandira Kharde dan PrasadShivarjiro. Madan (2018)

Gambar 2. 4
KERANGKA PEMIKIRAN 4
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Persamaan antara peneliti saat ini dengan Kharde & Madan (2018) yakni:

1. Menggunakan variabel niat beli dan keputusan membeli

2. Menggunakan metode pengumpulan data dengan kuesioner
Perbedaan antara peneliti saat ini dengan Kharde & Madan (2018) yakni :

1. Menggunakan variabel sikap terhadap perilaku, norma subjektif dan perilaku
kontrol yang dirasakandan penelitian sekarang tidak
2. Lokasi yang dilakukan penelitian terdahulu berada di India dan sekarang pada

masyarakat Surabaya dan Sidoarjo



Tabel 2. 1 PERBANDINGAN PENELITIAN TERDAHULU DAN SAAT INI

Hernawati, Liza Nora dan Nurul S. Sofhian dan Sri Nur Yashomandira Kharde dan | Dyta Wahyu Permata Putri
PENELITI Suchatiningsih Dian Minarti (2014) Ain Suleman (2017) DR. PrasadShivarjirao (2019)
Wisika Prajanti dan (2018)
Kardoyo (2019)
Prediced Puchasing The Role of Religiosity, Pengaruh Kualitas Influence of Introductions | Pengaruh Religiusitas, Gaya
Decisions from Lifestyle as Determinant | Produk Dan on Buying Behaviour of Hidup Terhadap Niat Beli
Lifestyle, Product Purchase Intention Religiusitas Terhadap Womern towards dan Keputusan Pembelian
Quality and Price Keputusan Nasabah Insurance Purchase: An Pelanggan Asuransi Syariah
JUDUL Trough Purchase Dalam Memilih Empirical Study Di Surabaya dan Sidoarjo
Motivation Asuransi Syariah Di
PT. Prudential Life
Anssurance Cabang
Kota Gorontalo
Mengatuhi pengaruh Mengetahui pengaruh Mengetahui Pengaruh Mengetahui hubungan Mengetahui pengaruh
gaya hidup , kualitas religiusitas terhadap niat | Kualitas dan antara parameter (sikap religiusitas dan gaya hidup
produk dan harga beli dan peran sikap Religiusitas terhadap terhadap perilaku, norma terhdapat niat beli dan
TUJUAN terhadap keputusan dalam menentukgn keputusan n_a_sabah subjekt_if, kontrol _perilal_<u keputusan pembeli.an _
PENELITIAN pem_bellan dengap _ pengaruh gaya hl_dup dalam n_1em|I|_h _ yang dirasakan, niat bel_l) pglanggan asuransi syar_lah
motivasu pembelian di | terhadap niat beli. asuransi Syariah di PT. | pada keputusan pembelian | di Surabaya dan Sidoarjo
Showroom Trusmi Prudential Life pelanggan wanita terhadap
Batik Cirebon. Anssurance Cabang kebijakan asuransi
Kota Gorontalo
SAMPEL 110 responden 291 responden 117 responden 200 responden 100 responden
VARIABEL Gaya hidup, kualitas Religiusitas Kualitas dan Sikap terhadap perilaku, Religiusitas dan Gaya hiudp
BEBAS produk dan harga Religiusitas norma subjektif, kontrol
(EKSOGEN) perilaku yang dirasakan
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VARIABEL Keputusan pembelian Niat beli Keputusan nasabah Keputusan pembelian Niat beli dan Keputusan
TERIKAT dalam memilih Pembelian
(ENDOGEN) asuransi syariah
VARIABEL Motivasi pembelian Sikap dan Gaya hidup - Niat beli -
MODERASI
PERIODE 2019 2014 2017 2018 2019
PENELITIAN
TEKNIK Accidential Sampling Purposive sampling Simple random Simple random sampling Purposive sampling
PENGAMBILAN sampling
SAMPEL
TEKNIK SPSS SEM PLS Analisis regeresi linear -| SEM PLS Warp PLS 6.0
ANALISIS berganda
DATA
- Gaya hidup, kualitas | -Religiusitas berpengaruh | Faktor kualitas dan - Tidak ada pengaruh -
produk dan harga positif dan signifikan religiusitas produk signifikan sikap terhdap
memiliki pengaruh terhadap niat beli. berpengaruh positif perilaku pada niat beli
positif terhadap -Gaya hidup tidak terhadap keputusan asuransi
keputusasn langsung memiliki pembelian produk -~ Ada pengaruh positif
pembelian melalui pengaruh niat beli asuransi syariah signifikan norma
motivasi pembelian sebagaimediasi (takaful). subjektif pada niat beli
HASIL - Motivasi pembelian religiusitas - Tidak ada pengaruh

memiliki dampak
positif dan signifikan
terhadap keputusan
pembelian produk

mempengaruhi nniat beli

-Sikap tidak bertindak
sebagai mediasi
pengaruh religiusitas
dengan niat beli

-Sikap dan gaya hidup
sebagai mediasi
mempengaruhi niat beli

signifikan pada perilaku
kontrol yang dirasakan
terhadap niat beli

-~ Ada pengaruh positif
signifikan niat beli
terhadap keputusan
pembelian

Sumber: Hernawati, Suchatiningsih dan Kardoyo (2019), Liza dan Nurul (2014), Sofhian dan Sri Nur (2017), Kharde dan
PrasadShivarjo (2018)
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2.2 Landasan Teori

Landasan terori ini akan membabhas teori-teori yang mendukung penelitian.

2.2.1. Asuransi Syariah (Takaful)

Asuransi syariah adalah suatu pengaturan pengelolaan risiko yang memenuhi
ketentuan syariah, saling tolong-menolong yang melibatkan peserta dan operator
(Waldi Nopriansyah,2015, p. 11). Dewan Syariah Nasional (DSN) No: 21/DSN-
MUI/X/2001 menyatakan asuransi syariah adalah usaha tolong menolong diantara
sejumlah orang/pihak melalui investasi dalam bentuk aset (tabarru’) yang
memberikan pola pengembalian untuk menghadapi risiko tertentu melalui akad
(perikatan) yang sesuai ketentuan syariah. Akad yang digunakan oleh kedua belah
pihak merupakan akad tijarah dan/atau akad tabarru’. Akad tijarah (mudharabah),
perusahaan bertindak sebagai mudharib (pengelola dana) dan anggota sebagai
shahibul mal (pemilik dana). Akad tabarru’ (hibah), anggota memberikan hibah
yang akan digunakan untuk menolong anggota lainnya yang terkena musibah,
sedangkan perusahaan sebagai pengelola dana. Akad tijarah dapat diubah menjadi
akad tabarru’ jika anggota tersebut rela melepaskan haknya untuk menolong
anggota lainnya yang belum melunasi kewajiban, tetapi akad fabarru’ tidak bisa

diubah menjadi akad tijarah (sumber www.dsnmui.or.id) Landasan hukum asuransi

syariah berdasarkan dengan firman Allah dalam Surat Al-Maidah (5):2

Artinya: “dan tolong menolonglah kamu dalam (mengerjakan kebajikan dan
takwa, dan jangan tolong menolong dalam berbuat dosa dan pelanggaran dan
bertagwalah kamu kepada Allah”


http://www.dsnmui.or.id/
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Asuransi syariah di Indonesia terbagi menjadi dua golongan yaitu
asuransi syariah kerugian dan asuransi syariah jiwa/keluarga. Asuransi kerugian
adalah perjanjian asuransi yang memberikan jasa dalam penanggulangan risiko atas
kerugian kehilangan manfaat dan tanggung jawab hukum kepada pihak ketiga yang
timbul dari peristiwa tidak pasti. Asuransi kerugian meliputi asuransi kendaraan,
asuransi rumah (bsngunan). Disisi lain_ asuransi jiwa atau keluarga adalah
memberikan jasa dalam penanggulangan risiko yang terkait dengan hidup atau
meninggalnya seseorang. Asuransi jiwa meliputi asuransi jiwa, kesehatan dan
kecelakaan.

Ahmad Rodoni (2015, p. 31-36) menyatakan ~dalam asuransi syariah
mempunyai karakteristik yang mencirikan sistem operasionalnya:

1. Menghindari unsur riba, maysir dan gharar

Islam menganggap riba sebagai kejahatan ekonomi yang menimbulkan
penderitaan masyarakat, baik ekonomi, sosial dan moral. Dalam Al-Quran
terdapat beberapa ayat yang menjelaskan larangan secara batil. Untuk
menghilangkan unsur riba dalamasuransi, maka asuransi Syariah dalam
memutar preminya dengan cara halal atau yang sudah benar menurut Islam
yaitu dengan tidak mengandung riba.

Asuransi syariah tidak boleh mengandung unsur-unsur pertaruhan dan
untung-untungan yang sudah dilarang Islam. Sebangaimana Firman Allah
SWT (QS. Al-Maidah: 90) yang berbunyi: “Hai orang-orang yang beriman,
sesungguhnya meminum khammar, berjudi, berkorban untuk berhala,

mengundi nasib dengan panah adalah perbuatan keji termasuk perbuatan setan”
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Nilai-nilai dasar ekonomi, terdapat pengertian gharar yang dapat
diambil kesimpulan bahwa gharar adanya ketidakpastian terhadap suatu hal.
Dalam asuransi jiwa konvensional perjanjian asuransi dapat dikatagorikan
sebagai perjanjian pertukaaran pembayaran premi dengan uang pertanggungan.
Hal ini tidak diperbolehkan karena mengandung unsur ketidak jelasan yang
terletak pada sumber dana pembayaran klaim itu sendiri
Tolong menolong dan bekerja sama

Al-Quran memerintahkan agar manusia dalam interaksi sosialnya
supaya saling tolong-menolong dalam kebaikan dan tagwa. Kekayaan yang
dimiliki sebagai karunia Allah-SWT. Hendaknya berfungsi sosial, terutama
membebaskan orang dari penderitaan dan ketergantungan. Saling tolong
menolong dan bekerjasama merupakan salah satu sifat terpuji dan sangat
dianjurkan oleh Allah SWT.

Saling menjaga keselamatan dan keamanan

Kehendak untuk selamat dan aman dalam hidup merupakan naluri
kemanusiaan. Ajaran Islam ~menganjurkan supaya manusia berupaya
menjadikan dunia bebas dari bahaya ketakutan. Niat ikhlas karena Allah untuk
membantu sesama yang mengalami penderitaan merupakan landasan awal
asuransi syariah. Premi yang dibayarkan kepada asuransi syariah harus
didasarkan pada kerjasama dan tolong-menolong (tabarru) sesuai dengan

perintah Allah untuk memperoleh keridhaan-Nya.
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4. Saling bertanggung jawab
Islam mengajarkan manusia agar menghasilkan sikap mementingkan
diri sendiri. Rasa tanggungjawab merupakan faktor yang mempererat rasa

persatuan dan persaudaraan sesama manusia.
2.2.2 Keputusan Pembelian

Hernawati, Suchatiningsih Dian Wisika Prajanti dan Kardoyo (2019) menyatakan
bahwa keputusan pembelian adalah aktivitas individu yang terlibat langsung dalam
keputusan untuk melakukan pembelian produk yang ditawarkan oleh penjual.
Menurut Kotler & Gary Armstrong (2018, p. 158-169) keputusan
pembelian konsumen dipengaruhi oleh karakteristik, seperti budaya, sosial, pribadi

dan psikologis yang dapat dkelompokkan seperti pada Tabel 2.2

Tabel 2. 2
KARAKTERISTIK YANG MEMPENGARUHI KEPUTUSAN
PEMBELIAN
Budaya Sosial Pribadi Psikologis
Budaya Keompok Usaha dan tahan | Motivasi
referensi siklus hidup
Subbudaya Keluarga Pekerjaan Persepsi
Kelas Sosial | Peran dan Status | Situasi Ekonomi | Pembelajaran Pembeli
Gaya Hidup Kepercayaan
dan sikap

Kepribadian dan
konsep diri

Sumber: Kotler dan Armstrong (2018, p. 159)

Kotler & Armstrong, (2018, p. 175-178) menyatakan bahwa ada

tahapan-tahapan yang harus dilalui untuk proses pembelian adalah sebagai berikut:
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Pengenalan Kebutuhan

Tahapan pertama proses keputusan pembeli, dimana konsumen
menyadari sebuah masalah dalam memenuhi kebutuhan. Kebutuhan ini
disebabkan oleh rangsangan internal maupun eksternal
Pencarian Informasi

Pencarian Informasi seorang konsumen yang tertarik akan mencari
informasi lebih detail. Dorongan yang kuat pada konsumen dengan sebuah
produk yang memuaskan, ia akan membelinya pada kemudian hari. Konsumen
dapat memperoleh informasi produk dengan sumber-sumber pengguna produk
yang sedang menjadi kebutuhannya.
Evaluasi Alternatif

Evaluasi alternatif merupakan bagaimana konsumen menggunakan
informasi untuk membeli serangkaian merek pada akhirnya. Konsumen akan
mengevaluasi . dalam  diri- untuk membeli serangkaian merek yang pada
akhirnya menjadi keputus akhir
Keputusan Pembelian

Pada tahap ini, konsumen memberikan tingkatan pada merek dan
membentuk niat beli. Keputusan pembelian konsumen adalah-membeli merek
yang paling disukai. Ada faktor yang memberikan dampak antara niat dan

keputusan, yaitu faktor sikap orang lain dan faktor situasi yang tak terduga.
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5. Perilaku Pasca Pembelian
Pada tahapan ini setelah pembelian produk, konsumen merasa
puas atau tidak puas yang terlibat dalam perilaku pasca pembelian. Penentu
dari kepuasan pelanggan terjadi terdapat pada hubungan konsumen dan kinerja

produk.

2.2.3 Niat Beli

Niat adalah keinginan yang dapat mendorong setiap individu dalam melakukan
sesutuyang ingin dicapai. Menurut, Schiffaman dan Kanuk (2004) dalam Liza Nora
dan Nurul S. Minarti (2016) niat adalah kecendrungan setiap individu dalam
melakukan suatu tindakan atau perilaku. Sementara itu Paul & Fred (1985) dalam
Phan ‘& Mai (2016) menyatakan bahwa niat beli didefinisikan sebagai rencana
untuk membeli barang atau jasa tertentu.

Niat beli merupakan bagian dari proses pengambilan keputusan untuk
membeli yang dilakukan konsumen. Niat beli tidak dapat dipisahkan dari teori
keputusan pembelian konsumen, karena niat adalah tahap akhir sebelum keputusan
pembelian konsumen (Liza Nora & Nurul S. Minarti, 2016). Niat merupakan hal
yang cenderung muncul sebelum individu melakukan sesuatu atau tindakan. Niat
sebagai isyarat setiap individu dalam mempersiapkan diri untuk menunjukkan
perilaku anteseden Ajzen (2001) dalam Liza Nora dan Nurul S Minarti (2016)

Menurut Kotler (2000) dalam penelitian Liza Nora dan Nurul S Minarti

(2016) menyarankan bahwa niat beli dipengaruhi oleh dua faktor, yaitu:
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1. Sikap orang lain, dimana sikap orang lain mempengaruhi persepsi seseorang
dalam pembelian produk

2. Situasi yang tak terduga, yang timbul dan mengubah niat beli adalah situasi
yang secara tidak langsung mempengaruhi niat beli konsumen, seperti
pemberian informasi positif dan negatif yang diterima secara bersamaan dalam

keadaan yang terjadi secara tiba-tiba.

Niat beli diukur menggunakan berbagai indicator. Indikator yang membentuk niat

beli Calvin & Samuel, (2014), yaitu :

a. Kaetertarikan produk
b. ~Ketertarikan dalam mencoba dan memiliki
c.. Menyadari eksistensi produk

d. Niat membeli

Sementara itu Rayenda Brahmana, Ritzky Karina Brahmana dan Gesti Memarista

(2018) menjelaskan bahwa indicator niat pembelian adalah sebagai berikut:

1. Niat untuk membeli produk/jasa dimasa yang akan datang

2. Kemungkinan membeli produk/jasa dimasa yang akan datang

2.2.4 Religiusitas

Religiusitas berasal dari kata region (agama). Menurut Liza Nora dan Nurul S
Minarti (2016) religiusitas adalah sesuatu yang sangat penting bagi individu dalam
melakukan kegiatan keagamaannya tidak hanya terjadi ketika melakukan ibadah

saja, melainkan juga dorongan akan keinginan yang ada pada dirinya.
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Menurut  Evi Aviyah dan Muhammad Farid (2014) religiusitas
merupakan internalisasi nilai-nilai agama dalam diri seseorang. Internalisasi ini
berkaitan dengan kepercayaan terhadap ajaran-ajaran agama baik di dalam hati
maupun dalam ucapan. Kepercayaan ini kemudian diaktualisasikan dalam
perbuatan dan tingkah laku sehari-hari.

Menurut Liza Nora dan Nurul S Minarti (2016) terdapat lima dimensi
dalam religiusitas, yaitu:

1. Keyakinan
Dimensi keyakinan merupakan sejaun mana setiap individu menerima
kepercayaan yang diajarkan agamanya, seperti kepercayaan adanya Tuhan.
Dimensi ini bersifat doktrin yang harus ditaati oleh penganut agama, otomatis
dimensi ini menuntut setiap muslim harus menerapkannya sesuai dengan nilai-
nilai islam

2. Praktik Agama
Merupakan tingkatan sejauh mana individu mengerjakan kewajiban-kewajiban
dalam agama yang dituntutnya. Dalam praktik -islam adalah menjalankan
ibadah shalat, puasa, zakat dan haji.

3. Pengalaman
Merupakan perasaan yang pernah dialami dan dirasakan semasa hidup dan
beragama, contohnya merasa dekat dengan Tuhan saat menjalankan ibadah

shalat.
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Pengetahuan

Merupakan sejauh mana individu mengetahui dan memahami ajaran-ajaran
yang telah diajarkan oleh agama yang dianut. Paling tidak seseorang yang
beragama harus mengetahui hal-hal pokok seperti kitab suci dan ibdahnya.
Konsisten

Dimensi ini untuk mengukur sejauh mana individu terdorong akan hal-hal yang

telah diajarkan oleh agamanya, contohnya tolong-menolong antar sesama .

Menurut Mujammad Al Ghazali-dalam-penelitian Sofhian dan Sri

Nur' Ain Suleman (2017) ada beberapa faktor yang mempengaruhi sikap

keagamaan yaitu:

4.

Pendidikan dan Pengajaran, mencakup pengaruh sosial dalam perkembangan
keagamaan yang dianut, contohnya pendidkan dari orang tua dan lingkungan.
Pengalaman, berkaitan dengan dengan berbagai pengalaman yang dapat
membentuk sikap keagamaan yang berupa pengalaman spiritual yang secara
cepat mempengaruhi individu.

Kebutuhan, faktor ini dapat bagi menjadi 4 yaitu :

a. Kebutuhan akan keamanan

b. Kebutuhan akan cinta kasih

c. Kebutuhan untuk memperoleh harga diri

d. Kebutuhan yang timbul akan adanya ancaman atau kematian

Intelektual, Faktor ini yang berkaitan dengan proses verbal atau rasional.
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2.2.5 Gaya Hidup

Menurut Supranto dan Limakrisna (2011, p. 143) gaya hidup adalah pola hidup
seseorang yang dapat diterapkan saat berinteraksi di lingkungannya. Dalam Kamus
Besar Bahasa Indonesia tahun 2019 bahwa sikap atau gerakan dari pola tingkah
laku sehari-hari pada sekelompok orang di dalam masyarakat. Gaya hidup
merupakan suatu perilaku yang mencerminkan masalah apa yang sebenarnya yang
ada di dalam alam pikir konsumen yang cenderung berbaur dengan berbagai hal
yang berkaitan dengan masalah emosi dan psikologis (Setiadi, 2013, p. 80)
Menurut - Supranto dan Limakrisma (2011, p. 143) gaya hidup
menunjukkan cara orang lain menjalani hidupnya, seseorang membelanjakan uang
yang dimiliki dan mengalokasikan waktu yang dimiliki. Gaya hidup berhubungan
dengan tindakan dan tingkah laku setiap individu semenjak lahir. Gaya hidup
seseorang merupakan fungsi karakteristik individu yang sudah dibentuk melalui
interaksi lingkungan individu itu sendiri yang semula tidak boros menjadi boros
setelah bergaul dengan kelompok yang boros
Menurut Mowen dan Minor dalam Liza Nora dan Nurul S Minarti
(2016) gaya hidup akan berkembang pada masing-masing indikator yaitu:
a. Aktivitas
Kegiatan yang real yang dilakukan setiap hari, contohnya lebih banyak
menghabiskan waktu di luar rumah
b. Minat

Keinginan seseorang dalam dalam membeli produk/ jasa
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c. Opini
Opini adalah respon yang diberikan sebagai jawaban atas pertanyaan yang
diberikan. Opini dipakai sebagai gambaran atas pemikiran, harapan dan

penilaian saat berperilaku

2.2.6 Pengaruh Gaya hidup terhadap Keputusan Pembelian

Setiadi (2010, p. 389) dalam Fautngiljanan et al. (2014) menyatakan
gaya hidup adalah minat seseorang untuk membeli sesuatu/barang dipengaruhi oleh
gaya hidupnya dan barang yang mereka beli mencerminkan gaya hidup seseorang.
Gaya hidup setiap individu berbeda dengan individu lainnya. Seseorang yang
mempunyai gaya hidup yang tinggi, cenderung membelanjakan uangnya karena
keinginan tanpa memikirkan manfaatnya.

Sumarwan (2004, p. 257) dalam Eka Dewi (2016) menyatakan gaya
hidup merupakan pola hidup seseorang yang dinyatakan dalam kegiatan, minat dan
pendapatannya dalam membelanjakan uangnya dan mengalokasikan waktu yang
dimilikinya. Gaya merupakan gambaran tentang aktivitas, minat dan opini individu.
Aktivitas, minat dan opini konsumen terhadap segala sesuatu di sekitarnya tentu
saja berbeda-beda dan dapat mempengaruhi perilaku dan pola konsumsi setiap
individu. Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa gaya hidup mempengaruhi
keputusan konsumen membeli asuransi syariah. Penelitian Hernawati et al. (2019)
yang menyatakan bahwa gaya hidup memiliki pengaruh positif terhadap keputusan

pembelian
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2.2.7 Pengaruh Gaya Hidup terhadap Niat Beli

Gaya hidup merupakan pola hidup seseorang yang dapat diterapkan saat
berinteraksi di lingkungannya Adapun niat adalah keinginan. Gaya hidup diindikasi
dari opini , minat atau preferensi dan aktivitas konsumen terhadap sebuah produk.
Opini, minat serta aktivitas yang positif terhadap sebuah produk/jasa akan
mendorong keinginan konsumen untuk membeli produk tersebut yang pada
akhirnya akan mempengaruhi pola konsumsi konsumen.

Indrayani dan Nurcahya (2014) dalam lda Bagus dan Gede Suparna
(2016) menyatakan bahwa gaya hidup memiliki pengaruh positif dan signifikan
terhadap niat beli, dengan menunjukkan pengaruh AlO (aktivitas, interst, opini)
pada keluarga, kegiatan sosial, budaya , mode dan hiburan adalah faktor yang dapat
mendorong individu berkeinginan memiliki sebuah produk. Berdasarkan penelitian
Liza Nora dan Nurul S Minarti (2016) menyatakan bahwa gaya hidup

mempengaruhi niat pembelian konsumen.

2.2.8 Pengaruh Religiusitas terhadap Niat Beli

Religiusitas - adalah- sejauh  mana. individu berkomitmen kepada
agamanya dan dengan agama itulah tercermin sikap dan perilaku individu Abd
Rahman et al. (2015) dalam Karina Indah-Rohmantun dan Citra Kusuma Dewi
(2017). Religiusitas memiliki dimensi intra-personal dan inter-personal yang
memerankan peran penting dalam kehidupan seseorang yang saleh Mokhlis &

Sparks (2007) dalam M. Dharma Tuah Putra NAsution & Yossie Rossanty (2016).
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Dimensi intra-personal terdiri atas identitas, sikap, nilai-nilai dan
keyakinan agama, sedangkan dimensi intra-personal menekankan pada ibadah

seseorang.

Berdasarkan penelitian Abd Rahman et al. (2015) dalam Karina Indah
Rohmantun dan Citra Kusuma Dewi (2017) religiusitas memiliki pengaruh positif
pada niat beli suatu produk yang sesuai dengan Islam. Hal serupa dikemukakan oleh
Liza Nora dan Nurul S Minarti (2016) menyatakan bahwa religiusitas berpengaruh
positif dan signifikan terhadap niat beli. Religiusitas membentuk sikap konsumen.
Sikap seseorang terhadap produk yang sesuai dengan keyakinannya mempengaruhi
niat seseorang dalam memilih produk yang sesuai dengan agamanya. Dengan
demikian dapat dikatakan bahwa religiusitas mempengaruhi niat seseorang dalam

membeli sebuah produk.

2.2.9 Pengaruh Religiusitas terhadap Keputusan Pembelian

Religiusitas merupakan sebuah keyakinan yang menjadikan individu
tersebut beragama, tanpa hanya mengaku memiliki agama. Religiusitas ini
berpengaruh pada perilaku seseorang dalam semua kegiatan, termasuk didalamnya
adalah perilaku pembelian. Hal tersebut dapat dibuktikan dalam penelitian
Sofhiyan dan Sri Nur Suleman (2017) yang menyatakan bahwa religiusitas
memiliki pengaruh positif terhadap keputusan dalam membeli produk.

Dalam penelitian Imamuddin (2017) religiusitas memiliki pengaruh
signifikan terhadap keputusan pembelian. Religiusitas setiap individu dapat

diwujudkan dalam berbagai sisi kehidupan berupa aktivitas yang tampak dilihat
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oleh mata, seta aktivitas yang tidak tampak terjadi dalam diri seseorang. Seorang
muslim yang memiliki religiusitas yang tinggi akan membeli produk-produk yang
sesuai dengan ketentuan syariah. Delener (1990); Esso dan Dibb (2004) dalam
Nasrullah (2015) menyatakan bahwa religiusitas merupakan salah satu faktor yang
penting dan dapat mempengaruhi perilaku konsumen. Hal ini didasari atas
keputusan konsumen - dalam membeli =sebuah produk  tergantung dengan

kemampuan keimanan seseorang.

2.2.10 Pengaruh Niat Beli terhadap Keputusan Pembelian

Niat adalah sebagai alat untuk melakukan tindakkan pembelian atas
keinginan pada dirinya. Sebelum melakukan pembelian konsumen akan
mengumpulkan informasi pada serangkaian produk yang di minati. Niat adalah
bagian akhir dari keputusan pembelian konsumen. Hal ini dapat dibuktikan melalui
penelitian dari Kharde & Madan (2018) menyatakan bahwa ada pengaruh

signifikan niat pembelian terhadap keputusan pembelian.

Hal serupa dikemukakan oleh Syafarudin et al. (2016) yang
menyatakan niat beli berpengaruh positif signifikan terhadap keputusan pembelian.
Niat beli merupakan kecenderungan sesearang dalam mengambil tindakan yang
berhubungan dengan keputusan pembelian. Semakin tinggi niat beli seseorang yang
muncul maka pembelian akan tercipta dengan cepat tanpa perlu
mempertimbangkan hal lain yang bisa membatalkan dalam membuat keputusan

pembelian.
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2.3 Kerangka Pemikiran

Kerangka penelitiaan dalam penelitian ini disusun untuk mengetahui
apakah seseorang memiliki pengaruh khusus antara religiusitas dan gaya hidup
terhadap niat beli dan keputusan pembelian nasabah asuransi syariah di Surabaya
dan Sidoarjo. Berdasarkan uraian tersebut, maka dapat disusun model kerangka

penelitian sebagai berikut :

Religiusitas

Keputusan

Niat Beli

Pembelian

Gambar 2.5
KERANGKA PEMIKIRAN PENELITI

2.4 Hipotesis Penelitian

Berdasarkan latar belakang dan kerangkan pemikiran yang telah
dibentuk diatas, maka dapat ditarik hipotesis sebagai acuan dalam penelitian ini
didasarkan teori dan penelitian terdahulu. Berikut adalah hipotesis yang dapat
diajukan:

H:: Religiusitas memiliki pengaruh positif  signifikan terhdap keputusan

pembelian konsumen asuransi syariah di Surabaya dan Sidoarjo



H>

Hs:

Ha:

Hs:
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. Religiusitas memiliki pengaruh signifikan terhadap niat beli konsumen

asuransi syariah di Surabaya dan Sidoarjo

Gaya hidup memiliki pengaruh positif terhadap keputusan pembelian
konsumen asuransi syariah di Surabaya dan Sidoarjo

Gaya Hidup memiliki perngaruh positif signifikan terhadap niat beli
konsumen asuransi syariah di Surabaya dan Sidoarjo

Niat beli memiliki pengaruh positif signifikan terhadap keputusan pembelian

konsumen asuransi syariah di Surabaya dan Sidoarjo



