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ABSTRAK 

 

Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Keputusan Masyarakat 

Muslim Menjadi Mitra Paytren Menurut Persepektif Ekonomi 

Islam (Studi Kasus Mitra Paytren Kecamatan Sukaraja 

Kabupaten Seluma) 

Oleh Erik Novia Susanti Nim. 1516130252 

 

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui Faktor-

Faktor Yang Mempengaruhi Keputusan Masyarakat Muslim 

Menjadi Mitra Paytren Persepektif Ekonomi Islam (Studi Kasus 

Member Paytren Bengkulu). Untuk mengungkapkan persoalan 

tersebut secara mendalam dan menyeluruh, peneliti menggunakan 

metode kuantitatif dengan teknik pengumpulan data primer 

berupa angket yang disebarkan pada 30 orang responden.Teknik 

analisis data yang digunakan uji faktor konfirmatori.Kemudian 

data tersebut diuraikan, dianalisis dan dibahas untuk menjawab 

permasalahan yang diajakuan. 

Dari hasil penelitian ini ditemukan bahwa faktor produk 

mempengaruhi keputusan masyarakat muslim menajdi mitra 

paytren dari hasil uji kelaykan dengan metode barlett test of 

sphericity menunjukkan faktor harga mempengaruhi keputusan  

denganhasil uji kelayakan 0,683 > 0,5 daan faktor promosi 

mempengaruhi keputusan dari hasil uji kelayakan dengan metode 

barlett test of sphericity menunjukkan nilai MSA (measure of 

sampling adequency) sebesar 0,539  > 0,5. 
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ABSTRACT 

 

Factors Affecting The Decision Of The Muslim Community 

To Become a Paytren Partner According To An Islamic 

Economic Perspective ( Studi Of Paytren Partner In Sukaraja 

District Seluma Regency) 

, By Erik Novia Susanti Nim. 1516130252 

The purpose of this study was to determine the factors that 

influence the decision of the Muslim community to become a 

partner of Paytren with an Islamic Economic Perspective (Case 

Study of Paytren Bengkulu Members). To reveal these problems 

in depth and comprehensively, the researchers used quantitative 

methods with primary data collection techniques in the form of 

questionnaires distributed to 30 respondents. The data analysis 

technique used was confirmatory factor test. Then the data is 

described, analyzed and discussed to answer the proposed 

problems. 

From the results of this study, it was found that the product 

factor influenced the decision of the Muslim community to 

become a paytren partner from the results of the feasibility test 

with the Barlett test of sphericity method showing the price factor 

influencing the decision with the feasibility test result 0.683 > 0.5 

and the promotion factor influencing the decision from the 

feasibility test result with the method Barlett's test of sphericity 

shows the MSA (measure of sampling adequency) value of 0.539 

> 0.5. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang 

Seiring berjalannya waktu, perkembangan suatu bisnis 

semakin pesat ditandai dengan perkembangan budaya bisnis 

berjalan begitu cepat dan dinamis.Masyarakat melakukan 

berbagai kreativitas atau inovasi dalam melakukan berbagai 

bentuk bisnis.Salah satu bisnis yang sedang berkembang pada 

saat ini adalah bisnis multi level marketing/MLM atau biasa 

disebut dengan istilah network maketing.MLM atau pemasaran 

langsung berjenjang adalah metode pemasaran barang atau 

jasa berbentuk lebih dari satu tingkat, dimana perusahaan 

hanya menjual produk-produknya secara langsung kepada 

konsumen yang sudah terdaftar (mitra/member), sekaligus 

berkesempatan menjadi tenaga pemasar.
1
 

Sistem perdagangan ini di praktekkan oleh berbagai 

perusahaan ditandai dengan banyaknya perusahaan MLM di 

Indonesia. Diperkirakan saat ini di Indonesia terdapat sekitar 

600 MLM dan ada sekitar 84 MLM yang resmi menjadi 

anggota APLI (Asosiasi Penjualan Langsung Indonesia). 

APLI adalah suatu organisasi yang merupakan wadah 

                                                           
1
 Nur Ajizah, Tinjauan Hukum Isam Terhadap Sistem Bisnis Multi 

Level Marketing (MLM) Pada PT. Duta Network Indonesia (Studi Kasus 

Member Team Ninja Bangkit Tulungagung),(Skripsi: Fakultas Syariah dan 

Ilmu Hukum, 2014), h. 3. 



persatuan dan kesatuan tempat berhimpun para perusahaan 

penjualan langsung (direct selling), termasuk perusahaan 

yang menjalankan penjualan dengan sistem berjenjang (multi 

level marketing) di Indonesia.
2
 

Pada dasarnya semua kategori muamalah dalam 

syariah Islam hukumnya adalah boleh termasuk bisnis yang 

menggunakan sistem MLM berdasarkan kaidah fiqh 

ريِمِْهاَا بََحَةُ الإَّ أَنْ يدَُ لَّ  دَلِيْلٌ علََى تََْ
ِ
لَأصْلُ فِِ المغَُامَلََِ الإ  

Artinya hukum asal semua muamalat adalah boleh 

kecuali ada dalil yang mengharamkannya. Atas dasar ini, 

jenis dan bentuk muamalah yang kreasi dan 

perkembangannya diserahkan sepenuhnya kepada para ahli 

dibidang itu. Berdasarkan kaidah fiqh diatas, maka terlihat 

bahwa Islam memberikan jalan bagi manusia untuk 

melakukan berbagai kreativitas atau inovasi dalam 

melakukanberbagai bentuk bisnis selama tidak bertentangan 

dengan dalil dari Al-Qur’an dan Sunnah.
3
Dalam QS. Al-

Baqarah [2]: (275) 

                                                           
2
 Situs resmi APLI, https://www.apli.or.id diakses pada tanggal 08 

Agustus 2020 pukul 23.00 wib.   
3
Mardani, Fiqh Ekonomi Syariah: Fiqh Muamalah, (Jakarta: Kencana 

Prenadamedia Group, 2012), h. 6.   



ىۡ  ِ كُُُوۡنَ الرّبِوٰا لَإ يقَُوۡمُوۡنَ اِلإَّ كََمَ يقَُوۡمُ الََّّ يۡنَ يََۡ ِ اَلََّّ

يۡطٰنُ مِنَ المَۡسِّ  َّمَا البَۡيۡ ُُ  ؕيتََخَبَّطُهُ الش َّ ا اِه ُمۡقَالوُۡ  اَََّّ ِِ ََ ٰٰ لِ  

مَ الرّبِوٰا   ۘمِثلُۡ الرّبِوٰا ُ البَۡيۡ َُ وَحَرَّ  َمََنۡ  ؕوَاَحَلَّ الّلّٰ

ِ جَاءَٓهَٗ  اِىَ  الّلّٰ  ٗۤ ِّهف َاَتۡهَٰٰف  َهََٗٗ مَا لَف ََؕؕ وَاَمۡرُ ب ََّ نۡ    ؕوۡظِةَةٌ مِّ

 َِ بُ النَّا كَ اَصٰۡۡ
ِ
وۡنَ  ۚوَمَنۡ عاَدَ َاَُولٰٮٓ ُ ِِ ٰٰ اَ  ۡۡ َِ  ۡ ُُ   

Artinya : Orang-orang yang makan (mengambil) riba 

tidak  dapat  berdiri melainkan seperti 

berdirinya orang yang kemasukan syaitan 

lantaran (tekanan) penyakit gila. Keadaan 

mereka yang demikian itu, adalah  disebabkan 

mereka berkata (berpendapat), sesungguhnya 

jual beli itu sama dengan riba, padahal Allah 

telah menghalalkan jual beli dan 

mengharamkan riba. Orang-orang yang telah 

sampai kepadanya larangan dari Tuhannya, lalu 

terus berhenti (dari mengambil riba), maka 

baginya apa yang telah diambilnya dahulu 

(sebelum datang larangan); dan urusannya 

(terserah) kepada Allah. Orang yang kembali 

(mengambil riba), maka orang itu adalah 



penghuni- penghuni neraka; mereka kekal 

didalamnya. 

 

Ayat tersebut menyebutkan bahwa,jualbeli 

merupakan sesuatu yang diperbolehkan dengan catatan 

selama dilakukan dengan benar sesuai dengan tuntutan 

ajaran Islam.Salah satu polabisnis yang saat ini sangat 

marak dilakukanadalah bisnis dengan sistem MLM (Multi 

Level Marketing). 

Perkembangan bisnis MLM diramaikan juga dengan 

hadirnya MLM berlabel syariah. Keberadaan MLM 

syariah di tanah air menjadi begitu pentingmengingat 

jumlah penduduk negara kita adalah muslim.
4
 Dalam 

fatwa DSN MUI No. 75 tahun 2009 ada 12 persyaratan 

supaya MLM dapat dikategorikan sesuai syariah. Dari 

seluruh MLM yang ada, yang dapat di kategorikan sesuai 

syariah dan mendapatkan sertifikasi syariah dari DSN 

MUI ada 7 yaitu, PT. Veritra Sentosa Internasional 

(treni/paytren), PT. Momen Global Internasional, PT. 

UFO Bisnis Kemitraan Bersama Syariah, PT. K-Link 

Nusantara, PT. Nusantara Sukses Selalu, PT. Singa Langit 

Jaya (TIENS), dan PT. HPA Indonesia (HPAI).
5
 

Paytren merupakan produk dari perusahaan Treni 

                                                           
4
Agus Marimin, dkk, Bisnis Multi Level Marketing (MLM) Dalam 

Pandangan Islam, (Jurnal, Ilmiah Ekonomi Islam, 2016), h.105. 
5
 Situs resmi DSN MUI, https://dsnmui.or.id diakses pada tanggal 09 

Agustus 2020 pukul 16.30 wib. 



yang bergerak di bidang usaha perdagangan dengan 

manciptakan sebuah aplikasi untuk memudahkan 

masyarakat dalam bertransaksi untuk berbagai jenis 

pembayaran dan pembelian dimana sistem pemasarannya 

dikembangkan melalui kerjasama kemitraan ataumitra 

usaha dengan sistem multilevel marketing yang 

merupakan sebuah konsep pemasaran. Transaksi untuk 

berbagai jenis pembayaran seperti tagihan listrik, token 

PLN, PDAM, Tv prabayar dan BPJS, dan pembelian 

seperti pembelian pulsa, tiket pesawat dan tiket kereta api. 

Saat ini paytren dapat digunakan pada semua jenis 

smartphone yang berbasis android dan iOS.
6
 

Pastinya terdapat perbedaan diantara bisnis-bisnis 

tersebut yang membuat perusahaan harus benar-benar 

memfokuskan perhatian kepada konsumen karena 

persaingan yang begitu sengit, konsumen tidak saja 

mendapat tawaran produk dari satu perusahaan, tapi juga 

dari berbagai perusahaan pesaing lainnya yang 

menawarkan produk sejenis.Perusahaan selalu dituntut 

untuk merancang strategi pemasaran agar dapat bersaing 

serta memunculkan perbedaan atau keunikan yang 

dimiliki perusahaan dibandingkan dengan pesaing untuk 

                                                           
6
 Situs resmi paytren https://www.paytren.co.id diakses pada tanggal 

10 Agustus 2020 pukul 19.30 wib.   



dapat menarik minat konsumen.
7
Melalui strategi 

pemasaran yang tepat, hal ini konsumen akan dapat 

mengambil keputusan pembelian dan memberikan 

kepuasan kepada konsumen yang pada akhirnya nanti 

akan menjadikan perusahaan tersebut berhasil mencapai 

tujuan yang diharapkan. 

Keputusan merupakan tindakan dari konsumen 

untuk mau membeli atau tidak terhadap produk.Oleh 

karena itu pengambilan keputusan merupakan perilaku 

sengaja dilandaskan pada keinginan yang dihasilkan 

ketika konsumen secara sadar memilih salah satu diantara 

tindakan alternatif yang ada.
8
 Didalam proses 

pengambilan keputusan, konsumen biasanya melalui 

beberapa tahap, yaitu pengendalian kebutuhan, pencarian 

informasi, evaluasi alternatif, keputusan pembelian dan 

perilaku pasca pembelian. 

Keputusan pembelian konsumen dipengaruhi oleh 

perilaku konsumen.Perilaku konsumen adalah perilaku 

yang ditunjukkan konsumen dalam mencari, menukar, 

menggunakan, mengatur barang atau jasa yang dianggap 

mampu memuaskan kebutuhan mereka.Perilaku 

konsumen perlu dipahami sebelum rencana pemasar 
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dikembangkan. Keberhasilan kegiatan pemasaran sangat 

ditentukan oleh kemampuan produk yang dihasilkan 

untuk memenuhi apa yang diinginkan dan dibutuhkan 

konsumen. Oleh karena itu, dalam memasarkan produk 

yang dihasilkan perlu diketahui dan dipelajari segala 

sesuatu yang berhubungan dengan konsumen, serta 

produk yang  akan dijualnya dengan menggunakan 

strategi bauranpemasaran. 

Keputusan juga merupakan permulaan dari aktivitas 

dari semua kegiatan manusia yang sadar dan terarah, baik 

secara individual, kelompok maupun secara institusional. 

Keputusan ditujukan untuk masa yang akan datang, 

hasilnya berlangsung atau berguna pada hari-hari yang 

akan datang, sementara hari yang akan datang itu tidak 

menentu serta penuh dengan beraneka macam resiko. 

Jadi, barang siapa yang menghendakiadanyakegiatan 

tertentu, ia harus mampu dan berani mengambil 

keputusan yang berhubungan dengan hal itu setepat-

tepatnya. 

Terkait pro dan kontra hukum bisnis MLM 

khususnya paytren dan segala macam realitanya ditengah-

tengah masyarakat, tidak bisa dipungkiri, bisnis MLM 

khususnya paytren cukup berperan dalam menggerakkan 

roda perekonomian masyarakat. Bisnis ini dapat 

diandalkan oleh masyarakat yang berkeinginan 



mendapatkan penghasilan tambahan sebagai usaha 

sampingan.Terlepas dari kontroversi halal haram, realitas 

minat masyarakat berbisnis MLM Paytren salah satunya 

karena faktor syariah MLM paytren meskipun masih 

terjadi prokontra. 

Dari berbagai alasan yang dipaparkan tersebut, 

peneliti tertarik untuk meneliti faktor-faktor yang 

mempengaruhi keputusan masyarakat menjadi mitra 

paytren.Keputusan merupakan tindakan dari konsumen 

untuk mau membeli atau tidak terhadap produk. Oleh 

karena itu pengambilan keputusan merupakan perilaku 

sengaja dilandaskan pada keinginan yang dihasilkan  

ketika konsumen secara sadar memilih salah satu diantara 

tindakan alternatif yang ada. Didalam proses pengambilan 

keputusan, konsumen biasanya melalui beberapa tahap, 

yaitu pengendalian kebutuhan, pencarian informasi, 

evaluasi alternatif, keputusan pembelian dan perilaku 

pasca pembelian. 

Secara teoritis dalam memilih menjadi mitra 

paytren, masyarakat biasanya akan mempertimbangkan 

faktor-faktor tertentu dalam mengambil keputusan. Ada 

empat faktor yang mempengaruhi perilaku keputusan 

konsumen yaitu faktor produk, harga danpromosi. 

Produk merupakan sesuatu yang ditawarkan 

perusahaan ke pasar agar mendapatkan perhatian untuk 



dibeli dan digunakan yang dapat memenuhi keinginan dan 

kebutuhan.
9
Setiap konsumen menginginkan  barang  atau  

produk yang lengkap dalam satu tempat yang dapat 

memenuhi kebutuhan dan keinginannya secara sekaligus, 

sehingga dengan lengkapnya produk tersebut, konsumen 

dapat leluasa memilih apa yang menjadi kebutuhannya 

karena apa yang dibutuhkan konsumen sudah tersedia 

dalam satutempat. 

Dari uraian diatasdiatas saya sebagai penulis tertarik 

untuk meneliti “Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi 

Keputusan Masyarakat Muslim Menjadi Mitra Paytren 

Menurut Persepektif Ekonomi Islam (Studi Pada Mitra 

Paytren Kecamatan Sukaraja Kabupaten Seluma)” 

B. Batasan Masalah 

Dari masalah di atas, maka perlu dilakukan 

pembatasan masalah yang menjadi ruang lingkup dalam 

penelitian ini. Penelitian difokuskan pada pengaruh 

keputusan masyarkat muslim terhadap menjadinya mitra 

paytren, terkhusus member paytren mahasiswa IAIN 

Bengkulu. 

C. Rumusan Masalah 

1. Apakah produkmerupakan faktor yang 

memepengaruhi keputusan masyarakat menjadi 
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mitra paytren? 

2. Apakah harga merupakan faktor yang 

memepengaruhi keputusan masyarakat menjadi 

mitra paytren? 

3. Apakah promosi merupakan faktor yang 

memepengaruhi keputusan masyarakat menjadi 

mitra paytren ? 

D. Tujuan Penelitian 

1. Untuk mengetahui apakah produk merupakan faktor 

yang memepengaruhi keputusan masyarakat 

menjadi mitra paytren. 

2. Untuk mengetahui apakah harga merupakan faktor 

yang memepengaruhi keputusan masyarakat 

menjadi mitra paytren. 

3. Untuk mengetahui apakah promosi merupakan 

faktor yang memepengaruhi keputusan masyarakat 

menjadi mitra paytren. 

 

E. Kegunaan Penelitian 

a. Secara Teoritis 

Penelitian ini diharapkan menajdi sumber 

informasi mengenai faktor yang mempengaruhi 

masyarakat menjadi mitra paytren. 

b. Secara Praktis 

Penelitian ini diharapkan bisa menjadi sumber 



rinformasi bagi pihak Paytren mengenai keputusan 

masyarakat menajdi mitra sehingga dapat memperluas 

jaringan dan memasarkan produk. 

F. Penelitian Terdahulu 

Dalam penelitian ini peneliti mencoba melakukan 

penelusuran  terhadap penelitian-penelitian yang terkait 

atau serupa dengan penelitian yang akan penulis kajiyaitu: 

Pertama, Skripsi dari Adinda Fauzia Setiawan yang 

berjudul “Pemberdayaan Ekonomi Umat Berbasis 

Aplikasi Paytren Dan Tinjauannya Menurut Prinsip Bisnis 

Syari’ah (Studi Pada Pt Veritra Sentosa  Internasional)”. 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui dampak dari  

aplikasi PayTren yang diciptakan PT Veritra Sentosa 

Internasional terhadap pemberdayaan ekonomi umat 

(Mitra) disertai tinjauan menurut prinsip bisnis syari’ah. 

Penelitian ini menggunakan pendekatan 

fenomenologi.Data primer diperoleh melalui 

pengumpulan data berupa wawancara dan observasi 

sedangkan data sekunder diperoleh melalui data laporan 

perusahaan serta dokumentasi. Adapun informan dalam 

penelitian ini yakni  karyawan  dan mitra Hasil yang 

diperoleh dari penelitian ini menujukkan bahwa aplikasi 

PayTren yang diciptakan PT Veritra Sentosa Internasional 

mempu memberdayakan umat yaitu mitra dan mampu 

memberikan dampak pember dayaan tersebut terhadap 



umat selain mitra.Serta,PayTren pun telah cukup pada 

standar prinsip syari’ah khususnya ditinjau dari 12 poin 

syarat  yang dikeluarkan MUI yang dinilai dari sistem, 

cara kerja, dan produknya
10

.Berbeda dengan penelitian 

yang akan penulis teliti, yang akan membahas Faktor-

Faktor Yang Mempengaruhi Keputusan Masyarakat 

Muslim Menjadi Mitra Paytren, sedangkan yang di bahas 

oleh Adinda Fauzia Setiawan adalah dampak dari aplikasi 

Paytren. Persamaan dari penelitian ini adalah samaa-sama 

meneliti dibidang MLM. 

Kedua, Skripsi dari Nita Nurjanah yang berjudul 

“Pengaruh Strategi Pemasaran Multi Level Marketing 

(Mlm) Terhadap Karakteristik Individu (Survei Pada 

Mitra Pt Veritra Sentosa Internasional Komunitas Paytren 

Neo Red Team (Nrt) Tangerang Selatan)”. Penelitian ini 

bertujuan  untuk  mengetahui pengaruh strategi 

pemasaran Multi Level Marketing (MLM) terhadap 

karakteristik individu pada komunitas paytren Neo Red 

Team (NRT) di Tangerang Selatan. Jenis penelitian ini 

adalah deskriptif kuantitatif, bahwa data-data yang 

dikumpulkan berupa angka-angka dan analisisnya  

menggunakan statistik. Teknik pengumpulan data 
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menggunakan kuesioner dan studi pustaka. Jumlah 

sampelnya sebanyak 50 responden dari  mitra  paytren 

yang tergabung dalam komunitas Paytren Instrumen yang 

digunakan adalah angket dengan skala likert dan metode 

analisis Neo Red Team (NRT) Tangerang Selatan. Teknik 

pengambilan sampel yaitu dengan teknik non probability  

samplingdenganmenggunakanujiregresiliniersederhanade

nganpengujianasumsi dasar uji normalitas, uji 

homogenitas, dan uji linearitas, pengujian hipotesis secara 

parsial (uji t) dan koefisien determinasi. Hasil dari 

penelitian ini menunjukkan bahwa uji regresi linier 

sederhana didapatkan persamaan regresi Y = 24,630 + 

0,201 X, yang artinya karakteristik individu berpengaruh 

positif terhadap strategi pemasaran sebanyak 0,201 

sehingga dapat diketahui dalam setiap peningkatan 

strategi pemasaran sebesar 1 satuan, maka akan 

meningkatkan karakteristik individu dengan asumsi 

variabel independen lain nilainya tetap. Perhitungan uji 

normalitas dengan taraf signifikan 5% atau 0,05 

menunjukkan signifikan dengan nilai 0,200, uji 

homogenitas  menunjukkan  nilai 0,334, dan uji linearitas 

menunjukkan nilai 0,082. Perhitungan dari hipotesis 

menunjukkan uji t taraf signifikan 5% atau 0,05 

berdasarkan nilai thitung > t tabel (2,061>2,010) dan nilai 

koefisien determinasi sebesar 0,81 ini menunjukkan 8,1% 



perubahan variabel pengelolaan strategi pemasaran Multi 

Level Marketing (MLM) dijelaskan oleh perubahan 

variabel karakteristik individu, sedangkan sisanya sebesar 

91,9% dipengaruhi oleh variabel  lain  yang tidak 

termasuk dalam penelitian. Penelitian ini menunjukkan 

bahwa variabel strategi pemasaran Multi Level Marketing 

(MLM) berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

karakteristik individu pada komunitas paytren Neo Red 

Team (NRT) di Tangerang Selatan
11

. Berbeda dengan 

penelitian yangakanpenulis teliti, yang akan membahas 

Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Keputusan 

Masyarakat Muslim Menjadi Mitra Paytren, sedangkan 

yang dibahas oleh Nita Nurjanah adalah bagaimana 

Pengaruh Strategi Pemasaran Multi Level 

Marketing.Persamaan dari penelitian ini adalah sama-

sama meneliti tentang suatu bisnis MLM. 

Ketiga, Skripsi dari Joko Siswo Ujianto yang  

berjudul  “Analisis Faktor – Faktor Yang Menjadi Alasan 

Dalam Bergabung Di Bisnis  Multi Level Marketing High 

Desert Di Semarang”. Tujuan dari penelitian ini adalah 

untuk mengetahui faktor-faktor yang menjadi alasan 
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dalam bergabung dan mengidentifikasi faktor yang 

menjadi pertimbangan terbesar dalam bergabung di bisnis 

Multi Level Marketing High Desert.Populasi dalam 

penelitian ini adalah member perusahaan Multi Level 

Marketing High Desert yang termasuk dalam jaringan 

Diamon Director Leonardus HenriSuwito. 

Jenis dan sumber data yang digunakan dalam 

penelitian ini adalah menggunakan jenis data 

kuantitatif.Sumber data yang digunakan adalah data 

primer, teknik pengumpulan data dengan kuesioner, 

metode pengukuran data menggunakan skala likert, 

menggunakan uji validitas dan reliabilitas, serta teknik 

analisis data menggunakan analisis faktor. 

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan  

terhadap  19 variabel, didapat 4 faktor. faktor yang 

terbentuk adalah faktor pertama yaitu pelatihan yang 

lengkap, faktor kedua yaitu konsultasi kesehatan, faktor 

ketiga yaitu modal relatif kecil dan faktor yang keempat 

adalah cepat mewujudkan impian. dari keempat faktor 

yang terbentuk faktor pelatihan yanglengkapadalah faktor 

yang mempunyai pengaruh paling 

besardiantarakeempatfactoryangterbentukhalinidapatdilih

atdari%ofvarianceyaitusebesar41,42%.
12

Berbeda dengan 
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penelitian yangakanpenulis teliti, yang akan membahas 

Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Keputusan 

Masyarakat Muslim Menjadi Mitra Paytren, sedangkan 

yang dibahas oleh Joko Siswo Ujianto yang  t ujuan dari 

penelitian ini adalah untuk mengetahui faktor-faktor yang 

menjadi alasan dalam bergabung dan mengidentifikasi 

faktor yang menjadi pertimbangan terbesar dalam 

bergabung di bisnis Multi Level Marketing High 

Desert.Persamaan dari kedua penelitian ini adalah 

membahas sebuah bisnis yang berbasis MLM. 

Keempat,JurnalNasionaldariNiMadePuspitasaridan

KomangRahayu Indrawati yang berjudul “Pengaruh 

Dimensi LocusOfControlterhadap Prestasi Kerja Remaja 

yang Bekerja  diMulti-Level Marketing(Mlm) di Bali”. 

Perusahaan multi-level marketing 

dewasainiberkembangsangat pesat.Perusahaan MLM kini 

tidak hanya menjaring orang dewasa sebagai 

anggotanya,tetapi juga menjaring remaja yang ingin mulai 

mengenal dunia kerja.Salah satu  hal yang memengaruhi 

prestasi kerja diperusahaan MLM adalah locus of 

control.Locus of control merupakan keyaninan seseorang 

terhadap penyebab peristiwa-peristiwa yang terjadi 

dihidupnya.Locus of control berperan dalam menentukan 
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prestasi kerjaanggotaMLM.Salah satu cara untuk 

meningkatkan prestasi kerja anggota MLM adalah dengan 

meningkatkan locus of control dalam diri remajayang 

bekerja diperusahaan MLM. Penelitian ini bertujuan 

untuk mengetahui hubungan antara locus ofcontrol 

dengan prestasi kerja remaja yang bekerja diperusahaan 

MLM. 

Penelitian ini merupakan penelitian kuantitatif 

dengan analisis regresi sederhana.Subjek dalam penelitian 

ini berjumlah 78 orang. Teknik pengambilan sample 

dalam penelitian ini menggunakan teknik cluster 

randomsampling. Hasil dari penelitian ini menunjukan 

koefisien regresi internal sebesar 11,619, powerfull other 

sebesar -14,210 dan chance sebesar -12,316.Hasil tersebut 

menunjukan adanya hubungan antara dimensi locus of 

control terhadap prestasi kerja
13

. Berbeda dengan 

penelitian yang akan penulis teliti, yang akan membahas 

Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Keputusan 

Masyarakat Muslim Menjadi MitraPaytren, sedangkan 

yang di bahas oleh Ni Made puspita sari dan Komang 

Rahayu Indrawati adalah bagaimana pengaruh dimensi 

locusofcontrolterhadap prestasi kerja remaja yang bekerja  
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dimulti-level marketing(Mlm). Persamaan dari kedua 

penelitian tersebut adalah sama-sama meneliti dibidang 

bisnis yang berbasis MLM 

Kelima, Jurnal Internasional dari Kwee-Fah Lee 

dkk yang berjudul “ Driving Distributors’ Satisfaction in 

Multilevel Marketing (MLM) Companies”. Tujuan dari 

penelitian ini adalah untuk mengidentifikasi faktor- faktor 

utama yang akan mempengaruhi kepuasan distributor 

terhadap perusahaan pemasaran bertingkat (MLM) di 

Malaysia. Lima antesedenyang diselidiki adalah 

dukunganup-line. 

Metode peluang bisnis yang terbesar persepsi 

kualitas proses perekrutan, persepsi kualitas program 

pelatihan dan persepsi produk atau jasa. Kerangka 

konseptual yang diusulkan yang berfungsi sebagai dasar 

dalam penelitian ini diadopsi dari Delgado (2000), dengan 

memasukkan variabel independen tambahan, persepsi 

produk danlayanan. 

Hasil dari penelitian menunjukkan bahwa diantara 

lima faktor, hanya kualitas yang dirasakan dari program 

pelatihan tidak memiliki dampaksignifikan pada kepuasan 

distributor. Metode peluang bisnis yang tersebar, persepsi 

kualitas perekrutan dukungan up-line dan persepsi tentang  

produk atau layanan terbukti memiliki dampak positif 



pada kepuasan distributor
14

. Berbeda dengan penelitian 

yang akan penulis teliti, yang akan membahas Faktor-

Faktor Yang Mempengaruhi Keputusan Masyarakat 

Muslim Menjadi Mitra Paytren, sedangkan Kwee-Fah Lee 

dkk membahas tujuan dari penelitian ini adalah untuk 

mengidentifikasi faktor- faktor utama yang akan 

mempengaruhi kepuasan distributor terhadap perusahaan 

pemasaran bertingkat (MLM) di Malaysia. Persamaan 

dari kedua penelitian ini adalah sama-sama meneliti 

sebuah bisnis yang berbasis MLM. 
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BAB II 

KAJIAN TEORI DAN 

KERANGKA BERFIKIR 

A. Kajian Teori 

1. Keputusan 

a. Pengertian Keputusan 

Keputusan adalah pilihan yang diambil dari 

berbagai pilihan alternatif tindakan yang ada dalam 

menyelesaikan satu macam permasalahan
15

. 

Beberapa definisi keputusan yang dikemukakan 

para ahli dijelaskan sebagai berikut: 

a). Menurut Ibn Taimiyyah 

 Keputusan itu adalah merupakan ijmâ’ 

(konsensus) hasil dari musyawarah, dan tidak 

merupakan rekayasa sepihak untuk 

menguntungkan kepentingan tertentu. Ibn 

Taimiyyah men- definisikan ijmâ’ sebagai suatu 

proses yang mendorong ulama untuk 

bermusyawarah dalam rangka menghasilkan 

sebuah kesepakatan atau aturan yang bulat.
16

 

b) Menurut MaryFollet 

Keputusan adalah suatu atau sebagian 
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hukum situasi. Apabila semua fakta dari situasi 

itu dapat diperolehnya dan semua yang terlibat, 

baik pengawas maupun pelaksana mau menaati 

hukumnya atau ketentuannya, maka tidak sama 

dengan menaati perintah. Wewengan tinggal 

dijalankan, tetapi itu merupakan wewenang dari 

hukum situasi. 

c) Menurut Prof. Dr. Prajudi Atmosudirjo,SH 

 Keputusan adalah suatu pengakhiran dari 

pada proses  pemikiran tentang suatu masalah 

atau problema untukmenjawab pertanyaan apa 

yang harus diperbuat guna mengatasi masalah 

tersebut, dengan menjatuhkan pilihan pada suatu 

alternatif
17

.  

 Dari pengertian-pengertian keputusan 

diats, dapat ditarik suatu kesimpulan bahwa 

keputusan merupakan suatu pemecahan 

masalahsebagai suatu hukum situasi yang 

dilakukan melalui pemilihan satu alternatif dari 

beberapa alternatif. 

b. Pengertian Pengambilan Keputusan 

Hadari Nawawi mendefenisikan bahwa 

keputusan pada dasarnya berarti hasil akhir dalam 

mempertimbangkan sesuatu yang akan dilaksanakan 
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secara nyata. Keputusan juga dapat diartikan sebagai 

hasil terbaik dalam memilih satu diantara dua atau 

beberapa alternatif yang dihadapi. Sementara itu, 

pengambilan keputusan merupakan proses atau 

rangkaian kegiatan menganalisis berbagai fakta, 

informasi, data dan teori/pendapat yang akhirnya 

sampai pada satu kesimpulan yang dinilai paling baik 

dan tepat. Proses pengambilan keputusan ini dapat 

dilakukan sendiri dan dapat pula dilaksanakan dengan 

bantuan atau pengikutsertaan orang lain.
18

 

Gatot Suradji dan Engelbetus Martono 

mendefenisikan bahwa keputusan merupakan proses 

pemikiran yang menetapkan satu pilihan diantara 

alternatif pilihan guna memecahkan suatu masalah. 

Sementara itu, pengambilan keputusan merupakan 

proses analisis informasimasalah sampai penetapan 

suatu keputusan. 

Irham Fahmi mendefenisikan keputusan 

sebagai proses penelusuran masalah yang berawal dari 

latar belakang masalah, identifikasi masalah hingga 

pada terbentuknya kesimpulan atau rekomendasi.
19

 

                                                           
18

Raihan,Pengambilan Keputusan Dalam Kepemimpinan Manajemen 

Dakwah, Jurnal Al-Bayan / VOL. 22 NO. 34 JULI - DESEMBER 2016. h.66 
19

Raihan,Pengambilan Keputusan Dalam... h.67 



James A.F Stoner. Pengambilan keputusan 

adalah proses yang digunakan untuk memilih suatu 

tindakan sebagai cara pemecahan masalah
20

. 

Dapat disimpulkan bahwa pengambilan 

keputusan adalah suatu proses pemilihan alternatif 

terbaik dari berbagai alternatif secara sistemais untuk 

ditindak lanjuti (digunakan) sebagai suatu cara 

pemecahan masalah. 

Para spresialis dibidang pengambilan keputusan 

telah mengklasifikasikan tipe keputusan yang berbeda, 

namun yang paling banyak dipakai yaitu yang diusulkan 

oleh Herbert Simon.Herbet Simo membedakandua 

keputusan, yaitu: 
21

 

1) Keputusan yang diprogram, merupakan prosedur 

khusus yang dikembangkan untuk mengulangi 

berbagai masalah rutin yang terjadiberulang-ulang. 

2) Keputusan yang tidak terprogram, keputusan tidak 

akan terprogram jika sifatnya baru dan tidak 

terstruktur. Oleh karena itu, tidak ada prosedur 

tertentu  untuk  menanggulangi masalah tersebut, 

baik karna masalah itu tidak timbul dengan cara 

yang sama atau hal tersebut merupakan masalah 

yang kompleks(penting) 
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c. Proses PengambilanKeputusan 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 2.1 

Proses Pengambilan Keputusan 
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2. Pengertian Keputusan Pembelian 

Menurut kamus besar bahasa Indonesia pengertian 

keputusan adalah segala putusan yang telah ditetapkan 

sesudah dipertimbangkan dan dipikirkan. Sedangkan 

pembelian adalah kegiatan dan usaha untuk mendapatkan 

barang atau jasa. Keputusan pembelian adalah 

mengidentifikasi semua pilihan yang mungkinuntuk 

memecahkan  persoalan itu dan menilai pilihan-pilihan 

secara sistematis dan obyektif serta sasaran-sasarannya 

yang menentukan keuntungan serta kerugiannyamasing-

masing.
22

 Sedangkan menurut Schiffman, Kanuk 

(2004:547), keputusan pembelian adalah pemilihan dari 

dua atau lebih alternatif pilihan keputusan pembelian, 

artinya bahwa seseorang dapat membuat keputusan, harus 

tersedia beberapa alternatif pilihan. Keputusan untuk 

membeli dapat mengarah pada bagaimana proses dalam 

pengambilan keputusan tersebut itu dilakukan.
23

 

Keputusan pembelian merupakan  sebuah  

pendekatan penyelesaian masalah pada kegiatan manusia 

membeli suatu produk guna memenuhi keinginan dan 

kebutuhan. Pengambilan keputusan konsumen  adalah 

proses pemecahan masalah yang diarahkan pada sasaran. 
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Keputusan adalah tindakan dari konsumen untuk mau 

membeli atau tidak terhadap produk. Setiap produsen pasti 

menjalankan berbagai strategi agar  konsumen 

memutuskan untuk membeli produknya. Dari berbagai 

faktor yang mempengaruhi konsumen dalam melakukan 

pembelian suatu produk atau jasa, biasanya konsumen 

selalu mempertimbangkan kualitas, harga, dan produk 

yang sudah dikenal oleh masyarakat. Keputusan adalah 

suatu tindakan yang dilakukan konsumen untuk 

melakukan pembelian sebuah produk. Oleh karena itu, 

pengambilan keputusan pembelian konsumen merupakan 

perilaku sengaja dilandaskan pada keinginan yang 

dihasilkan ketika konsumen secara sadar memilih salah 

satu diantara tindakan alternatif yang ada. Jika konsumen 

telah memutuskan alternatif yang akan dipilih dan 

mungkin penggantinya jika di perlukan, maka ia akan 

melakukan pembelian. Pembelian meliputi keputusan 

konsumen mengenai apa yang dibeli, apakah membeli 

atau tidak, kapan membeli, dimana membeli dan 

bagaimanamembayarnya.
24

 

Berdasarkan definisi diatas disimpullkan bahwa 

keputusan pembelian adalah suatu tindakan yang 

dilakukan oleh konsumen untuk membeli  atau tidak 
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terhadap suatu produk yang ditawarkan olehperusahaan. 

Keputusan pembelian barang atau jasa seringkali 

melibatkan dua pihak atau lebih. Umumnya ada 

limaperanan yang terlibat. Kelima peranan tersebut 

meliputi: 

a. Pemrakarsa (initiator) yaitu orang yang pertama kali 

menyarankan ide untuk membeli barang ataujasa. 

b. Pembawa pengaruh (influencer) yaitu yang 

menggunakan barang atau jasa orang yang memiliki 

pandangan atau nasehat yang mempengaruhi 

keputusan pembelian. 

c. Pengambilan keputusan (decider) yaitu orang yang 

menentukan keputusanpembelian. 

d. Pembeli (buyer) yaitu orang yang melakukan 

pembelian secara nyata. 

e. Pemakai (user) yaitu orang mengkonsumsi dan  

menggunakan barang atau jasa yangdibeli. 

3. Keputusan Pembelian Dalam Islam 

Teori perilaku konsumen yang dibangun 

berdasarkan syariat Islam, memiliki perbedaan yang 

mendasar dengan teori konvensional.Perbedaan yang 

menyangkut nilai dasar yang menjadi pondasi teori, motif 

dan tujuan konsumsi, hingga teknik pilihan dan alokasi 

anggaran untuk berkonsumsi. Ada empat nilai dasar yang 



menjadi pondasi bagi perilaku konsumsi masyarakat 

muslim, yaitu: 

a. Keyakinan adanya hari kiamat dan kehidupan akhirat, 

prinsip ini mengarahkan seorang konsumen untuk 

mengutamakan konsumsi untuk akhirat daripada 

dunia, mengutamakan konsumsi untuk ibadah 

daripada konsumsi duniawi. Konsumsi untuk ibadah 

merupakan future consumtion, sedangkan konsumsi 

duniawi adalah presentconsumption. 

b. Konsep sukses dalam kehidupan seorang muslim 

diukur dengan moral agama Islam, dan bukan dengan 

jumlah kekayaan yang dimiliki. 

Semakintinggimoralitassemakintinggipulakesuksesan

yang dicapai. Kebajikan, kebenaran dan ketaqwaan 

kepada Allah SWT merupakan kunci moralitas Islam. 

Kebajikan dan kebenaran dapat dicapai dengan 

perilaku yang baik dan bermanfaat bagi kehidupan 

dan menjauhkan diri dari kejahatan. 

c. Kedudukan harta adalah merupakan anugerah Allah 

SWT dan bukan sesuatu yang dengan sendirinya 

bersifat buruk sehingga harus dijauhi 

secaraberlebihan.
25

 

d.  
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Konsep konsumsi dalam Islam harus berdasarkan 

kebutuhan (need) dan bukan keinginan 

(want).Sebagaimana yang diketahui penggerak awal 

kegiatan konsumsi dalam ekonomi konvensional adalah 

adanya keinginan.Seseorang berkonsumsi karena 

memenuhi keinginannya sehingga dapat mencapai 

kepuasan maksimal. Tentu saja  Islam  menolak perilaku 

manusia yang selalu ingin memenuhi segala 

keinginannya karena pada dasarnya manusia memiliki 

kecendrungan terhadap keinginan dan keinginan yang 

buruk sekaligus. Keinginan manusia didorong oleh 

sesuatu kekuatan yang ada di  dalam  diri manusia yang 

bersifat pribadi dan karenanya seringkali berbeda dari  

satu orang dengan orang lain. Keinginan seringkali tidak 

selalu sejalan dengan rasionalitas, karenanya bersifat tak 

terbatas dalam kuantitas maupun kualitasnya. Kekuatan 

dari dalam ini disebut jiwa atau hawa nafsu yang 

memang menjadi penggerak utama seluruh perilaku  

manusia. Keinginan yang sudah dikendalikan dan 

diarahkan sehingga membawa kemanfaatan disebut 

sebagaikebutuhan. 

Keputusan pembelian dalam Islam bukan  hanya  

sekedar memenuhi kebutuhan individu sebagai 

konsumen  dalam  rangka memenuhi perintah Allah, 

tetapi lebih jauh berimplikasi terhadap kesadaran 



berkenaan dengan kebutuhan orang lain. Oleh karenanya 

dalam konteks adanya keizinan untuk mengkonsumsi 

rezeki yang diberikan oleh Allah, sekaligus terpikul 

tanggung jawab untuk memberikan perhatian terhadap 

keperluan hidup orang-orang yang tidak punya, baik 

yang tidak meminta maupun yang meminta, bahkan 

untuk orang-orang  yang sengsara. Perilaku konsumsi 

Islam di samping mempertimbangkan maslahat, juga 

mengedapankan infaq danshadaqah.
26

 

Dengan demikian terdapat perbedaan yang sangat 

jelas tentang keputusan pembelian didalam ekonomi 

konvensional dengan  apa  yang ada didalam ekonomi 

Islam. Jika dalam  ekonomi  konvensional, keputusan 

pembelian bertujuan untuk mencari utility (kepuasan) 

dengan mengikuti keinginan (want), sedangkan didalam 

ekonomi Islam bertujuan memenuhi kebutuhan (need) 

dan mempertimbangkan maslahah atau kemanfaatan. 

4. Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Keputusan 

Pembelian 

Keputusan konsumen dalam melakukan pembelian 

akan dipengaruhi oleh beberapa faktor yang datang dari 

suatu unit usaha yang mana bisa dikendalikan oleh unit 
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usaha itu sendiri. Keputusan pada umumnya dipengaruhi 

oleh 4 faktor yaitu faktor kebudayaan, sosial,  pribadi dan 

psikologi. Namun dalam penelitian ini yang digunakan 

adalah produk, harga dan promosi.Poduk, harga dan 

promosi merupakan bagian dari bauran pemasaran.Bauran 

pemasaran dapat dilihat dari dua sudut pandang yaitu 

sudut pandang penjual dan sudut pandang pembeli. Dari 

sudut pandang penjual merupakan perangkat pemasaran 

yang  tersedia untuk mempengaruhi pembeli. Sedangkan 

dari sudut pandang pembeli merupakan perangkat 

pemasaran yang dirancang untuk memberikan manfaat 

bagipelanggan.
27

 

a. Produk 

Perusahaan ada karena menghasilkan produk 

untuk ditawarkan kepada konsumen. Produk pada 

dasarnya adalah segala hal yang dapat di pasarkan yang 

dapat memuaskan konsumennya ketika di pakai atau di 

gunakan. Produk adalah segala sesuatu yang 

ditawarkan ke pasar untuk mendapatkan perhatian 

untuk dibeli, untuk digunakan atau dikonsumsi yang 

dapat memenuhi keinginan dan kebutuhan.
28

Produk 

secara garis besar dapat dibagi menjadi produk barang 
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dan produk jasa.Produk barang yaitu produk nyata 

seperti produk kenderaan bermotor, komputer, alat 

elektronik atau produk lainnya yang bersifat konkret 

merupakan contoh dari produk barang.Sementara 

produk jasa sifatnya abstrak namun manfaatnya 

mampu dirasakan. Ini hal penting dari pemasaran yaitu 

produk yang akan ditawarkan kepada konsumen. 

Contoh dari produk jasa antara lain pelayanan 

kesehatan, pangkas rambut, dan produk jasa lainnya. 

b. Harga 

Harga adalah jumlah semua nilai yang 

konsumen tukarkan dalam rangka mendapatkan 

manfaat dari memiliki atau menggunakan suatu barang 

ataupun jasa.Pada setiap produk atau jasa yang 

ditawarkan, bagian pemasaran dapat menentukan harga 

pokok dan harga jual suatu produk, mengingat harga 

sangat menentukan laku tidaknya produk dan jasa suatu 

perusahaan. Ketika seseorang ingin membeli sesuatu, 

hal awal yang sering diperhatikan adalah harga. 

Penetapan harga pada suatu produk haruslah 

sesuai dan wajar. Tingginya harga yang ditawarkan 

harus sesuai dengan manfaat yang diterima oleh 

konsumen. Harga yang terlalu tigggi atau terlalu 

rendah akan mempengaruhi keputusan  konsumen. 

Salah dalam menentukan harga akan berakibat fatal 



terhadap produk yang ditawarkan nantinya.  

Tujuan penentuan harga secara umum adalah 

sebagaiberikut 

1) Untuk bertahanhidup 

Artinya dalam kondisi tertentu, terutama dalam 

kondisi persaingan yang tinggi. Dalam hal ini 

paytren  menentukan harga semurah mungkin 

dengan maksud produk yang ditawarkan laku 

dipasaran. 

2) Untuk memaksimalkan laba 

Tujuan harga ini dengan mengharapkan 

penjualan yang meningkat sehingga laba dapat 

ditingkatkan.Penentuan harga biasanya dapat 

dilakukan dengan harga yang murah dan tinggi. 

3) Untuk memperbesar marketshare 

Penentuan harga ini dengan harga yang 

murah, sehingga diharapkan jumlah mitra 

semakin meningkat dan diharapkan pula orang-

orang yang belum menjadi mitra beralih menjadi 

mitra padapaytren. 

a) Mutu produk 

Mutu adalah salah satu alat penting 

bagi pemasar untuk menetapkan posisi.Mutu 

mempunyai dua dimensi, yaitutingkat dan 

konsistensi. Ketika mengembangkan suatu 



produk, pemasar mula-mula harus memilih 

tingkat mutu yang akan mendukung posisi 

produk di pasar sasaran.
29

Tujuan dalam hal 

mutu produk adalah untuk memberikan 

kesan bahwa produk atau jasa yang 

ditawarkan memiliki kualitas yangtinggi. 

b) Karenapersaingan 

Dalam hal ini, penentuan harga dengan 

melihat harga pesaing.Tujuannya adalah agar 

harga yang ditawarkan jangan melebihi 

harga pesaing. Persaingan harga pun 

semakin ketat disebabkan banyaknya bisnis 

lain yang sejenis dengan menawarkan harga 

yang lebih mahal dan lebih murah. 

Harga memberikan pengaruh yang relatif, 

ada sebagian konsumen yang sensitif terhadap 

harga, akan tetapi ada juga yang tidak begitu 

mempertimbangkan harga  dalam pengambilan 

keputusan pembelianproduk. 

c. Promosi 

Promosi adalah kegiatan yang dilakukan oleh  

perusahaan dalam upaya mengkomunikasikan suatu 
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produk kepada konsumen 

sehinggadapatmempengaruhiminatbelikonsumenter

hadapprodukperusahaan.
30

Promosi merupakan cara 

paling umum untuk memasarkan produk atau jasa 

agar orang mengetahui atau mengenal dan 

diharapkan tertarik untuk membeli atau  

menggunakannya.  Promosi adalah berbagai 

kegiatan yang dilakukan oleh perusahaan untuk 

menarik perhatian konsumen karena menawarkan 

keistimewaan-keistimewaan produknya yang 

membujuk konsumen sasaran.Promosi merupakan 

kegiatan yang sangat penting. 

Dalam kegiatan ini setiap perusahaan berusaha 

untuk  mempromosikan  seluruh produk dan jasa 

yang dimilikinya baik langsung maupun tidak 

langsung. Tanpa promosi jangan diharapkan 

masyarakat dapat mengenal produk tersebut.Oleh 

karena itu, promosi merupakan sarana yang paling 

ampuh untuk menarik dan 

mempertahankankonsumen. 

Salah satu tujuan promosi perusahaan  adalah 

menginformasikan segala jenis produk yang 
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ditawarkan dan berusaha menarik konsumen yang 

baru. Dalam praktiknya, paling tidak ada empat 

macam sarana promosi yang dapat digunakan oleh 

setiap perusahaan dalam mempromosikan baik 

produk maupun jasanya.Pertama, promosi melalui 

periklanan (advertising). Kedua, melalui promosi 

penjualan (sales promotion). Ketiga, publisitas 

(publicity)danKeempat adalah promosi melalui 

penjualan pribadi (personal selling). 

Masing-masing sarana promosi ini memiliki 

tujuan sendiri-sendiri.Misalnya untuk 

menginformasikan tentang keberadaan produk dapat 

dilakukan melalui iklan.Untuk mempengaruhi calon 

mitra dilakukan melalui penjualan pribadi serta 

untuk memberikan citra perusahaan dapat dilakukan 

melalui publisitas.
31

 

 

5. Multi Level Marketing (MLM) 

a. Pengertian Multi Level Marketing (MLM) 

MLM adalah singkatan dari Multi Level 

Marketing yang juga disebut dengan istilah network 

marketing. MLM dikenal dengan istilah pemasaran 

berjenjang atau penjualan langsung berjenjang, 

sedangkan dalam bahasa arabnya adalah 
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تَوَيََت دُالمُْس ْ َّسْوِيقُْالمُْتَغَدِّ  الت

Menurut ensiklopedia Indonesia MLM atau Multi 

Level Marketing adalah strategi pemasaran dimana 

tenaga penjual (sales) tidak hanya mendapatkan 

kompensasi atas penjualan yang mereka hasilkan tetapi 

juga hasil penjualan sales lain yang mereka rekrut.  

MLM adalah pemasaran yang dilakukan beberapa 

orangdengansistem berjenjang terdiri dari beberapa 

tingkatan, beberapa orang ini disebut mitra perusahaan 

MLM tanpa terikat waktu kerja.
32

 

MLM atau pemasaran langsung berjenjang 

adalah sistem penjualan yang dilakukan oleh 

perusahaan dengan cara perusahaan yang bergerak 

dalam industri MLM hanya menjual produk-produknya 

secara langsung kepada konsumen yang sudah terdaftar 

(mitra/member), tidak melalui agen/penyalur. Selain itu 

perusahaan juga memberikan kesempatan kepada 

setiap konsumen yang sudah terdaftar (mitra/member) 

untuk menjadi tenaga pemasar (marketer) dengan 

merekrut mitrabaru. 

Seorang konsumen secara otomatis 
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akanberfungsi ganda di mata perusahaan, pertama ia 

menjadi konsumen dan kedua ia juga sebagai mitra 

perusahaan dalam memasarkan produknya. Jika mitra 

merekrut mitra baru disebut dengan upline dan orang 

yang direkrut disebut sebagai downline.Orang kedua 

yang disebut dengan downline ini juga kemudian dapat 

menjadi upline ketika ia berhasil merekrut orang lain 

menjadi downline nya, begitu seterusnya. Setiap orang 

berhak menjadi upline sekaligusdownline. 

Dari beberapa definisi diatas dapat ditarik 

kesimpulan bahwa MLM  adalah sistem pemasaran 

dimana produk hanya dijual secara langsung kepada 

mitra yang terdaftar, dan mitra tersebut boleh merekrut 

mitra baru sebagai downline nya dan mitra yang  

merekrut dari otomatis akan menjadi upline, begitu 

seterusnya sampai beberapa tingkatan, dan mitra 

perusahaan bekerja tanpa terikat waktukerja. 

Dalam industri MLM ini seorang upline akan 

mendapatkan manfaat berupa bonus/komisi dari 

perusahaan apabila mitranya  berhasil melakukan 

penjualan produk yang dijual oleh perusahaan MLM 

yang memberikan bonus kepada seorang mitra ketika 

mitra tersebut telah berhasil merekrut mitra baru. 

Seorang mitra akan mendapatkan bonus/komisi ini 

bergantung kepada marketing plan masing-masing 



perusahaan MLM yang berbeda antar satu dengan 

lainnya. Meskipun setiap mitra diharapkan berperan 

ganda sebagai konsumen dan sebagai marketer, namun 

seorang mitra boleh saja memilih untuk menjadi 

konsumen saja, mitra yang demikian tidak 

mengharapkan bonus/komisi dari perusahaan tetapi 

hanya mengharapkan untuk dapat membeli produk 

langsung ke perusahaan dengan harga yang lebih 

murah jika dibandingkan kalau ia membeli kepada 

mitra yanglain. 

Dalam pola kemitraan, jiwa bisnis MLM yaitu 

segenap upaya menciptakan nilai dan perlindungan 

reputasi, baik reputasi perusahaan maupun reputasi 

jaringan merupakan tanggung jawab bersama antara 

perusahaan dan para mitra. Manajemen reputasi dalam 

sistem bisnisMLM ini dikelola secara bersama antara 

perusahaan dan paramitra.
33

Hubungan antara mitra pun 

relatif kuat terutama kalau mereka berada pada satu 

jaringan yang sama. Hubungan yang dekat antara mitra 

itu dimungkinkan karena kerja sama mereka diperlukan 

sebagai syarat utama keberhasilan. 

b. Jenis dan Bentuk MLM 

Pengelompokan bisnis MLM dapat dilakukan 
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berdasarkan : 

1) Produk 

Artinya pembagian bisnis MLM dilakukan 

berdasarkan ada dan tidaknya produk sebagai obyek 

jualan. Terkait hal ini, bisnis MLM terbagi dua, 

yaitu: 

a) Bisnis MLM berbasiskan produk. Jenis ini 

banyak dijumpai di sekitar kita dan sekaligus 

jadi gambaran pertama yang terbetik saat 

mendengar kataMLM. 

b) BisnisMLMnonproduk.Jenisinilebihdikenald

enganistilah Ponzi Schame atau Piramida 

Ponzi atau Money Game. 

2) Susunan Jaringan 

Pengelompokan dilakukan berdasarkan susunan 

jaringan.  Dalam hal ini, bisnis MLM dibagi 

menjadi dua juga,yakni: 

a) MLM matahari atau MLM murni, yaitu 

bisnis MLM yang tidak membatasi bangunan 

dan susunan jaringan seperti halnya 

matahari. 

b) MLM non matahari, yaitu bisnis MLM yang 

membatasi bangunan dan susunan jaringan. 

Jumlahnya bermacam-macam, ada yang 

hanya dua jaringan (binary system), tiga 



jaringan (threenary systmem), dan empat 

jaringan (fournary system) dan lainnya. 

3) SistemPembonusan 

Pengelompokan dilakukan berdasarkan sistem 

dan dasar pembonusan. Dalam hal ini, bisnis 

MLM terbagi menjadi tiga, yakni: 

a) Bisnis MLM yang sistem pembonusannya 

berdasarkan penjualan produk semata, baik 

personal sales maupun group sales. Sistem 

ini lebih banyak dijumpai dalam bisnis MLM 

matahari. 

b) Bisnis MLM yang sistem pembonusannya 

berdasarkan perkembangan jaringan semata. 

Sistem ini lebih banyak dijumpai dalam 

MLM non matahari, utamanya binarysystem. 

c) Bisnis MLM yang menggabungkan dua 

dasar pembonusanperkembangan jaringan 

dan penjualanproduk.
34

 

B. Kerangka Berfikir 

Kerangka berfikir adalah suatu hubungan antara konsep satu 

dengan konsep lainnya dari masalah yang ingin diteliti, 

kerangka berfikir penelitian adalah sebagai berikut: 

                                                           
34

Yosuf Boni, Apa Salah MLM, h. 124. 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 2.2 

Kerangka Berfikir 

 

Sumber : Hasil pengkajian teoritis dari berbagai 

sumber yangdiolah. 

Dalam penelitian ini, variabel independen faktor yang 

mempengaruhi dan variabel dependennya adalah Keputusan 

menjadi mitra paytren. Dengan kata lain faktor yang 

mempengaruhi berpengaruh pada keputusan menjadi 

mitrapaytren. 

Faktor-

faktor yang 

mempengaruhi 

keputusan 

masyarakat 

Produ

k (X1) 

Harga 

(X2) 

Prom

osi (X3) 

Keterjangkauan harga 

Kesesuaian harga dengan 

kualitas produk 

Daya saingharga. 
 

a. Variasi produk 

b. Kualitas produk,  

c. ketersediaan fitur. 

a. Jangkauan promosi, 

b. Penayangan iklan, 

c. Penyampaian pesan 

iklan. 
 



C. Hipotesis Penelitian 

Hipotesis dalam penelitian ini yaitu: 

H1 :Produk merupakan faktor yang mempengaruhi 

masyarakat mejadi mitra paytren. 

H2 : Harga  merupakan faktor yang mempengaruhi 

masyarakat mejadi mitra paytren. 

H3 : Promosi merupakan faktor yang mempengaruhi 

masyarakat mejadi mitra paytren. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



BAB III 

METODOLOGI PENELITIAN 

 

A. Jenis dan Pendekatan Penelitian 

1. Jenis Penelitian 

Penelitian ini termasuk penelitian lapangan ( field 

research ) yaitu : “Suatu penelitian yang dilakukan secara 

sistematis dengan mengangkat data yang ada 

dilapangan”.
35

Dalam penelitian ini ditujukan untuk 

melihat seberapa besar pengaruh produk, harga dan 

promosi terhadap keputusan  masyarakat menjadi mitra 

paytren. 

2. Pendekatan Penelitian 

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif adalah 

data-data yang dipergunakan dinyatakan dalam bentuk 

angka. Metode penelitian kuantitatif dapat diartikan 

sebagai metode yang digunakan untuk meneliti pada 

populasi atau sampel tertentu, pengumpulan data 

menggunakan intrumen penelitian, analisis data bersifat 

statistik, dengan tujuan untuk menguji hipotesis yang telah 

ditetapkan.
36

. 
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B. Tempat dan Waktu Penelitian 

1. Tempat Penelitian 

Penelitian ini dilakukan pada mitra Paytren yang 

ada di Kecamatan Sukaraja, Seluma. 

2. Waktu Penelitian 

Penelitian ini dilakukan kisaran waktu kurang lebih 1-

2 bulan yakni bulan januari 2022-februari 2022. 

C. Populasi dan Sampel 

1. Populasi 

Pada penelitian ini peneliti menggunkan populasi 

tidak terhingga karena jumlah populsi tidak diketahui dan 

tidak terdata secara spesisfik mengenai berapa orang 

jumlah mitra Paytren yang telah bergabung. Populasi pada 

penelitian ini merupakan mitra Paytren Kecamatan 

Sukaraja. 

2. Sample 

Sample adalah bagaian dari jumlah dan karakteristik  

yang  dimiliki oleh populasi tersebut. Pada penelitian ini 

penulis mengambil 30 mitra. 

3. Teknik Sampling 

Teknik pengambilan sampel pada penelitian ini 

adalah simple random sampling. Alasan menggunakan 

simple random samplingkarena teknik ini memberikan 

kesempatan yang sama kepada seiap populasi untuk 

dijadikan sampel. 



D. Sumber dan Teknik Pengumpulan 

1. Data Sumber Data 

a. Data primer, diperoleh langsung dari responden 

mitra Paytren Sukaraja. 

b. Data sekunder, diperoleh secara tidak langsung dari 

pihak kedua, jurnal-jurnal, buku-buku, media 

elektronik dan yang lainnya yang berubungan 

dengan masalah yang akanditeliti. 

2. Teknik Pengumpulan Data 

a. Observasi  

Untuk mendapatkan data yang akurat secara 

langsung maka observasi lapangan sangat diperlukan. 

Observasi adalah cara untuk mengumpulkan data 

dengan mengamati atau mengoservasi obyek 

penelitian atau peristiwa baik berupa manusia, benda 

mati atau gejala alam. Pengumpulan data dengan 

observasi langsung atau dengan pengamatan langsung 

adalah cara pengambilan data dengan menggunakan 

mata tanpa ada pertolongan alat standar lain untuk 

keperluan tersebut. Teknik ini digunakan untuk 

mendapatkan gambaran umum tentang masalah yang 

diteilti di daerah penelitian dengan cara peneliti 

melakukan pengamatan secara langsung . 

 

 



b. Kuesioner 

Dalam hal ini peneliti melakukan observasi dan 

memberikan kuesioner kepada mitra paytren yang 

berada di kecamatan sukaraja untuk mendukung data 

penelitian. Jenis kuesioner yang penulis gunakan 

adalah kuesioner tertutup, yaotu kuesioner yang 

sudah disediakan jawabannya, adapun alasan penulis 

menggunakan kuesioner tertutup. Kuesioner tertutup 

memberikan kemudahan kepada responden dalam 

memberikan jawaban dan juesioner tertutup lebih 

praktis. 

c. Wawancara 

Wawancara  adalah teknik pengumpulan data 

dengan interview pada satu atau beberapa orang yang 

bersangkutan. Dalam pengertian lain wawancara 

merupakan cara untuk mengumpulkan data dengan 

melakukan tatap muka secara langsung antara dua 

orang atau lebih yang bertugas mengumpulkan data 

dengan orang yang menjadi sumber data atau obyek 

penelitian. Maka dalam penelitian ini penulis akan 

melakukan wawancara kepada person yang terkait. 

d. Teknik Dokumentasi  

Teknik dokumentasi dipergunakan untuk 

melengkapi sekaligus menambah keakuratan, 

kebenaran data atau informasi yang dikumpulkan dari 



bahan-bahan dokumentasi yang ada di lapangan serta 

dapat dijadikan bahan dalam pengecekan keabsahan 

data.Analisis dokumentasi dilakukan untuk 

mengumpulkan data yang bersumber dari arsip dan 

dokumen yang berada ditempat penelitian atau ang 

berada diluar tempat penelitian yang ada 

hubungannya dengan penelitian tersebut. Metode ini 

digunakan untuk mengumpulkan data yang sudah 

tersedia dalam catatan dokumen. Fungsinya sebagai 

pendukung dan pelengkap bagi data-data yang 

diperoleh melalui observasi dan wawancara.
37

 

E. Variabel dan Definisi Operasional 

1. VariabelPenelitian 

Variabel penelitian adalah suatu atribut atau 

sifat atau nilai dari orang, atau kegiatan yang 

mempunyai variasi tertentu yang ditetapkan oleh 

peneliti untuk dipelajari dan ditarik 

kesimpulannya
38

.Dalam penelitian ini penulis 

melakukan pengukuran terhadap keberadaan  suatu 

variabel dengan menggunakan instrumen penelitian. 

Setelah itu penulis akan melanjutkan analisis untuk 
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mencari pengaruh suatu variabel dengan variablelain. 

Menurut Sugiyono, berdasarkan hubungan 

antara satu variabel dengan variabel lain, maka 

variabel dalam penelitian ini  adalah  sebagaiberikut: 

a) Variabel Bebas (IndependenVariabel) 

Variabel ini sering disebut sebagai variabel 

stimulus, predicator,antecedent. Variabel bebas 

adalah variabel yang mempengaruhi atau yang 

menjadi sebabperubahannya atau timbulnya 

variabel dependen (terikat). Maka dalam penelitian 

ini yang menjadi variabel bebas (Independent 

Variabel) adalah  Produk (X1), Harga (X2), 

Promosi(X3) 

b) Variabel Terikat (DependentVariabel) 

  Variabel terikat (dependent 

variabel) merupakan variabel yang dipengaruhi 

atau yang menjadi akibat karena adanya variabel 

bebas sesuai dengan masalah yang akan diteliti  

maka  yang akan menjadi variabel terikat adalah 

Keputusan Menjadi Mitra Paytren(Y).
39
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2. Definisi Operasional 

Tabel 3.1. Definisi Operasional Variabel 

Penelitian 

Variabel Definisi Indikator  

Produk 

 

Produk adalah segala 

sesuatu yang ditawarkan 

ke pasar untuk 

mendapatkan perhatian 

untuk dibeli, untuk 

digunakan  atau  

dikonsumsi yang dapat 

memenuhi keinginan dan 

kebutuhan. Produk yang 

dimaksud disini adalah 

produk yang ditawarkan 

oleh  treni  adalah 

aplikasi paytren yang 

dapat membeli pulsa, 

token PLN, tiket 

pesawat, tiket kereta api 

dan membayar tagihan 

bulanan seperti listrik 

pascabayar, PDAM, TV 

prabayar danBPJS. 

1. Variasi 

produk 

2. Kualitas 

produk 

3. Ketersediaan 

fitur 

 

Harga Harga adalah jumlah 1. Keterjangkaua



semua nilai yang 

konsumen tukarkan 

dalam rangka 

mendapatkan manfaat 

dari memiliki atau 

menggunakan suatu 

barang ataupun jasa. 

n harga 

2. Kesesuaian 

harga dengan 

kualitas produk 

3. Daya 

saingharga. 

Promosi Promosi adalah suatu 

cara yang dibuat untuk 

mengarahkan seseorang 

atau organisasi kepada 

tindakan yang 

menciptakan pertukaran 

dalam pemasaran. 

1. Jangkauan 

promosi 

2.  Penayangan 

iklan 

3.  Penyampaian 

pesan iklan. 

 

Keputusan 

Menjadi 

Mitra 

 

Keputusan adalah 

kecenderungan hati 

seseorang  atau  

keinginan untuk memilih 

mendaftarkan diri 

menjadi mitra usaha baik 

sebagai mitra pengguna 

maupun mitra pebisnis 

dari Treni.  

1. Pengenalan 

produk paytren 

2. Keputusan 

menjadi mitra 

paytren 

3. Prilaku setelah 

menjadi 

mitrapaytren. 

 

 



F. Instrumen Penelitian 

 Pada penelitian ini menggunakan angket (kuesioner 

tertutup) dengan pengukuran nilai menggunakan skala likert. 

Pemberian sektor terhadap setiap kategori respon pada skala 

ini sangat sederhana, skor  ini  sering digunakan pada setiap 

penelitian meskipun mempunyai banyak kelemahan.
40

Subjek 

penelitian memberikan respon dengan lima kategori 

kesetujuan yaitu: 

Tabel 3.2. Penilaian Skala Likert 

Penilaian Skor 

Sangat Setuju 5 

Setuju 4 

Netral 3 

Tidak Setuju 2 

Sangat Tidak Setuju 1 

Sumber:Sugiyono, 2011. 

G. Teknik Analisis Data 

a. Pengujian KualitasData 

1. Uji Validitas  

 Uji yang dilakukan untuk menguji kevalidan 

kuesioner. Teknik statistik yang digunakan untuk 

menguji validitas data pada penelitian ini adalah 

Pearson Correlation, data yang dikatakan  validjika 
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nilai signifikan<0,05.
41

 

2. Uji Reliabilitas  

 Uji yang digunakan untuk mengetahui konsistensi  

alat ukur, apakah alat pengukur yang digunakan dapat 

diandalkan dan tetap konsisten jika pengukuran 

tersebut diulang. Adapun cara yang digunakan untuk 

menguji reliabilitas kuesioner dalam penelitian ini 

adalah menggunakan rumus koefesien alpha 

cronbach. Untuk mengetahui kosioner tersebut sudah 

reliable akan dilakukan pengujian reabilita kuesioner 

dengan bantuan komputer programSPSS. 

b. Analisis Faktor 

 Analisis faktor bertujuan untuk menjelaskan 

hubungan diantara banyak variabel dalam bentuk faktor 

atau variabel bahkan antar responden. Faktor berupa 

besaran acak yang sebelumnya tidak terdapat diamati 

atau diukur. Analisis faktor dimulai dari menyusun suatu 

kelompok variabel baru berdasarkan hubungan 

sebagaimana ditunjukkan matriks korelasi. 

 Analisis faktor digunakan untuk mereduksi data 

atau meringkas data variabel yang banyak diubah 

menjadi variabel yang jumlahnya sedikit dalam 

penelitian ini analisis faktor yang digunakan untuk 
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mengungkap faktor apa saja yang mempengaruhi 

masyarakat menjadi mitra paytren. Untuk perhitungan 

analisis faktor digunakan program SPSS yang dilakukan 

dengan teknik analisis barlett's Test of Sphericity. 

 Untuk menemukan faktor yang mempengaruhi 

minat masyarakat muslim menjadi mitra paytren 

digunakan alat analisis interdependen multivariat berupa 

analisis faktor analisis faktor dilakukan menggunakan 

bantuan software SPSS yang dilakukan dengan tahap-

tahap sebagai berikut: 

1. Mengidentifikasi variabel yang mempengaruhi 

masyarakat muslim menjadi mitra paytren. 

2. Menguji variabel yang telah diidentifikasi agar 

dianggap layak sebagai variabel yang mempengaruhi 

masyarakat muslim menjadi mitra paytren. Metode 

yang digunakan untuk pengujian adalah barlette of 

sparechity yang digunakan untuk menguji kelayakan 

tiga variabel penelitian secara bersama-sama dan 

pengukuran measure of sampling adaquency (MSA) 

yang digunakan untuk menguji kelayakan setiap 

variabel penelitian. Menurut Santoso kriteria 

penelitian variabel yang dianggap layak untuk 

dimasukkan dalam analisis selanjutnya berdasarkan 

metode bartlett test of sparechity adalah KMO jika 

nilai lebih dari 0,5 maka variabel yang ada sudah bisa 



dianalisis lebih lanjut namun jika nilai KMO kurang 

dari 0,5 maka variabel yang ada tidak bisa dianalisis 

lebih lanjut. 

3. Melakukan proses factoring atau ekstraksi terhadap 

variabel-variabel yang dianalisis sehingga terbentuk 1 

atau lebih faktor yang dianggap bisa mewakili 

variabel yang ada proses factoring dapat dilakukan 

dengan menggunakan metode principal component 

Method  analysis. Menurut Santoso sebuah faktor 

yang dapat dianggap mewakili variabel yang ada nilai 

faktor loadingnya perbandingan nilai korelasi masing-

masing variabel dengan faktor yang terbentuk lebih 

dari 0,55. Jika proses factoring menghasilkan satu 

faktor maka tidak perlu dilakukan proses rotasi. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



BAB IV 

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

A. GAMBARAN UMUM OBJEK PENELITIAN 

1. Deskripsi Gambaran Penelitian 

Kecamatan Sukaraja merupakan sebuah pembagian 

dari kabupaten Seluma yang beralamat di desa bukit 

peninjauan 2 Sukaraja. Terwujudnya sukaraja yang 

tertib, aman, indah, dan sejahtera dengan dukungan 

sumber daya manusia yang berdaya saing dan berakhlak 

mulia merupakan visi kecamatan Sukaraja.
42

 

Masyarakat Sukaraja memiliki berbagai macam 

profesi. Salah satu profesi yang sedang trend saat ini 

yaitu menjadi mitra dari Paytren. Menjadi mitra paytren 

yang merupakan bisnis MLM yang dipeloposri uleh 

seorang Ustadz terkenal yaitu Ustad Yusuf Mansur. 

Masyarakat yang tertarik mengikuti bisnis ini didominasi 

boleh wanita (ibu-ibu muda), mahasiswa. Adapula 

sebagian bapak-bapak yang mengikuti bisnis ini. 

2. Sejarah Berdirinya Paytren  

Beranjak dari penggalian potensi masyarakat yang 

sudah terbiasa menggunakan teknologi mutakhir, lahirlah 

gagasan cemerlang seorang Ustadz Yusuf Mansur yang 

ingin menjembatani kemudahan pembayaran semua 
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kebutuhan masyarakat dengan menggabungkan kebiasaan 

menggunakan gadget dan kebiasaan membayar 

kewajiban. Sejalan dengan itu, pada tahun 2013 lahirlah 

Veritra Sentosa Internasional (Treni) dengan produknya 

paytren.  

Paytren merupakan teknologi yang dapat di 

gunakan pada semua jenis telepon android atau 

handphone (melalui aplikasi android), yahoomessenger, 

Gtalk/hangoust, atau sms biasa) dan dengan 

mudah/sederhana maka kita dapat melakukan pembayaran 

seperti halnya kita melakukan pembayaran melalui 

ATM/internet Bangking dan hanya berlaku di lingkungan 

komunitas tertutup intern (komunitas Treni).
43

 Perusahaan 

didirikan pada tanggal 10 juli 2013 berdasarkan akta 

pendirian perseroan terbatas No. 47 oleh notaris/PPAT H. 

Wira Francisca, SH.,MH. Perusahan ini di dirikan 

langsung oleh pemilik perusahaan yaitu Ustadz Yusuf 

Mansur.  

Paytren adalah aplikai e-Payment berbasis 

smartphone yang berfungsi untuk kebutuhan bayar- bayar 

dan beli- beli dengansistem digital. Bertujuan membantu 

penggunanya dalam melakukan pembelian pulsa, token 

PLN, voucher game, tiket pesawat, kereta api serta 

pembayaran listrik, PDAM dan pembayaran leasing, tv 
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berlangganan. Paytren adalah produk dari PT Veritra 

Sentosa Internasional (VSI) berupa sistem teknologi 

aplikasi atau software yang terpasang di 

handphone/smartphone untuk memudahkan pembayaran 

dan pembelian dari handphone secara praktis yang sudah 

terdaftar dan terpasang Paytren dimana disetiap transaksi 

melalui paytren akan mendapatkan Cashback.
44

 

3. Struktur Organisasi Paytren  

Berdasarkan akta pernyatan keputusan Rapat 

Perseroan Terbatas PT Veritra Sentosa Internasional 

(VSI) No.1 tanggal 1 2014, struktur organisasi PT Veritra 

Sentosa Internasional (VSI) adalah sebagai berikut: dewan 

komisaris di jabat oleh ibu H.Siti Maemunah dan ibu Sari 

Kumal, presiden Directur Ustadz Yusuf Mansur, pensehat 

syariah Bapak Adiwarman A Karim dan Bukhori Muslim, 

sedangkan directur keuangan oleh bapak Deddi 

Nordiawan dan Directur Operasioal oleh Bapak Hari 

Prabowo. Manager Marketing oleh Bapak Yopan Prihadi, 

Manager GA dan HRD Bapak Ardian Asmar 

Dewan pengawas Syariah (DPS) bertanggung 

jawab atas pelaksanaan kaidah-kaidah syariah pada bisnis 

yang di laksanakan perusahaan. Apabila perusahaan 

menyimpang dari kaidah-kaidah syariah, (Dewan 
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Pengurus Syariah) DPS akan memberikan peringatan
45

 

untuk kembali mengacu pada kaidah-kaidah syariah  yang 

telah di tetapkan dan di sepakati.  

4. Lokasi Perusahaan Paytren  

Lokasi perusahaan merupakan kantor yang 

representative di lantai satu Wisma Ritra, Jl. Soekarno 

Hatta No.543A, Bandung yang di lengkapi ruang 

pertemuan di lantai tiga. Berikut penuturan Bapak Yopan 

Prihadi selaku manajemen pemasaran Paytren PT. Veritra 

Sentosa Internasional (VSI).“paytren head office: Metro 

suite blok E5-E7, Jalan soekarno Hatta No.639, Bandung-

jawa barat. 

5. Visi dan Misi Paytren  

Sebagai suatu tim, kami memiliki visi untuk 

menjadi perusahaan penyedia layanan teknologi perantara 

transaksi terbaik di tingkat nasional melalui pembentukan 

komunitas dengan konsep jejaring, yang akan di capai 

melalui misi kuat kita yaitu sebagai berikut:  

a. Mendorong masyarakat pengguna/ pemilik handpone 

untuk meningkatkan fungsi handpone dari hanya 

sekedar alat berkomunikasi biasa menjadi alat untuk 

bertransaksi dengan manfaat/keuntungan (benefit) 
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yang tidak akan didapatkan dari cara bertransaksi yang 

biasa.  

b. Mewujudkan sistem layanan bagi seluruh 

pengguna/pemilik handpone untuk turut serta 

membantu pemerintah dalam mendorong pertumbuhan 

ekonomi yang berkualitas pada sektor berbasis biaya 

transaksi (free based income).  

c. Membentuk sebanyak-banyaknya kkomunitas dengan 

konsep jejarinfg yang berlaku baik secara regional 

maupun internasional. 

6. Deskripsi Responden 

a. Karakteristik Berdasarkan Jenis Kelamin 

 

Grafik 4.1. 

Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 

 

Berdasarkan data yang terdapat pada grafik diatas 

menunjukkan bahwa responden yang berjenis kelamin 

laki-laki sebanyak 6 orang dengan persentase 20% 

6 

24 
30 

20% 80% 100% 

LAKI-LAKI PEREMPUAN TOTAL 

JUMLAH RESPONDEN  
Berdasarkan Jenis Kelamin 

Frekuensi Persentase



sedangkan responden yang berjenis kelamin perempuan 

sebanyak 24 orang dengan persentase 80% data tersebut 

dapat disimpulkan bahwa responden pada penelitian ini 

didominasi oleh wanita. 

b. Karakteristik  Responde Berdasarkan Usia 

 

Grafik 4.2. 

Karakteristik Responden Berdasarkan Usia 

 

Berdasarkan data yang terdapat pada grafik diatas 

menunjukkan bahwa responden dengan usia 18 - 25 

tahun sebanyak 7 orang atau senilai dengan 24% dan 

untukusia 26 - 33 tahun sebanyak 14 orang atau senilai 

46%, usia 34 - 41 tahun berjumlah 6 orang atau senilai 

20% usia 42 - 49 tahun sebanyak 1 orang atau sama 

dengan 3,3%  usia 50-57 tahun sebanyak 2 orang atau 

senilai 6, 7% sehingga  dapat kita ketahui  dari hasil 

table grafik di atas bahwa responden penelitian ini 

didominasi oleh usia 26 - 33 tahun. 

7 
14 

6 
1 2 

30 

24% 46% 20% 3,30% 6,70% 100% 

18 - 25 26 - 33 34 - 41 42 - 49 50 - 57 TOTAL 

JUMLAH RESPONDEN 
Berdasasrkan Usia 

Frekuensi Persentase



B. HASIL PENELITIAN 

1. Pengujian Instrumen 

a. Uji  Validitas 

Dalam suatu instrument dikatakan valid jika 

butir-butir pertanyaan atau pernyataan pada suatu 

instrument mampu mengungkapkan sesuatu yang 

dapat diukur oleh instrument tersebut adapun metode 

yang digunakan pada uji validitas ini menggunakan 

persen correlation dimana dikatakan valid jika nilai 

signifikan kurang dari 0,05 hasil uji validitas dapat 

dilihat dari tabel- table berikut: 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



1) Validitas Produk (X1) 

Tabel 4.1 

Hasil Uji Validitas Produk 

Correlations 

  X1 X1 X1 X1 X1 

X

1 

Pearson 

Correlation 
1 

.21

0 

.29

8 

.37

1
*
 

.70

2
**

 

Sig. (2-

tailed) 

 .26

5 

.11

0 

.04

4 

.00

0 

N 30 30 30 30 30 

X

1 

Pearson 

Correlation 

.21

0 
1 

.22

0 

.13

6 

.50

7
**

 

Sig. (2-

tailed) 

.26

5 

 .24

2 

.47

3 

.00

4 

N 30 30 30 30 30 

X

1 

Pearson 

Correlation 

.29

8 

.22

0 
1 

.46

7
**

 

.75

7
**

 

Sig. (2-

tailed) 

.11

0 

.24

2 

 .00

9 

.00

0 

N 30 30 30 30 30 

X

1 

Pearson 

Correlation 

.37

1
*
 

.13

6 

.46

7
**

 
1 

.74

7
**

 

Sig. (2-

tailed) 

.04

4 

.47

3 

.00

9 

 .00

0 

N 30 30 30 30 30 

X

1 

Pearson 

Correlation 

.70

2
**

 

.50

7
**

 

.75

7
**

 

.74

7
**

 
1 

Sig. (2-

tailed) 

.00

0 

.00

4 

.00

0 

.00

0 

 

N 30 30 30 30 30 



 

Berdasarkan tabel 4.1 di atas dapat disimpulkan bahwa 

semua item pertanyaan untuk mengukur variable produk 

menghasilkan nilai signifikan yang beragam sebesar 0,000, 

0,004, 0,000, 0,000 yang berarti lebih kecil dari 0,05 

sehingga dapat dinyatakan valid. 

2) Hasil Uji Validitas Harga 

Tabel 4.2 

Hasil Uji Validitas Harga 

Correlations 

  

x21 x22 

x2

3 

x2

4 

t

otal 

x

21 

Pearso

n Correlation 
1 

.11

2 

.0

75 

.1

12 

.

434
*
 

Sig. (2-

tailed) 

 .55

7 

.6

95 

.5

57 

.

017 

N 
30 30 30 30 

3

0 

x

22 

Pearso

n Correlation 
.112 1 

.5

61
**

 

.4

25
*
 

.

785
**

 

Sig. (2-

tailed) 
.557 

 .0

01 

.0

19 

.

000 

N 
30 30 30 30 

3

0 

x

23 

Pearso

n Correlation 
.075 

.56

1
**

 
1 

.4

01
*
 

.

768
**

 

*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-

tailed). 

  

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-

tailed). 

  



Sig. (2-

tailed) 
.695 

.00

1 

 .0

28 

.

000 

N 
30 30 30 30 

3

0 

x

24 

Pearso

n Correlation 
.112 

.42

5
*
 

.4

01
*
 

1 
.

724
**

 

Sig. (2-

tailed) 
.557 

.01

9 

.0

28 

 .

000 

N 
30 30 30 30 

3

0 

T

otal 

Pearso

n Correlation 
.434

*
 

.78

5
**

 

.7

68
**

 

.7

24
**

 
1 

Sig. (2-

tailed) 
.017 

.00

0 

.0

00 

.0

00 

 

N 
30 30 30 30 

3

0 

*. Correlation is significant at the 0.05 level 

(2-tailed). 

  

**. Correlation is significant at the 0.01 level 

(2-tailed). 

  

 

Berdasarkan tabel 4.2 di atas dapat disimpulkan bahwa 

semua item pertanyaan untuk mengukur variable produk 

menghasilkan nilai signifikan yang beragam sebesar 0,017, 

0,000, 0,000, 0,000 yang berarti lebih kecil dari 0,05 sehingga 

dapat dinyatakan valid. 

3) Hasil Uji Validitas Promosi 

Tabel 4.3 

Hasil Uji Validitas Promosi 

Correlations 



  

Pr

omosi1 

Pro

mosi2 

P

romosi

3 

Pr

omosi4 

T

otal 

Promo

si1 

Pears

on 

Correlation 

1 
.14

1 

.

695
**

 

.1

74 

.4

83
**

 

Sig. 

(2-tailed) 

 .45

6 

.

000 

.3

59 

.0

07 

N 
30 30 

3

0 
30 30 

Promo

si2 

Pears

on 

Correlation 

.1

41 
1 

.

203 

.6

75
**

 

.8

20
**

 

Sig. 

(2-tailed) 

.4

56 

 .

281 

.0

00 

.0

00 

N 
30 30 

3

0 
30 30 

Promo

si3 

Pears

on 

Correlation 

.6

95
**

 

.20

3 
1 

.2

50 

.5

67
**

 

Sig. 

(2-tailed) 

.0

00 

.28

1 

 .1

83 

.0

01 

N 
30 30 

3

0 
30 30 

Promo

si4 

Pears

on 

Correlation 

.1

74 

.67

5
**

 

.

250 
1 

.8

50
**

 

Sig. 

(2-tailed) 

.3

59 

.00

0 

.

183 

 .0

00 

N 
30 30 

3

0 
30 30 

Total Pears

on 

Correlation 

.4

83
**

 

.82

0
**

 

.

567
**

 

.8

50
**

 
1 

Sig. 

(2-tailed) 

.0

07 

.00

0 

.

001 

.0

00 

 



N 
30 30 

3

0 
30 30 

**. Correlation is significant at the 

0.01 level (2-tailed). 

   

 

Berdasarkan tabel 4.3 diatas dapat disimpulkan bahwa 

semua item pertanyaan untuk mengukur variable produk 

menghasilkan nila isignifikan yang beragam sebesar 0,000, 

0,000, 0,000, 0,033 yang berarti lebih kecil dari 0,05 

sehingga dapat dinyatakan valid. 

b. Uji Reliabilitas 

Uji reliabilitas dikatakan reliable atau benar 

jawaban seseorang terhadap pernyataan adalah konsisten 

atau stabil dari waktu kewaktu pengujian reliabilitas ini 

dilakukan dengan menggunakan uji statisti ccronbach’s 

alpha dengan asumsi nilai cronbach's alpha lebih besar 

dari 0,5 maka instrument penelitian tersebut dikatakan 

reliable berikut hasil uji cronbach alpha pada penelitian 

ini: 

Tabel 4.4 

Hasil uji Reliabilitas Produk 

 Reliability 

Statistics 

Cronba

ch's Alpha 

N of 

Items 



 Reliability 

Statistics 

Cronba

ch's Alpha 

N of 

Items 

.623 4 

 

 

 

Tabel 4.5 

Hasil uji Reliabilitas Harga 

Reliability 

Statistics 

Cronba

ch's Alpha 

N of 

Items 

.624 4 

 

Tabel 4.6 

 

Hasil uji Reliabilitas Promosi 

Reliability Statistics 

Cronbach

's Alpha 

N of 

Items 

.612 4 

 



Berdasarkan tabel 4.2 sampai 4.4 diatas dapat 

diketahui bahwa nilai cronbach alpha untuk 3 variabel 

penelitian yang diteliti menunjukkan hasil yang beragam 

akan tetapi seluruh variable penelitian yang diteliti 

memiliki nilai koefisien alpha yang lebih besar dari 0,50. 

Oleh karena itu dapat disimpulkan bahwa alat instrumen 

yang digunakan dalam penelitian ini adalah reliabel. 

2. Analisis Faktor  

a. Menguji ketiga variable penelitian secara bersama-sama 

dan individu agar dianggap layak sebagai variabel yang 

mempengaruhi keputusan masyarakat muslim bergabung 

menjadi mitra paytren, sehingga dapat dianalisis lebihl 

anjut. Hasil pengujian kelayakan kelim avariable 

penelitian secara bersama-sama menggunakan metode 

bartlett test of sphericity terlihat pada tableberikut: 

Tabel4.7 

Hasil Uji Kelayakan SeluruhVariabel 

Penelitian 

KMO and Bartlett's Test 

Kaiser-Meyer-Olkin Measure of Sampling 

Adequacy. 

.55

9 

Bartlett's Test of 

Sphericity 

Approx. Chi-

Square 

10.

268 

Df 3 



KMO and Bartlett's Test 

Kaiser-Meyer-Olkin Measure of Sampling 

Adequacy. 

.55

9 

Bartlett's Test of 

Sphericity 

Approx. Chi-

Square 

10.

268 

Df 3 

Sig. .01

6 

 

Tabel 4.7 menunjukkan semua variable ini layak 

dianggap sebagai variabel yang mempengaruhi keputusan 

masyarakat muslim menjadi mitra paytren dan dapat 

dianalisis lebih lanjut karena memiliki nilai KMO dan 

bartlett test di atas 0,5 yaitu 0,559 dan nilai signifikansi 

dibawah 0,5 yaitu 0,016 hasil pengujian kelayakan 

variable secara individu dapat dilihat pada tabel 4.12 di 

bawahini: 

 

 

 

 

 

 

 

 



Tabel 4.8 

Hasil Uji Kelayakan Setiap Variabel 

Penelitian 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

T

            

T

a

b

e

l

 

4

.8 menunjukkan seluruh variable memiliki MSA berada 

di atas 0,5. Dengan demikian ketiga variable layak 

dianggap sebagai variabel yang mempengaruhi keputusan 

Anti-image Matrices 

  X1 X2 X3 

Anti-

image 

Covariance 

X1 .73

9 
-.036 

-

.353 

X2 -

.036 
.926 

-

.173 

X3 -

.353 
-.173 

.70

6 

Anti-

image  

Correlat

ion 

X1 .54

7
a
 

-.043 
-

.488 

X2 -

.043 
.683

a
 

-

.214 

X3 -

.488 
-.214 

.53

9
a
 

a. Measures of Sampling Adequacy 

(MSA) 

 



masyarakat muslim menjadi mitra paytren dan bisa 

dianalisis lebih lanjut. 

b. Melakukan Proses Factoring Atau Ekstraksi Terhadap 

Tiga Variable Penelitian.  

Proses factor ketiga variable penelitian dilakukan 

dengan tujuan ekstraksi ketiga variable penelitian menjadi 

satu atau lebih faktor yang mengakhiri ketiga variabel 

proses factoring dilakukan dengan menggunakan metode 

principal component analysis hasil factoring 

ketigavariable. Penelitian menampilkan nilai komunitas( 

communilities ), total varians dalam kurung total varians 

expanded dan matriks komponen dalam kurung komponen 

matriks. Nilai komunitas merupakan jumlah varians dari 

setiap variabel yang dijelaskan oleh faktor yang terbentuk 

semakin besar nilainya maka semakin besar hubungannya 

dengan faktor yang terbentuk nilai komunitas yang 

dihasilkan dapat dilihat pada table berikut: 

   Tabel 4.9 

Communalities 

 Initial Extraction 

X1 1.000 .638 

X2 1.000 .308 

X3 1.000 .713 

Extraction Method: Principal Component 

Analysis. 



Tabel 4.9 menunjukkan variabel X3 memiliki nilai 

komunitas 0,713 dapat diartikan bahwa 71,3% varian dari 

variabel X3 dapat dijelaskan oleh satufaktor yang terbentuk 

sedangkan nilai komunitas variable lainnya (X1, X2) dapat 

diinterprestasikan berturut-turut sebagai berikut 63,8% 

varian X1 dan 30,8% varian X2 varian dapat dijelaskan 

oleh satu faktor yang terbentuk. 

Total varians menjelaskan nilai eigenvalues dari 

masing-masing variab letabel 4.1 dibawah ini 

memperlihatkan nilai eigenvalues dari 3 variabel yang 

menjadi faktor yang mempengaruhi keputusan masyarakat 

muslim menjadi mitra paytren. 

 

Tabel 4.10 

Total Varians Semua Variabel Penelitian Yang Dijelaskn 

Oleh Setiap Faktor 

Total Variance Explained 

Compone

nt 

Initial Eigenvalues 

Tot

al 

% of 

Variance 

Cumulative 

% 

1 1.6

59 
55.307 55.307 

2 .86

1 
28.708 84.015 

3 .48

0 
15.985 100.000 

Extraction Method: Principal Component Analysis.    

 



Nilai total eigenvalues menunjukkan jumlah faktor 

yang terbentuk, nilai eigenvalues di bahwa titik 1 

tidak digunakan untuk menghitung jumlah faktor 

yang terbentuk dari tabel 4.10 terlihat hanya satu 

faktor yang terbentuk dari hasil ekstrak ketiga 

variable karena dengan faktor-faktor nilai eigenvalues 

di atas 1. Namun untuk dua factor nilai eigenvalue 

sudah berada dibawah satu sehingga proses vectoring 

berhenti pada satu facto rsaja. 

Presentase varians eigenvalues menunjukkan 

varians variable penelitian yang dijelaskan oleh faktor 

yang terbentuk. Terdapat tiga variabel yang 

dimasukkan dalam analisis faktor dan semuanya 

dianggap layak sebagai variabel yang mempengaruhi 

keputusan masyarakat muslim menjadi mitra paytren 

yaitu variabel X1 X2 dan X3 bila ketiga variable 

diekstrak menjadi satu factor maka varian yang dapat 

dijelaskan oleh satu factor adalah 55,307% bila ketiga 

variable diekstrak menjadi dua factor adalah 28,708% 

namun bila variable diekstrak menjadi tiga factor 

maka varian yang dapat dijelaskan oleh tiga faktora 

dalah 15,985% akan tetapi factor kedua dan ketiga 

Avenger kurang dari 1. 

Matrik komponen menunjukkan distribusi variabel 

pada faktor yang terbentuk dan nilai pada tabel matrik 



komponen menunjukkan besarnya korelasi antara 1 

variabel dengan faktor yang terbentuk (faktor 

loading). Sebuah faktor dapat   dianggap mewakili 

variabel dengan faktor yang ada jika nilai faktor 

loading lebih dari 0,55 hasil ekstraksi ketiga variabel 

dapatd ilihat pada tabel 4.2 di bawah ini: 

Tabel 4.11 

Total Varians SemuaVariabel PenelitianYang Dijelaskan 

Oleh Setiap Faktor 

Component Matrix
a
 

 Component 

 1 

X

1 
.799 

X

2 
.555 

X

3 
.844 

Extraction Method: 

Principal Component Analysis. 

a. 1 components extracted. 

 

 



Variabel X1, X2 dan X3 dikelompokkan kedalam 

faktor 3. Karena factor loadingnya yang memiliki nilai 

tertinggi berada pada faktor 3.Jadi karena semua variable 

sudah bisa dikelompokan kedalam faktor 3. Maka 

diperoleh satu faktor yang mempengaruhi keputusan 

masyarakat muslim menjadi mitra paytren. 1 faktor yang 

terbentuk diuraikan sebagai Promosi. Faktor ini disebut 

dengan factor promosi karena factor promosi ini berisikan 

Promo yang dilakukan oleh mitra-mitra paytren, media 

cetak atau pun melalui media social. Promo ini sudah 

dilihat oleh konsumen dan dapat menarik perhatian 

konsumen isi pesan dari papan iklan media sosial media 

langsung sudah mudah dimengerti dan diingat oleh 

konsumen yang berisikan harga dan keterangan produk. 

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa promosi 

memang sangat mempengaruhi keputusan untuk membeli. 

C. PEMBAHASAN 

1. Faktor Produk Mempengaruhi Keputusan Menjadi 

Mitra Paytren 

Produk pada dasarnya adalah segala hal yang dapat di 

pasarkan yang dapat memuaskan konsumennya ketika di 

pakai atau di gunakan. Produk adalah segala sesuatu yang 

ditawarkan ke pasar untuk mendapatkan perhatian untuk 

dibeli, untuk digunakan atau dikonsumsi yang dapat 



memenuhi keinginan dan kebutuhan.
46

 Produk secara 

garis besar dapat dibagi menjadi produk barang dan 

produk jasa. Produk barang yaitu produk nyata seperti 

produk kenderaan bermotor, komputer, alat elektronik 

atau produk lainnya yang bersifat konkret merupakan 

contoh dari produk barang. Sementara produk jasa 

sifatnya abstrak namun manfaatnya mampu dirasakan.  

Hasil pengujian kelayakan dengan metode bartlett 

test of sphericity menunjukkan bahwa nilai  MSA ( 

Measure of Sampling Adequency ) sebesar 0,547 lebih 

besa rdari 0,5 maka dapat disimpulkan bahwa faktor 

produk layak dianggap variabel yang mempengaruhi 

keputusan masyarakat menjadi mitra paytren. 

2. Faktor Harga Mempengaruhi Keputusan Menjadi 

Mitra Paytren 

Harga adalah jumlah semua nilai yang konsumen 

tukarkan dalam rangka mendapatkan manfaat dari 

memiliki atau menggunakan suatu barang ataupun jasa. 

Pada setiap produk atau jasa yang ditawarkan, bagian 

pemasaran dapat menentukan harga pokok dan harga jual 

suatu produk, mengingat harga sangat menentukan laku 

tidaknya produk dan jasa suatu perusahaan. Ketika 

                                                           
46

Kasmir, Pemasaran Bank,,(Jakarta: Kencana, 

2005), h. 136. 

 



seseorang ingin membeli sesuatu, hal awal yang sering 

diperhatikan adalah harga. 

Hasil pengujian kelayakan dengan metode bartlett 

test of sphericity menunjukkan bahwa nilai  MSA ( 

Measure of Sampling Adequency ) sebesar 0,683 lebih 

besar dari 0,5 maka dapat disimpulkan bahwa faktor harga 

layak dianggap variabel yang mempengaruhi keputusan 

masyarakat menjadi mitra paytren. 

3. Faktor Promosi Mempengaruhi Keputusan Menjadi 

Mitra Paytren 

Promosi adalah kegiatan yang dilakukan oleh  

perusahaan dalam upaya mengkomunikasikan suatu 

produk kepada konsumen sehingga dapat mempengaruhi 

minat beli konsumen terhadap produk perusahaan.
47

 

Promosi merupakan cara paling umum untuk memasarkan 

produk atau jasa agar orang mengetahui atau mengenal 

dan diharapkan tertarik untuk membeli atau 

menggunakannya.  Promosi adalah berbagai kegiatan 

yang dilakukan oleh perusahaan untuk menarik perhatian 

konsumen karena menawarkan keistimewaan-

keistimewaan produknya yang membujuk konsumen 

sasaran. Promosi merupakan kegiatan yang sangat 

                                                           
47

Riyono dan Gigih Erlik Budiharja,  Pengaruh Kualitas 

Produk,  Harga, Promosi  dan Brand Image Terhadap Keputusan 

PembelianProduk Aqua di Kota Pati, (Jurnal: STIE AKA Semarang, 

2016), h.101. 



penting. Dalam kegiatan ini setiap perusahaan berusaha 

untuk mempromosikan seluruh produk dan jasa yang 

dimilikinya baik  langsung maupun tidak langsung. Tanpa 

promosi jangan diharapkan masyarakat dapat mengenal 

produk tersebut.Oleh karena itu, promosi 

merupakansarana yang paling ampuh untuk menarik dan 

mempertahankan konsumen. 

Hasil pengujian kelayakan dengan metode bartlett test 

of sphericity menunjukkan bahwa nilai  MSA (Measure of 

Sampling Adequency) sebesar 0,539 lebih besar dari 0,5 

maka dapat disimpulkan bahwa factor promosi  layak 

dianggap variabel yang mempengaruhi keputusan 

masyarakat menjadi mitra paytren. 

Hasil uji analisis faktor menunjukkan jumlah faktor 

yang terbentuk hanya 1 karena nilai eigenvaleus lebih dari 

1 hanya komponen 1. Faktor yang terbentuk adalah faktor 

promosi karena pada matriks item nilai faktor promosi 

paling tinggi. Sehingga dapat disimpulkan faktor promosi 

merupakan faktor yang mewakili kedua faktor lainnya 

sebagai variabel yang memepengaruhi keputusan 

masyarakat menajdi mitra paytren. 

 

 

 

 

 

 



BAB V 

PENUTUP 

 

A. Kesimpulan 

Berdasarkan  penelitian yang telah dilakukan, maka 

penulis menyimpulkn sebagai berikut: 

1. Faktor produk mempengaruhi keputusan masyarakat 

muslim menajdi mitra paytren. Hal tersebut 

ditunjukkan dari hasil uji kelaykan dengan metode 

barlett test of sphericity menunjukkan nilai MSA 

(measure of sampling adequency) sebesar 0,547 >0,5. 

2. Faktor harga mempengaruhi keputusan masyarakat 

muslim menajdi mitra paytren. Hal tersebut 

ditunjukkan dari hasil uji kelayakan dengan metode 

barlett test of sphericity menunjukkan nilai MSA 

(measure of sampling adequency) sebesar 0,683>0,5. 

3. Faktor promosi mempengaruhi keputusan masyarakat 

muslim menajdi mitra paytren. Hal tersebut 

ditunjukkan dari hasil uji kelayakan dengan metode 



barlett test of sphericity menunjukkan nilai MSA 

(measure of sampling adequency) sebesar 0,539 >0,5. 

B. Saran 

1. Penelitian ini diharapkan menajdi sumber 

informasi mengenai faktor yang 

mempengaruhi masyarakat menjadi mitra 

paytren. 

2. Penelitianinidiharapkanbisa menjadi sumber 

rinformasi bagi pihak Paytren mengenai 

keputusan masyarakat menajdi mitra sehingga 

dapat memperluas jaringan dan memasarkan 

produk. 
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