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ABSTRACT

The purpose of this study was to determine the effect of Product, Price, Promotion,
Place, People, Process and Physical Evidence on the decision to save at BMT Insan Mandiri
Gondangrejo Branch Office. This research uses marketing mix theory. The population in this
study were 485 member savings customers. The sample used is 140 respondents who use
savings products. Sampling in this study uses the formula for the number of indicators
multiplied by five with the criteria for active customers who use savings products andcustomers
who are at least 17 years old. The method of collecting data from this research is by distributing
questionnaires through google forms to customers of BMT Insan Mandiri Gondangrejo Branch
Office. The results showed that the variables Promotion, Place and Physical Evidence had a
positive and significant effect. Meanwhile, the variables of Product, Price, People and Process
partially have no and insignificant effect on saving decisions.

Keywords: Product, Price, Promotion, Place, People, Process, Physical Evidence



ABSTRAK

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh Produk, Harga, Promosi,
Tempat, Orang, Proses dan Bukti Fisik terhadap keputusan menabung pada BMT Insan
Mandiri Kantor Cabang Gondangrejo. Penelitian ini menggunakan teori bauran pemasaran.
Populasi dalam penelitian ini adalah nasabah penabung 485 anggota. Sampel yang digunakan
yaitu 140 responden yang menggunakan produk tabungan. Pengambilan sampel pada
penelitian ini menggunakan rumus jumlah indikator dikali lima dengan kriteria nasabah aktif
pengguna produk tabungan dan nasabah yang telah berusia minimal 17 tahun. Metode
pengumpulan data dari penelitian ini yaitu dengan menyebarkan kuisioner melalui google form
kepada nasabah BMT Insan Mandiri Kantor Cabang Gondangrejo. Hasil penelitian
menunjukkan bahwa variabel Promosi, Tempat dan Bukti Fisik berpengaru positif dan
signifikaan. Sementara variabel Produk, Harga, Orang dan Proses secara parsial tidak
berpengaruh dan tidak signifikan terhadap keputusan menabung.

Kata kunci: Produk, Harga, Promosi, Tempat, Orang, Proses, Bukti Fisik
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BAB |
PENDAHULUAN

1.1. Latar Belakang Masalah

Perkembangan dibidang jasa, khususnya jasa perbankan sedang mengalami
kemajuan yang sangat pesat. Sebelum banyaknya bank yang bermunculan di negara
Indonesia dahulu banyak nasabah yang mencari bank, kemudian setelah banyaknya
bank yang bermunculan dan bersaing secara ketat maka sekarang banyak bank
berlomba-lomba untuk mencari nasabah, maka dari itu bank dituntut harus mampu
menawarkan produk-produk sesuai dengan keinginan dan kebutuhan nasabah.
Pemanfaatkan produk yang ditawarkan perbankan harus mampu merebut perhatian
dari calon nasabah, jadi pihak bank tidak hanya memperkenalkan produk-
produknya tetapi juga harus bisa menarik orang-orang agar mau menjadi nasabah
sesuai dengan keinginan dan kebutuhan nasabah.

Banyaknya lembaga keuangan yang lahir di Indonesia diantaranya memiliki
dua jenis yaitu lembaga keuangan yang bersifat konvensional dan lembaga
keuangan yang bersifat syariah. Lembaga keuangan yang bersifat konvensional
yaitu kegiatan yang belangsung dengan melakukan pengelolaan dana dalam suatu
bisnisnya dengan mengutamakan keuntunganya dan sudah diatur dalam naungan
undang-undang. Sedangakan lembaga keuangan syariah adalah suatu lembaga yang
mengelola dana dengan berdasarkan prinsip-prinsip yang sudah diatur oleh Islam.

Lembaga keuangan syariah di Indonesia sekarang dapat dibedakan dalam
dua bentuk, pertama lembaga keuangan syariah yang berbentuk bank, dan kedua

non bank. Lembaga keuangan syariah yang berbentuk bank sendiri terdiri dari



beberapa jenis antara lain, Bank Syariah dan Bank Pembiayaan Rakyat Syariah
(BPRS). Kemudian lembaga keuangan syariah yang bukan termasuk dalam
kategori bank terdiri dari lembaga Tafakul (asuransi), ljarah (leasing), Rahn
(pegadaian), Reksa Dana Syariah, Dana Pensiun Lembaga Keuangan (DPLK)
Syariah, dan Baitul Maal Wa Tamwil (BMT).

Baitul Maal Wa Tamwil atau yang biasanya disebut dengan BMT adalah
suatu lembaga yang kegiatannya bertujuan untuk mendorong pengembangan usaha
produkrif investasi yang ditujukan pada masyarakat agar meningkatkan
perekonomian mikro kecil dalam rangka untuk meningkatkan kesejahteraan
(Kuatismanto, Maal et al., 2015). Tujuan khusus BMT yaitu untuk meningkatkan
suatu kualitas ekonomi demi mewujudkan kesejahteraan anggotanya khususnya
pada masyarakat umum (Sudjana & Rizkison, 2020). Sering disebut juga dengan
balai mandiri terpadu bergerak dengan menggunakan salah satu model sistem
ekonomi yang berkerakyatan. BMT merupakan suatu lembaga keuangan non bank
atau biasa disebut dengan lembaga keuangan mikro (LKM) (Prasada, 2019). Baitul
Maal Wa Tamwil dalam menjalakan usahanya memiliki beberapa layanan produk
jasa yang ditawarkan, diantaranya yaitu produk himpunan dana dan produk
pembiayaan (Nasrul & Salsabilah, 2017).

Perkembangan BMT di Indonesia sendiri memiliki kemajuan yang sangat
pesat sampai saat ini BMT telah memiliki jaringan yang tersebar diseluruh wilayah
indonesia kemudian BMT disini tampil sebgai pendorong usaha mikro riil di
masyarakat (Dewi, 2017). Prakteknya BMT di Indonesia berbentuk kelompok

swadaya masyarakat atau koperasi yang mengelola dana dari masyarakat dalam



bentuk simpanan maupun pembiayaan, dana yang telah dipercayakan masyarakat
kepada BMT dalam bentuk simpanan untuk dikelola tersebut kemudian di salurkan
kembali kepada masyarakat yang membutuhkan modal untuk mengembangkan
usaha dalam bentuk pinjaman. Pola yang digunakan BMT dalam mengelola dana
tersebut dengan prinsip syariah. Industri retail BMT atau Baitul maal Wa Tamwil
memiliki segmentasi pemasaran tersendiri segemen tersebut ditujukan kepada
masyarakat. Perkembanga lembaga keuangan bank maupun non bank membuat
BMT harus mampu bersaing yaitu dengan meningkatkan kualitas pelayanan serta
inovasi produk-produk baru sesuai dengan permintaan masyarakat dan memberikan
promosi terbaik untuk memasarkan produk agar masyarakat tertarik dan mau
menggunakan produk jasa dari BMT.

Berdasarkan latar belakang yang sudah dipaparkan diatas semakin
banyaknya persaingan yang bermunculan khususnya di BMT, membuat perusahaan
atau lembaga keuangan harus lebih inovatif dalam menjalankan suatu usaha mereka
agar tidak kalah saing dengan permainan pasar pada saat ini. Pemasaran adalah hal
yang sangat penting, manajer pemasaran harus memutuskan inovasi apa yang harus
diciptakan pada produk, harga yang akan ditawarkan kepada konsumen atau
pelanggan, dimana produk tersebut akan ditawarkan. Salah satu strategi pemasaran
yaitu dengaan menggunakan bauran pemasaran. Bauran pemasaran atau yang lebih
dikenal dengan sebutan marketing mix adalah salah satu faktor yang dapat
memberikan pengaruh pada keputusan pembelian konsumen. Marketing mix adalah

suatu metode pemasaran yang digunakan oleh perusahaan atau suatu lembaga



keuangan untuk dapat mencapai tujuan pemasaran produk (G. D. P. Wijaya et al.,
2015).

Hal tersebut membuat peneliti tertarik untuk melakukan penelitian di BMT
Insan Mandiri KC Gondangrejo dengan menggunakan variabel pengaruh bauran
pemasaran atau biasa disebut juga marketing mix. Marketing mix disini dapat
diartikan sebagai kumpulan dari variabel-variabel tertentu, dimana variable tersebut
dapat digunakan oleh suatu perusahaan atau suatu lembaga keuangan untuk dapat
mepengaruhi tanggapan dari konsumen termasuk juga keputusan pembelian produk
atau jasa oleh konsumen. Variable marketing mix biasa kita dengar dengan sebutan
7P, Dalam marketing mix 7P terdiri dari : produk, haraga , tempat, promosi, orang,
lingkungan fisik, dan proses (G. D. P. Wijaya et al., 2015).

Produk (product) adalah segala sesuatu yang dihasilkan atau dikeluarkan
oleh sebuah tempat usaha atau perusahaan yang dapat bersifat fisik maupun jasa
yang kemudian dipasarkan dengan cara menawarkanya kepada masyarakat atau
konsumen yang membutuhkannya (Istanti, 2019). Sebuah produk akan ditawarkan
oleh penciptanya kepada masyarakat luas agar dapat digunakan secara luas serta
memenuhi kebutuhan yang kemudian akan dapat memberikan suatu kepuasan
dalam memenuhi suatu keinginan atau semua kebutuhan (Supriyadi & Asih, 2021).

Kualitas produk adalah suatu hubungan yang dinamis yang berhubungan
dengan produk dan jasa, manusia, proses, dan lingkungan yang telah memenuhi
atau melebihi harapan (Sujanta, 2019). Produk (product) adalah suatu yang dengan
produk yang berkualitas, yang ditawarkan dengan harga terjangkau jelas akan

menjadikan segmen pasar. Brand produk juga menjadi penting karena adanya



beberapa segmen pasar yang menjadikan brand sebagai alasan utama dalam
memilih produk (Farida et al., 2016). Kualitas produk sangat mendukung keputusan
pembelian, sehingga banyak perusahaan atau lembaga keuangan berlomba-lomba
untuk selalu meningkatkan kualitas produknya agar menang dalam menghadapi
persaingan pasar. Baik dalam spesifikasi produk, fitur, kendalan produk dan lain
sebagainya. BMT Insan Mandiri KC Gondangrejo telah berinisiatif untuk
mengembangkan produk-produknya sesuai dengan kebutuhan masyarakat atau
konsumen, contoh dari produk tersebut yaitu produk tabungan, ada beberapa
produk simpanan atau taabungan antara lain: Simpanan Insan Barokah, Simpanan
Pendidikan, Simpanan Intera, Simpanan Hari Raya, dan Investsi berjangka Syariah.
Harga (price) yaitu harga merupakan sebuah pengorbanan ekonomis yang
dilakukan oleh seorang pelanggan untuk dapat memperoleh produk atau jasa. Selain
itu harga juga termasuk salah satu faktor penting bagi konsumen dalam mengambil
keputusan untuk melakukan transaksi pembelian produk atau tidak (Sukotjo & A.,
2020). Harga (price) adalah sejumlah uang yang dibebankan atas suatu produk atau
jasa yang kemudian ditukarkan oleh konsumen atau pembeli produk atas manfaat-
manfaat karena sudah menggunakan produk atau jasa tersebut (Buyung et al.,
2016). Harga disini juga biasa menjadi bahan pertimbangan bagi pengguna prduk
dalam memutuskan pembelian. Akan tetapi, harga tidak selalu mendaji dasar yang
digunakan oleh seseorang maupun suatu konsumen dalam menentukan keputusan,
karena terdapat faktor lain diluar harga yang juga menjadi pertimbangan.
Diantaranya yaitu kualitas kepercayaan terhadap merk tertentu, kemasan produk,

pelayanan dan lain sebagainya.



BMT Insan Mandiri KC Gondangrejo khususnya pada produk tabungan,
jika ada nasabaah baru yang ingin menabung, di BMT Insan Mandiri KC
Gondangrejo hanya memungut biaya sebesar Rp. 17.000 untuk memebuka rekening
sebagai biaya administrasi, itu adalah jumlah yang kecil dibandingkan dengan biaya
administrasi pembukaan rekening di bank-bank lainya.

Promosi (promotion) adalah intensif jangka pendek dalam aktifitas promosi
yang bertujuan untuk merangsang pembelian suatu produk dengan cara yang
inovatif, contohnya adanya pameran, dagang, insentif penjuaan, voucher, diskon
dan lain sebagainya (Faroh, 2017). Promosi atau sering dikenal juga dengan nama
iklan adalah suatu bentuk dalam penyampaian infomasi mengenai suatu poduk atau
jasa. Suatu hal yang dilakukan serta dibuat oleh produsen atau penjual untuk
membujuk dan menarik konsumen agar mau membeli suatu produk barang atau
jasa, kemudian iklan juga dapat disampaikan melalui berbagai media, baik melalui
media cetak, suara (audio) , sosial media atau video. Seiring berkembangnya
teknologi infomasi pada saat ini iklan sangan mudah ditemui melalui media
elektronik antara lain televisi, radio kemudian banyak munculnya social media
menjadikan para produsen mengiklankan suatu produknya melalui social media.

Promosi sangat berperan penting terhadap minat beli konsumen, promosi
yang dikemas secara menarik dan menggunkan kata-kata yang mudah dipahami,
maka akan banyak memberikan peluang dalam menarik minat konsumen dalam
membeli produk barang atau jasa tersebut. Dapat disimpulkan bahwa promosi atau
iklan adalah metode untuk memikat agar calon pembeli tertarik dan kemudian

melakukan transaksi dengan penjual sehingga tujuan utama dari perusahaan untuk



mendapatkan laba agar dapat tercapai. BMT Insan Mandiri KC Gondangrejo
melakukan promosi dengan menggunakan sarana media sosial, brosur, adanya
diskon-diskon yang ditawarkan, vocher dan memberikan penyuluhan langsung
kepada masyarakat atau konsumen untuk memperkenalkan produk-produk mereka
yang tujuanya agar masyarakat paham atas produk mereka dan kemudian
masyarakat dapat tertarik dan menggunakan produk yang mereka inginkan atau
sesuai dengan kebutuhan masyarakat atau konsumen.

Tempat (place) adalah suatu hal yang amat penting untuk diperhatikan
dalam sebuah usaha. Hal itu karena tempat memiliki kaitan dengan kegiatan
penyaluran hasil produksi baik kepada masyarakat luas secara langsung maupun
distributor (Anggriawan & Brahmayanti, 2016). Tempat menjadi pertimbangan
yang penting dalam perusahaan agar dapat berguna secara optimal terutama dalam
melakukan pemasaran produk, karena lokasi atau tempat usaha yang memiliki akses
kemudahan atau mudah dijangkau maka akan berpengaruh juga terhadap keputusan
konsumen untuk membeli di tempat tersebut. Maka dari itu tempat (place) adalah
suatu wadah bagi perusahaan atau lembaga keuangan dalam mendistribusikan suatu
produknya. BMT Insan Mandiri KC Gondangrejo mendirikan perusahaan atau
lembaga keuangan tersebut di didirikan di tengah banyak pemukiman masyarakat
yang tujuanya agar BMT Insan Mandiri KC Gondangrejo dapat menjangkau
masyarakat-masyarakat menengah atau para pengusaha mikro kecil untuk dapat
menggunakan pelayanan dari produk-produk BMT.

Orang (people) adalah semua pelaku yang memainkan sebuah peranan

dalam penyajian jasa sehingga mampu mempengaruhi persepsi pembeli. Elemen



dari orang (people) meliputi pegawai perusahaan, konsumen,serta lingkungan jasa
(Wibisono, 2014). BMT Insan Mandiri KC Gondangrejo memberikan fasilitas yaitu
karyawan atau marketing yang melayani dengan sepenuh hati, mendatangi kerumah
nasabah satu persatu untuk memberikan pelayanan serta kemudahan bagi nasabah
yang ingin menabung, tanpa harus datang kekantor dan mengantri, biasanya
kegiatan ini dilakukan satu minggu sekali. Akan tetapi disisi lain faktanya pihak
karyawan tidak konsisten untuk mendatangi rumah nasabah satu persatu setiap satu
minggu sekali untuk memberikan pelayanan tersebut. Kemudian adanya keluhan
lain dari nasabah yaitu sebagian karyawan dianggap kurang ramah dalam
pelayanannya.

Proses (process) adalah bagaimana suatu perusahaan dalam melayani
permintaan dari konsumennya, mulai dari konsumen memilih, memesan, kemudian
membeli dan pada akhirnya konsumen tersebut mendapatkan layanan tersebut
(Meilani & Kartini, 2020). Proses juga bisa dikatakan sebagai suatu kegiatan yang
menunjukkan bagaimana layanan dari pelayanan yang diberikan oleh perusahaan
maupun lembaga keuangan, baik dengan pengiriman barang, pelayanan karyawan
yang menanyakan produk tersebut atau juga fasilitas-fasilitas pelayanan milik
perusahaan atau lembaga yang diberikan kepada konsumen untuk dinikmati. BMT
Insan Mandiri KC Gondangrejo mendapatkan keluhan dari nasabah penabung
deposito, ketika jangka waktu sudah mencapai batas waktu yang ditentukan dan
disetujui, dari pihak BMT tidak memberikan konfirmasi kepada nasabah bahwa

jangka waktu tabungan deposito telah selesai, dari pihak BMT langsung



memutuskan satu pihak untuk melanjutkan perpanjangan deposito tanpa memberi
tahu dan memberikan sertifikat perpanjangan yang baru.

Bukti fisik (physical evidence) atau biasa disebut dengan lingkungan fisik
yang telah dimiliki oleh penyedia jasa yang akan ditujukan kepada konsumen
sebagi usulan nilai tambahan konsumen (Handayati et al., 2020). Bukti fisik
merupakan suatu bukti nyata yang ditawarkan kepada pelanggan ataupun calon
pelanggan. Lingkungan fisik yaitu dimana keadaan atau kondisi yang ada didalam
tempat penjualan, seperti suasana, bau atau aroma tempat, ley out, dekorasi,
kebersihan, penataan barang, fasilitas mushola, toilet dan lain-lain. Tempat yang
nyaman serta suasanya yang menenangkan dapat memeberikan pengaruh kepada
konsumen dalam membeli suatu produk barang maupun jasa. BMT Insan Mandiri
KC Gondangrejo dirasa cukup untuk lembaga keuangan yang masih kecil pada
fasilitas kantornya antara lain fasilitas tersebut tempat parkir yang dirasa cukup,
tempat antri yang cukup, dan sudah ber AC. Akan tetapi ada keluhan lain dari
nasabah yaitu pada fasilitas mushola yang tidak disediakan seharusnya pada
lembaga yang berbasis syariah harus memperhatiakan hal tersebut yaitu fasilitas
tempat ibadah.

Keputusan penggunaan konsumen adalah dimana adanya suatu proses yang
dimulai saat pelanggan mengetahui kebutuhannya belum terpuaskan, yang
kemudian melalui proses pencarian informasi yang berhubungan dengan produk
yang diinginkanya (Widyaningrum, 2016). Keputusan pembelian konsumen dapat
diartikan sebagai serangkaian pertimbangan yang kemudian mendorong minat

seseorang terhadap sebuah produk yang pada akhirnya membentuk niat untuk



mencoba, menggunakan, ataupun membeli sebuah barang, produk, maupun hal
lainya yang sesuai dengan keinginan dan kebutuhannya.

Berdasarkan penelitian yang pernah dilakukan sebelumnya oleh Fajri et al.,
(2018) menyatakan bahwa produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan menabung. Berbeda dengan penelitian yang dilakukan oleh Marlius,
(2016) menyatakan bahwa variabel produk tidak berpengaruh positif dan tidak
signifikan terhadap minat nasabah dalam menabung.

Kemudian penelitian yang dilakukan oleh Ningtias & Soemarso, (2019)
menyatakan bahwa variabel harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan menabung. Berbeda dengan penelitian yang dilakukan oleh Fajri et al.,
(2018) pada penelitiannya harga tidak berpengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan menabung di Bank muamalat cabang Malang.

Penelitian yang dilakukan oleh Marlius, (2016) menyatakan bahwa variabel
promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat nasabah dalam
menabung. Berbeda dengan penelitian yang dilakukan oleh Fajri et al., (2018) pada
penelitianya variabel promosi tidak berpengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan menabung.

Kondoy et al., (2016) menyatakan bahwa variabel tempat berpengaruh
positif dan signifikan terhadap keputusan menjadi nasabah. Hal itu bertentangan
dengan Qorizah, (2019) dalam penelitianya menyatakan bahwa hasil pengujian
yang dilakukan variabel tempat berpengaruh negatif signifikan terhadap keputusan

pembelian nasabah.
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Penelitian yang diakukan oleh E. Wijaya & Ariyani, (2018) pada
penelitianya menyatakan bahwa variabel orang berpengaruh positif dan signifikan,
namun bertentangan dengan Ningtias & Soemarso, (2019) dalam penelitianyan
menyatakaan baahwa variabel orang tidak memberikan pengaruh pada keputusan
menabung.

Penelitian yang dilakukan oleh Suwanti et al., (2021) menyatakan bahwa
variabel proses berpengaruh positif terhadap terhadap keputusan nasabah
menggunakan tabungan. Berbeda dengan penelitian yang dilakukan oleh Qorizah,
(2019) dalam penelitianya variabel proses tidak berpengaruh signifikan akan tetapi
berada pada arahan positif terhadap keputusan pembelian nasabah. Kemudian
penelitiaan yang dilakukan oleh Hartiningsin & Rokhmah, (2017) menyatakan
bahwa variabel bukti fisik atau physical evidence berpengaruh positif dan signifikan
terhadap keputusan konsumen. Berbeda dengaan penelitian yang dilakukan oleh
Qorizah, (2019) variabel bukti fisik tidak berpengaruh signifikan dan memiliki
arahan yang positif terhadap keputusan pembelian nasabah.

Penelitian terkait dengan keputusan nasabah dalam menabung sudah cukup
banyak, akan tetapi penelitian masih dikatakan belum konsisten. Karena terdapat
beberapa variabel yang berpengaruh positif dan signifikan, sedangkan pada
penelitian lain masih ditemukan beberapa variabel yang tidak memiliki pengaruh
terhadap keputusan nasabah dalam menabung. Sampai saat ini belum ditemukan
faktor yang secara konsisten mempengaruhi keputusan nasabah dalam menabung

di lembaga keuangan.

11



Peningkatan jumlah lembaga keuangan maka akan memberikan pengaruh
meningkatnya juga persaingan antar lembaga keuangan yang sangat ketat, sehingga
dalam menjalankan lembaga koperasi syariah harus mampu membaca faktor-faktor
apa saja yang mampu mempengaruhi konsumen dalam mengambil keputusan
menabung di BMT Insan Mandiri. Peneliti ingin melaukan pengujian melalui
variabel-variabel yang sebelumnya telah digunakan yang kemudian dilakukan
pengembangan untuk mengetahui faktor penentu keputusan konsumen dalam
memilih produk tabungan di BMT Insan Mandiri. Hal ini pastinya konsumen yang
akan menabung memilih lembaga keuangan yang dapat memberikan keuntungan
dan kemudahan dalam menggunakan produk jasanya.

Dalam proses pengembanganya, BMT Insan Mandiri KC Gondangrejo
sudah berusaha untuk melakukan berbagai macam strategi dalam menarik minat
konsumen untuk menggunakan produk tabungan akan tetapi dapat ditunjukkan
pada tabel dibawah ini bawasanya terdapat penurunan nasabah pada lima tahun
terakhir ini atau jumlah nasabah tidak setabil, berikut ini adalah tabel jumalh

nasabah selama lima tahun terakhir:

Tabel 1.1
Jumlah penabung BMT Insan Mandiri KC Gondangrejo
Tahun Jumah anggota
2017 674
2018 730
2019 695
2020 570
2021 485

Sumber: BMT Insan Mandiri KC Gondangrejo
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Tabel 1.2

Data Keuangan Dana Pihak Ketiga dan Asset MBT Insan Mandiri KC

Gondangrejo Tahun 2017-2022

Tahun Dana Pihak Ketiga Pesentasi Kenaikan
(RP) (%)

2017 RP 688,840,200.18 0,00%

2018 RP 1,327,430,207.14 48,11%

2019 RP 1,119,742,533.91 -18,55%

2020 RP 592,729,143.45 -88,91%

2021 RP 537,695,182.09 -10,24%

Sumber: BMT Insan Mandiri KC Gondangrejo

Dari tabel 1.2 Jumlah Data Keuangan Dana Pihak Ketiga pada tahun 2018
mengalami peningkatan yang sangat besar 48,11%. Akan tetapi pada tahun
setelahnya mengalami penurunan yang jumlah dana pihak ketiga yang sangat
derastis. Berdasarkan latar belakang fenomena diatas, maka penulis tertarik
melakukan penelitian dengan mengangkat pemasalahan tersebut yang berjudul

“PENGARUH BAURAN PEMASARAN TERHADAP KEPUTUSAN

MENABUNG DI BMT INSAN MANDIRI KC GONDANGREJO”

1.2. Identifikasi Masalah

Dari latar belakang diatas peneliti akan mengidentifikasikan beberapa

masalah untuk penelitian ini diantaranya yaitu:

1. Perkembangan yang sangat pesat antar lembaga keuangan sehingga menuntut

BMT Insan Mandiri KC Gondangrejo untuk dapat menerapkan strategi yang
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tepat agar masyarakat tertarik menggunakan produk tabungan di BMT Insan
Mandiri KC Gondangrejo.

Terdapat perbedaan hasil penelitian dari penelitian terdahulu yang membuat
peneliti tertarik untuk menggunakan faktor tersebut dalam penelitian ini,
sehingga ditemukan hasil yang konsisten.

Terdapat penurunan jumlah anggota dari tahun 2017-2021 mengalami

penurunan yang signifikan di setiap tahunya.

1.3. Batasan Masalah

1.4.

Berdasarkan identifikasi masalah diatas, daapat dibuat batasan masalah
dalam penelitian ini:
penelitian ini dilakukan di BMT Insan Mandiri KC Gondangrejo.
Penelitian ini terdiri dari tuju variabel yaitu Produk, Harga, Promosi, Tempat,
Orang, Proses, Bukti Fisik serta terdiri dari satu variabel terikat yaitu keputusan
menabung di BMT Insan Mandiri KC Gondngrejo.
Objek dari penelitian ini adalah anggota yang menabung di BMT insan Mandiri
KC Gondangrejo.

Rumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang yang telah diuraikan, dalam penlitian ini dapat

merumuskan masalah sebagai berikut:

1.

Apakah produk berpengaruh terhadap keputusan menabung di BMT Insan

Mandiri KC Gondangrejo?
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1.5.

Apakah harga berpengaruh terhadap keputusan menabung di BMT Insan
Mandiri KC Gondangrejo?

Apakah promosi berpengaruh terhadap keputusan menabung di BMT Insan
Mandiri KC Gondngrejo?

Apakah tempat berpengaruh terhadap keputusan menabung di BMT Insan
Mandiri KC Gondangrejo?

Apakah orang berpengaruh terhadap keputusan menabung di BMT Insan
Mandiri KC Gondangrejo?

Apakah proses berpengaruh terhadap keputusan menabung di BMT Insan
Mandiri KC Gondangrejo?

Apakah lingkungan fisik berpengaruh terhadap keputusan menabung di
BMT Insan Insan Mandiri KC Gondangrejo?

Tujuan Penelitian

Berdasarkan rumusan masalah yang telah ditulis diatas, maka tujuan yang

ingin dicapai penulis adalah:

1.

Untuk mengetahui pengaruh produk terhadap keputusan menabung di BMT
Insan Mandiri KC Gondangrejo.

Untuk mengetahui pengaruh harga berpengaruh terhadap keputusan
menabung di BMT Insan Mandiri KC Gondangrejo.

Untuk mengetahui pengaruh promosi berpengaruh terhadap keputusan
menabung di BMT Insan Mandiri KC Gondangrejo.

Untuk mengetahui pengaruh tempat berpengaruh terhadap keputusan

menabung di BMT Insan Mandiri KC Gondangrejo.
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1.6.

1.

Untuk mengetahui pengaruh orang berpengaruh terhadap keputusan
menabung di BMT Insan Mandiri KC Gondangrejo.
Untuk mengetahui pengaruh proses berpengaruh terhadap keputusan
menabung di BMT Insan Mandiri KC Gondangrejo.
Untuk mengetahui pengaruh lingkungan fisik berpengaruh terhadap

keputusan menabung di BMT Insan Mandiri KC Gondangrejo.

Manfaat Penelitian

Adapun manfaat penelitian ini adalah:

Manfaat teoritis

Penelitian ini diharapkan dapat dijadikan bahan rujukan atau tambahan

wacana dalam nengetahui keterkaitan pengaruh marketing mix 7P terhadap

keputusan menabung di BMT Insan Mandiri KC Gondangrejo.

2.

a.

Manfaat praktis

Bagi penulis, hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaatdalam
menambah ilmu pengetahuan dan menambah wawasan dibidang ekonomi
mengenai keputusan menabung di BMT Insan Mandiri KC Gondangrejo.

Bagi pembaca, hasil peneitian ini diharapkan dapat memberikan informasi
tentang pengaruh marketing mix 7P terhadap keputusan menabung di BMT

Insan Mandiri KC Gondangrejo.
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c. Bagi BMT (Baitul Maal Wa Tamwil) penelitian ini diharapkan bisa dapat
dijadikan bahan pertimbangan agar kedepanya BMT dapat memaksimalkan
minat mayanrakan untuk menabung di BMT Insan Mandiri KC Gondangrejo.

1.7.  Lampiran penelitian

(Terlampir).
1.8.  Sistematika Penulisan

Sistematika penulisan bermanfaat untuk mendeskripsikan dengan jelas dari
pokok permasalahan yang ada. Pada penulisan proposal skripsi, sistematikanya
sebagaai berikut:

BAB | PENDAHULUAN

Pada bab ini berisi pembahasan mengenai latar belakang yang akan diteliti,
rumusan masalah, tujuan diadakanya penelitian, jadwal penelitian yang akan
dilakukan, dan sistematika penulisan skripsi.

BAB || LANDASAN TEORI

Pada bab ini berisi pembahasan mengenai desain landasan teori yang
dipergunkan dalam memperkuat penelitian yang telah diambil oleh peneliti serta
masalah yang akan diteliti. Selain itu, terdapat penelitian terdahulu yang relevan
dengan penelitian yang dilakukan oleh peneliti saat ini.

BAB Il METODE PENELITIAN

Pada bab ini berisi mengenai desain dari sebuh penelitian, subjek penelitian,
data dan sumber data, teknik pengumpulan data, teknik analisis data, serta validitas
dan reabilitas yang digunakan pada penelitian ini.

BAB IV
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Pada bab ini berisi mengenai penggambaran umum dari objek penelitian.
Penyajian dari penelitian dapat berwujud teks dan table yang diperoeh dari
pelaksanaan pengujian-pengujian statisti diakhiri dengan interpretasi hasil berupa
penerimaan atau penolakan hipotessis yang diuji.

BABV
Bab ini merupakan bab yang terakhir, pada bab ini memuat secara singkat

kesimpulan yang diperolah dalam pembahasa, dan dilanjutkan dengan saran.
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BAB 11
LANDASAN TEORI

2.1. Kajian Teori (Buran Pemasaran / Marketing Mix)

Kajian teori menurut Sugiyono (2017), menyatakan bahwa teori
merupakan seperangkat konsep, definisi, dan proposi yang memiliki fungsi untuk
melihat fenomena secara sistematik, melalui hubungan antara variabel, sehingga
dapat berguna untuk menjalankan dan meramalkan suatu fenomena. Dalam
penelitian ini penulis akan memberikan beberapa landasan teori mengenai pengaruh
bauran pemasaraan atau marketing mix.

Menurut Kotler dan Amstrong (2001) pada (Praestuti, 2020) marketing mix
adalah sebuah proses pemasaran managerial dimana orang-orang yang berada
didalamnya memperoleh apa yang mereka inginkan atau yang mereka butuhkan
melalui penciptaan produk-produk yang ditawarkan dan nilai produksinya kepada
orang lain. Selain itu definisi dari marketing mix merupakan suatu strategi
penjualan atau promosi dan penentuan harga yang bersifat unik, dirancang untuk
menghasilkan pertukaran yang saliang menguntungkan untuk pasar yang akan
dituju. Strategi marketing mix dibuat untuk menciptakan sebuah pemasaran yang
berhasil membuat orang-orang menginginkan atau merasa membutuhkan atas
produk atau jasa yang telah ditawarkan. Jika strategi marketing yang dilakukan oleh
suatu perusahaan itu mampu memasarkan produk barang atau jasanya denga bbaik
dan berhasil maka hal tersebut mempengaruhi terhadap keberlangsungan

perusahaan itu sendiri.
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Menurut Syukur & Syahbudin, (2020) Faktor penggunaan marketing mix pada
suatu perusahaan tak terlepas dari perubahan social masyarakat yang selalu
dinamis, hal tersebut terjadi dikarenakan semakin berkembangnya zaman dan
munculnya teknologi internet serta globalisasi. Oleh karena itu masyarakan
sekarang memiliki selera yang berubah-ubah setiap waktunya sesuaai dengan
perkembangan zaman dan pengaruh teknologin informasi sekarang. Tujuan
pemasaran menurut Nurcholifah, (2014) adalah mengetahui dan memahami
pelanggan dengan baik sehingga produk atau jasa bisa sesuai dengan kebutuhannya
sehingga terjual sendiri. ldealnya, pemasaran harus menghasilkan seorang
pelanggan yang siap untuk membeli. Makan dari itu yang dibutuhkan hanyalah
memastikan produk dan jasa bisa tersedia.

Menurut Kotler & Armstrong, (2008) bauran pemasaran (marketing mix)
adalah sekumpulan alat pemasaran taktis terkendali yang dipadukan perusahaan
untuk menghasilkan respon yang diinginkannya di pasar sasaran. Bauran
pemasaran terdiri dari semua hal yang dapat dilakukan perusahaan untuk
mempengaruhi  permintaan produknya. Berbagai kemungkinan ini dapat
dikelompokkan menjadi 7 variabel, yaitu meliputi : produk (product), harga(price),
saluran distribusi (place), promosi (promotion), orang (people), sarana fisik
(physical envidence), dan proses (process).

Produk (Product)
Menurut Kotler & Keller, (2009) dalam Supriyadi & Asih, (2021), produk
adalah segala sesuatu yang bisa ditawarkan kepaada pasar yang tujuanya untuk

memuaskan suatu keinginan atau kebutuhan, termasuk barang fisik, jasa,
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pengalaman, acara, orang, tempat, properti, organisasi dan ide. Tujuan konsumen
dalam membeli suatu barang atau jasa yaitu dipergunakan sebagai alat untuk
memuaskan kebutuhan dan keinginannya. Sehingga seseorang membeli produk
bukan hanya sekedar ia ingin memiliki produk, tetapi bertujuan unuk diambil
manfaatnya Sarjita, (2017).

Produk (barang dan jasa) sering kali menjadi point penting dari strategi
penentuan posisi, terutama untuk perusahaan, unit bisnis atau suatu lembaga
keuangan yang menggunakan pendekatan organisasi yang berfokus pada manjemen
produk atau merk Boonpradub & Thechatakerng, (2015). Secara konseptualnya
produk merupakan suatu pemahaman subyektif dari produsen atas suatu yang dapat
ditawarkan sebagai salah satu usaha untuk mencapai dari tujuan organisasi melalui
pemenuhan kebutuhan yang dibutuhkan oleh konsumen serta yang di inginkan
konsumen, sesuai dengan kompetensi atau kemampuan dan kapasitas organisasi
serta daya beli pasar Sarjita, (2017). Selain itu produk (product) juga didefinisikan
sebagai suatu penafsiran atau persepsi konsumen yang kemudian dijabarkan oleh
produsen melalui hasil produksinya. Sehingga konsumen memandang produk itu
penting dan dapat dijadikan dasar pengambilan keputusan Sarjita, (2017).

Menurut Islam produk merupakan suatu materi yang dapat dikonsumsi dan
bermanfaat atau memeiliki nilai guna, yang menghasilkan perbaikan material,
moral,spiritual bagi konsumen, dan juga tidak membahayakan tubuh, sesuatu yang
tidak bermanfaat dan dilarang dalarang dalam islam bukan merupakan suatu produk
dalam pengertian islam. Dalam Al Qur’an dalam surat Al-Bagarah ayat 168, Allah

SWT berfirman :
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“ hai sekalian manusia, makanlah yang halal lagi baik dari apa yang terdapat di
bumi, dan janganlah kamu mengikuti langkah-langkah syaitan; karena
sesungguhnya syaitan itu adalah musuh yang nyata bagimu” (Qs Al-Bagarah :
168).

Menurut penjelasan yang telah dipaparkan diatas dapat dilihat bahwa produk
merupakan barang atau jasa yang diperjual belikan disuatu tempat, agar dapat
diambil manfaatnya oleh para konsumen, kemudian item atau indikator yang dapat
digunakan untuk mengukur produk menurut Boonpradub & Thechatakerng, (2015)
yaitu :

1. Merek produk
Merek produk merupakan sebuah nama, istilah, tanda, desain, atau symbol yang
dimaksudkan agar dapat mengidentifikasikan suatu barang atau jasa yang
dipasarkan oleh produsen atau penjual.

2. Desain produk

Desain produk merupakan suatu produk yang diciptakan melalui pengembangan

ide untuk menciptakan produk baru dengan melalui proses pengenalan produk

untuk apa diciptakan, risert produk, brandstroming dan membuat ide untuk
menciptakan karakter pada produk tersebut, kemudian tes pasara terlebih dahulu

sebelum peluncuran. Tujuan dari adanya disain produk yaitu untu membantu
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atau memudahkan pengembangan sebuah produk agar sesuai dengan konsep
pembuatanya.
3. Kualitas produk
Kualitas produk merupakan suatu kemampuan dari produk dalam menjalankan
fungsi-fungsinya, kemampuan tersebut meliputi, ketelitian, kehandalan, daya
tahan yang dapat diperoleh dari produk sebara keseluruhan.
2.1.2 Harga (Price)

Harga (price) menurut Kotler & Keller, (2009) dalam (Jamarnis & Susanti,
2019), adalah jumlah semua nilai yang diberikan oleh semua pelanggan atau
konsumen untuk mendapatkan keuntungan dari memiliki atau menggunakan suatu
produk atau jasa. Harga sangat memiliki peran penting dalam menentukan posisi
suatu produk atau layanan. Adanya reaksi pelanggan terhadap harga alternatif,
biaya produk, harga persaingan dan berbagai faktor hukum, serta etika dapat
menentukan tingkat flesibilitas manajemen dalam menetapkan suatu harga produk
(Boonpradub & Thechatakerng,( 2015).

Harga produk adalah salah satu unsur atau elemen dari bauran pemasaran
yang menghasilakan pendapatan penjualan, sedangkan unsur lain dari campuran
yang menghasilkan biaya (Brata et al., n.d.). Hal ini membuat konsumen memiliki
anggapan bahwa terdapat hubungan positif antara harga dengan kualitas produk,
sehingga dari hal tersebut mereka akan menbandingkan antara produk yang satu
dengaan produk yang lain, dan setelah itu barulah konsumen dapat mengambil
keputusan untuk membeli suatu produk yang diinginkanya (Sarjita, (2017).

Seringkali konsumen dalam memebeli suatu produk atau jasa mempertimbangkan
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terlebih dahulu harga produk atau jasa tersebut, sehingga banyak penjual yang
sangat memperhatikan dalam memutuskan harga jual produk yang ditawarkannya.
Harga suatu barang dan jasa merupakan sebuah penentu bagi permintaan pasar
(Sucipto & dheasey amboningyas. SE, (2008).

Sedangkan dalam Islam telah mengatur mengenai penetapan harga pada
suatu produk agar tidak terjadi kerugian atau kebathilan antara penjual atau pembeli
barang dan jasa. Reward atau penghargaan Islam terhadap mekanisme pasar
berdasar pada ketentuan Allah SWT bahwa dalam hal perniagaan harus dilakukan
secara baik dengan rasa suka sama suka antara penjual dan pembeli. Dalam Al

Qur’an surat An Nisa’ ayat 29, Allah SWT berfirman :
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“Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu saling memakan harta
sesamamu dengan jalan yang bathil, kecuali dengan jalan peniaagaan yang
berlaku dengan suka sama-suka di antaara kamu. Dan janganlah kamu
memmbunuh dirimu; sesungguhnya Alah adalah Maha Penyayang kepadanya” (Qs
An- Nisa’ : 29).

Keputusan penetapan harga bergantung pada serangkaian kekuatan
lingkungan dan persaingan yang sangat ketat, perusahaan tidak hanya mendapatkan
harga tunggal, tetapi pengaturan dalam betuk struktur harga, struktur yang

mencakup item yang berbeda di setiap lini produk (Djatmiko & Pradana, 2016).
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Item atau indikator yang dapat digunakan mengukur harga sebagai berikut

(Korowa et al., 2018)

1. Keterjangkauan harga
Keterjangkauan harga adalah sebuah harapan dari konsumen sebelum mereka
melakukan pembelian. Konsumen cenderung akan mencari-cari produk yang
memiliki kualitas yang baik serta harga yang terjangkau.

2. Kesesuaian harga dengan kualitas produk
Kesuusaian harga dngan kualitas merupakan harga yang ditawarkan sesuai
dengan kualitas produk serta harga dapat memebrikan kepuasan terhadap
konsumen.

3. Daya saing harga
Daya saing harga adalah aspek yang sangan penting dalam penjualan suatu
produk, perusahaan harus mampu bersaing harga agar konsumen mampu tertarik
dan membeli produk tersebut, tanpa perusahaan menanggung kerugian atas daya
saing harga.

4. Kesesuaian harga dengan manfaat
Kesesuaian harga dengan manfaat merupakan suatu kepuasan yang diperoleh
oleh konsumen karena konsumen mendapatkan manfaat dari produk yang telah
mereka beli sesuai dengan besaran harga yang telah merekaa keluarkan.

2.1.3 Promosi (Promotion)

Promosi (promotion) adalah suatu kegiatan yang bertujuan untuk
menyampaikan suatu informasi atau dengan kata lain kegiatan berkomunikasiantara

penjual dengan pembeli potensial yang bersifat menyebarkan informasi,
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mempengaruhi, membujuk, dan mengingatkan pasar sasaran dengan tujuan untuk
menciptakan permintaan atas poduk barang atau jasa yang ditawarkan oleh
peusahaan (Sulastri et al., 2017). Pengertian dari promosi yaitu dimana adanya
suatu aktivitas atau kegiatan dimana aktivitas tersebut berupa mengkomunikasikan
suatu keunggulan produk perusahaan dengan tujuan untuk membujuk atau menarik
konsumen sasaran agar tertarik dan kemudian membeli produk tersebut (Sulastri et
al., 2017).

Promosi terdiri dari publisitas, promosi penjualan, sales atau tenaga
penjualan, pemasaran langsung, dan hubungan masyarakat membantu organisasi
untuk berkomunikasi dengan konsumen atau pelaangganya, mitra rantai nilai,
masyarakat, dan khalayak sasaran lainya (Boonpradub & Thechatakerng, (2015).
Kegiatan-kegiatan ini membentuk strategi promosi, yang memiliki peran penting
dalam mengkomunikasikan strategi penentuan posisi kepada pembeli dan pengaruh
relevan lainya. Tujuan dari promosi sendiri adalah menginformasikan,
mengingatkan, serta membujuk pembel, dan orang lain untuk melakukan proses
pembelian (Boonpradub & Thechatakerng, (2015).

Agar produk atau jasa dari suatu perusahaan berhasil ditawarkan kepada
konsumen, melalui promosi diharapkan dapat mengkomunikasikan sejumlah
informasi mengeni perusahaan, produk, struktur harga, dan sistem distribusi kepada
sejumlah pemirsa yang meliputi konsumen, perantara perdagngan dan media
(Sarjita, (2017). Meyakinkan para target pelanggan atau membuat target pelanggan
menjadi yakin dan tertarik akan suatu produk yang telah ditawarkan, merupakan

fungsi utama dari suatu strategi promosi para pemasar, agar para target yakin
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bahwaa barang dan jasa yang di tawarkan tersebut memiliki keunggulan yang
berbeda dibandingkan pesaing lainya (Sarjita, 2017).

Promosi yang baik dan benar telah diatur dalam Islam. Promosi yang
dibenarkan muamalah yaitu berdasarkan dengan prinsip syariah, contohnya seperti
promosi yang jujur sehingga tidak mengandung kebohongan atau penipuan,
promosi yang dilakukan secra transparan atau tidak ada yang di tutup-tutupi, serta
menjalankan produk atau jasanya dengan apa adanya dan tidak dilebih-lebihkan.

Disebutkan dalam Al Qur’an surat An Nisa’ Ayat 145, Allah SWT berfirman:
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“Sesungguhnya orang-orang munafik itu (ditempatkan) pada tingkatan yang
paling bawah dari neraka. Dan kamu sekali-kali tidak akan mendapat
seorangpenolongpun bagi mereka” (Qs An Nisa’ 145).

Pengertian yang telah dipaparkan diatas dilihan bahwa promosi merupakan
bagian terpenting yang dapat berperan aktif dalam memberitahukan,
memperkenalkan, dan menginformasikan manfaat suatu produk kepada calon
pembeli, dengan tujuan agar mereka terdorong untuk menggunakan atau membeli
produk tersebut. Menurut Armahadyani, (2017) indikator yang dapat digunakan
untuk mengukur promosi diantaranya:

1. Iklan

Iklan adalah sebuah cara yang dilakukan oleh perusahaan untuk
memepromosikan produknya kepada konsumen yang bertujuan untuk mendorong
agar konsumen mampu tertarik dengan produk pada iklan tersebut. Biasanya iklan

ditawarkan melalui bosur, pamphlet, spanduk, poster dan lain-lain.
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2. Promosi penjualan

Promosi penjualan merupakan suatu usaha penawaran produk atau jasa yang
diakukan oleh perusahaan melalui diskon, undian berhadiah dan lain-lain yang
bertujuan untuk menarik para calon konsumen agar tertarik membeli produk.
3. Personal selling

Personal selling adalah sebuah teknik penjualan produk yang ditawarkan
langsung kepada calon konsumen secara tatap muka dengan mengoptimalkan skill
interpersonalnya agar calon konnsumen mampu tertarik dan membeli produk,
tujuan dari personal selling disini adalah untuk menginformasika produk kepada
cakon konsumen.
4. Publisitas

Publisitas atalah sebuah kegiatan yang dilakukan untuk meningkatkan kesadaran
dari seseorang, produk, atau layanan agar dapat dilihat oleh banyak orang,
publisitas ini biasanya dilakukan melalui tv, median sosisal atau sarana digital
lainya.
2.1.4 Tempat (Place)

Tempat (Place) atau sering disebut dengan lokasi merupakan keputusan
yang dibuat oleh perusahaan yang berhubungan dengaan tempat dimana kegiatan
operasi dan staffnya akan ditempatkan, lokasi berarti berhubungan denga dimana
perusahaan berkedudukan dan melakukan kegiatan pengoperasian perusahaan
tersebut (Sarjita, 2017). Tempat atau lokasi dapat mempengaruhi pertumbuhan
suatu usaha di masa mendatang. Tempat yang dipilih haruslah strategis sertamampu

mengalami pertumbuhan ekonomis, sehingga dapat terwujutnya usaha
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yang tetap bertahan dan terus berkembang maju. Lokasi adalah tempat dimana
sesuatu berada (Sarjita, 2017). Tempat (Place) merupakan berbagai kegiatan yang
dilakukan oleh sutu perusahaan atau suatu lembaga yang bertujuan untuk membuat
produknya agar lebih mudah diperoeh untuk para konsumen dan tersedia untuk para
konsumen yang diharapkannya (Sulastri et al., 2017).

Penjelasan diatas dapat dilihat bahwa tempat merupakan saluran atau lokasi
yang digunakan oleh produsen, peruahaan atau lembaga, untuk menyalurkan suatu
produk dari produsen, perusahaan atau lembaga agar dapat dinikmati atau sampai
ke konsumen dan industri pemakai. Menurut Nugroho & Japarianto, (2013).
Indikator yang dapat digunakan untuk mengukur tempat diantaranya yaitu :

1 Lokasi/ visibilitas

Lokasi merupakan sebutan dari tempat atau wilayah darri suatu perusahaan
untuk melakukan kegiatan yang menghasilkan barang atau jasa yang mengitamakan
pada segi ekonominya, yang bertujuan untuk melayani konsumen, atau tempat
untuk memasarkan barang-barangnya. Visibilitas yaitu lokasi atau tempat yang
dapat dilihat dengan jelas dengan jarak pandak normal.
2 Akses

Akses disini merupakan jalan masuk atau terusan yang ada untuk mencapai
suatu tujuan yang diinginkan konsumen dalam memebeli produk barang atau jasa,
akses yang mudah dijangkau akan membuat konsumen lebih tertarik untuk

memebeli produk tersebut.
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3  Tempat parkir

Tempat parkir adalah suatu fasilitas tempat atau lokasi yang disediakan oleh
suatu perusahaan yang telah ditentukan sebagai tempat pemberhentian kendaraan
yang bersifat hanya sementara untuk melakukan kegiatan terlebih dahhulu pada
suatu kurun waktu.
2.1.5 Orang (People)

Orang (People) disini diartikan sebagai konsumen yang memberikan
persepsi perihal suatu kualitas jasa yang pernah dibelinya dari perusahaan kepada
konsumen lain, sehingga hal tersebut berpengaruh terhadap proses pembelian jasa
yang bersangkutan (Sulastri et al., 2017). Orang yang dimaksud disini adalah orang-
orang yang secara langsung atau tidak langsung peduli dalam penggunaan layanan,
orang-orang tersebut adalah bagian penting dalam bauran pemasaran yang
diperluas. Seperti pekerja yang berpengetahuan, karyaawan, manajemen, dan
konsumen seringkali menambah nilai signifikan terhadap total penawaran produk
atau layanan (Boonpradub & Thechatakerng, 2015).

Penjelasan diatas dapat dilihat bahwa orang daaam bauran pemasaran
diataranya yaitu para karyawan, penyedia jasa layanan maupun penjul suatu
produk, ataupun orang-orang yang terlibat secara langsung maupun tidak langsung
dalam proses layanan itu sendiri. Disebutkan dalam Al Qur’an surat Al-Qashash

Ayat 26, Allah SWT berfirman :
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“Salah seorang dari kedua wanita itu erkata: Ya Bapakku ambillah ia
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sebaagiseorang yang bekerja (pada kita), karena sesungguhnya orang yang

paling baik
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yang kamu ambil untuk kerja (pada kita) ialah orang yang kuat lagi dapat
dipercaya” (Qs Al-Qashash :26).

Maksud dari ayat diatas adalah dengan kekuatannya dia menjelaskan tugas
yang dibebankan kepadanya dan dengan amanat dia menjaga apa yang diamanatkan
kepadanya, seperti bertugas menjadi pegawai yang amanat, jujur, dan berperilaku
ramah tamah dalam melayani pelanggan. Sedangkan dalam lingkungan lembaga
keuangan orang yaitu para pegawai yang melayani para konsumen, baik bagian
manajer,customer service, teller, satpam dan pegawai lain yang mampu melayani
konsumen.

Pengertian tersebut menurut Nugroho & Japarianto, (2013). Indikator yang

cocok dan dapat digunakan untuk mengukur orang (people) diantaranya yaitu :
1. Seragam karyawan yang rapi

Seragam karyawan adalah indikator yang penting pada suatu perusahaan atau
instansi seragam adalah salah satu identitas yang nyata pada suatu perusahaan,
karyawan yang menggunkaan seragan dari perusahaan harus berpenampilan rapi
karena jika karyawan berpenampilan kemudian ketika berinteraksi dengan
konsumen akan menciptakan penilaian dari konsumen bahwa karyawan dari
perusahaan tersebut tetap menjaga penampilan dan berpakain dengan rapi .
2. Pelayanan karyawan yang ramah

Pelayanan yang ramah adalalah suatu wujud pelayanan yang diberikan suatu
kartyawan perusahaan kepada konsumen yang dilakukan dengan sikap ramah dan

baik agar konsumen meraasa puas dengan pelayanan yang telah diberikan.
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3. Pelayanan karyawan yang sopan

Pelayanan karyawan yang sopan adalah suatu pelayanan yang diberikan oleh
suatu karyan dari perusahaan kepada konsumen dengan mengutamakan sikap yang
sopan dan menjunjung tinggi etika yang baik agara konsumen merasa puas dengan
pelayanan yanga di berikan.
4. Pelayanan karyawan yang cepat dan tanggap

Pelayanana karywan yang cepat dan tanggap adalah suatu pelayanan yang
diberikan oleh karyawan suatu perusahaan kepada konsumen yang bertujuan untuk
melayani konsumen dengan maksimal cepat dalam melayani permintaan konsumen
tanpa membuat konsumen menunggu lama dan tanggap akan apa yang dibutuhkan
okeh konsumen.
2.1.6 Proses (Process)

Proses (Process) adalah kegiatan yang mencakup bagaimana cara
perusahaan melayani permintaan tiap konsumenya, mulai dari hal pemesanan atau
order yang dilakukan oleh para konsumen, sampai dengan konsumen mendapatkan
apa yang mereka inginkan (Sulastri et al., 2017). Proses merupakan seluruh
aktivitas kerja adalah proses, proses melibatkan prosedur, jadwal, mekanisme,
aktivitas, dan rutinitas dengan produk jasa disalurkan kepada pelanggan (E. Wijaya
& Ariyani, 2018). Poses atau biasa juga disebut dengan prosedur ,mekanisme, dan
aliran kegiatan yang dilakukukan oleh perusahaan dengan tujuan untuk digunakan
dalam rangka melayani pelanggan merupakan elemen penting dari strategi

pemasaran (Boonpradub & Thechatakerng, 2015).
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Proses meliputi kegiatan yang menunjukkan bagaimana pelayanan dari
perusahaan itu diberikan kepada para konsumen selama meakukan pembelian
barang. Dapat juga diartikan sebagai fasilitas layanan yang berpengaruh pada image
perusahaan. Layanan yang dimaksud adalah pengiriman barang, kasir pembayaran,
dan lain sebagainya. Menurut Boonpradub & Thechatakerng, (2015). Indikator
yang dapat digunakan untuk mengukur proses diantaranya yaitu :

1. Sistem antrian

Sistem antrian adalah suatu pelayanan dengan menggunakan sistem antrian
untuk mengatur kedatangan pelanggan dan pemrosesan jasa pelayanan kepada
konsumen atau pelanggan.
2. Lokasi meja

Lokasi meja yang dimaksud disini adalah tatanan penempatan meja yang

disusun oleh suatu perusahaan atau instansi dengan tujuan untuk mempermudah
konsumen ketika ingin melakukan transaksi dengan pihak perusahaan atau instansi.
3. Layanan purna jual

Layan purna jual adalah sebuah layanan yang disediakan oleh perusahaan
ataupun instansi kepada konsumen setelah konsumen tersebut membeli produk dari
suatu perusaan.
2.1.7 Bukti Fisik (Physical Evidance)

Bukti fisik (physical evidence) adalah suatu bukti yang dimiliki oleh
penyedia jasa yang ditunjukkan kepada konsumen sebagai usulan nilai tambahan
konsep. Atau dengan kata lain dapat diartikan sebagai wujud nyata dari yang

ditawarkan oleh perusahaan kepada konsumen atau calon konsumen (Sulastri et al.,
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2017). Bukti fisik yaitu kemampuan dan lingkungan dimana layanan disampaikan,
keduanya merupakan produk yang dapat disentuh yang membantu untuk
berkomunikasi dan melakukan layanan, pengamalan tidak berwujud bagi
pelanggan yang ada dan kemampuan bisnis untuk menyampaikan kepuasan dari
pelanggan kepada pelanggan (Boonpradub & Thechatakerng, 2015).

Bukti fisik atau lingkungan adalah sebuah sarana penting lainya yang
mempengaruhi sarana-sarana lain untuk membujuk konsumen agar dapat membeli
produk yang telah disahkan dengan merangsang kebutuhan atau meningkatkan
kebahagiaan . bukti fisik disini dapat berupa susunan yang ada di tempat pembelian
seperti dekorasi, iringan musik, serta kondisi udara disana. Indicator yang dapat
digunakan untuk mengukur bukti fisik (physical evidance) menurut Boonpradub &
Thechatakerng, (2015) diantaranya yaitu :

1. Dekorasi
Dekorasi merupakan seni atau tambahan ornament pada suatu banguanan yang

bertujuan untuk memperindah suatu bangunan atau ruangan.

2. Music
Penggunaan music pada jam kerja memberikan pengaruh yang positif terhadap
semangat kerjaa dan peningkatan produksi. Selain bagi karyawan musik juga
berpengaruh positif kepada konsumen yang sedang bertaransaksi atau sembarai
menunggu bertransakasi, akan tetapi pengguanaan musik perlu disesuaikan
dengan harmonisasi agar para pendengar nyaman untuk mendengarkan musik

tersebut.
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3. Air conditioner (AC)

Air conditioner (AC) adalah sebuah fasilitas fisikatau elektronik yang
disediakan oleh suatu perusahaan demi memberikan kenyamanan kepada
konsumen agar ketikan konsumen sedang menunggu pelayanan diruangan pada
suatu perusahaan konsummen tidak merasa kepanasan, karena AC memberikan
efek yang sejuk pada ruangan.

4. Kelengkapan prasarana, seperti toilet dan mushola

Kelengkapan prasarana adalah suatu fasilitas yang biasanya disediakan oleh
suatu perusahaan atau instansi yang tujuannya prasarana tersebut dapad digunakan
oleh konsumen ketika konsumen sedang berada di perusahaan untuk melakukan
transaksi.

2.2. Keputusan Menabung
Keputusan merupakan sebuah seleksi terhadap dua pilihan alternatif tau lebih,
dengan perkataan lain, pilihan alternatif harus tersedia bagi seseorang ketika
mengambil suatu keputusan, sedangkan keputusan pembelian adalah proses
pengintegrasian yang mengkombinasian pengetahuan untuk mengevaluasi dua atau
lebih prilaku alternatif dan memilih salah satu diantaranya (Sucipto & dheasey
amboningyas. SE, 2008). Keputusan pembelian konsumen adalah tahapan dimana
konsumen membentuk niat untuk memebeli produk yang paling disukai, dimana
keputusan konsumen untuk memodifikasi, menunda, atau sangat menghindari
dipengaruhi oleh resiko yang dirasakan (Brata et al., n.d.).
Proses pengembalian keputusan pemblian adalah tahapan dimana

konsumen benar-benaar membeli produk. Sedangkan proses keputusan pembelian
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terdiri dari lima tahap diantaaranya yaitu: kebutuhan pengenalan, pencairan
informasi, evaluasi alternatif, keputusan pembelian, dan prilaku setelah pembelian
(Djatmiko & Pradana, 2016). Setelah mendapatkan beberapa pilihan konsumen
berhak mempertimbangkan keputusan untuk memebeli atau tidak suatu produk,
pembeli memiliki hak penuh dalam memutuskan untuk membeli atau tidak suatu
produk tersebut.

Sedangkan dalam Islam konsep pengambilan keputusan lebih ditekankan
pada sikap adil, hal tersebut disandarkan pada contoh sikap hakim yang harus tegas
dan adil dalam memutuskan suatu pekara peradilan. Hal ini diatur dalam Al-Qur’an
surat Al-Imran Ayat 159, Allah SWT bermanfaat :

I3 A TR Ga )3l ) Bile VB i 3157 gl il all Ak ek

G Al gl 2l e R Cuatie 16 581 b 2h g agd

“Maka disebabkan rahmat daari Allah-lah kmu berlaku lemah embut terhadap
mereka. Sekiranya kamu bersikap keras lagi berhati kasar, tentulah
merekamenjauhkan dari sekelilingmu. Karena itu maafkanlah mereka, mohonlah
ampun bagi mereka, dan bermusyawarahlah dengan mereka dalam urusan itu.
Kemudian apabila kamu telah membulatkan tekad, maka bbertakwalah kepada
Alllah. Sungguh Allah menyukai orang-orang yang bertawakal kepada-Nya” (QOs
Al-Imran : 159).

Pengertian yang telah dipaparkan diatas indikator yang dapat digunakan untuk
mengukur keputusan pembelian menurut (Djatmiko & Pradana, 2016) antara lain

yaitu :
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1. Kognitif

Kognitif merupakan pengetahuan dan persepsi terhadap suatu objek menjadi
dasar dari keyakinan seseorang terhadap objek tersebut, baik dapat melalui
pengalaman yang dialaminya secara langsung, atau dapat juga melalui informasi
yang diterimadari berbagai sumber.
2. Afektif

Afektif merupakan emosi dan perasaan menjadi dasar dari keyakinan
konsumen terhadap suatu objek, dimana hal itu dianggap sebagai evaluasi karena
konsumen menangkap penilaian menyeluruh dari objek tersebut, seperti konsumen
menilai suatu objek baik ataau buruk bagi konsumen, atau dapat juga menilai objek
tersebut menguntungkan atau tidaknya untuk konsumen.
3. Konatif

Konatif merupakan ekspresi dari nilai konsumen untuk membeli suatu objek
dimana mencerminkan adanya kemungkinan bahwa konsumen akan melakukan
tindakan tertentu, atau berperilaku dengan cara tertentu terhadap suatu objek.
2.3. Hasil Penelitian Terdahulu yang Relevan

Beberapa penelitian telah melakukan studi tentang fenomena-fenomena dari

judul yang akan diteliti dengan penelitiaan ini. Beberapa penelitian terdahulu yang

relevan diantranya yaitu :

No | Variabel Metode dan Sampel Hasil Penelitian
1. Product, Price, | Metode yang digunakan | Secara keseluruhan
Place, dalam penelitian ini adalah | variabel pemasaran
Promotion, judgement sampling atau
. . roduct,
People, Process, | purposive sampling.
dan Physical | Sampel yang digunakan | price, place,
evidence pada penelitian ini

38



terhadap sebanyak 100 responden | promotion, people,
Keputusan yang telah berkunjung ke | physical evident, dan
Pembelian Giant MOG sebanyak lebih | process bersama-sama
Konsumen dari 2 kali dalam sebulan. | memberi pengaruh
Produk Buah secara signifikan
Apel malang di terhadap keputusan
Giant mall pembelian  konsumen
Olympic Garden terhadap apel Malang di
(MOG) (G. D. P. Giant (MOG)

Wijaya et al,

2015)

Produk, Harga, | Metode yang digunakan | Secara keseluruhan

Promosi,
Pelayanan
Nasabah dengan
Minat Nasabah
dalam
Menabung pada
Bank Nagari
Cabang
Muaralabu

(Marlius, 2016)

pada penelitian ini adalah

metode
sampling,

Co

sampel

nvenience
yang

digunakaan sebanyak 100

responden  dari
yang menabung

nasabah
di Bank

Nagari Cabang Muaralabu

variabel produk, harga,
promosi dan pelayanan
nasabah  berpengaruh
secara signifikan
terhadap minat nasabah
dalam menabung pada
Bank Nagaria Cabang
Muaralabu.

Poduk,
Tempat,
Promosi, Orang,

Harga,

Bukti Fisik
terhadap
Kepurusan
dalam Memilih
Menabung
Britama pada PT
Bank Rakyat
Indonesia
(persero),  Thbk
Cabang
Pembantu  Puri
Anjasmoro
Semarang
(Ningtias &

Soemarso, 2019)

Metode yang digunakan

pada peneelitian
metode

samping,
digunakan pada
ini sebanyak 100
responden. ah
yang  aktif

transaksi, terd

ini yaitu

nonprobability
sampel

yang
penelitian

tabungan

melakukan

iri dari

pengguna produk tabungan

BritAma di
Rakyat Indonesia
Thk Cabang Pem
Anjasmoro Sema

PT Bank

(Persero),
bantu Puri
rang.

Variabel produk,
tempat, promosi, dan
proses secara
Bersama-sama
berpengaruh positif dan
signifikan terhadap
keputusan dalam
memilih menabung
Britama pada PT Bank
Rakyat Indonesia

(persero), Tbk Cabang
Pembantu Puri
Anjasmoro Semarang
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Produk,
Tempat,
Promosi, Orang,
Proses, Bukti
Fisik, Janji,
Sabar Terhadap
Keputusan
Nasabah
Mengambil KPR
Syariah

(Qorizah, 2019)

Harga,

Pada penelitian ini
menggunakan metode
probability sampling
dengan teknik
pengumpulan simple

random sampling, sampel
yang digunakan  pada
peelitian ini sebanyak 50
responden

Berdasarkan dari hasil

penelitian yang telah
dilakukan, sehingga
didapat

kesimpulan bahwa

secara parsial variabel
bauran pemasaran yang

berpengaruh secara
signifikan terhadap
keputusan nasabah
menggunakan  produk

KPR Syariah di Bank
Jatim Syariah Cabang
Surabaya adalah
variabel promosi,
variabel tempat, variabel
orang dan variabel janji.
Sedangkan secara
simultan semua variabel
bauran pemasaran yang
terdiri  dari  produk,
harga, tempat, promosi,
orang, proses, bukti
fisik, janji, dan sabar
berpengaruh secara
signifikan terhadap
keputusan nasabah
dalam  menggunakan
produk KPR Syariah di

Produk, Harga,
Tempat, Promosi
terhadap
Keputusan
menjadi Nasabah
di BPR Prisma
Dana Manado

(Kondoy et al.,
2016)

Pada penelitian ini
menggunakan teknik
pengumpulan data dalam
penelitian ~ ini  adalah
kuesioner, sampel yang
digunakanpada penelitian
ini sebanyak 100
responden. Populasi dalam
penelitian ~ ini adalah
selurun  nasabah  yang

Bank Jatim Syariah
Cabang Surabaya.

Secara parsial terdapat
pengaruh yang
signifikan antara
variabel produk, harga,
tempat dan promosi
terhadap keputusan

menjadi nasabah di BPR
Prisma Dana Manado.

Secara simultan terdapat
pengaruh yang
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terdaftar pada Bank | signifikan antara
Perkreditan Rakyat variabel produk, harga,
Prisma Dana Manado tempat dan ~promosi
Tahun 2015, ferhadap _ keputusan
menjadi nasabah di BPR
Prisma Dana Manado.
Saran
Variabel Produk, | Pada penelitian ini | Dari penelitian tersebut
Harga Promosi, | menggunakan teknik | ditemukan bahwa
Proses, Orang, | pengambilan sampel yang | variabel produk dan
Bukti fisik, | digunakan adalah | proses berpengaruh
Lokasi terhadap | probability sample. Sampel | positif terhadaap
Keputusan yang digunakan  pada | keputusn menabung
Menabung penelitian ini sebanyak 98 | pada Bank Muamalat
survey pada | responden Cabang Malang

Bank Muamalat
Cabang Malang
(Fajri et
2018)

al.,

Produk, Harga,
Promosi,
Tempat, Orang,
Bukti fisik,
Proses terhadap
Pengambilan
Keputusan
Memiliki
Tabungan
Britama  pada
Kantor Cabang
Pembantu Bank
Rakyat
Indonesia Slamet
Riyadi Makassar

(Suwanti et al.,
2021)

Metode yang digunakan
dalam penelitian ini
pengumpulan data melalui
library research (penelitian
kepustakaan), dan field
research (penelitian
lapangan), sampel yang
digunakan pada penelitian
ini sebanyak 100 responden
yang menjadi nasabah di
bank rakyat Indonesia
kantor cabang pembantu
bank rakyat indonesi slamet
riyadi Makassar

Variabel produk, harga,

tempat, promosi,
karyawan, bukti fisik
dan  proses  secara

bersama-sama

berpengaruh positif dan

signifikan terhadap
keputusan dalam
memilih Tabungan

BRITAMA pada Kantor
Cabang Pembantu PT.
Bank BRI Slamet Riyadi
Makassar

Kualitas produk,
Harga, Promosi,
Saluran

Pada penelitian ini
menggunakan teknik
pengambilan sampel

Berdasarkan dari hasil
penelitian variabel
produk, harga, promosi,

41




distribusi, Bukti
fisik  terhadap
keputusan
konsumen dalam
menggunakan
jasa
laboratorium
klinik  prrodia
Surakarta.

(Hartiningsih &
Rokhmah, 2017)

dengan metode
gonvinience sampling,
sampel dalam penelitian ini
sebanyak 75 responden.
Populasi dalam penelitian
ini  adalah  pelanggan
Laboratorium Klinik
Prodia Surakarta.

saluran distribusi, bukti
fisik berpengaruh positif
dan signifikan terhadap

keputusan  konsumen
dalam  menggunakan
jasa Laboratorium

Klinik Prodia Surakarta.

9. Produk, Harga, | Pada penelitian ini | Berdasarkan dari hasil
Promosi, Orang , | menggunakan teknik | penelitian Produk,
Lokasi, pengambilan sampel | Harga, Promosi, Orang,
Lingkungan dengan metode Survey, | Lokasi, Lingkungan
fisik, Proses | Sampel  sebesar 100 | Fisik, dan  Proses
terhadap responden konsumen | berpengaruh positif
Keputusan supermarket TJ. MART | signifikan terhadap
Pembelian yang telah membeli produk | Keputusan  Pembelian
Konsumen pada | di supermarket TJ. Mart Konsumen pada
Supermarket TJ. Supermarket TJ. MART
Mart jalan Jalan Depati Hamzah
Depati Hamzah Pangkalpinang.
Pangkalpinang
(Sulastri et al.,

2017)

10. | Product, price, | Pada penelitian ini | Dari ketujuh variable:
promotion, menggunakaan teknik produk, harga, promosi,
place, pengambilan sampel | lokasi, partisipant
participant, dengan menggunkan | (beauty therapist, dokter
process, dan | metode random sampling, | dan receptionist),
physical dengan jumlah responden | proses, dan lingkungan
evidence sebanyak 115 orang yang | fisik. variabel bebas
Terhadap menjadi  anggota/member | yang berpengaruh
Keputusan card di teta signifikan
Efg&kﬁ 'an Klinik terhadap Keputusan

pembelian adalah

Kecantikaan
Teta di Surabaya

variabel Produk, Harga,
Promosi, Lokasi, dan
Lingkungan Fisik.
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(Sukotjo & A,
2020)

kemudian Variabel
promosi adalah variabel
yang paling dominan
terhadap keputusan
pembelian pada Klinik
Kecantikan Teta di kota
Surabaya.

11. | The Influence of | Teknik pengambilan | Hasil dari penelitian ini,
Marketing Mix | sampel dalam penelitin ini | berdasarkan dari hasil
(Product, Price, | menggunakan metode | uji t  menunjukkan
Place, and | purposive sampling, degan | bahwa variabel produk,
Promotion) and | jumlah sampel sebanyak | harga, tempat, dan
Service on | 112 responden dari nasabah | pelayanan tidak
Customer’s “ Tabungan BSM” di | berpengaruh terhadap
Decision of | Kantor Cabang Bank | keputusan nasabah
Using BSM | Syariah Mandiri Kaliurang. | untuk menggunakan
Saving Products “BSM Tabungan” di

. Kantor Cabang Bank
(Istigomah, . .
2015) Sya_rlah Mandiri

Kaliurang. Hanya ada
satu  variabel yaitu
variabel Promosi yang
berpengaruh.

12. | The Influence Of | Teknik pengambilan | Hasil penelitian, secara
Marketing Mix | sampel dalam penelitin ini | simultan menunjukkan
On Decesions To | menggunakan metode | bahwa produk, harga,
Be A Islamic | purposive sampling, degan | tempat, dan promosi
Banking jumlah sampel sebanyak berpengaruh signifikan
Customer In | 100  responden  yang | terhadap keputusan
Cianjur Regency | memiliki kriteria memliki | menjadi nasabah

pekerjaaan tetap di | perbankan syariah,

kabupaten cianjur. sedangkan sisanya

dijelaskan oleh faktor

i lain yang tidak

(Husaeni, 2018) diikutsertakan ~ dalam
penelitian ini.

13. | Influence Penentuan sempel dalam | Hasil dari penelitian ini
Analysis of | penelitian ini menggunakan | menunjukkan bahwa
Marketing Mix | rumus solvin, dari populasi | sebagian variabel

on Customer
Decisions to

sebesar 100 responden
yang ditenteukan dengan

produk quality, service
quality, dan promotion
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Select Savings | krteria responden harus | berpengaruh posituf

Accounts menabung di Bank Mandiri | signifikan terhadap
keputusan  pelanggan,
sedangkan variabel

(Saraswaty et al., place tidak berpengaruh

2020) positif signifikan
terhadap keputusan
pelanggan.

14. | The effect of | Penentuan sampel dalam | Hasil dari penelitian ini
marketing mix in | penelitian ini menggunakan | menunjukkan  bahwa

attracting metode strafied random | faktor-faktor dalam
customers: Case | sampling, populasi dalam | bauran pemasaran
study of Saderat | penelitian  ini ~ adalah | memiliki pengaruh
Bank in | nasabah Bank Saderat di | positif yang signifikan
Kermanshah Provinsi Kermanshah | dalam menyerap
Province dengan jumlah responden | pelanggan. Artinya bank

sebanyak 250. berpengaruh positif

signifikan.

(Bahman et al.,
2013)

15. | The Impact Of | Penentuan sampel dalam | Hasil dari penelitian ini
Marketing Mix On | penelitian ini menggunakan | menunjukkan ~ bahwa
The  Purchase | metode non probability | bauran pemasaran
Decision  When | sampling, dengan jumlah | terdiri  dari  produk,
Borrowing sampel  sebanyak 50 | harga, promosi, tempat,
Consumer Loans .

responden nasabah pada | orang, proses dan bukti
PT. Bank NTB Syariah. fisik berpengaruh
signifikan terhadap
pengambilan keputusan
kredit nasabah.

2.4.  Kerangka Berpikir
Kerangka berpikir adalah model konseptual tentang bagaimana teori
berhubungan dengan berbagai faktor yang telah diidentifikasi sebagai masalah

penting (Sugiyono, 2017).
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Poduk

Harga

Promosi

Tempat

Orang

Proses

Bukti Fisik

Gambar 2.1
Kerangka Berfikir

Keputusan menabung

Kerangka berpikir diatas menjelaskan bahwa variabel produk, Harga,

Promosi, Tempat, Orang, Proses, dan Bukti Fisik merupakan variable-variabel

independen atau variabel bebas yang dapat mempengaruhi variable dependent yaitu

variable keputusan menabung.
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2.5.  Hipotesis
Hipotesis atau biasanya disebut praduga sementara adalah jawaban

sementara terhadap masalah yang masih bersifat praduga karena masih harus
dibuktikan kebenaranya dengan melakukan penelitian atau pembuktian (Sugiyono,
2017). Hipotesis dalam penelitian ini diantaranya yaitu :
1. Pengaruh produk terhadap keputusan

Produk adalah suatu barang atau jasa yang ditawarkan oleh perusahaan guna
memenuhi kebutuhan serta keinginan konsumen, produk adalah apapun yang bisa
ditawarkan ke sebuah pasar dengan tujuan untuk bisa memuaskan sebuah keinginan
atau kebutuhan dari konsumen. Saat memastikan keputusan menjadi nasabah,
konsumen tentu mempertimbangkan kualitas produk apakah sudah sesuai untuk
memenuhi kebutuhan yang diperlukan serta diinginkan konsumen tersebut.
Semakin inovatif nya produk, maka semakin tinggi pula keputusan konsumen untuk
melakukan pembelian produk atau jasa. Sehingga produk berpengaruh terhadap
keputusan konsumen untuk menabung. Sedangkan menurut G. D. P. Wijaya et al.,
(2015) dalam penelitianya menunjukkan produk dengan keputusan menabung
mempunyai pengaruh yang signifikan. Dimana semakin inovatif nya dalam
membuat produk yang sesuai dengan kebutuhan konsumen yang ditetapkan maka
akan menaikkan keputusan menabung nasabah.
H1: Produk berpengaruh terhadap keputusan menabung di BMT Insan Mandiri KC

Gondangrejo.
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2. Pengaruh harga terhadap keputusan menabung

Harga merupakan suatu nilai tukar atau jumlah ketetapan nilai suatu barang
atau jasa yang bertujuan untuk mengambil manfaat yang diperoleh dari suatu
barang atau jasa bagi konsumen pada waktu dan tempat tertentu. Istilah harga
biasanya sering digunakan untuk memberikan niai finansial pada suatu produk
barang atau jasa. Sedangkan menurut Marlius, (2016) dalam penelitiannya
menunjukkan bahawa harga dengan keputusan menabung memiliki pengaruh yang
signifikan. Jika suatu perusahaan atau lembaga keuangan dalam menetapkan harga
seniai dengan kualitas yang diberikan maka akan membuat konsumen tertarik dan
kemudian membeli produk atau jasa tersebut.
H> : Harga berpengaruh terhadap keputusan menabung di BMT Insan Mandiri KC
Gondangrejo.
3. Pengaruh promosi terhadap keputusan menabung

Promosi merupakan sebuah saran yang dianggap sangat efektif untuk dapat
menarik minat nasabah dari yang tidak tahu menjadi tahu, dari yang tidak suka
menjadi suka. Sehingga memberikan dampak pada pengkatan jumlah nasabah.
Promosi yang dilakuakan harus dikemas secara menarik dan jelas agar konsumen
tertarik dengan promosi yang ditawarkan tersebut, dari adanya promosi tersebut
diharapkan meningkatnya jumlah nasabah baru yang mau membeli produk atau jasa
yang ditawarkan. Menurut Ningtias & Soemarso, (2019) menunjukkan bahwa
promosi terhadap keputusan menabung memiliki pengaruh yang positif. Dimana

suatu perusahaan atau lembaga keuangan melakukan promosi secara gencar maka
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semakin banyak pula masyarakat atau konsumen yang mengenal tersebut dan pada
akhirnya bersedia untuk melakukan keputusan pembelian.
Hs: Promosi berpengaruh terhadap keputusan menabung di BMT Insan Mandiri
KC Gondangrejo.
4. Pengaruh tempat terhadap keputusan menabung

Tempat merupaakan suatu lokasi yang fungsinya untuk melakukan suatu proses
jual beli terhadap produk barang atau jasa. Lokasi yang ditentukan disini harus
sesuai antara lain letaknya yang didekat pemukiman masyarakat, lokasinya yang
dekat dengan akses jalan raya dan transportasi dan lain sebagainya. Sedangkan
menurut Kondoy et al., (2016) menunjukkan bahwa variabel tempat berpegaruh
signifikan. Dimana suatau perusahaan atau lembaga keuangan mendirikan
kantornya berasaskan dengan keterjangkauan dan akses nya yang mudah untuk
masyarakat atau konsumen maka semakin meningkatnya juga konsumen untuk
memutuskan pembelian produk barang atau jasa tersebut.
Ha : Tempat berpengaruh terhadap keputusan menabung di BMT Insan Mandiri KC
Gondangrejo.
5. Pengaruh orang terhadap keputusan menabung

Aspek orang, yang dimaksud orang disini bukan ditujukan pada konsumen saja.
Melainkan seluruh sumber daya manusia (SDM) yang terlipat pada suatu perusahan
atau lembaga keuangan. Khususnya pada aspek ini harus sangat diprhatikan, hal ini
dikarenakan setiap orang tentunya memiliki kecenderungan tersendiri dalam
melakukan suatu aktifitas bisnis atau transaksi. SDM adalah sebuah elem yang

kaitanya berhubungan langsung dengan pelayanan dianggap sebagai bagian yang
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paling vital dan sensitif. Bagian SDM pelayanan secara langsung akan dapat
mempengaruhi persepsi pembeli, pribadi pelanggan, sekaligus pelanggan lain yang
ada dilingkungan pelayanan tersebut. Hal ini harus dapat dipehatikan oleh suatu
perusahaan atau lembaga keuangan. Berdasarkan penelitian terdahulu yang
dilakukan oleh (Suwanti et al., 2021) menunjukkan bahwa variabel orang
berpengaruh positif dan signifikan. Dimana suatu perusahaan atau lembaga
keuangan memperhatikaan aspek orang atau SDM dari kualitas pelayanan, cara
berpenampilan, ramah serta sopan dalam melayani konsumen maka akan semakain
meningkatnya jumlah konsumen yang tertarik dan kemudian melakukan keputusan
pembelian.
Hs : Orang berpengaruh terhadap keputusan menabung di BMT Insan Mandiri KC
Gondangrejo.
6. Pengaruh proses terhadap keputusan menabung

Proses merupakan suatu gabungan dari keseluruhan aktivitas. Mulai dari
prosedur, jadwal kerja, aktivitas, mekanisme, serta suatu kegiatan yang dilakukan
oleh perusahan atau lembaga keuangan dengan rutin. Kemudian dari seluruh
aktivitas tersebut berhubungan dengan produk yang dihasilkan serta disampaikan
kepada konsumen. Suatu perusahaan atau lembaga keuangan harus mengutamakan
aspek proses karena dalam proses memiliki kaitan langsung dengan konsumen atau
nasabah, dalam aspek proses ini akan terjadi sebuah aktivitas pelayanan serta proses
transaksi. Perusaha harus terus berusaha dan memaksimalkan dalam memberikan
pelayanan yang memuaskan untuk konsumen dengan beragam teknik sampai

konsumen merasa puas dalam pelayanan. Berdasarkan penelitian yang dilakukan
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oleh (Fajri et al., 2018) menunjukkan bahwa variabel proses berpengaruh positif.
Dimana perusahaan atau lembaga keuangan semakin memperhatikan serta
memaksimalkan dalam pelayan suatu proses transaksi maka konsumen akan
meningkat karena dalam pelaksanaan proses perusahaan mengutamakan prinsi
kepuasan konsumen dan kemudian konsumen akan memutuskan untuk melakukan
pembelian.
He : Proses berpengaruh terhadap keputusan menabung di BMT Insan Mandiri KC
Gondangrejo.
7. Pengaruh bukti fisik terhadaap keputusan menabung

Bukti fisik atau biasa disebut dengan lingkungan fisik merupakan semua
perangkat yang digunakan sebagi pendukung berjalannya suatu bisnis. Selain itu
bukti fisik juga diartikan sebagai fasilitas atau layanan yang dimiliki oleh suatu
perusahaan atau lembaga keuaangan dalam menawarkan produknya, indikator dari
bukti fisik sendiri meliputi fasilitas publik, tempat menunggu sebelum melakukan
pelayan, proposal penawaran yang mudah dipahami dan lain sebaginya.
Berdasarkan penelitian yang dilakukan oleh (Sukotjo & A., 2020) menunjukkan
variabel bukti fisik berpengaruh signifikan. Dimana suatu perusahaan
memperhatikan aspek bukti fisik yang meliputi fasilitas perusahaan yang memadai
dan kemudian konsumen dapat memanfaatkan fasilitas tersebut dengan baik maka
menciptakan kepuasan serta kenyamanan bagi pelanggan dalam berkunjung ke
suatu perusahaan atau lembaga keuangan dari hal tersebut akan meningkatkan

jumlah konsumen atau nasabah dan kemudian mengambil keputusan pembelian.
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H7 : Bukti fisik berpengaruh terhadap keputusan menabung di BMT Insan Mandiri

KC Gondangrejo.
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BAB 111
METODE PENELITIAN
3.1 Waktu dan Wilayah Penelitian
Waktu penelitian adalah waktu yang digunakan untuk menyelesaikan penelitian

mulai dari tahap awal hingga tahap akhir, sehingga dari penelitian tersebut penulis
dapat mengaambil kesimpulan. Waktu yang digunakan pada penelitian ini yaitu
pada bulan April 2022 sampai dengan bulan Juni 2022. Sedangkan wilayah
penelitian merupakan tempat atau lokasi yang dijadikan dan dipilih oleh penulis
untuk digunakan dalam melakukan penelitian. Penelitian ini dilakukan pada
masyarakat yang menggunakan produk tabungan di BMT Insan Mandiri KC
Gondangrejo.

3.2 Jenis Penelitian

Penelitian yang akan dilakukan oleh penulis menggunakan jenis penelitian metode
kuantitatif. Metode kuantitatif adalah sebuah metode penelitian yang berlandaskan
pada filsafat positivism, digunakan untuk meneliti pada populasi atau sampel
tertentu, pengumpuan data menggunakan instrument penelitian, analisis data
bersifat kuantitatif atau statisti, dengan tujuan untuk menggambarkan dan menguiji
hipotesis yang telah ditetapkan (Sugiyono, 2017). Adapun tujuan akhirnya yaitu
untuk mengetahui apa saja faktor yang dapat memepengaruhi keputusan menabung

di BMT Insan Mandiri KC Gondangrejo.
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3.3 Populasi, Sampel, Teknik Pengambian Sampel
3.3.1 Populasi

Populasi adalah keseluruhan elemen yang akan dijadikan wilayah
generalisasi. Elemen adalah keseluruhan subyek yang akan diukur, yang merupakan
unit yang diteliti (Sugiyono, 2017). Populasi dalam penelitian ini adalah nasabah
yang menabung di BMT Insan Mandiri KC Gondangrejo.
3.3.2 Sampel

Menurut Sugiyono (2017), sampel adalah bagian dari jumlah dan

karkteristik yang dimiliki oleh populasi tersebut. Menurut Ferdinand, (2014) dalam
menentukan jumah sampel, perlu 5-10 kali dari jumah indikator untuk setiap
estimated parameter. Untuk ukuran sampel yang sesuai yaitu 100-200 responden.
Dalam penelitian ini jJumlah responden yang dibutuhkan yaitu :
n = {(5-10) x jumah indikator yang digunakan}
n =5x28

= 140 responden

Dari perhitungan sampel diatas dapat dilihat bahwa jumlah sampel yang
dibutuhkan yaitu sejumlah 140 responden. Alasan penggunaan dari rumus ini yaitu
karena jumlah populasi yang relaif banyak dan jumlahnya yang berubah-ubah.
Jumlah sampel ini diharapkan sudah dapat mewakili sampel penelitian.
3.3.3 Teknik Pengambilan Sampel

Dalam penelitian ini penulis menggunkan teknik sampling atau teknik
pengambilan sampel vyaitu teknik nonprobability sampling. Nonprobobality

sampling adalah teknik pengambilan sampel yang tidak memberi peluang atau

53



kesempatan yang sama bagi setiap unsur atau anggota populasi untuk menjadi
sampel (Sugiyono, 2017). Jenis non-probability sampling yang digunakan yaitu
dengan menggunakan metode purposive sampling yaitu pemilihan responden
berdasarkan karakteristik / kriteria kusus. Tujuan dari penggunaan purposive
sampling yaitu untuk memastikan bahwa sampel yang didapatkan adalah sampel
dengan unsur tertentu yang ditetapkan oleh peneliti. Kriteria yang dijadikan sampel
dalam penelitian ini antara lain:

a. Anggota BMT Insan Mandiri KC Gondangrejo yang masih aktif.

b. Anggota yang menabung di BMT Insan Mandiri KC Gondangrejo.

c. Anggota yang sudah memiliki kartu tanda penduduk / KTP.

Penggunaan kriteria tersebut bertujuan agar diperoleh jawaban yang objektif
dari responden dan jawaban trsebut sesuai dengan pendapat atau pengalaman
bertransaksi di BMT Insan Mandiri KC Gondangrejo.

3.4 Data dan Sumber Data

Sumber data dalam penelitian ini adalah data primer. Data primer yaitu data
yang diperoleh dari hasil penelitian dilapangan secara langsung atau dari tangan
pertama. Menurut Sugiyono, (2017) sumber data primer adalah sumber data yang
langsung memberikan data kepada pengumpu data. Perolehan data dari penelitiann
ini dengan cara menyebar kuesioner melalui googleform kepada responden
masyarakat yang menabung di BMT Insan Mandiri KC Gondangrejo.
3.5 Teknik Pengumpulan Data

Taknik pengumpulan data dalam penelitian ini dengan cara menyebarkan

kuesioner. Kuisioner merupakan suatu teknik dalam pengumpulan data yang
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dilakukan dengan memberikan seperangkat pertanyaan atau pernyataan tertulis
kepada responden untuk dijawab. (Sugiyono, 2017)

Dalam penelitian ini kuisioner disebarkan melalui google form kepada calon
responden yang memenuhi kriteria yang sudah ditentukan oleh peneliti dan sampai
jumlah yang sudah ditentukan pula, yaitu masyarakat yang menabung di BMT Insan
Mandiri KC Gondangrejo. Skala pengukuran yang digunakan dalam penelitian ini
yaitu skala likert. Adapun pemberian skor pada penelitian ini menggunakan skala

likert sebagai berikut:

Tabel 3.1
Skala Likert
No Jawaban Skor
1. Sangat Tidak Setuju (STS) 1
2. Tidak Setuju (TS) 2
3. Ragu-ragu (RG) 3
4. Setuju (S) 4
5. Sangat Setuju (SS) 5

Skala Liket digunakan dalam rangka mengukur tanggapan seseorang
mengenai ojek social yang diperoleh dari jawaban-jawaban bertingkat yang
diberikan oleh sampel sebagai responden penelitian pada penelitian ini adalah
nasabah yang menabung di BMT Insan Mandiri KC Gondangrejo.

3.6 Variabel Penelitian
Variabel penelitian adalah segala sesuatu yang berbentu apa saja yang

ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari sehingga diperoleh informasi tentang hal
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tersebut, kemudian ditarik kesimpulan (Sugiyono, 2017), dalam penelitian ini
penulis menggunkan 2 variabel antara lain variabel independen dan variabel
dependen.

3.6.1 Variabel Dependen (terikat)

Variabel dependen (variabel terikat), merupkan suatu variabel yang
memepengaruhi atau yang menjadi akibat, karena adanya variabel bebas (Sugiyono,
2017). Variabel indepeden pada penelitian ini adalah keputusan menabung ().
3.6.2 Variabel Independen (bebas)

Variabel independen (variabel bebas), adalah variabel yang mempengaruhi
atau menjadi sebab perubahanya atau timbulnya variabel dependen (terikat)
(Sugiono, 2017:68). Variabel dependen dalam penelitian ini yaitu Produk (X1),
Harga (X2), Promosi (X3), Tempat (X4), Orang (X5), Orang (X6), Bukti Fisik (X7)
3.7 Definisi Operasional Variabel

Tabel 3.2

Opersional Variabel

Variabel Definisi Indikator Sumber
Produk Produk adalah suatu 1. Merk produk| (Boonpradub &
(X1) produk barang atau 2. Desain produkl Thechatakerng,

jasa yang ditawarkan 3. Kualitas 2015)

kepada masyarakat produk

guna memenuhi

kebutuhan atau

keinginan konsumen.

Harga (X2) | Harga adalah sebuah 1. Keterjangkauan | (Korowa et al.,
nilai  dari  wujud harga | 2018)
barang atau jasa 2. Kesesuaian
tersebut, nilai harga dengan
tersebut  diberikan kualitas produk
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oleh konsumen untuk 3. Daya saing
mendapatkan harga
keuntungan dari 4. Kesesuaian
memiliki atu harga dan
menggunakan produk manfaat
barang atau jasa
tersebut
Promosi Promosi adalah 1. Iklan ( brosur, | (Armahadyani,
(X3) adanya suatu pamphlet, | 2017)
aktivitas atau spanduk,
kegiatan yang poster)
dilakukan oleh 2. Promosi
perusahaan guna penjualan (
memperkenalkan diskon, undian
atau meng iklankan berhadiah,
produk barang atau gratis produk)
jasanya agar produk 3. Personal selling
dari perusahaan (bazar atau dor
tersebut dikenal oleh to dor)
konsumen daan 4. Publisitas
dengan adanya ikan (aktifitas di
atau penawaran harga medsos dan
tersebut  diharapkan media)
konsumen  mampu
tertarik dan kemudian
membeli produk
tersebut
Tempat Tempat atau lokasi 1. Lokasi/ (Sulastri et al.,
(X4) yaitu suatu kegiatan variabel 2017)
dilakukan oleh 2. Akses
perusahaan atau suatu 3. Tempat parKkir
lembaga yang
bertujun untuk
membuat produknya
agar dapat lebih
mudah diperoleh oleh
konsumennya
Orang (X5) | Orang adalah 1. Seragam (Nugroho &
penyedia barang atau karyawan Japarianto,
jasa dalam bauran 2013)

pemasaran elemen
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dari orang tersebut
yaitu karyawaan,
penyedia jasa layanan
maupun penjual suatu
produk

2. Pelayanan
karyawan yang

ramah
3. Pelayanan
karyawan yang

sopan
4. Pelayanan
karyawan yang

cepat dan
tanggap
Proses (X6) | Proses adalah suatu 1. Sistem antrian| (Boonpradub &
kegiatan yang 2. Lokasi mejaa Thechatakerng,
menunjukkan 3. Layanan purna | 2015)
bagaaimana jual
pelayanan yang
diberikaan oleh
perusahaan  kepada
paraa konsumen
selama  melakukan
pembelian  barang
atau jasa
Bukti fisik | Bukti fisik adalah 1. Dekorasi| (Boonpradub &
(X7) kemampuan dan 2. Music| Thechatakerng,
lingkungan  dimana 3. AC| 2015)
layanaan yang 4. Kelengkapan
disampaikan, peralatan,
keduannya seperti  toilet
merupakan  produk dan mushola
yang dapat disentuh
yang yang membantu
untuk
berkomunikassi dan
melakukan layanan
Keputusan | Keputusan dalam 1. Kognitif| (Djatmiko &
menabaung | penelitian ini adalah 2. Afektif| Pradana, 2016)
(Y) suatu hasil akhir yang 3. konatif

diberikan oleh
konsumen untuk
membeli suatu
produk barang atau
jasa yang dirasa
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memenuhi faktor-
faktor yang dapat
memenuhi kebutuhan
atau keinginnya

3.8 Teknik Analisis Data
Pada penelitian ini menggunakan teknik analisis data yaitu analisis

kuantitatif. Teknis analisis data ini digunakan untuk mengetahui pengaruh dari
variabel produk, harga, promosi tempat, orang, proses, bukti fisik terhadap
keputusan menabung di BMT Insan Mandiri KC Gondangrejo. Pengolahan data
yang digunakan dalam penelitian ini adalah dengan menggunakan alat bantu yaitu
SPSS (Statistic Product and Service Solution).
3.8.1 UjiInstrumen
1. Uji Validitas

Uji validitas merupakan sebuah uji yang digunakan untuk mengukur ketepatan
dari daftar pertanyaan yang telah dibuat pada kuesioner atau angket (Yusup, 2018).
Dalam uji validitas menggunkan program SPSS dengan pertanyaan yang diajukan,
diolah sehingga dapat dilihat skornya. Apabila pada table korelasi menggunakan
angka signifikan 5% dari nilai korelasi r yang dibandingkan dengan angka kritis
dan mendapatkan r hitung> Dari r table maka dapat disimpulkan bahwa data valid.
2. Uji Reliabilitas

Dalam melaakukan uji reliabilitas dalam penelitian ini menggunakan program
SPSS dimana dalam mengukur reliabilitas menggunakan Statistic Cronbach’s
Alpha. Suatu penelitian dikatakan reliable jika nilai Cronbach’s Alpha lebih dari

0,60 (Ghazali, 2006).
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3.8.2 Uji Asumsi Klasik
Uji asumsi Klasik digunakan unyuk menguji model linier berganda. Syarat-

syarat model linier berganda yang baik diantaranaya harus terdistribusi secaraa
normal, tidak mengandung  multikolinieritas,  autikolinieritaas, dan
heteroskedastisitas. Dengan demikian diperlukan uji asumsi klasik yang terdiri
sebagai berikut :
1. Uji Normalitas

Uji normalitas merupakan uji yang bertujuan untuk mengetahui sebaran data,
apakah data terdistrubusi dengan normal atau tidak (Ismawan, 2014). Level
signifikan yang digunakan dalam pengujian Kolmogrov-Smirnov vyaitu 0,05
(Ghazali, 2006).
2. Uji Multikolinearitas

Uji multikolinearitas untuk menguji apakah model regresi ditemukan adanya
korelasi antar variabel bebas (Ghazali, 2006). Uji multikolinearitas dikalukan
dengan melihat VIF (Variance Inflation Factor) dan nilai Tollerance yang
ditampilkan pada table Coeffcients. Apabila VIF melebihi 10, maka dikatakkan
terjadi kolinearitas, sedangkan apabila Tollerance kurang dari 0,1 maka dikatakan
terjadi koelinearitas atau multikolinearitas diantara variabel bebas.
3. Uji Heteroskedastisitas

Uji Heteroskedastisitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi
terjadi ketidaksamaan varian daan residual satu mengamatan ke pengamatan lain.

Apabila terjadi barian dari residual satu pengamatan kepengamatan lain tetap maka
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terjadi homoskedastisitas. Apabila varian dari residual satu pengamatan ke
pengamatan lain berbeda disebut heteroskedastisitas.
4. Uji Regresi Linier Berganda
Analisis ini merupakan metode analisis data yang menggunakan metode
unntuk menguji antara variabel indepnnden dan variabel dependen. Model
persamaan sebagai berikut:
Y = a+ B1Xa + B2X2 + BaX3z + PaXa + BsXs + PeXs + prX7 + €
Ketrangan:
Y : Variabel dependen yang keputusan menabung di BMT Insan Mandiri
Gondangrejo.
a : Bilangan konstanta
B : Koefisien Regresi dari masing-masing variabel independen
X1 : Produk
Xz : Harga
X3 : Promosi
X4 : Tempat
Xs: Orang
Xe : Proses
X7 : Bukti Fisik

E : Eror term
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3.8.1. Uji Ketepatan Model
1. Koefisien Determinasi (R?)

Uji ini bertujuann guna untuk mengukur seberapa jauh kemampuasn model
yang digunakan dalam menjalankan variasi dependen (Ghazali, 2006). nilai adjused
R? adalah perubaahan R? yang disebabkan adanya penambahan atau pengurangan
variabel independen. Nilai Adjused R? yang keci menunjukkan bahwa kemampuas
dari variabel-variabel independen dalam menjelaskan variabel dependen sangat
terbatas.

2. UjiF

Uji F digunakan untuk mengetahui pengaruh variabel independen terhadap
variabel dependen secara simultan. Dalam penelitian ini uji f dilakukan untuk
menunjukkan apakah produk, harga, promosi, tempat, orang, proses, bukti fisik
berpengaruh terhadap keputusan menabung di BMT Insan Mandiri KC
Gondangrejo.
3.8.3 Uji Hipotesis (Uji t)

Uji t bertujuan untuk mengetahui apakah pengaruh variabel bebas terhadap
variabel terkait secara parsial. Significance lavel yang digunakan 0,05 (a0 =5%).
Apabila nilai signifikan >0,05 maka hipotesis ditolak dan telah menunjukkan bahwa
secara parsial variabel independen tidak memiliki pengaruh yang signifikan
terhadap variabel dependen. Apabila nilai signifikan < 0,05 maka hipotesis diterima
dan menunjukkan bahwa secara parsial variabel independen memiliki pengaruh

signifikan terhadap variabel dependen.
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BAB IV
ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN
4.1 Gambaran Umum Penelitian

Penelitian ini menggunakan populasi nasabah penabung di BMT Insan
Mandiri KC Gondangrejo. Sumber data dalam penelitian ini yatu menggunakan
sumber data eksternal dimana data didapat melalui jawaban kuesioner yang
disebarkan kepada nasabah penabung di BMT Insan Mandiri KC Gondangrejo.
Total populasi atau sampel dalam penelitian ini yatu 140 nasabah. Terdapat 3
karakteristik reponden yang dimasukkan dalam penelitian ini yatu berdasarkan
dengan: Jenis Kelamin, Usia, Pekerjaan. Unuk memperjelas karakteristik responden
yang dimaksud,maka disajikan tabel mengenai data responden seperti dijelaskan

berikut:

4.2 Deskriptif Data

Pengambilan data dalam penelitian ini dengan menyebar kuisioner. Kuisioner
disebarkan mulai tanggal 14 Juli 2022 dengan dibagikan kepada nasabah penabung.
Penyebaran kuisioner dilakukan dengan mengirimkan link goggle form kepada

nasabah penabung.

4.2.1 Deskriptif responden berdasarkan Jenis Kelamin

Tabel 4.1

Karakteristik Responden Berdasarkan Kenis Kelamin

Valid Cumulative
Frequency| Percent Percent Percent
Valid laki-laki 46 32.9 32.9 32.9
perempuan 94 67.1 67.1 100.0
Total 140 100.0 100.0
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Sumber : Data primer yang diolah 2022

Tabel 4.1 diatas menunjukkan bahwa dari 140 nasabah responden
yang berjenis kelami laki-laki yaitu sebesar 32,9 atau 33% dibandingkan
dengan jumlah responden perempuan sebesar 67,1 atau 67%. Hal ini
menunjukkan bahwa responden berjenis kelamin perempuan lebih banyak
menabung di BMT Insan Mandiri KC Gondangrejo dibandingkan jenis

kelamin laki-laki.

4.2.2 Deskriptif responden berdasarkan Usia

Table 4.2
Karakteristik Responden Berdasarkan Usia
Usia
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent

Valid 17-120 4 2.9 2.9 2.9

20-30 25 17.9 17.9 20.7

30-40 44 31.4 31.4 52.1

40-50 43 30.7 30.7 82.9

50-60 23 16.4 16.4 99.3

6.00 1 7 T 100.0

Total 140 100.0 100.0

Sumber : Data primer yang diolah 2022

Table 4.2 menunjukkan bahwa dari 140 responden banyak dari
kalangan usia 30-40 tahun, karena pada umur tersebut adalah umur-umur
yang produktif dalam mencari nafkah atau penghasilan sehingga pada umur
tersebut mereka memerlukan wadah untuk menyisihkan penghasilanya

untuk ditabung.
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4.2.3 Deskriptif Responden Berdasarkan Pekerjaan

Tabel 4.3

Karakteristik Respoden berdasarkan pekerjaan

Frequen Valid Cumulative
cy Percent| Percent Percent

Vali Wirausaha 9 6.4 6.4 6.4
d PNS 5 3.6 3.6 10.0
g@;ﬁ‘;"a” 65| 46.4 46.4 56.4
Pelajar 6 4.3 4.3 60.7
IRT 30 21.4 21.4 82.1
Buruh 25 17.9 17.9 100.0

Total 140{ 100.0 100.0

Sumber : Data primer yang diolah 2022

Table 4.3 menunjukkan bawasanya dari 140 responden, dalam penelitian ini
yang menjadi responden kebanyakan dari kalangan karyawan swasta yatu sebesar
46,4 atau 46% karena BMT Insan Mandisi bertempat didekat kawasan industri
maka banyak juga masyarakat yang memiliki pekerjaan menjadi karyawan swasta
dan ingin menyisihkan penghasilanya untuk ditabung di BMT Insan Mandiri KC

Gondangrejo.

4.3 Pengujian dan Hasil Anaalisis Data
4.3.1 Uji Validitas dan Reliabilitas

1. Uji Validitas

Suatu instrument dinyataka valid, apabila instrument tersebut dapat mengukur
apa yang diinginkan serta mengungkapkan data dari variabel yang ingin diteliti

secara tepat. Jika nilai correted item total correlation atau r hitung > I tael, Maka
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instrument dinyatakan valid. Pengujian ini menggunakan taraf signifikan 5%.

Adapun kriteria penelitian, adalah:

a. Apabila r hitung > r table ( pada taraf signifikan 5% ), maka dapat dikatakan
item kuesioner tersebut valid

b. Apabilar hitung <r table ( pada taraf signivikan 5%), maka dapat dikatakan item
kuesione tersebut tidak valid.

Pengujian validitas selengkapnya dapat dilihat berikut:

Tabel 4.4

Hasil uji validitas

Validitas Item | r-hitung | r-tabel keterangan
X11 0,798 0,1660 Valid
X12 0,879 0,1660 Valid
Produk / product (X1) X13 0,836 | 0,1660 Valid
X14 0,878 0,1660 Valid
X15 0,844 0.1660 Valid
X21 0,814 0,1660 Valid
Harga / price (X2 X2.2 0,878 0,1660 Valid
X23 0,773 0,1660 Valid
X2.4 0,821 0,1660 Valid
X25 0,791 0,1660 Valid
X31 0,625 0,1660 Valid
X32 0,738 0,1660 Valid
X33 0,700 0,1660 Valid
X34 0,715 0,1660 Valid
Promosi / promotion (X3) [ Xss 0,744 | 0,1660 Valid
X36 0,587 0,1660 Valid
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X37 0,559 0,1660 Valid

X338 0,783 0,1660 Valid

X39 0,734 0,1660 Valid

X3.10 0,764 0,1660 Valid

Xa1 0,632 0,1660 Valid

X42 0,619 0,1660 Valid

Tempat / place (X4) Xa3 0,799 0,1660 Valid
Xa4 0,753 0,1660 Valid

X45 0,784 0,1660 Valid

Orang / orang (X5) Xs1 0,791 0,1660 Valid
Xs52 0,862 0,1660 Valid

Xs3 0,831 0,1660 Valid

Xs4 0,859 0,1660 Valid

Xs5 0,854 0,1660 Valid

Xe.1 0,842 0,1660 Valid

X2 0,724 0,1660 Valid

Proses / process (X6) X6.3 0,838 0,1660 Valid
Xe.4 0,879 0,1660 Valid

Xe5 0,763 0,1660 Valid

X71 0,724 0,1660 Valid

X72 0,739 0,1660 Valid

X73 0,742 0,1660 Valid

Bukti fisik / physical X7.4 0,770 0,1660 Valid
Evidence (X7) X75 0,814 0,1660 Valid
X76 0,631 0,1660 Valid

X771 0,861 0,1660 Valid

X738 0,848 0,1660 Valid
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Y11 0,713 | 0,1660 Valid
Y12 0,775 | 0,1660 Valid
Y13 0,868 | 0,1660 Valid
Keputusan Nasabah (Y) Y14 0,778 0,1660 Valid
Yis 0,805 | 0,1660 Valid
Y16 0,870 | 0,1660 Valid
Y17 0,789 | 0,1660 Valid

Tabel 4.4 menunjukkan bahwasanya seluruh item pertanyaan mempunya item
r-itung > rtabel yatu pada taraf signifikan 5% (a = 0,05) dan n = 140 (N = 140-2)
sehingga angka yang menjadi acuan adalah 138. Oleh karena itu, diperoleh r table
= 0,1660 maka dapat diketahui r hasi tiap-tiap item . 0,1660 sehingga dapad

dikatakan bahwa keseluruhhan item variabel penelitian dinyatakan valid

2. Uji Reliabilitas

Uji reliabilitas dalam penelitian ini menggunakan program SPSS dimana dalam
mengukur reliabilitas menggunakan Statistic Cronbach’s Alpha. Suatu penelitian

dikatakan reliable jika nila Cronbach’s Alpha lebih besar dari 0,60 (Ghazali, 2006).

Tabel 4.5
Hasil Uji Reliabilitas

Variabel Cronbach’s N of Item Keterangan
Alpha
Produk / product (X1) 0,901 5 Reliabel
Harga / price (X2) 0,864 5 Reliabel
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Promosi / promotion (X3) 0,882 10 Reliabel

Tempat / place (X4) 0,767 5 Reliabel
Orang / people (X5) 0,890 5 Reliabel
Proses / process (X6) 0,859 5 Reliabel
Bukti fisik / physical 0,895 8 Reliabel

evidence (X7)

Keputusan Nasabah (YY) 0,904 7 Reliable

Tabel 4.5 menunjukkan bahwa semua variabel dinyatakan reliable karena telah
melewati batas koefisien reliabilits (0,60) sehingga untuk selanjutnya item-item

pada masing-masing konsep variabel tersebut layak digunkan sebaga alat ukur.

4.3.2 Uji Asumsi Klasik
1. Uji Normalitas

Uji normalitas dalam penelitian ini digunakan untuk menguji apakah dalam
model regresi, variabel pengganggu atau residual berdistribusi normal (Ghozali,
2016). Untuk mendeteksi apakah residual berdistribusi normal atau tidak maka
digunakan aanalisis grafik, pada prinsipnya normalitas dapat dideteksi dengan
melihat penyebaran data (titik) pada sumbu diagonal dari grafik atau denganmelihat
histogram dari residualnya. Lebih jelasnya dapat dilihat melalui hasil uji normalitas

pada gambar 4.2 Berikut ini :
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Gambar 4.1

Hasil Uji Normalitas

Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual

Dependent Variable: Y
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Hasil dari uji normalitas di atas menunjukkan bahwa semua data
berdistribusi secara normal, sebaran sebaran disekitar garis diagonal,

sehingga model regresi memenuhi asumsi normal. Hasil uji normalitas

dalam peneitian ini dapat dilihat pada tabel berikut:

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Tabel 4.6
Uji Kolmogorov
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Unstandardize
d Residual

N 66
Normal Parameters®? Mean .0000000
Std. Deviation 2.08283783

Most Extreme Differences Absolute .095
Positive .051

Negative -.095

Test Statistic .095




Asymp. Sig. (2-tailed)

Monte Carlo Sig. (2-tailed) Sig.

99% Confidence Interval Lower Bound

Upper Bound

.200%4

.562¢

.550

575

Sumber: Lampiran output SPSS 22.0,2022

2. Uji Multikolinieritas

Uji multikolinearitas digunakan untuk menguji apakah dalam model regresi

ditemukan adanya korelasi antara variabel bebas. Uji multikolinearitas dapat dilihat

dari nilai tolerance dan Variet Invation Factor (VIF). Pada kedua ukuran tersebut

menunjukkan setiap variabel independen manakah yang dijelaskan oleh variabel

independen lainya. Nilai cut off yang umum dipakai untuk menunjukkan adanya

multikolinieritas adalah tolerance < 0,10 atau sama dengan nilai VIF >10 (Ghozali,

2016).

Tabel

4.6

Hasil Uji Multikolinieritas

Model Collinearity Statistic
Tolerance VIF
Produk ,381 2,627
Harga ,883 1,133
Promosi ,888 1,127
Tempat ,560 1,785
Orang ,261 3,838
Proses 221 4,534
Bukti Fisik ,819 1.221

Sumber: Lampiran output SPSS 22.0,2022
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Tabel 4.6 terlihat bahwa hasil uji multikolinieritas menunjukkan nilai
VIF semua variabel bebas lebih kecil dari 10, dan nilai tolerance semua variabel
bebas lebih dari 0,10. Dengan demikian, model regresi dalam penelitian ini
dapat dinyatakan bebas dari asumsi multikolinearitas atau tidak menujukkan

terjadinya gejala multikolinearitas.

3. Uji Heteroskedastisitas

Uji heteroskedastisitas dalam penelitian ini digunakan untuk menguji apakah
dalam model regresi terjadi ketidaksamaan variance dari residual suatu pengamatan
ke pengamatan lain. Model regresi dikatakan baik adalah yang Homoskedastisitas

atau tidak terjadi Heteroskedastisitas.

Untuk mendeteksi adanya heteroskedastisitas dilakukan dengan melihat grafik
plot antara nilai prediksi variabel terikat (depeden) yaitu ZPRED dengan
residualnya SRESID. Aadapun hasil dari output program SPSS versi 22.0 dapat

dilihat pada gambar 4, berikut ini :
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Tabel 4.7

Uji  Gejser
Coefficients?
Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Model Sig.
B Std. Error Beta t
1 (Constant)| 5799 1.660 2084 | 024
X1 245 080 372 3075 | 103
X2 -129 083 _215 1551 | 123
X3 -043 043 168 _g94 | 322
X4 072 078 086 o8 | 390
X5 -200 111 -314 1801 | 074
X6 009 105 015 os3 | 9%
X7 029 062 077 | a2 | 038

a. Dependent Variable: ABS_RES
Hasil pengujian heteroskedastisitas pada tabel 4.7 diatas menunjukkan, pada
nilai probabilitas sig > 0.05 yaitu 0,103 > 0,05; 0,123 > 0,05;, 0,322 > 0,05;, 0,355
>(,05;, 0,075 > 0,05;, 0,934 > 0,05;, dan 0,638 > 0,05 yang berarti tidak ada gejala

heteroskedastisitas pada model regresi.
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4.3.3 Analisi Regresi Linier Berganda

Analisis ini digunakan dengan melibatkan duaa atau lebih variabel
independen terhadap variabel dependen, cara ini digunakan untuk mengetahui
kuatnya hubungan antara beberapa variabel bebas secara serentak terhadap variabel
terikat. Model persamaan regresi yang baik adalah yang memenuhi asusmsi klasik,
antara ain semua data berdistribusi normal , model hars bebas dari gejala
Multikolinearitas, Heteroskedastisitas dan Normalitas.dari analisis sebelumnya
membuktikan bahwa penelitian ini sudah dianggap baik. Hasil analisis regresi
berganda dapat dilihat pada tabel 4. ,sebagai berikut :

Tabel 4.7
Hasil Uji Regresi

Standardized
Unstandardized Coefficients | Coefficients
Model B Std. Error Beta
1 (Constant) 2.327 2.623
X1 -.025 126 -.016
X2 -.089 132 -.063
X3 155 .069 258
X4 276 123 140
X5 192 A75 129
X6 -.110 166 -.082
X7 A74 .097 532

Sumber: Lampiran output SPSS 22.0, 2022

Dari tabel diatas, hasil perhitungan variabel bebas dapat disusun dalam
suatu model berikut:

Y =2,327 - 0,025 X1 — 0,089 X, + 0,155 X3 + 0,276 X4 + 0,192 Xs—- 0,110

Xe+ 0,474 X7
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Hasil dari analisis tersebut dapat diinterpretasikan sebagai berikut:

a.

Nilai konstanta persamaan diatas sebesar 2,327 angka tersebut menunjukkan
bahwa jika X1 (Produk), X2 (Harga), Xs (Promosi), X4 (Tempat), Xs (Orang),Xe
(Proses) dan X7 (Bukti Fisik) maka keputusan peningkatan sebesar 2,327.

X1 (Produk) menunjukan nila koefisisen sebesar — 0,025 hal ini menunjukka
setiap unit nila Xy akan berkurangnya sebesar — 0,025.

X2 (Harga) menunjukkan nilai koefisien sebesar — 0,085 hal ini menunjukkan
setiap nilai X> akan berkurangnya sebesar — 0,085

Xz (Promosi) menunjukkan nilai koefisien sebesar 0,155 hal ini menunjukkan
setiap nilai X3 akan mengalami peningkatan nilai Y sebesar 0,155

X4 (Tempat) menunjukkan nilai koefisien sebesar 0,276 hal ini menunjukkan
setiap nilai X2 akan mengalami peningkatan nilai Y sebesar 0,276

Xs (Orang) menunjukkan nilai koefisien sebesar 0,192 hal ini menunjukkan
setiap nilai Xs akan mengalami peningkatan sebesar 0,192

Xs (Proses) menunjukkan nilai koefisien sebesar — 0,110 hal ini menunjukkan
setiap nilai Xe akan berkurangnya sebesar — 0,110

X7 (Bukti Fisik) menunjukkan nilai koefisien sebesar 0,474 hal ini

menunjukkan setiap nilai X7 akan mengalami peningkatan sebesar 0,474

4.3.4 Uji Ketetapan Model

1.

Koefisien Determinasi (R?)

Koefisien determinasi (R?) pada uji ini mertujuan untuk mengukur seberapa

jauh kemampuan model dalam menerangkan variasi variabel dependen. Nilai R?
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yang kecil berarti kemampuan variabel-variabel independen dalam menjelaskan
variasi variabel dependen sangat terbatas. Nilai yang mendekati satu berarti
variabel-variabel independen memberikan hampir semua informasi yang
dibutuhkan untuk memprediksi variasi variabel dependen (Ghozali, 2016).

Table 4.9

Hasil Uji Koefisien Determinasi (R?)
Model Summary

Adjusted R
Model R R Square Square Std. Error of the Estimate
1 .808% .653 635 2.05126

a. Predictors: (Constant), X7, X4, X2, X1, X5, X3, X6
Sumber: Lampiran outout SPSS 22.0, 2022

Berdasarkan Tabel 4.9 besarnya adjusted R? adalah 0.653, hal ini berarti

65,3% variabel keputusan nasabah dapat dijelaskan dari tujuh variabel yaitu

produk, harga, promosi, tempat, orang, proses dan bukti fisik, sedangkansisanya

(100% - 65,3% = 34,7%) diterangkan oleh variabel lain yang tidak diajukan

dalam penelitian ini.
2. Uji F (Uji Serentak)

Uji statistic F pada dasarnya menunjukkan apakah semua variabel independen
atau variabel bebas yang dimasukkan dalam model memiliki pengaruh secara
bersama-sama terhadap variabel depende atau variabel terikat (Ghazali, 2009).
Dasar pengambilan keputusan berdasarkan nila Fhitung dan Fraver :

a. Jika nilai Sig. < 0,05 maka variabel bebas (X) secara simultan berpengaruh
signifikan terhadap variabel terikat (Y).
b. Jika nilai Sig. > 0,05 maka variabel bebas (X) secara simultan tidak berpengaruh

signifikan terhadap variabel terikat (Y).
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Nilai Ftabel dapat dilihat pada tabel statistik untuk signifikansi 0,05 dengan dF1 =
(k— 1) dan dF2 = (n — k). Dimana k = jumlah variabel (bebas+terikat) dan n =
jumlah observasi/sampel pembentuk regresi. Jadi, dF1 = (8-1) = 7 dan dF2 =
(140-8) = 132. Maka diperoleh hasil untuk Ftabel sebesar 2.08. Adapun hasil Uji

F dapat dilihat pada tabel 4.10 berikut ini:

Table 4.10
Hasil Uji F
ANOVA?
Sum of
Model Squares Df Mean Square F Sig.
1 Regression| 1045.983 7 149.426 | 35513 | .000P
Residual 555.409 132 4.208
Total 1601.393 139

a. Dependent Variable: Y
b. Predictors: (Constant), X7, X4, X2, X1, X5, X3, X6
Sumber: Lampiran output SPSS 22.0, 2022

Dari uji ANOVA atau Uji F didapat nilai Fhitung Sebesar 35.513 nilai ini lebih
besar dari Feapel Yaitu 2.08 atau Fhitung 31.896 > Franel Yaitu 2.08, dengan
probabilitas 0.000. Karena nilai probabilitas jauh lebih kecil dari 0.05 maka model
regresi dapat digunakan untuk memprediksi keputusan nasabah atau dapat
dikatakan bahwa ketujuh variabel bebas yaitu produk, harga, promosi, tempat,
orang, proses, dan bukti fisik secara bersama-sama berpengaruh positif dan
signifikan terhadap keputusan nasabah.
4.3.5 Ujit (Secara Parsial)

Uji t pada dasarnya menunjukkan seberapa jauh pengaruh satu variabel

independen secara individual dalam menerangkan variabel dependen (Ghazali,

2009). Dasar dari pengambilan keputusan berdasarkan nilai thitung dan tianer . Jika nilai
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thitung > ttabel maka variabel bebas (X) berpengaruh terhadap variabel terikat (Y)
sedangkan jika nilai thiung < tiabet Maka variabel bebas (X) tidak berpengaruhterhadap
variabel terikat (Y). kemudian bila nilai Sig. < 0,05 maka variabel bebas
(X) berpengaruh signifikan terhadap variabel terikat (Y) sedangkan nilai Sig. > 0,05
maka variabel bebas (X) tidak berpengaruh signifikan terhadap variabel terikat ().
Nilai tiane dapat dilihat pada tabel statistik untuk signifikansi 0,05 karena
hipotesis yang digunakan adalah pengujian satu arah atau one tailed maka tetap
menggunakan signifikansi 0,05 dengan df = n — k. Dimana k = jumlah variabel
(bebas+terikat) dan n = jumlah observasi /sampel pembentuk regresi. Jadi, df =

140 — 8 = 132. Hasil diperoleh untuk tene Sebesar 1,656.

Tabel 4.11
Hasil Uji t
Coefficients?
Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta T Sig.
1  (Constant) 2.327 2.623 .887 377
X1 -.025 126 -.016 -.195 .846
X2 -.089 132 -.063 -.676 .500
X3 .155 .069 .258 2.261 .025
X4 276 123 .140 2.250 .026
X5 192 175 129 1.095 275
X6 -.110 .166 -.082 -.661 510
X7 A74 .097 532 4.864 .000

a. Dependent Variable: Y
Sumber: Lampirran output SPSS 22.0 2022

Berdasarkan table 4.11 Maka hasil uji t-test dalam penelitian dapat

dijelaskan sebagi berikut:
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1)

2)

3)

4)

5)

6)

7)

Variabel produk menunjukkan nilai thiung dan teaper, (0,195 < 1,656), atau
sig dan o (0,846 > 0,05) artinya variabel produk secara parsial tidak
berpengaruh positif dan tidak signifikan terhadap keputusan menabung.
Variabel harga menunjukkan nilai thitung dan teaper, (0,676 < 1,656), atau
sig dan a (0,500 > 0,05) artinya variabel produk secara parsial tidak
berpengaruh positif dan tidak signifikan terhadap keputusan menabung.
Variabel promosi menunjukkan nilai thitung dan teave, (2,261 > 1,656),
atau sig dan a (0,025 < 0,05) artinya variabel produk secara parsial
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan menabung.
Variabel tempat menunjukkan nilai thitung dan teavel, (2,250 > 1,656), atau
sig dan o (0,026 < 0,05) artinya variabel produk secara parsial
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan menabung.
Variabel orang nilai thitung dan traper, (1.095 < 1,656), atau sig dan a (0,500
> 0,05) artinya variabel orang secara parsial tidak berpengaruh positif
dan tidak signifikan terhadap keputusan menabung

Variabel proses menunjukkan nilai thiung dan tranel, (0,661 < 1,656), atau
sig dan a (0,510 > 0,05) artinya variabel proses secara parsial tidak
berpengaruh positif dan tidak signifikan terhadap keputusan menabung.
Variabel bukti fisik menunjukkan nilai thitung dan teaver, (4,864 > 1,656),
atau sig dan a (0,000 < 0,05) artinya variabel bukti fisik secara parsial

berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan menabung.
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4.4 Pembahasan Hasil Penlitian
4.4.1 Pengaruh Produk Terhadap keputusan Menabung

Hasil analisis data yang menunjukkan bahwa nilai thitung dan teanel, (0,195 <
1,656), atau sig dan a (0,846 > 0,05) artinya variabel produk tidak berpengaruh
positif dan tidak signifikan terhadap keputusan menabung. Hasil dari analisis ini
menolak Hi bahwa produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
menabung di BMT Insan Mandiri KC Gondangrejo.

Berdasarkan dari pemaparan nasabah mereka menyampaikan bahwa
disetiap produk dari BMT Insan Mandiri hampir memiliki manfaat yang sama,
sehingga nasabah tidak perlu terlalu memilih produk manakah yang sesuai dengan
kebutuhannya. Dari hal tersebut bisa diartikan bahwa produk bisa saja tidak mejadi
faktor dalam mengambil keputusan untuk menabung.

Hal ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh (Marlius, 2016) yang
berjudul “Pengaruh Bauran Pemasaran Jasa Terhadap Minat Nasabah Dalam
Menabung Pada Bank Nagari Cabang Muaralabuh” dari hasil penelitian ini
menunjukkan bawasanya variabel produk tidak berpengaruh positif dan signifikan
terhadap minat nasabah dalam menabung pada Bank Nagari Cabang Muaralabuh.
Berbeda dengan penelitian yang dilakukan (Tiwow, 2013) yang berjudul “Pengaruh
Marketing Mix Terhadap Keputusan Konsumen Untuk Menabung Pada Bank
Perkreditan Rakyat” dari hasil penelitian ini menunjukkan produk berpengaruh
positif terhadap keputusan konsumen untuk menabung pada bank perkreditan

rakyat.
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Produk merupakan segala sesuatu yang memberikan manfaat baik dalam hal
untuk memenuhi kebutuhan sehari-hari atau sesuatu yang ingin dimiliki oleh
konsumen. Produk biasanya digunakan untuk dikonsumsi baik untuk kebutuhan
rohani maupun jasmani. Untuk memenuhi keinginan dan kebutuhan akan produk,
maka konsumen harus mengorbankan sesuatu sebagai balas jasanya, misalnya
dengan cara pembelian (Gautama Siregar, 2018). Artinya jika variabel produk
ditingkatkan maka keputusan menabung akan meningkat.

4.4.2 Pengaruh Harga Terhadap Keputusan Menabung

Berdasarkan hasil nilai thitung dan teaper, (0,676 < 1,656), atau sig dan a (0,500
> 0,05) artinya variabel harga secara parsial tidak berpengaruh dan tidak signifikan
terhadap keputusan menabung. Hasil dari penelitian ini menolak hipotesis H> bahwa
harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap menabung di BMT Insan Mandiri
KC Gondaangrejo.

Berdasarkan hasil dari penelitian ini dapat diartikan bahwa nasabah tidak
terpengaruh dengan biaya administrasi dan biaya bagi hasil dalam memutuskan
untuk menabung di BMT Insan Mandiri KC Gondangrejo. Sehingga dari sini dapat
kita simpulkan bawasanya nasabah tidak menganggap biaya yang dikeluarkan
untuk menabung pada BMT Insan Mandiri KC Gondangrejo adalah sama seperti
menabung di lembaga keuangan lain. Seperti yang diketahui bersama bawasanya
perbedaan Lembaga Keuangan baik Koperasi maupun Bank hampir tidak memiliki
perbedaan yang jauh, yang membedakan adalah dari akad yang dilakukan pada awal

transaksi yang dalam islam akad inilah sebagai indikator aktifitas yang bernilai
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pahala. Sehingga dalam penelitian ini Harga bukanlah suatu hal yang menjadi aspek
penting untuk menabung.

Hal ini sejalan dengan penelitian yang diakukan oleh (Fajri et al., 2018) yang
meneliti tentang “ Pengaruh Bauran Pemasaran Jasa Terhadap Keputusan
Me,nabunng (Survey Pada Nasabah Bank Muaamalat Cabang Malang)” dengan
hasil penelitian variabel Harga tidak mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap
Proses Keputusan menabung. Kemudian penelitian yang dilakukan (Angriani et al.,
2022) yang meneliti tentang “Pengaruh Marketing Mix Terhadap Keputusan
Menabung Dengan Reputasi Sebagai Variabel Intervening Pada Bank BNI KCP.
Univ. Jember” dengan hasil penelitian yaitu variabel Harga tidak berpengaruh
secara signifikan terhadap Reputasi nasabah bank BNI kcp. Univ. Jember.

4.4.3 Pengaruh Promosi Terhadap Keputusan Menabung

Berdasarkan dari hasil penelitian yang dilakukan , variabel promosi
menunjukkan nilai thiung dan taver, (2,261 > 1,656), atau sig dan a (0,025 < 0,05)
artinya variabel promosi secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan menabung. Hasil dari penelitian ini menerima hipotesis Hs bahwa
promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan menabung di BMT
Insan Mandiri KC Gondangrejo.

Hasil dari penelitian ini dapat diartikan bawasanya nasabah tertarik dengan
promosi yang telah dilakukan oleh pihak BMT Insan Mandiri KC Gondangrejo.
Baik dari aspek promosi yang dilakukan secara personal, brosur, pamflet,
poster,diskon, bazar, sosmed dan diskon-diskon yang ditawarkan sehingga dapat

mempengaruhi mereka untuk menabung.
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Hal ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh (Ningtias &
Soemarso, 2019) yang berjudul “ Analisis Pengaruh Bauran Pemasaran Terhadap
Pengambilan Keputusan Menabung Britama Pada PT Bank Rakyat Indonesia
(persero), Thk Cabang Pembantu Puri Anjasmoro Semarang” dengan hasil
penelitian Variabel promosi secara parsial berpengaruh signifikan terhadap
pengambilan keputusan menabung BritAma pada PT Bank Rakyat Indonesia
(Persero) Thk, Cabang Pembantu Puri Anjasmoro Semarang. Berbeda dengan
penelitian yang dilakukan (Suparni & Istiyanto, 2022) yang berjudul “Pengaruh
Bauran Pemasaran Terhadap Keputusan Pembelian Ukm Batik Solo” dengan hasil
penelitian variabel promosi tidak memiliki pengaruh yang signifikan terhadap
Keputusan Pembelian Batik Solo.

4.4.4 Pengaruh Tempat Terhadap Keputusan Menabung

Berdasarkan dari hasil penelitian yang dilakukan variabel tempat
menunjukkan nilai thitung dan tiaver (2,250 > 1,656), atau sig dan a (0,026 < 0,05)
artinya variabel tempat secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan menabung. Hasil dari analisis ini menerima hipotesis Ha4 bahwa tempat
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan menabung di BMT Insan
Mandiri KC Gondangrejo.

Hasil dari penelitian ini dapat diartikan bahwa dalam pemilihan lokasi
sangat tepat atau strategis, baik dari tempat yang mudah dijangkau, akses yang
mudah dan lain sebagainya maka dari itu tempat menjadi salah satu faktor nasabah

mengambil keputusan untuk menabung di BMT Insan Mandiri KC Gondangrejo.
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Hal ini tidak sejalan dengan penelitian yang dilakukan (Firmansyah &
Mochklas, 2018) yang meneliti tentang “Analisa Strategi Produk, Harga, Promosi
dan Tempat Terhadap Keputusan Pelanggan Warung Giran di Surabaya” dengan
hasil penelitian menunjukkan bahwa tidak terdapat pengaruh positif dan signifikan
variabel tempat secara parsial terhadap kepuasan pelanggan pada Warung Giras di
Surabaya. Sama juga dengan penelitian yang dilakukan (Wangarry et al., 2018)
yang meneliti tentang “Pengaruh Bauran Pemasaran terhadap Keputusan Pembelian
sepeda motor Honda di PT. Hasjrat Abadi Ranotana” dengan hasil penelitian
variabel Tempat/Saluran Distribusi secara parsial tidak berpengaruh signifikan
terhadap variabel Keputusan Pembelian sepeda motor Yamaha di PT. Hasjrat Abadi
Ranotana.

4.45 Pengaruh Orang Terhadap Keputusan Menabung

Berdasarkan peneitian yang telah dilakukan, variabel orang menunjukkan
nilai thitung dan teaver, (1.095 < 1,656), atau sig dan o (0,500 > 0,05) artinya variabel
orang secara parsial tidak berpengaruh positif dan tidak signifikan terhadap
keputusan menabung. Hasil dari penelitian ini menolak hipotesis Hz bahwa orang
berpengaruh positif dan signifikan terhadap menabung di BMT Insan Mandiri KC
Gondaangrejo.

Berdasarkan dari pemaparan beberapa nasabah bahwa orang atau yang
dimaksud karyawan yang bekerjaa di BMT Insan Mandiri KC Gondangrejo
memang baik dan ramah serta tentu saja dapat membuat nasabah berkesan, akan
tetapi tidak semuanya faktor orang atau karyawan dapat mempengaruhi keputusan

seseorang untuk tertarik menabung, dikarenakan dalam hal ini bisa juga
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dikarenakan oleh pengaruh faktor eksternal dari nasabah tersebut. Karena dengan
bagaimana pun berkualitasnya SDM tidak bisa menjamin bisa sejalan juga dengan
keinginan nasabah tersebut oleh karena itu keputusan nasabah tidak dipengaruhi
oleh faktor SDM hal tersebut bisa saja terjadi.

Hal ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan (Sonjaya et al., 2021) yang
meneliti tetang “Pengaruh Bauran Pemasaran Terhadap Keputusan Menjadi
Nasabah Pt. Bank Negara Indonesia (Persero) Thk Kantor Cabang Pembantu
Martapura” dengan hasil Variabel orang / petugas bank berpengaruh terhadap
keputusan menjadi nasabah PT. Bank Negara Indonesia (Persero) Thk Kantor
Cabang Pembntu Martapura. Berbeda deengan penelitian yang dilakukan (Qorizah,
2019) yang meneliti tenteng “Pengaruh Bauran Pemasaran Terhadap Keputusan
Nasabah Mengambil KPR Syariah Bank Jatim Syariah Surabaya” dengan hasil
penelitian yaitu variabel orang berpengaruh signifikan terhadap keputusan
pembelian nasabah dalam menggunakan produk KPR Syariah di Bank jatim

Syariah Cabang Surabaya.

4.4.6 Pengaruh Proses Terhadap Keputusan Menabung

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan , variabel proses
menunjukkan nilai thitung dan tiaber, (0,661 < 1,656), atau sig dan o (0,510 > 0,05)
artinya variabel proses secara parsial tidak berpengaruh positif dan tidak signifikan
terhadap keputusan menabung. Hasil dari penelitian ini menolak hipotesis Hs bahwa
proses berpengaruh positif dan signifikan terhadap menabung di BMT Insan

Mandiri KC Gondaangrejo.
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Hasil penelitian ini dapat disimpulkan proses adalah suatu hal yang sangat
penting dalam bertransaksi jika adanya kesalahan sedikit dapat merugikan bagi
pihak perusahaan. Akan tetapi tidak selamanya proses berjalan dengan mulus dan
cepat adanya hambatan sistem yang eror bisa mengakibatkan lamanya juga dalam
melayani nasabah, maka sudah berjalanan proses secara SOP jika tidak dibarengi
dengan keinginan nasabah maka keputusan nasabah tidak dipengaruhi oleh proses

bisa saja terjadi.

Hal ini berbanding balik dengan penelitian (Suwanti et al., 2021) yang
berjudul “Pengaruh Bauran Pemasaran Terhadap Keputusan Nasabah Memiliki
Tabungan Britama Pada Kantor Cabang Pembantu Bank Rakyat Indonesia Slamet
Riyadi Makassar” dengan hasil penelitian yaitu variabel proses secara parsial
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan nasabah Hasil dari analisis
ini menerima hipotesis bahwa proses berpengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan nasabah dalam memilih tabungan BRITAMA pada Kantor Cabang
Pembantu PT. Bank BRI Slamet Riyadi Makassar. Adapun penelitian yang
dilakukan (Johar, 2018) yang meneliti tentang “Pengaruh Marketing Mix Terhadap
Keputusan Pembelian Pada Aldila Resto di Semarang” dengan hasil penelitin yaitu
variabel proses berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian

pada resto di Semarang.
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4.4.7 Pengaruh Bukti Fisik Terhadap Keputusan Menabung

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan, variabel bukti fisik
menunjukkan nilai thiung dan tiaver, (4,864 > 1,656), atau sig dan a (0,000 < 0,05)
artinya variabel bukti fisik secara parsial berpengaruh positif dan signifikan
terhadap keputusan menabung. Artinya variabel bukti fisik secara parsial
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan menabung. Hasil dari anaisis
ini menerima hipotesis Hz bahwa bukti fisik berpengaruh positif dan signifikan
terhadap keputusan nasabah untuk menabung di BMT Insan Mandiri KC

Gondanngrejo.

Hasil penelitian ini dapat disimpulkan bahwa bukti fisik dapat mencuri
perhatian nasabah dapat dilihat dari fasilitas yang lengkap, sarana parkir yang luas,
kebersihan yang dijaga, ruang tunggu yang nyaman, tersedian formulir-formulir
dan fasilitas fisik yang lain. BMT Insan Mandiri KC Gondangrejo termasuk dari
kategori telah menerakan kriteria-kriteria bukti fisik dengan baik, maka dari itulah
nasabah tertarik untuk menabung di BMT Insan Mandiri KC Gondangrejo karena

mereka melihat bukti fisik yang nyata.

Hal ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan (Lisu, 2022) yang meneliti
tentang “Analisa Mempengaruhi Bukti Fisisk Dan Empati Terhadap Kepuasan
Pelanggan Pada Rumah Makan Bambu Kuning Antambua” dengaan hasil
penelitian yaitu bukti fisik secara parsial berpengaruh signifikan terhadap kepuasan
pelangganpada rumah makan Bambu Kuning Atambua. Namun secara bersama—
sama tidak berpengaruh. Kemudian ada penelitian lain yang dilakukan (Laudon &

Kenneth, 2007) yang meneliti tentang “Pengaruh People, Process dan Physicall
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Evidence Terhadap Tingkat Keputusan Menjadi Nasabah BNI Taplus Pada BNI
Cabang Dago Bandung” dengan hasil penelitian Phisical Evidence berpengaruh
positif dan signifikan terhadap Tingkat Keputusan Menjadi Nasabah BNI Taplus

Pada BNI Cabang Dago Bandung.
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BAB V
PENUTUP

5.1 Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan maka dapat ditarik

kesimpulan sebagai berikut:

1.

Variabel produk secara parsial tidak berpengaruh signifikan terhadap
keputusan untuk menaabung di BMT Insan Mandiri KC Gondangrejo
Variabel harga secara parsian tidak berpengaruh signifikan terhadapa
keputusan menabung di BMT Insan Mandiri KC Gondangrejo

Variabel promosi secara parsial berpengaruh posistif dan signfikan terhap
keputusan menabung di BMT Insan Mandiri KC Gondangrejo

Variabel tempat secarapa parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan menabung di BMT Insan Mandiri KC Gondangrejo

Variabel orang secara parsial tidak berpengaruh signifikan terhadap
keputusan menabung di BMT Insan Mandiri KC Gondangrejo.

Variabel proses secara parsial tidak berpengaruh positif dan signifikan
terhadap keputusan menabung di BMT Insan Mandiri KC Gondangrejo.
Variabel bukti fisik secrapa parsial berpengaruh positif dan signifikan

terhadap keputusan menabung di BMT Insan Mandiri KC Gondangrejo.
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5.2 Saran
Adapun saran dari peneliti yaitu:

1. Peneliti hanya menggunakan tuju variabel independen dan satu variabl dependen
sehingga masik banyak yang lain yang mempengaruhi keputusan nasabah bagi
penelitian selanjutnya diharaapkan menggunakan variabel yang lenbih bervariasi.

2. Bagi lembaga BMT Insan Mandiri, hasil dari penelitian ini dapat dijadikan sebagai
bahan pertimbangan terkain strategi peningkatan pemasaran BMT Insan Mandiri
KC Gondangrejo diharapkan dapat memfokuskan mengevaluasi kembali strategi
bauran pemasaran agar semua elem bauran pemasaran dapat saling mendukung
untuk dapat mencapai strategi pemasaran relevan dan efektif. Kemudian dari bauran
tersebut dapat dipertahankan dengan baik dan menjadi motivasi atau pacuan untuk
untuk strategi pemasaran lanya agar dapat memberikan keselarasan yang baik dalam

menerapkan strategi bauran pemasaran.
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3 Revisi Proposal X | X
4 Pengumpulan % | x
data
5 Analisis data X
Penulisan
6 naskah akhir
skripsi
F Pendaftaran
munagasah
Munagasah
Revisi skripsi

100




Lampiran 2

KUISIONER PENELITIAN
PENGARUH BAURAN PEMASARAN TERHADAP KEPUTUSAN
MENABUNG DI BMT INSAN MANDIRI KC GONDANGREJO

Assalamu’alaikum Wr. Wbh.

Saya Sifa’ Fauziah, mahasiswi jurusan Perbankan Syaria, Fakultas Ekonomi
Bisnis Islam UIN Raden Masaid Surakarta saat ini sedang melakukan penelitian
guna penyusunan skripsi yang berjudul “Pengaruh Bauran Pemasaran Terhadaap
Keputusan Menabung di BMT Insan Mandiri KC Gondangrejo”.

Penelitian ini merupakan salah satu syarat kelulusan untuk memperoleh
gelar Sarjana Ekonomi (S.E). berkaitan dengan hal tersebut , maka saya mohon
kesediyaan Bapak/Ibu/Saudar/Saudari untuk meluangkan waktu mengisi kuisioner
ini sehingga dapat membantu melengkapi data yang saya perlukan untuk skripsi ini.
Atas bantuan dan kerjasamanya saya ucapkan terimakasih.

Wassalamualaikum Wr. Wb.

Peneliti

Sifa’ Fauziah
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IDENTITAS RESPONDEN

Silahkan beri tanda checklist (\) untuk menjawab yang sesuai.

Nama
Alamat

Jenis
Kelamin

Usia

Pekerjaan

a. Laki-laki  b.

a. Wirausaha b.

c PNS d.
Ibu rumah

e. Tangga f.

g. Lainnya

PETUNJUK PENGISIAN KUISIOER
Dibawah ini terdapat pertanyaan dan pernyataan, baca dan pahamilah setiap

Perempuan

Karyawan
swasta

Pelajar

Buruh

pertanyaan dan pernyataan dengan seksama dan cermat. Kemudian berilah respon

anda dengan cara memberi tanda checklist () pada lembar yang telah disediakan.

Pilihlah jawaban Keterangan Nilai
SS Sangat Setuju 5
S Setuju 4
RG Ragu-Ragu 3
TS Tidak Setuju 2
STS Sangat Tidak Setuju 1
DAFTAR PERTANYAAN
1. Produk (Product)
No | Pertanyaan SS S RG TS STS
1. BMT Insan Mandiri KC

Gondangrejo

menawarkan  Dberbagi
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macam jenis produk

tabungan

Jenis tabungan yang
ditawarkan BMT Insan
Mandiri KC
Gondaangrejo termasuk
jenis tabungan yang

terkenal

Produk yang ditawarkan
BMT Insan Mandiri KC
Gondangrejo sesuai
dengan kebutuhan
nasabah

BMT Insan Mandiri KC
Gondangrejo

menawarkan  produk-
produk tabungan yang
berkualitas baik (bagus)

Kualitas produk
tabungan yang
ditawarkan BMT Insan
Mandiri KC
Gondangrejo sesuai

dengaan harapan
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Harga (Price)

No

Keterangan

SS

RG

TS

STS

1.

Harga/biaya administrasi
di BMT Insan Mandiri
KC Gondangrejo
terjangkau

Harga/ biaya
administrasi dan bagi
hasil di BMT Insan
mandiri bisa dijangkau

semua kalangan

Harga/ biaya
administrasi dan bagi
hasil di BMT Insan
mandiri KC
Gondangrejo sesuai

dengan kualitas produk

Harga/ biaya
administrasi dan bagi
hasil di BMT Insan
mandiri KC
Gondangrejo tergolong
murah dibandingkan
dengan produk Bank

Harga/ biaya
administrasi dan bagi
hasil di BMT Insan
mandiri KC

Gondangrejo sesuai
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dengan manfaat yang
diterima oleh nasabah

3. Promosi (Promotion)

No | Keterangan SS RG TS STS

1. Saya mendapatkan
informasi produk
tabungan di BMT Insan
Mandiri KC
Gondaangrejo  melalui
brosur

2. Saya mendapatkan
informasi produk
tabungan di BMT Insan
Mandiri KC
Gondaangrejo  melalui
poster

3. Saya mendapatkan
informasi produk
tabungan di BMT Insan
Mandiri KC
Gondaangrejo pamflet

4. BMT Insan Mandiri KC
Gondangrejo sering
memberikan harga
diskon untuk produk-
produknya

5. BMT Insan Mandiri KC
Gondangrejo sering
mengadakan undian
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hadiah  untuk  para
pelanggannya

Terdapat beberapa
marketing yang ada di
BMT Insan Mandiri KC
Gondangrejo yang
menawarkan produknya
secara lansung kepada

nasabah

Marketing di BMT
Insan  Mandiri KC
Gondaangrejo
memberikan penjelasan
mengenai  produknya,
baik dalam hal manfaat
atau kelebihan produk

kepada nasabah

BMT Insan Mandiri KC
gondangrejo sering
mengadakan bazar
untuk mempromosikan

produk-produknya

BMT Insan Mandiri KC
Gondangrejo juga
menggunakan  media
social seperti facebook
dan instagram dalam
mempromosikan

produknya
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10.

BMT Insan Mandiri KC
Gondangrejo aktif
mempromosikan

produknya melalui

media social

4. Tempat (Place)

No

Keterangan

SS

RG

TS

STS

1.

Ases jalan menuju
BMT Insan Mandiri
KC Gondangrejo
sangat mudah

Akses BMT Insan
Mandiri KC
Gondangrejo  mudah
dijangkau oeh banyak

kendaraan umum

Lokasi BMT Insan
Mandiri KC
Gondangrejo yang
berada dipinggir jalan
raya membuat tempat
ini mudah dikenali dan

dicari oleh pelanggan

Bentuk bangunan
BMT Insan Mandiri
KC Gondangrejo
mudah dikenali oleh

pelanggan atau
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nasabah, sehingga

mudah ditemukan

Tempat parker di BMT
Insan  Mandiri KC
Gondangrejo cukup

luas

. Orang (People)

Mandiri KC
Gondangrejo melayani
dengan bahasa yang
sopan atau
menghormati

pelanggan

No | Keteranagan SS RG TS

1. Pegawai di BMT Insan
Mandiri KC
Gondangrejo
menggunakan seragam
yang rapi

2. Pegawai di BMT Insan
Mandiri KC
Gondangrejo melayani
dengan ramah

3. Pegawai di BMT Insan
Mandiri KC
Gondangrejo melayani
dengan sopan dan tidak
judes

4. Pegawai di BMT Insan
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Layanan yang diberikan
Pegawai di BMT Insan
Mandiri KC
Gondangrejo sangat
cepat dan tanggap,
sehingga tidak
membuat nasabah

menunggu lama

Proses (Process)

No

Keterangan

SS

RG

TS

STS

1.

Saya menabung di
BMT Insan Mandiri
KC  Gondangrejo
karena prosedur
untuk menabung

sangat mudah

Saya menabung di
BMT Insan Mandiri
kc Gondangrejo
karena proses dan
syarat yang mudah

dalam bertransaksi

Di  BMT Insan
Mandiri pada bagian
teller dan customer
service cepat dalam
melakukan

pelayanan dalam

menginput data




nasabah serta
nasabah yang

melakukan transaksi

4. Pegawai di BMT
Insan Mandiri KC
Gondangrejo selalu
mengupdate
transaksi yang
dilakukan nasabah

secara cepat

5. | Saya menabung
karena ketelitian

dalam melayani

Bukti Fisik (Physical Evidance)

No Keterangan SS S RG TS STS

1. Fasilitas kursi tunggu
di BMT Insan Mandiri
KC Gondangrejo

cukup memadai

2. BMT Insan Mandiri
KC Gondangrejo
Memiliki warna
ruangan yang indah

dan menarik

3. Pencahayaan pada
BMT Insan Mandiri
KC Gondangrejo
sangat baik, sehingga

memudahkan saya

110



ketika mengisi data
pada formulir

Dekorasi pada BMT
Insan  Mandiri KC
Gondangrejo indah dan

menarik

Dekorasi pada BMT
Insan  Mandiri KC
Gondangrejo

disesuaikan dengan
event yang sedang

berlangsung

AC pada BMT Insan
Mandiri KC
Gondangrejo membuat
suhu didalam menjadi
lebih sejuk sehingga
saya menjadi nyaman
selama melakukan

transaksi disana

BMT Insan Mandiri
KC Gondangrejo
memiliki jumlah toilet
dan mushola yang
cukup dan damai,serta

kebersihanya terjaga

BMT Insan Mandiri
KC Gondangrejo
memiliki area parkir

yang cukup
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8. Keputusan pembelian

No

Keterangan

SS

RG

TS

STS

1.

Sebelum mengambil
keputusan untuk
menabung di BMT Insan
Mandiri KC
Gondangrejo saya
mencari informasi
terlebih dahulu melalui
media  social atau
bertanya kepada orang-
orang yang pernah
menabung di BMT Insan
Mandiri KC

Gondangrejo

Saya menggunakan
produk di BMT Insan
Mandiri KC
Gondangrejo  karenaaa
memiliki  bagia hasil
yang profit baik dan
biaya administrasi yang

murah

Saya menggunakan
produk tabungan di
BMT Insan Mandiri KC
Gondangrejo  kaarenan
banyak jenis produk

tabungan yang bisa
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disesuaikan dengan
kebutuhan

BMT Insan Mandiri KC
Gondangrejo banyak
menjual produk baik
pembiayaan maupun
simpanan, sehingga saya
bisa memilih  produk
yang terbaik  sesuai
dengan yang saya
butuhkan

Saya memutuskan untuk
menggunakan  produk
tabungan di BMT Insan
Mandiri KC
Gondangrejo karena
produk yang ditawarkan
disana sesuai dengan
produk  yang  saya
butuhkan

Saya tertarik
menggunakan  produk
tabungan di BMT Insan
Mandiri KC
Gondangrejo karena
banyaknya promo yang

ditawarkan

Saya akan
merekomendasikan

(menyarankan) kepada

113




orang lain agar
menggunakan  produk-
produk yang ditawarkan
olen BMT Insan Mandiri
KC Gondangrejo
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Lampiran 3

Tabulasi Data

X1.2 X1.3 X1.4 X1.5 X1 X2.1 X12.2 X2.3 X2.4 X2.5 X2

X1.1

17
21

17
21

21

20
20
20
21

20
21

21

21

20
20
20
20
20
20
20
20
20
20
21

20
20
22
22
20
20
20
21

21

21
21

20
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25
25
25
25
25
20
21

24
25
25
25

25

22

25

20
21

20
20
21

22
22
24
20
20
23
25
25
23
22
25
21

23
25

20
20
21

25

25

22

21

25

22

22
20

21

23
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21

20
20
20
20
20
20
20
20
20
21

20
20
21

21

20
19
20
19
20
20
20
20
20
20
19
20
19
24
19
19
22
24

20
21

21

22

24
22

23
23
24
22

20
22

25
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18
19
20
24
22
19
19
25
23
24
25
23
23
24
19
18
19
21

20
19
24
23
25

20
20
25

25

23
25
25

23
25

22

20
20
21

20
20
25
25
25

20
21

25
25

25
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19
18
20
18
20
18
18
25

21

20
22

24
23
20
20
20
21

19
20
18
18
20
18
20
19
21

20
23
21

25

21

20
22

25

23
17
22
20
19
20

23
20
24
20
20
20
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20
22
25
18
18
25
25
20
18
25
25
19
24
25
20
25
25
18
25
25
25
20
17

25
24
25
20
20
25
25

20
25

25
25
20
25

25
25

25

25

20
25

25

25
22

18
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18
18
18
18
22
20
18

18
20
25
20
24
20
24
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X3.2 X3.3 X3.4 X3.5 X3.6 X3.7 X3.8 X3.9 X3.10 X3

X3.1

36
35
39
38
35
38
37
36
37
36
40
36
33
34
32
37
37
42

50
50
50
50
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50
44
43

41

42

45

45

49

36
32
43

50
50
44
43

46

43

43

43

46

41

36
37
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37
37
36
40

38
35
37
37
36
35
36
35
36
37
45

36
41

44

50
32
39
40

39
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48

37
35
50
43

45

50
44
46

50
35
35
40

39
38
38
50
50
50
35
35
41

37
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38
38
42

37
37
40
38
37
38
36
36
42

26
44

35
46

38
39
36
38
45

50
36
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39
50
50
36
40
50
50
34
50
50
39
50
50
39
50
50
50
41

38
37
36
44

37
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45

38
34

X4.2 X4.3 X4.4 X4.5 X4 X5.1 X5.2 X5.3 X5.4 X5.5 X5

X4.1

20
23
20
20
19
20
20
19
20
20
19
18
19
20
18
20
20
21

17
20
22

22

22

21

22

23
22

22

22

21

20
19
22

22

22

22
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25
25
25
25
21

25
25
25
25

25

21

23
22
22
20
24
25
19
19
20
25
24
22
22
21

22

20
22

22

24
25

22

23
22

25

25

23
22

21

21

23
21

22
21

22
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19
20
18
20
19
19
20
20
21

21

23
22

22

25

24
23
23
24
23
24
25

19
19
20
19
20
18
20
20
21

23
24

25

23
24
20
22

20
18
20
25

23
24

22

25

130



20
19
20
21

20
25
23
25

18
20
20
25
21

25

25
25

25

22

25
25
24
25
25
20
18
20
20
20
20
24
25
25

25
25
23
24
25
25

23
22

21

23
25

24
25

25
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20
22
20
20
20
20
20
20
20
20
21

24
25
25
25

25

25
25

24
23
23
25
25

22
20
20
22
22
16
20
21

25

25
21

22

23
23

21

23
20
20
21

23
25
23
23
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20
24
25
20
19
25
25
20
20
25
25
22
25
25
20
25
25
19
25
25
25
21

25
22

25
20
24
25
25

23
24
25
25
25

25

25
25

25

25

25
25

25

25
25

17

19
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19
20
20
20
20
20
20

21

25
25
23
25
25
25

X6.2 X6.3 X6.4 X6.5 X6 X7.1 X7.2 X7.3 X7.4 X7.5 X7.6 X7.7 X7.8 X7

X6.1

24
31

17

21

28
30
29
31

21

20
19
21

28
28
29
28
30
29
31

20
20
20
19
20
20
19
20

30
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30
31

20
20
18
22

30
35
40

25

40

25

25

40

40

25

40

25

34
37
36
33
33
39
39
30
30
32
40

21

23
23
21

21

24
24

19
19
19
25

36
36
33

23
23
23
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34
34
33
33
32
32
30
33
32
31

21

21

20
20
21

18
18
18
18
19
18
20
19
18
19
18
19
19
20
17
20
19
22

33
31

30
29
34
34
31

34
32
31

32
31

35
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31

20
17
21

29
39
40

25

31

18
17
21

32
31

32
33
32
32
40

19
17
20
20
25

34
37
40

22

25
25

39
40

22

25

40

25
20
17
19
20
20

33
30
31

32
31
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30
40

20
25
25
25
21

40

40

32
32
33
30
31

20
20
20
17
20
20
17
20
18
19
18
19
20
20
22

32
30
32
33
32
30
31

32
33
32
38
28
34
32

18
21

22
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36
32
32
34
33
39
40

23
20
20
19
19
25
25
17
18
25
25
19
19
25
25

31

33
40

40

31

30
40

40

32
40

18
25
25
20
25
25

40

32
40

40

34
40

18
25
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40

25
22

30
33
38
33
33
34
32
32
32
31

20
21

23
20

19
17
20
20
20

Y1.2 Y1.3 Y1l.4 Y1.5 Y1.6 Y1.7

Y1.1

22
28
28
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27
27
27
27
28
28
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31

141



35
34
30
29
32
32

30
30
30
28
30
28
29
28
30
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32
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29
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35
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35
31
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32
29
31

28
35
35
35
29
28
31
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34
29
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29
27
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29
35
35
34
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35
34
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28
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25
28
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26
28
30
27
34
28
28

146



LAMPIRAN 4

HASIL UJI REGRESI

UJI VALIDITAS DAN RELIABILITAS

PRODUK X1
Correlations
X1.1 X1.2 X1.3 X1.4 X1.5 X1
X1.1 Pearson Correlation |1 631" [596™ [554™ |580" [.798™
Sig. (2-tailed) 000 |000  |ooo  |ooo  |ooo
N 140 140 140 140 140 140
X1.2 Pearson Correlation|.631™ |1 6477 |.789™ [655"  |.879"
Sig. (2-tailed) 000 000  [ooo  |oo0  [000
N 140 140 140 140 140 140
X1.3 Pearson Correlation |.596™  [.647" |1 6717|6397 [.836"
Sig. (2-tailed) 000  |.000 000|000  [.000
N 140 140 140 140 140 140
X1.4 Pearson Correlation|.554™ 789" |.671" |1 705" [.878™
Sig. (2-tailed) 000 [000  |000 000 {000
N 140 140 140 140 140 140
X1.5 Pearson Correlation|.580™ |.655~ |.639™ [705~ |1 844"
Sig. (2-tailed) 000 [000  |o000 {000 .000
N 140 140 140 140 140 140
X1  Pearson Correlation|.798™ [.879™ |.836™ |878" [844™ |1
Sig. (2-tailed) 000  |000  [ooo  |oo0  |000
N 140 140 140 140 140 140

**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
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HARGA X2

Correlations

X2.1 X2.2 X2.3 X2.4 X2.5 X2
X2.1 Pearson Correlation |1 644 |5977  [549™  |.605"  [.814™
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000
N 140 140 140 140 140 140
X2.2 Pearson Correlation|.644™ |1 610" [.649™ [579" |.878"
Sig. (2-tailed) 000 000 [ooo  |o00  [000
N 140 140 140 140 140 140
X2.3 Pearson Correlation |.597 [.6107 |1 484" 5797 7737
Sig. (2-tailed) 000  |.000 000  |000  [.000
N 140 140 140 140 140 140
X2.4 Pearson Correlation |.549™  [.649™ 484" |1 566" [.8217
Sig. (2-tailed) 000 [000  |000 000 {000
N 140 140 140 140 140 140
X2.5 Pearson Correlation|.605™ 579 |579™ [566~ |1 7917
Sig. (2-tailed) 000  |000  [o0O {000 000
N 140 140 140 140 140 140
X2  Pearson Correlation|.814™ |.878™ |773™ [821™ |791" |1
Sig. (2-tailed) 000 [000  |ooo  |o000  |.000
N 140 140 140 140 140 140

**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
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PROMOSI X3

Correlations

X3.1 X3.2 X3.3 X3.4 X3.5 X3.6 X3.7 X3.8 X3.9 X3.10 X3
X3.1  Pearson Correlation |1 573" 582" 492" 2757 408™ 413" 282" 264" 3157 625"
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .001 .000 .000 .001 .002 .000 .000
N 140 140 140 140 140 140 140 140 140 140 140
X3.2  Pearson Correlation |.573" 1 819™ 565" 346" 4717 4717 4217 2757 3157 738"
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .001 .000 .000
N 140 140 140 140 140 140 140 140 140 140 140
X3.3  Pearson Correlation |.582™ 819" 1 556" 296" 405" 3737 395" 261" 293" 700"
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .002 .000 .000
N 140 140 140 140 140 140 140 140 140 140 140
X3.4  Pearson Correlation |.492™ 565" 556" 1 503" 323" 386" 457 381" 4427 715"
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000
N 140 140 140 140 140 140 140 140 140 140 140
X3.5  Pearson Correlation |.275™ 346" 296" 503" 1 282" 261" 710™ 661" 657" 744"
Sig. (2-tailed) .001 .000 .000 .000 .001 .002 .000 .000 .000 .000
N 140 140 140 140 140 140 140 140 140 140 140
X3.6  Pearson Correlation |.408™ 4717 405" 323" 282" 1 5717 385" 204" 249 587"
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Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .001 .000 .000 .016 .003 .000
N 140 140 140 140 140 140 140 140 140 140 140
X3.7  Pearson Correlation |.413™ 4717 3737 386" 261" 5717 1 2777 196" 248" 559"
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .002 .000 .001 .020 .003 .000
N 140 140 140 140 140 140 140 140 140 140 140
X3.8  Pearson Correlation |.282™ 4217 395" 457 710" 385" 277 1 6717 645" 783"
Sig. (2-tailed) .001 .000 .000 .000 .000 .000 .001 .000 .000 .000
N 140 140 140 140 140 140 140 140 140 140 140
X3.9  Pearson Correlation |.264™ 2757 2617 3817 661" 204" 196" 6717 1 916" 734"
Sig. (2-tailed) .002 .001 .002 .000 .000 .016 .020 .000 .000 .000
N 140 140 140 140 140 140 140 140 140 140 140
X3.10 Pearson Correlation |.315™ 315 293" 442" 657" 249™ 248™ 645" 916" 1 764"
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .003 .003 .000 .000 .000
N 140 140 140 140 140 140 140 140 140 140 140
X3 Pearson Correlation |.625™ 738" 700" 715" 744 587" 559" 783" 734 764 1
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000
N 140 140 140 140 140 140 140 140 140 140 140

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

*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).
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TEMPAT X4

Correlations

X4.1 X4.2 X4.3 X4.4 X4.5 X4
X4.1 Pearson Correlation |1 629" 423" [196° 245" 632"
Sig. (2-tailed) .000 .000 .020 .004 .000
N 140 140 140 140 140 140
X4.2 Pearson Correlation |.629™ |1 326" [.240™ [2567 |.6197
Sig. (2-tailed) 000 000  |004  |002  |.000
N 140 140 140 140 140 140
X4.3 Pearson Correlation|.423™  [.326™ |1 528" [5637  [.799”
Sig. (2-tailed) 000  |.000 000  |000  [.000
N 140 140 140 140 140 140
X4.4  Pearson Correlation |.196 2407|5287 |1 591" [.753™
Sig. (2-tailed) 020 |004  |o000 000 {000
N 140 140 140 140 140 140
X4.5 Pearson Correlation|.245™  [.256™ |563~ [5917 |1 784"
Sig. (2-tailed) .004 .002 .000 .000 .000
N 140 140 140 140 140 140
X4  Pearson Correlation|.632""  [.619™ |.799™ |753 [784™ |1
Sig. (2-tailed) 000 [000  |ooo  |o000  |.000
N 140 140 140 140 140 140
**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).
ORANG X5
Correlations
X5.1 X5.2 X5.3 X5.4 X5.5 X5
X5.1 Pearson Correlation |1 586" [.626™ |.660™ |527 [.7917
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Sig. (2-tailed) 000 |ooo  |ooo  |ooo 000

N 140 140 140 140 140 140
X5.2 Pearson Correlation].586™ |1 622" 667" |.6807 |.862"

Sig. (2-tailed) 000 000 |000  [000  |.000

N 140 140 140 140 140 140
X5.3 Pearson Correlation].626™  [.622" |1 654" 6317 [.831™

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000

N 140 140 140 140 140 140
X5.4 Pearson Correlation|.660”  [.667 |.6547 |1 678"  [.859™

Sig. (2-tailed) 000|000  |.000 000 |.000

N 140 140 140 140 140 140
X5.5 Pearson Correlation|.527""  [.680™ |.631" [6787 |1 854"

Sig. (2-tailed) 000  |000  [o0O  |.000 000

N 140 140 140 140 140 140
X5  Pearson Correlation].791™ [.862" |.831" [.859™ [.854" |1

Sig. (2-tailed) 000 [000  |ooo  |o000  |.000

N 140 140 140 140 140 140
**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
PROSES X6

Correlations
X6.1 X6.2 X6.3 X6.4 X6.5 X6

X6.1 Pearson Correlation |1 4427|596 696|498  |.842™

Sig. (2-tailed) 000 |000  [000  |oo0 {000

N 140 140 140 140 140 140
X6.2 Pearson Correlation|.442™ |1 5557 |.514™ 601|724

Sig. (2-tailed) 000 000 |000  |000  |.000

N 140 140 140 140 140 140
X6.3 Pearson Correlation].596™  [.555" |1 7147|5477 [.838™
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Sig. (2-tailed) 000 |.000 000  [000  ].000

N 140 140 140 140 140 140
X6.4 Pearson Correlation].696™ (514~ 714" |1 594" 879"

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000

N 140 140 140 140 140 140
X6.5 Pearson Correlation|.498™  |.601™ |547™ [594™ |1 763"

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000

N 140 140 140 140 140 140
X6  Pearson Correlation|.842™  [724™ |.838™ [879™ [763" |1

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000

N 140 140 140 140 140 140

**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
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BUKTI FISIK X7

Correlations

154

X7.1 X7.2 X7.3 X7.4 X7.5 X7.6 X7.7 X7.8 X7
X7.1 Pearson Correlation |1 5117|4927 [469™  [4717  [458™  [5357  [5457  [724™
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000
N 140 140 140 140 140 140 140 140 140
X7.2  Pearson Correlation |.511™ |1 4557 5307|605 [4267  [5907  |.6317  |.739™
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000
N 140 140 140 140 140 140 140 140 140
X7.3  Pearson Correlation |.492™  [455™ |1 558 5197  |.349™  [567  |.5637  |.742™
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000
N 140 140 140 140 140 140 140 140 140
X7.4 Pearson Correlation |.469™  [530™  [|558™ |1 5517 [468™  |578"  [661  [.7707
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000
N 140 140 140 140 140 140 140 140 140
X7.5 Pearson Correlation |.471™  [505™  |519™  [551™ |1 399" 7427|6537 [.8147
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000
N 140 140 140 140 140 140 140 140 140
X7.6 Pearson Correlation |.458™  [426™  |.349™  |468™  [3997 |1 4197 4767|6317




Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000

N 140 140 140 140 140 140 140 140 140
X7.7 Pearson Correlation |.535™  [590™ |67~  |578"  [742" 4197 |1 725" |.861™

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000

N 140 140 140 140 140 140 140 140 140
X7.8 Pearson Correlation |.545™  [631™ |.563"  |661"  [653"  |476  [7257 |1 848"

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000

N 140 140 140 140 140 140 140 140 140
X7  Pearson Correlation |.724™  [739™  |742™ |7707  [814™  |6317 |.861"  [.848" |1

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000

N 140 140 140 140 140 140 140 140 140

**_ Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
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KEPUTUSAN NASABAH Y

Correlations

Y1.1 Y1.2 Y1.3 Y1.4 Y1.5 Y1.6 Y1.7 Y1
Y1.1 Pearson Correlation |1 4237|4617 |4357  |456  [636  [507T  [.713™
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000
N 140 140 140 140 140 140 140 140
Y1.2 Pearson Correlation [.423" |1 670" |594™  |5707 |579"  [533"  [7757
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000
N 140 140 140 140 140 140 140 140
Y1.3 Pearson Correlation |.461™  |.670 |1 675" [6897  [725™  |.683  |.868"
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000
N 140 140 140 140 140 140 140 140
Y1.4 Pearson Correlation |.435™  |.594™ |.675~ |1 631" [589"  |476™  |.778
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000
N 140 140 140 140 140 140 140 140
Y1.5 Pearson Correlation |.456™  |.570" |.689™  [631" |1 615" |567  [.805"
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000
N 140 140 140 140 140 140 140 140
Y1.6 Pearson Correlation |.636™ [579™ [725 |589" |6157 |1 669"  |.870™
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000
N 140 140 140 140 140 140 140 140
Y1.7 Pearson Correlation |.507 |.533"  |.683" |476™ [567  [6697 |1 789"
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000
N 140 140 140 140 140 140 140 140
Y1  Pearson Correlation |.713™ |.775~ |.868~  [778" [805" [870 [789" |1
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000
N 140 140 140 140 140 140 140 140

**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
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RELIABILITAS

PRODUK X1

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha N of Items
901 5

HARGA X2

Reliability Statistics

Cronbach's

Alpha N of Items

.864 5
PROMOSI X3

Reliability Statistics

Cronbach's

Alpha N of Items

.882 10
TEMPAT X4

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha N of Items
767 5
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ORANG X5

Reliability Statistics

Cronbach's

Alpha N of Items

.890 5
PROSES X6

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha N of Items
.859 5

BUKTI FISIK X7

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha N of Items
.895 8

KEPUTUSAN NASABAH Y

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha N of Items
904 7
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HASIL UJI ASUMSI KLASIK
UJI NORMALITAS

Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual

Dependent Variable: Y
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T T T
00 02 04 086

Observed Cum Prob

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Uji Kolmogorov

Unstandardiz

ed Residual
N 66
Normal Parameters®® Mean .0000000
Std. Deviation 2.08283783
Most Extreme Absolute .095
Differences Positive 051
Negative -.095
Test Statistic .095
Asymp. Sig. (2-tailed) .200¢d
Monte Carlo Sig. (2- Sig. 562°
tailec) 99% Confidence Lower 550
Interval Bound '
somd |7

a. Test distribution is Normal.

159




b. Calculated from data.

c. Lilliefors Significance Correction.

d. This is a lower bound of the true significance.
e. Based on 10000 sampled tables with starting seed 2000000.

UJI MULTI KOLINEARITAS

Hasil Uji Multikolinieritas

Model Collinearity Statistic
Tolerance VIF
Produk ;381 2,627
Harga ,883 1,133
Promosi ,888 1,127
Tempat ,560 1,785
Orang ,261 3,838
Proses 221 4,534
Bukti Fisik ,819 1.221
UJI HETEROSKEDASTISITAS
Uji Gejser

Coefficients?

Unstandardized
Coefficients

Standardized
Coefficients

160

Model B Std. Error  |Beta t Sig.
1 (Constant) [3.791 1.660 2.284 024
X1 245 080 372 3.075  [.103
X2 -.129 083 -215 -1.551  |123




X3 -.043 043 -.168 994 (322
X4 072 078 .086 928 355
X5 -.200 111 -314 -1.801 |.074
X6 .009 105 015 .083 934
X7 -.029 .062 -.077 -472 638

a. Dependent Variable: ABS_RES

UJI ANALISIS REGRESI LINIER BERGANDA

Coefficients?

Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Model B Std. Error  |Beta t Sig.
1 (Constant) J2.327 2.623 .887 377
X1 -.025 126 -.016 -.195 .846
X2 -.089 132 -.063 -.676 .500
X3 155 .069 .258 2.261 .025
X4 276 123 140 2.250 .026
X5 192 175 129 1.095 275
X6 -.110 .166 -.082 -.661 510
X7 474 .097 532 4.864 .000

a. Dependent Variable: Y

UJI KOEFISIEN DETERMINASI (ADJUSTED R?)

Model Summary

Adjusted R
Model |R R Square Square Std. Error of the Estimate
1 .808? 653 635 2.05126
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b. Predictors: (Constant), X7, X4, X2, X1, X5, X3, X6
Sumber: Lampiran outout SPSS 22.0, 2022

UJI SIMULTAN (UJI F)

ANOVA?
Sum of
Model Squares Df Mean Square |F Sig.
1 Regression [1045.983 7 149.426 35.513 [.000°

Residual 555.409 132 4.208
Total 1601.393 139

a. Dependent Variable: Y

b. Predictors: (Constant), X7, X4, X2, X1, X5, X3, X6

UJI HIPOTESIS (UJI STATISTIK T)
Coefficients?
Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients

Model B Std. Error  [Beta T Sig.

1 (Constant) |2.327 2.623 .887 377
X1 -.025 126 -.016 -.195 .846
X2 -.089 132 -.063 -.676 500
X3 155 .069 .258 2.261 .025
X4 276 123 140 2.250 .026
X5 192 75 129 1.095 275
X6 -.110 .166 -.082 -.661 510
X7 474 .097 532 4.864 .000

b. Dependent Variable: Y

Sumber: Lampirran output SPSS 22.0 2022
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