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BAB V 

PENUTUP 

 

A. Kesimpulan 

Dari hasil penelitian dan pembahasan tentang pengaruh personal selling terhadap 

keputusan nasabah menggunakan produk pembiayaan BMT Harapan Ummat, Larangan 

Sidoarjo dapat disimpulkan bahwa: 

1. Dengan mengacu pada hasil pembahasan, variabel  personal selling  yang terdiri dari 

pendekatan (X1), presentasi (X2), menangani keberatan (X3), dan menutup penjualan (X4), 

mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap keputusan nasabah (Y) secara simultan. 

Dengan melihat perbandingan besaran angka F hitung  F tabel yaitu 285,432  2,69 maka 

secara simultan adalah signifikan yang berarti    terbukti. 

2. Berdasarkan hasil pengujian yang dilakukan dengan analisis regresi parsial Indikator 

pendekatan (X1) nilai t  hitung  sebesar 4,665  nilai t tabel 2,012 dan nilai p = 0,000  

0,05, maka     terbukti, itu berarti ada pengaruh positif yang signifikan secara parsial dari 

variabel pendekatan (X1), terhadap keputusan nasabah (Y) dan nilai dari koefisien regresi 

(   ) sebesar 0,195 dengan tanda positif, dapat diartikan bahwa setiap peningkatan variabel 

           (   ), maka secara langsung akan berpengaruh positif terhadap keputusan 

nasabah sebesar 0,195. Indikator presentasi (X2) nilai t  hitung  sebesar 3,381  nilai t tabel 

2,012 dan nilai p = 0,001  0,05, maka     terbukti, itu berarti ada pengaruh positif yang 

signifikan secara parsial dari variabel presentasi (X2) terhadap keputusan nasabah (Y) dan 

nilai dari koefisien regresi (  ) sebesar 0,248 dengan tanda positif, dapat diartikan bahwa 
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setiap peningkatan variabel            (  ), maka secara langsung akan berpengaruh 

positif terhadap keputusan nasabah sebesar 0,248. Indikator menangani keberatan (X3) nilai 

t  hitung  sebesar 6,499  nilai t tabel 2,012 dan nilai p = 0,000  0,05, maka     terbukti, 

itu berarti ada pengaruh positif yang signifikan secara parsial dari variabel menangani 

keberatan (X3) terhadap keputusan nasabah (Y) dan nilai dari koefisien regresi (  ) sebesar 

0,316 dengan tanda positif, dapat diartikan bahwa setiap peningkatan variabel menangani 

keberatan (  ), maka secara langsung akan berpengaruh positif terhadap keputusan nasabah 

sebesar 0,316. Indikator menutup penjualan (X4) nilai t  hitung  sebesar 3,904  nilai t tabel 

2,012 dan nilai p = 0,000  0,05, maka     terbukti, ini berarti ada pengaruh positif yang 

signifikan secara parsial dari variabel menutup penjualan (X4) terhadap keputusan nasabah 

(Y) dan nilai dari koefisien regresi (  ) sebesar 0,250 dengan tanda positif, dapat diartikan 

bahwa setiap peningkatan variabel menutup penjualan (  ), maka secara langsung akan 

berpengaruh positif terhadap keputusan nasabah sebesar 0,250. 
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B. Saran 

Berdasarkan hasil penelitian di  atas ada beberapa hal yang ingin disampaikan pada pihak 

yang bersangkutan yaitu sebagai berikut: 

1. Bagi BMT 

Sehubungan dengan pemasaran  personal selling yang BMT Harapan Ummat jalankan 

selama ini, maka penelitian yang berhubungan dengan strategi pemasaran mengenai 

pengaruh personal selling terhadap keputusan nasabah dapat dijadikan acuan dalam 

mengambil kebijakan BMT, khususnya dalam hal menangani keberatan atau keluhan dari 

nasabah karena hasil dari Uji t menunjukkan indikator menangani keberatan berpengaruh 

paling dominan terhadap keputusan nasabah.  

2. Bagi peneliti selanjutnya 

Dapat dimanfaatkan sebagai rujukan dalam melakukan penelitian berikutnya 

terutama mengenai pemasaran personal selling terhadap keputusan nasabah dengan 

mengembangkan variabel yang lebih luas. 
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