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ABSTRAK

Penelitian ini berjudul “Pengaruh Kualitas Produk dan
Promosi Penjualan Terhadap Keputusan Nasabah Memilih
Tabungan IB Siaga Pada Bank Syariah Bukopin Kantor Cabang
Sidoarjo”. Masalah yang diteliti dalam skripsi ini adalah apakah
kualitas produk dan promosi penjualan mempunyai pengaruh
secara parsial maupun simultan terhadap keputusan nasabah
memilih tabungan IB siaga pada Bank Syariah Bukopin Kantor
Cabang Sidoarjo. Variabel manakah yang paling berpengaruh
terhadap keputusan nasabah memilih tabungan IB siaga pada
Bank Syariah Bukopin Kantor Cabang Sidoarjo.

Dalam menjawab permasalahan tersebut, peneliti
menggunakan pendekatan kuantitatif. Populasi dalam penelitian
ini adalah nasabah Bank Syariah Bukopin Kantor Cabang
Sidoarjo. Sampel penelitian ini adalah beberapa nasabah Bank
Syariah Bukopin Kantor Cabang Sidoarjo. Adapun teknik
pengambilan sampel yang digunakan adalah porposive sampling.
Metode yang digunakan untuk menguji hipotesis adalah dengan
regresi linier berganda menggunakan alat bantu program SPSS
20.0.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa kualitas produk dan
promosi penjualan secara parsial maupun simultan berpengaruh
terhadap keputusan nasabah memilih tabungan IB siaga.
Berdasarkan hasil uji t, variabel kualitas produk memiliki
pengaruh yang lebih besar daripada promosi penjualan. Adapun
nilai t hitung untuk kualitas produk yaitu sebesar 4,896 atau
48,96%. Sedangkan variabel promosi penjualan sebesar 2,880
atau 28,08%. Berdasarkan hasil uji koefisien determinasi yang
terlihat pada nilai Adjusted R Square yaitu sebesar 0,557, yang
berarti bahwa keputusan nasabah yang dapat dijelaskan oleh
variabel independen yaitu kualitas produk dan promosi penjualan
sebesar 55,7 %, dan sisanya 44,3% dijelaskan oleh variabel lain
yang tidak termasuk dalam model.

Mengingat faktor kualitas produk merupakan faktor
dominan yang memengaruhi keputusan nasabah memilih
tabungan IB siaga, maka pihak bank harus selalu memperhatikan
kualitas produknya agar tetap sesuai dengan keinginan nasabah,
sehingga tujuan perusahaan dalam meningkatkan jumlah nasabah
tercapai.

Kata kunci: kualitas produk, promosi penjualan dan keputusan
nasabah
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BAB |
PENDAHULUAN

A. Latar Belakang

Bank syariah adalah bank yang menjalankan kegiatan usahanya
berdasarkan prinsip-prinsip syariah'. Bank syariah merupakan lembaga
keuangan bank yang dikelola dengan dasar-dasar syariah, baik itu berupa
nilai prinsip dan konsep. Kehadiran bank syariah di Indonesia mulai
dikenal sejak berdirinya Bank Muamalat sebagai bank syariah pertama di
Indonesia yang berdiri tahun 1992 mampu menunjukkan keunggulannya
kepada bank konvensional yang telah lama berdiri jauh sebelum bank
syariah lahir®.

Perbankan syariah bertujuan untuk memenuhi kebutuhan berbagai
pithak yang menginginkan jasa transaksi keuangan yang dilaksanakan
sejalan dengan nilai moral dan prinsip syariah Islam, khususnya yang
berkaitan dengan pelarangan riba, kegiatan spekulasi yang serupa dengan
perjudian (maysyi>r), ketidakpastian (gha>rar). Dalam Islam, riba
merupakan suatu kegiatan yang dilarang. Sebagaimana yang telah

dijelaskan dalam Al-quran surat Ali-Imran ayat 130 sebagai berikut:

! Undang-undang no.21 tahun 2008.
> M. Nur Rianto Al Arif, Lembaga Keuangan Syariah Suatu kajian Teoritis Praktis, (Bandung: CV
Pustaka Setia, 2012), 104.
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“Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu memakan riba
dengan berlipat ganda, dan bertagwalah kamu kepada Allah supaya kamu
mendapat keberuntungan.

Bank Syariah Bukopin Kantor Cabang Sidoarjo merupakan salah
satu bank yang hadir untuk memenuhi kebutuhan masyarakat serta sebagai
alternatif bagi masyarakat yang tidak sepakat dengan bunga atau riba.
Setiap bank pasti memiliki tujuan untuuk terus tumbuh dan berkembang
dengan terus meningkatkan jumlah nasabahnya. Sebagai bank yang
memiliki usia yang masih belia, lumrah kiranya jika bank yang mulai
beroperasi 27 Oktober 2008 ini kini gencar memperkenalkan dirinya
kepada masyarakat luas”.

Walaupun usia yang dimiliki masih tergolong belia namun pada
tahun 2013 lalu Bank Syariah Bukopin Kantor Cabang Sidoarjo ini pernah
melampaui target kinerja secara signifikan pada produk penyaluran dana
(pembiayaan)’. Kesuksesan yang diraih Bank Syariah Bukopin Kantor
Cabang Sidoarjo merupakan hasil dari usaha yang dilakukan dalam bidang

manajemen, karyawan serta kepercayaan nasabahnya.

3 Departemen Agama Republik Indonesia, Al-Quran dan Terjemah (CV Penerbit J-ART, 2004),
66.

* Produk-produk Unggulan BSB_ AMAM.htm, diakses pada 20 September 2016.

® Majalah BSB edisi Februari-Maret 2016, 8.



Selain produk pembiayaan, Bank Syariah Bukopin Kantor Cabang
Sidoarjo ini juga menawarkan produk penghimpunan dana (tabungan).
Tabungan merupakan produk pendanaan yang terdapat pada lembaga
keuangan yang penarikannya dapat dilakukan kapan saja. Tujuan
masyarakat menabung yaitu untuk berjaga-jaga jika terjadi sesuatu yang
tidak diinginkan. Menabung adalah tindakan yang dianjurkan oleh Islam
karena dengan menabung berarti seorang muslim mempersiapkan diri
untuk masa depannya.

Bank Syariah Bukopin selalu berusaha menghasilkan dan
menawarkan produk tabungan yang berkualitas. Setiap produk yang
dikeluarkan oleh Bank Syariah Bukopin sudah melalui proses penyesuaian
dari segi bisnis maupun aplikasi dan prinsip-prinsip syariah guna
memenuhi kebutuhan nasabah®.

Dewasa ini nasabah  semakin cerdas dalam bersikap dan
mengambil keputusan untuk memilih produk tabungan pada suatu bank’.
Mereka akan memperhatikan faktor-faktor tertentu sebelum memutuskan
untuk memilih produk tabungan yang akan digunakan. Bank Syariah juga
dituntut untuk selalu mengikuti keinginan dan kebutuhan nasabah.

Salah satu produk penghimpunan dana yang ada di Bank Syariah
Bukopin Kantor Cabang Sidoarjo yaitu tabungan IB siaga. Tabungan IB
siaga merupakan tabungan yang menggunakan akad wadi>ah yad

dha>manah yang berarti mustawda> (bank) dapat memanfaatkan dana

® Majalah BSB edisi Februari-Maret 2016, hal.8.
7 Kasmir, Pemasaran Bank edisi revisi cetakan keempat, (Jakarta: Kencana Prenada Media Group,
2004), 52.



dan menyalurkan dana yang disimpan serta menjamin bahwa dana tersebut
dapat ditark setiap saat oleh muwaddi> (nasabah)®. Terdapat banyak
fasilitas dan kemudahan yang terdapat dalam tabungan IB siaga ini yang
membedakan dengan produk tabungan yang lain. Produk tabungan IB
siaga ini merupakan tabungan untuk membantu memenuhi kebutuhan
masyarakat yang ingin menabung. Tabungan ini didisain untuk
memberikan kemudahan disertai pelayanan yang baik bagi kalangan
mahasiswa serta masyarakat umum’.

Selain memberikan pelayanan yang baik serta kemudahan dalam
proses transaksi, nasabah yang mempunyai tabungan IB siaga ini secara
otomamatis terlindungi oleh asuransi bebas premi khusus untuk saldo
minimum Rp 1.000.000,00. Selain itu, tabungan ini juga bebas biaya
bulanan, bebas biaya penarikan tunai di ATM yang tergabung dalam
jaringan ATM Bukopin, ATM bersama, dan ATM BCA/prima'’,

Tabungan IB siaga merupakan produk unggulan Bank Syariah
Bukopin untuk memenuhi kebutuhan masyarakat yang membutuhkan
produk tabungan. Tabungan IB siaga ini juga merupakan produk yang
paling diminati nasabah dibandingkan produk tabungan yang lain yang ada
di Bank Syariah Bukopin. Jumlah nasbah tabungan IB siaga ini juga selalu

mengalami peningkatan setiap tahunnya.''.

9 November 2016.

° Imam Mustain bagian SDI, wawancara, Bank Syariah Bukopi Kantor Cabang Sidoarjo, pada
tanggal 3 November 2016

" Tbid.

" Ibid.


http://www.syariahbukopin.co.id/id/produk-dan-jasa/pendanaan/tabungan-ib-siaga

Tabel 1.1
Produk tabungan Bank Syariah Bukopin
Nama Produk Tabungan Presentase Kenaikan

Tabungan IB Siaga 13,74%
Tabungan IB Rencana 10,26%
Tabungan IB Siaga Bisnis 0,09%

Tabungan IB Siaga Haji -35,72%
Tabunganku IB 12,50%

Bank Syariah Bukopin Sidoarjo

Ada banyak alasan kenapa nasabah memilih tabungan IB siaga,
diantaranya karena faktor pelayanan serta pemasaran yang dilakukan
perusahaan tersebut. Untuk menentukan strategi pemasaran yang baik,
perbankan terlebih dahulu harus memahami calon nasabahnya sebagai
pengguna jasa yang ditawarkan. Menurut Kotler, keberhasilan suatu
perusahaan sangat tergantung pada pemahaman perilaku konsumen.

Konsumen lebih menyukai produk-produk yang menawarkan
kualitas yang baik, kinerja atau fitur-fitur yang inovatif'>. Kualitas yang
terdapat pada produk yang dihasilkan juga harus memenuhi nilai-nilai
pemenuhan kebutuhan di dalamnya'. Suatu produk dikatakan berkualitas
jika produk tersebut sudah memenuhi keinginan konsumen bahkan
melebihi apa yang konsumen harapkan.

Menurut American Society for Quality Control, kualitas adalah
“the totallitty of features and characteristic of a product or service that

bears on its ability to satisfy given needs” artinya keseluruhan ciri dan

'2 Samsul Anam, etc, Manajemen Pemasaran, (Surabaya: IAIN SA Press, 2013), 13.
 Philip Kotler, dkk, Manajemen Pemasaran Perspektif Asia, (Yogyakarta: ANDI, 2002), 70.



karakter-karakter dari sebuah produk atau jasa yang menunjukkan
kemampuannya untuk memuaskan kebutuhan yang tersirat. Kualitas
produk merupakan sebuah pemahaman bahwa produk yang ditawarkan
oleh penjual mendapat nilai jual lebih yang tidak dimiliki oleh produk
pesaing. Para nasabah akan mencari produk yang memberikan pelayanan
terbaik kepadanya'®. Dengan demikian, kualitas produk merupakan salah
satu faktor yang mempunyai pengaruh terhadap perilaku nasabah dalam
memilih produk bank.

Kualitas produk meliputi kinerja, keistimewaan tambahan,
kehandalan, kesesuaian dengan spesifikasi, kemudahan penggunaan, serta
kesan nasabah terhadap produk dan pelayanan yang diberikan
perbankan"’. Kualitas memang menjadi faktor penentu keberhasilan saat
ini. Kualitas merupakan inti kelangsungan hidup perusahaan. Suatu
perusahaan harus selalu memperhatikan kualitas produk yang ditawarkan
kepada masyarakat jika ingin terus berkembang. Perusahaan yang
memiliki kualitas yang lebih baik akan memberikan customer value yang
lebih baik. Dengan demikian perusahaan dapat mepertahankan nasabah
serta menarik nasabah baru, yang pada akhirnya perusahaan tersebut
mampu meningkatkan tingkat penjualan.

Dalam usaha menawarkan produk yang dihasilkan, Bank Syariah
Bukopin melakukan promosi. Promosi merupakan topik yang menarik

untuk ditelusuri, sebab promosi merupakan bagian yang tak terpisahkan

“ Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran Dasar, Konsep dan Strategi, (Jakarta: PT Raja Grafindo
Persada, 2004), 25.
'> Sentot Imam Wahjono, Manajemen Pemasaran Bank, (Jogjakarta: Graha Ilmu, 2010), 21.



dari perbankan yang berfungsi sebagai sumber informasi bagi masyarakat
serta menjadi salah satu pertimbangan dalam menempatkan dananya di
suatu bank.

Promosi merupakan suatu alat komunikasi perusahaan dengan
nasabahnya. Selain sebagai alat komonikasi dengan nasabah, promosi juga
bertujuan untuk menarik calon nasabah untuk menggunakan produk yang
ditawarkan. Promosi merupakan sarana yang ampuh untuk menarik minat
nasabah sehingga berdampak pada meningkatnya jumlah nasabah'®.

Promosi yang dilakukan Bank Syariah Bukopin berbagai dikemas
dengan menarik. Promosi yang menarik tersebut diharapkan dapat
mempengaruhi masyarakat dalam mengambil keputusan. Kegiatan
promosi haruslah dilakukan secara terarah dan efisien sehingga
memberikan pengaruh yang positif terhadap meningkatnya penjualan.
Pada akhirnya Bank Syariah Bukopin bisa memperoleh nasabah baru dan
mempertahankan nasabah lama. Bentuk promosi yang dilakukan Bank
Syariah Bukopin yakni berupa pemberian hadiah bagi nasabah yang
membuka tabungan IB siaga'’. Selain itu Bank Syariah Bukopin juga
memiliki program tabungan berhadiah. Program promosi tabungan ini

berupa undian berhadiah dengan menggunakan sistm poin'®. Promosi yang

' M. Nur Rianto Al Arif, Lembaga Keuangan Syariah..., 170.

"7 Imam Mustain bagian SDI, wawancara, Bank Syariah Bukopi Kantor Cabang Sidoarjo, pada
tanggal 8 November 2016

" Evi Yulia K, "Buka Tabungan Berkah iB SiAga dan Dapatkan Hadiahnya”, dalam
http://www.syariahbukopin.co.id/id/berita/berita-terbaru/bsb-luncurkan-program-tabungan-
berhadiah-berkah-ib-siaga-berhadiah-berkah-tabungannya-berkah-juga-hadiahnya, diakses pada 20
September 2016.



http://www.syariahbukopin.co.id/id/berita/berita-terbaru/bsb-luncurkan-program-tabungan-berhadiah-berkah-ib-siaga-berhadiah-berkah-tabungannya-berkah-juga-hadiahnya
http://www.syariahbukopin.co.id/id/berita/berita-terbaru/bsb-luncurkan-program-tabungan-berhadiah-berkah-ib-siaga-berhadiah-berkah-tabungannya-berkah-juga-hadiahnya

memberikan hadiah seperti yang dilakukan Bank Syariah Bukopin tersebut
termasuk dalam bentuk promosi penjualan.

Program pemberian hadiah terbukti mampu menarik minat nasabah
untuk memakai produk-produk bank syariah. Putri Indah meneliti dengan
judul “Pengaruh Promosi Penjualan Terhadap Keputusan Memilih BNI
Taplus Pada Bank Negara Indonesia (Persero) Tbk KLN Citra Garden
Medan”. Hasil penelitian menunjukkan bahwa promosi penjualan
berpengaruh positif tterhadap keputusan memilih tabungan BNI Taplus.
Hal ini dikarenakan promosi penjualan dapat membawa citra yang positif
dan dapat menarik minat nasabah untuk menggunakan produk yang
ditawarkan'’.

Promosi penjualan merupakan kegiatan pemasaran yang
mendorong efektifitas pembelian konsumen dengan menggunakan alat-alat
seperti peragaan, pameran serta memberikan nilai tambah atau insentif
kepada kosumen yang diharapkan dapat meningkatkan penjualan.

Berdasarkan uraian di atas, maka penulis tertarik untuk memilih
judul “Pengaruh Kualitas Produk dan Promosi Penjualan Terhadap
Keputusan Nasabah Memilih Tabungan IB Siaga pada Bank Syariah
Bukopin Kantor Cabang Sidoarjo”.

B. Rumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang yang telah dijelaskan sebelumnya maka

rumusan masalah dalam penelitiaan ini yaitu:

' Putri Indah Pratiwi Tambunan, “Pengaruh Promosi Penjualan Terhadap Keputusan Memilih
BNI Taplus Pada PT Bank Negara Indonesia (Persero) Tbk KLN Citra Garden Medan”, (Tugas
Akhir—Politeknik Negeri Medan, 2013).



1.

Apakah kualitas produk dan promosi penjualan mempunyai pengaruh
secara parsial terhadap keputusan nasabah memilih tabungan IB siaga

pada Bank Syariah Bukopin Kantor Cabang Sidoarjo?

. Apakah kualitas produk dan promosi penjualan mempunyai pengaruh

secara simultan terhadap keputusan nasabah memilih tabungan IB
siaga pada Bank Syariah Bukopin Kantor Cabang Sidoarjo?

Manakah yang paling berpengaruh terhadap keputusan nasabah
memilih tabungan IB siaga pada Bank Syariah Bukopin Kantor

Cabang Sidoarjo?

. Tujuan Penelitian

Sejalan dengan rumusan masalah yang telah dikemukakan, maka

tujuan penelitian ini adalah sebagai berikut:

1.

Untuk menganalisis pengaruh kualitas produk dan promosi penjualan
secara parsial terhadap keputusan nasabah memilih tabungan IB siaga

pada Bank Syariah Bukopin Kantor Cabang Sidoarjo.

. Untuk menganalisis pengaruh kualitas produk dan promosi penjualan

secara simultan terhadap keputusan nasabah memilih tabungan IB

siaga pada Bank Syariah Bukopin Kantor Cabang Sidoarjo.

. Untuk mengetahui variabel manakah yang paling berpengaruh

terhadap keputusan nasabah memilih tabungan IB siaga pada Bank

Syariah Bukopin Kantor cabang Sidoarjo.

. Manfaat Penelitian
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Adapun kegunaan penelitian ini diharapkan dapat memberi manfaat

bagi semua pihak terkait diantaranya:

1.

Bagi peneliti diharapkan menambah pengetahuan dan bahan pustaka
yang dapat digunakan sebagai bahan referensi bagi peneliti lain dalam
melakukan penelitian lebih lanjut.

Sebagai bahan masukan bagi perusahaan sebagai bahan pertimbangan
dalam menentukan kebijakan yang perlu diambil untuk meningkatkan

kinerja perusahaan.



BAB |1

KAJIAN PUSTAKA

A. Kualitas Produk

a. Pengertian Kualitas Produk

Berbicara masalah produk maka aspek yang perlu
diperhatikan adalah kualitas produk. Kualitas produk merupakan
kemampuan produk dalam memenuhi fungsinya. Kualitas produk
yang dirasakan konsumen akan menentukan persepsi konsumen
terhadap kinerja, yang pada gilirannya akan berdampak pada
kepuasan konsumen.'

Menurut Kotler kualitas produk adalah karakteristik produk
atau jasa yang bergantung pada kemampuannya untuk memuaskan
kebutuhan pelanggan yang dinyatakann atau diimplikasikan.”
Kualitas berkaitan erat dengan kepuasan pelanggan. Kualitas
memberikan dorongan khusus bagi para pelanggan untuk menjalin
ikatan relasi saling menguntungkan dengan perusahaan dalam

jangka panjang.’

! Indriyani, -Analisis Pengaruh Kualitas Produk, Kualitas Pelayanan, Faktor Agama.Pendidikan
dan Lingkungan Terhadap Customer Satisfaction Pada Produk Simpanan Nikah d BMT Daarut
Tauhid”, (Skripsi—UIN Syarif Hidayatullah Jakarta, 2015), 22.

? Philip Kotler dan Gary Armstrong, Op. Cit..., 272.

3 Fandy Tjiptono dan Gregorius Chandra, Service Quality & Satisfaction, Edisi 3, (Yogyakarta:
ANDI, 2011), 172.

11
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Kualitas produk merupakan hal perlu mendapat perhatian
utama dari perusahaan. Kualitas produk adalah pemahaman bahwa
produk yang ditawarkan oleh penjual mempunyai nilai jual lebih
yang tidak dimiliki oleh produk pesaing. Setiap perusahaan harus
memilih tingkat kualitas yang akan membantu atau menunjang
usaha untuk mempertahankan posisi produk itu dalam pasar
sasarannya.’

Menurut Kotler dalam buku perilaku konsumen karya Etta
Mamang Sangadji merumuskan bahwa kualitas merupakan suatu
kondisi dinamis yang berhubungan dengan produk, jasa, manusia,
proses, dan lingkungan yang memenuhi atau melebihi harapan.5

Dalam era globalisasi ini, tampaknya masyarakat atau
konsumen semakin kritis dalam menilai suatu produk. Secara
konseptual produk adalah pemahaman subyektif dari produsen atas
sesuatu yang bisa ditawarkan sebagai usaha untuk mencapai tujuan
organisasi melalui pemenuhan kebutuhan dan kegiatan konsumen,
sesuai dengan kompetensi dan kapasitas organisasi serta daya beli
pasar.

Tujuan umum pembentukan kualitas produk itu sendiri
adalah untuk meyakinkan konsumen bahwa produk tersebut
merupakan produk yang terbaik menurut kebutuhan konsumen.

Bahkan untuk lebih meyakinkan ada perusahaan-perusahaan yang

* Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran Dasar..., 211.
> Etta Mamang S dan Sopiah, Perilaku Konsumen, (Yogyakarta: Andi, 2013), 99.
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berani memberi jaminan ganti rugi bila produknya tidak berkualitas
atau tidak sesuai dengan promosi yang disampaikan.

Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa kualitas produk
adalah kemampuan sebuah produk dalam memenuhi kebutuhan
konsumen dan memenuhi fungsinya.

b. Kualitas Produk Dalam Perspektif Islam

Bagi perusahaan syariah, komponen kualitas produk
haruslah didasari dengan nilai kejujuran dan keadilan. Kualitas
produk yang diberikan harus sesuai dengan yang ditawarkan. Jadi
sangat dilarang bila perusahaan menyembunyikan kecatatan dari
produk-produk yang mereka tawarkan.® Dalam Islam produk yang
berkualitas yaitu produk yang berdaya guna secara moral bagi
konsumennya.’

Dalam ekonomi Islam, produk yang dihasilkan perusahaan
haruslah produk yang membawa manfaat bagi konsumen serta
sesuai dengan ajaran Islam. Dalam Al-Quran banyak dijelaskan
mengenai produk diantara terdapat dalam surat Al-Bagarah ayat

168-169.

® Hermawan Kartajaya dan Muhammad Syakir Sula, Syariah Marketing, (Bandung: PT Mizan
Pustaka, 2008), 178.
7 Veithzal Rivai Zainal, Muhammad Syafi’i Antoniu, Muliaman Damansyah Hadad, Op Cit, 380.
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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 (168). Sesungguhnya syaitan itu hanya
menyuruh kamu berbuat jahat dan keji, dan mengatakan terhadap
Allah apa yang tidak kamu ketahui (169)”.*

Syekh Qardhawi mmenjelaskan, menurut Islam setiap
produk, amal dan karya yang berkualitas dan bermutu walaupun
jumlahnya sedikit lebih utama dan diprioritaskan daripada amal
yang jumlahnya besar, tetapi lemah atau tanpa kualitas sama sekali.
Konteks produk menurut pandangan Islam:

1) Produk yang halal dan t'ayyib
2) Produk yang berguna dan dibutuhkan
3) Produk yang berpotensi ekonomi atau benefit

4) Produk yang bernilai tambah tinggi

8 Departemen Agama Republik Indonesia, Al-Quran dan Terjemah (CV Penerbit J-ART, 2004),

41.



15

5) Produk yang dapat memuaskan masyarakat’
c. Indikator Kualitas Produk
Menurut Sentot faktor-faktor yang sering digunakan untuk

mengevaluasi kepuasan terhadap suatu produk meliputi: 10

1. Kinerja produk (performance), karakteristik operasi pokok dari
produk inti (core product) yang dibeli.

2. Keistimewaan tambahan (features), yakni karakteristik
sekunder yang dimiliki produk selain fungsi utama dari
produk.

3. Kehandalan (realibility), yaitu kemungkinan kecil akan
mengalami kegagalan atau kerusakan dalam penggunaannya.

4. Kesesuaian dengan spesifikasi (conformance to spesifications),
yaitu sejauh mana karakteristik desain operasi memenuhi
standar yang telah ditetapkan sebelumnya.

5. Daya tahan (durability) yang berkaitan dengan berapa lama
produk tersebut dapat terus digunakan.

6. Serviceability, meliputi kecepatan, kompetensi, kenyamanan,
dan kemudahan penggunaan, serta penanganan keluhan yang
memuaskan.

7. Estetika, yakni daya tarik produk oleh panca indra.

8. Citra dan reputasi, yaitu kesan nasabah terhadap produk dan

pelayanan yang diberikan perbankan.

® Muhammad, Etika Bisnis Islam..., 110.
'%Sentot Imam Wahjono, Manajemen Pemasaran Bark..., 21.
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B. Promosi Penjualan
1. Pengertian Promosi Penjualan

Menurut Fajar promosi penjualan merupakan suatu
kegiatan promosi dengan cara membujuk langsung dan
menawarkan insentif atau nilai lebih untuk suatu produk kepada
distributor atau konsumen langsung dengan tujuan utama yaitu
menciptakan penjualan yang segera dan meningkatkan jumlah
barang yang dibeli oleh konsumen'".

Promosi penjualan adalah bentuk persuasi langsung melalui
penggunaan berbagai insentif yang dapat diatur untuk merangsang
pembelian produk dengan segera dan/atau meningkatkan jumlah
barang yang dibeli pelanggan. Melalui promosi penjualan,
perusahaan dapat menarik pelanggan baru, mempengaruhi
pelanggannya untuk mencoba produk baru, mendorong pelanggan
membeli lebih banyak, menyerang aktivitas promosi pesaing,
meningkatkan impulse buying (pembelian tanpa rencana
sebelumnya), atau mengupayakan kerja sama yang lebih erat
dengan pengecer.'?

Promosi penjualan lebih berorientasi pada jangka pendek
dan dapat mempengaruhi perilaku (bukan hanya sikap atau niat).

Istilah —promosi penjualan” yang berorientasi akademis, secara

" Fajar Laksana, Manajemen Pemasaran Pendekatan Praktis, (Yokyakarta: Graha Ilmu, 2008),
147.
'2 Terence A. Shimp, Periklanan Promosi, (Jakarta: Erlangga, 2004), 98.
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tepat menangkap orientasi perilaku jangka pendek yang dirancang
untuk mempromosikan penjualan. 13

Promosi penjualan merupakan wunsur kunci dalam
kampanye perusahaan dan promosi yang paling baik adalah
promosi yang dilakukan oleh pelanggan yang puas. Dengan
demikian, promosi perlu ditangani secara cermat karena
masalahnya bukan hanya menyangkut pada bagaimana
berkomunikasi dengan pelanggan akan tetapi juga menyangkut
seberapa besar biaya yang dikeluarkan untuk biaya ini yang
tentunya harus disesuaikan pada kondisi dan kemampuan
perusahan'?,

Promosi penjualan adalah suatu bentuk promosi terhadap
suatu produk yang dijajakan atau dipasarkan dengan cara
komunikasi dalam berbagai bentuk, yang bertujuan untuk
membawa konsumen membeli barang atau jasa dengan harga yang
spesial atau dengan memberikan insentif agar konsumen membeli

dengan segera.

2. Promosi Penjualan Dalam Islam
Promosi penjualan merupakan salah satu komponen marketing mix
yang memiliki peran penting bagi suatu perusahaan. Menurut

Muhammad Syakir Sula pemasaran yang Islami merupakan suatu

13 1.
Ibid..., 99.

' Bagus, http://azizristouvani.blogspot.co.id/2013/1 1/pengertian-promosi-penjualan. html, diakses

pada tanggal 20 September 2016.
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proses bisnis yang keseluruhannya prosesnya menerapkan nilai-nilai
Islam dan sebagai suatu bisnis strategis yang mengarahkan proses
penciptaan penawaran dan perubahan value dari suatu inisiator kepada
stakeholdernya, yang dalam keseluruhan prosesnya sesuai dengan akad
dan prinsip-prinsip muamalah (bisnis) dalam Islam."

Pada prinsipnya, dalam Islam mempromosikan barang
diperbolehkan16. Hanya saja dalam promosi tersebut harus
mengedepankan faktor kejujuran dan menjauhi penipuan serta tidak
bertentangan dengan syariat Islam. Dalam Islam landasan tentang
promosi dijelaskan dalam Al-quran sebagai berikut:

Surah Al- hujurat ayat 13 yang berbunyi:

< = 4 . 2 o
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Artinya: —Hai manusia, sesungguhnya Kami menciptakan kamu
dari seorang laki-laki dan seorang perempuan dan menjadikan kamu
berbangsa-bangsa dan bersuku-suku supaya kamu saling mengenal.

Sesungguhnya orang yang paling mulia diantara kamu disisi Allah

' Azhari Kasim, Syariah Marketing..., 27.

'® Basu Swasta dan Irawan, Manajemen Pemasaran ModernCet ke-4, (Yogyakarta: Liberty, 1999),
123.
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ialah orang yang paling taqwa diantara kamu. Sesungguhnya Allah

Maha Mengetahui lagi Maha Mengenal' .

Surat An-Nisa’ ayat 58 yang berbunyi:
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—Sesungguhnya Allah menyuruh kamu menyampaikan amanat
kepada yang berhak menerimanya, dan (menuruh kamu) apabila
menetapkan hukum diantara manusia supaya kamu menetapkan
dengan adil. Sesungguhnya Allah memberi pengajaran yang sebaik-
baiknya kepadamu. Sesungguhnya Allah adalah Maha Mendengar lagi
Maha Melihat'*”.

Menurut Yusuf Qardhawi kejujuran merupakan hal yang terpenting
dalam bisnis. la merupakan puncak moralitas iman dan karakteristik
yang paling menonjol dari orang yang beriman. Bahkan kejujuran

merupakan karateristik para nabi.

3. Tujuan Promosi Penjualan

' Departemen Agama Republik Indonesia, Al-Quran dan Terjemah (CV Penerbit J-ART), 516.
18 1.
Ibid..., 87
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Disamping promosi lewat iklan, promosi lainnya dapat dilakukan
dengan promosi penjualan (sales promotion). Tujuannya adalah untuk
meningkatkan penjualan atau meningkatkan jumlah nasabah.

Menurut Jim Blithe yang dikutip Rizky terdapat beberapa tujuan
utama yang ingin dicapai dari kegiatan promosi penjualan yaitu'’:

1) Meningkatkan volume kunjungan

2) Meningkatkan frekuensi dan jumlah pembelian

3) Meningkatkan frekuensi dan jumlah pembelian

4) Meningkatkan pembelian coba — coba (trial)

5) Menciptakan ketertarikan

6) Menciptakan kesadaran (awareness)

7) Strategi persaingan

8) Melakukan diskriminasi para pengguna

Promosi penjualan dapat dilakukan melalui pemberian diskon,
kontes, kupon atau sampel produk. Dengan media tersebut akan
memberikan tiga manfaat yaitu:*°
a) Komunikasi, yaitu memberikan komunikasi yang dapat menarik

perhatian nasabah untuk membeli.

b) Insentif, yaitu memberikan dorongan dan semangat kepada nasabah
untuk segera membeli produk yang ditawarkan.

¢) Investasi, yaitu nasabah segera merealisasikan pembelian.

' Rizky Ameylia Sari, —Persepsi Nasabah Terhadap Kegiatan Promosi Penjualan Produk

Tabungan Monas PT. Bank DKI”, (Skripsi—Universitas Indonesia, Jakarta, 2008), 17.
20 Kasmir, Pemasaran Bank, (Jakarta: PT. Kencana, 2004)...,159.
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Promosi penjualan mengacu pada setiap insentif yang digunakan
oleh produsen untuk memicu konsumen untuk membeli suatu produk.
Promosi mempunyai karakter urgensi dalam hubungannya dengan
bertindak sekarang (act now), karena besok sudah terlambat. Promosi
mempunyai  kekuatan untuk mempengaruhi perilaku karena
menawarkan nilai lebih kepada pembeli dalam jangka pendek”'.

4. Bentuk Promosi Penjualan

Menurut Jefkins bentuk-bentuk promosi penjualan yang dapat
dilakukan oleh suatu perusahaan adalah sebagai berikut:*

1) Pemberian Kupon. Kupon digunakan sebagai pemberian bonus
bagi konsumen atas kesetiaannya menggunakan produk yang
dipromosikan

2) Kartu Gambar. Kartu gambar dapat meningkatkan loyalitas pada
suatu merek. Melalui kartu gambar, konsumen dapat melihat
dengan jelas produk yang ditawarkan dan karakter yang
dibentuknya.

3) Memberikan Permainan. Permainan yang menarik dengan label
suatu produk dilakukan sebagai variasi dalam pembelian suatu
produk.

4) Pemberian  Voucher.  Voucher adalah  kartu  yang
memrepresentasikan sejumlah harga yang dapat digunakan

untuk pembelian suatu produk.Pemberian voucher dapat

2! Terence A. Shimp, Periklanan Promosi...,112.
22 Frank Jefkins, Periklanan, Edisi ke-3, (Jakarta: Erlangga,1997), 151.
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dilakukan melalui majalah dan koran, atau juga dapat melalui
pembagian hadiah pada konsumen.

5) Contoh Gratis. Pemberian contoh produk secara gratis dilakukan
perusahaan untuk memperkenalkan suatu produk baru atau
untuk menambah daya ingat konsumen terhadap suatu produk.

6) Mengurangi Keuntungan. Mengurangi tingkat keuntungan dari
suatu produk dapat meningkatkan tingkat penjualan suatu
produk, terutama untuk produk produk yang sudah lama.

7) Pemberian Diskon. Diskon dilakukan untuk meningkatkan
penjualan  produk-produk yang masih rendah tingkat
penjualannya.

8) Karakter Penjualan. Promosi ini dilakukan untuk meningkatkan
karakter dari suatu merek. Misalnya, promosi dari produk
minuman kopi yang mengedepankan karakter yang elegan dan
dinamis dalam kehidupan.

9) Pemberian Hadiah. Pemberian hadiah dapat meningkatkan kesan
yang positif terhadap perusahaan dari pandangan konsumen.
Pemberian ini juga dapat meningkatkan penjualan dari produk
tersebut.

Sama halnya seperti iklan, promosi penjualan juga memiliki

program tersendiri. Dalam praktiknya program promosi penjualan

erer e e .23
memiliki tiga macam cara yaitu:

# Kasmir, Pemasaran Bank, (Jakarta: PT. Kencana, 2004)..., 159.
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1) Promosi konsumen, seperti penggunaan kupon, sampel produk,
hadiah atau bentuk undian.

2) Promosi dagang, yaitu berupa bantuan peralatan atau insentif.

3) Promosi wiraniaga, melalui kontes penjualan.

Menurut Sentot, promosi penjualan biasanya dilakukan dalam

industri perbankan yaitu seperti:**

1) Pemberian bunga khusus (special rate)

2) Pemberian insentif bagi nasabah dengan jumlah tertentu

3) Pemberian hadiah atau souvenir langsung untuk setiap
pembukaan rekening baru

4) Pemberian kupon undian untuk hadiah promosi

C. Perilaku Konsumen
1. Pengertian Perilaku Konsumen

Dalam mengenal konsumen perlu mempelajari perilaku konsumen
sebagai perwujudan dari seluruh aktivitas jiwa manusia dalam
kehidupan sehari-hari. Menurut Swastha Perilaku konsumen adalah
tindakan-tindakan yang dilakukan individu, kelompok atau organisasi
yang berhubungan dengan proses pengambilan keputusan dalam
mendapatkan, menggunakan barang-barang atau jasa ekonomis yang
dapat dipengaruhi oleh lingkungan. Ada 2 aspek penting dari arti

perilaku konsumen:

** Sentot Imam Wahjono, Manajemen Pemasaran Bank..., 138.
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a. Proses pengambilan keputusan.

b. Kegiatan fisik yang kesemuanya ini melibatkan individu dalam
menilai mendapatkan dan mempergunakan barang-barang dan jasa
ekonomis.

Mempelajari perilaku konsumen akan memeberikan petunjuk bagi
pengembangan produk baru, keistimewaan produk, harga, saluran
pemasaran, pesan iklan dan elemen bauran pemasaran lainnya. Titik
tolak untuk memahami perilaku pembeli adalah rangsangan tanggapan.
Rangsangan pemasaran dan lingkungan mulai memasuki kesadaran
pembeli. Karakteristik pembeli dan proses pengambilan keputusan
menimbulkan keputusan pembelian tertentu. Tugas pemasar adalah
memahami apa yang terjadi dalam kesadaran pembeli mulai dari
adanya rangsangan dari luar hingga munculnya keputusan pembelian
pembeli.

Menurut Kotler dalam skripsi yang ditulis Irwinda model perilaku

konsumen dapat digambarkan sebagai berikut™:

Gambar 2.1

Model Perilaku Konsumen

Rangsangan Pemasaran Rangsangan Lainnya

» Irwinda Natalia Trilesttari A, -Pengaruh Marketing Mix Terhadap Keputusan Konsumen yang
Menabung pada PT. Bank Mandiri (Persero)Tbk. Cabang Makassar Kartini”, (Skripsi—
Universitas Diponegoro Semarang, 2010), 14.
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Produk Ekonomi

Harga Budaya

Saluran Pemasaran Teknologi

Promosi Politik

Ciri-Ciri Pembeli Proses Keputusan Pembelian

Budaya Pengenalan masalah

Sosial Pencarian Informasi

Pribadi Evaluasi Alternatif

Psikologis Keputusan Pembelian
Perilaku Pasca pembelian

<L

Keputusan Pembelian

Pembelian Produk
Pembelian Merek
Pemilihan Saluran Pembelian

Penentuan Waktu Pembelian

Perilaku konsumen adalah sejumlah tindakan-tindakan nyata
individu yang dipengaruhi oleh faktor kejiwaan (psikologis) dan faktor
luar lainnya, yang mengarahkan mereka untuk memilih dan

mempergunakan barang-barang yang diinginkannya.
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Perilaku konsumen adalah tindakan-tindakan yang dilakukan oleh
individu, kelompok atau organisasi yang berhubungan dengan proses
pengambilan keputusan dalam mendapatkan, menggunakan barang-
barang atau jasa ekonomis yang dapat dipengaruhi lingkungan.
Terdapat tiga unsur penting dalam perilaku konsumen, yaitu:

a. Perilaku konsumen adalah dinamis

b. Terdapat interaksi antara pengaruh dan kognisi, perilaku dan
kejadian di sekitar, dan

c. Hal tersebut melibatkan pertukaran.

Sejalan dengan pendapat di atas, bank harus menyusun strategi
pemasaran yang dapat mengimbangi perilaku nasabah yang dinamis
atau selalu bergerak sepanjang waktu. Dan untuk menghadapi
kelompok nasabah yang berbeda, diperlukan strategi pemasaran yang
berbeda pula. Untuk mempelajari nasabah dengan strategi pemasaran
yang efektif maka bank harus memahami apa yang mereka pikirkan
(kognitif) dan mereka rasakan (pengaruh), apa yang mereka lakukan
serta di mana (kejadian di sekitar) yang mempengaruhi serta

dipengaruhi oleh apa yang dipikirkan, dirasa dan dilakukan nasabah.

2. Karakteristik Pribadi yang Mempengaruhi Perilaku Konsumen
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Menurut Kotler keputusan konsumen untuk melakukan pembelian
dipengaruhi oleh beberapa faktor dan karakteristik seperti budaya,
sosial, pribadi dan psikologis26.

1) Faktor Budaya
Budaya adalah penyebab keinginan atau perilaku seseorang
yang paling dasar. Budaya tumbuh di mata masyarakat sebagai
nilai-nilai dasar persepsi, keinginan dan perilaku dari keluarga dan
instusi lainnya. Variabel ini mempunyai beberapa karakteristik
yaitu:

a) Kultur, yaitu determinan paling fundamental dari keinginan dan

perilaku seseorang.

b) Sub kultur yaitu bagian yang lebih kecil dari kultur yang

memberikan identifikasi dan sosialisasi yang lebih spesifik.
Sub kultur mencakup kebangsaa, agama, kelompok ras, dan
daerah geografis.

c) Kelas sosial, yaitu bagian-bagian yang relatif homogen dan

tetap dalam sustu masyarakat yag tersusun secara hierarkis dan
anggota-anggotanya memiliki tata nilai, minat, dan perilaku

yang mirip.*’

2) Faktor Sosial

26 Kotler, Manajemen Pemasaran, (Jakarta: Prenhallinho, 2002), 223.
7 1bid., 224.
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Perilaku konsumen dipengaruhi juga oleh faktor-faktor
sosial, sepeti kelompok kecil, keluarga serta peran dan status sosial
konsumen. Karena faktor-faktor sosial ini dapat mempengaruhi
tanggapan konsumen, perusahaan harus memperhitungkannya
ketika merancang strategi strategi pemasaran mereka. Vaiabel
faktor sosial mempunyai karakteristik sebagai berikut:

a) Kelompok acuan seseorang terdiri dari semua kelompok yang
mempunyai pengaruh langsung ataupun tidak langsung
terhadap pendirian atau perilaku seseorang.

b) Keluarga merupakan kelompok primer yag paling berpengaruh.
Keluarga adalah organisasi pembelian konsiumen yang paling
penting dalam masyarakat.

c) Peran dan status, yaitu aktifitas yang diperkirakan dilakukan
seseorang dengan sekelingnya dan membawa status yang
mencerminkan penghargaan umum oleh masyarakat.

Faktor Pribadi
Keputusan seorang pembeli juga dipengaruhi oleh faktor

pribadi, seperti usia dan tahap daur hidup, pekerjaan, situasi

ekonomi, gaya hidup, serta kepribadian dan konsep diri konsumen
tersebut.*®

a) Usia dan tahap daur hidup merupakan tahapan kehidupan

seseorang dimulai dari bayi sampai tua. Orang akan mengubah

2 Ibid., 226
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barang dan jasa yang mereka beli sepanjang kehidupan mereka
sesuai dengan keadaan yang terus berubah.

b) Pekerjaan seseorang juga mempengaruhi pola konsumsinya.
Para pemasar berusaha untuk mengidentifikasikan kelompok
pekerjaan yang mempunyai minat lebih dari rata-rata pada
produk dan jasa pembeli.

¢) Keadaan ekonomi mempengaruhi seseorang dalam memilih
produk yang dibeli. Keadaan ekonomi meliputi pendapatan
yang dapat dibelanjakan, tabungan dan kekayaan, hutang,
kekuatan untuk meminjam, dan pendirian terhadap belanja dan
menabung.

d) Gaya hidup, yaitu pola hidup seseorang yang diungkapkan
dalam kegiatan, minat, dan pendapat seseorang.

e) Kepribadian dan konsep diri, merupakan karakteristik
psikologis yang berbeda dari seseorang yang menyebabkan
tanggapan yang relatif konsisten dan tetap terhadap

lingkungannya.

4) Psikologis
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Pilihan-pilihan pembelian seseorang juga dipengaruhi oleh

empat faktor psikologis utama, yaitu motivasi, persepsi,

pembelajaran, serta kepercayaan dan sikap®.

3. Teori Pengambilan Keputusan

a) Motif atau dorongan adalah suatu kebutuhan yang cukup untuk
mendorong seseorang untuk bertindak.

b) Persepsi didefinisikan sebagai proses bagaimana seseorang,
menyeleksi, mengatur dan menginterpretasikan masukan-
masukan informasi untuk menciptakan gambaran keseluruhan
yang berarti.

c) Kepercayaan dan sikap. Suatu kepercayaan adalah pikiran
deskriptif yang dianut seseorang mengenai suatu hal.
Sedangkan sikap adalah evaluasi perasaan emosional dan
kecenderungan seseorang yang relative konsisten terhadap
suatu obyek atau gagasan.

Gambar 2.2
Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Perilaku

Budaya Sosial Pribadi Psikologis

e Kebudayaan e Kelompok e Usia e Motivasi

e Subbudaya referensi e Pekerjaan e Persepsi

e Kelas sosial e Keluarga ¢ Kondisi * Keperca
ePeran dan ekonomi yaan dan

status e Gaya hidup sikap
¢ Kepribadian
dan konsep diri

¥ Kotler Armstong, Prinsip-prinsip Pemasaran Edisi ketiga Jilid I, (Jakarta: Erlangga, 1997),165.
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Menurut Schiffinan dan Kanuk keputusan pembelian adalah
pemilihan dari dua atau lebih alternatif pilihan keputusan pembelian,
artinya bahwa seseorang dapat membuat keputusan, harus tersedia
beberapa alternatif pilihan. Keputusan untuk membeli dapat mengarah
pada bagaimana proses dalam pengambilan kepuasan tersebut itu
dilakukan®.

Menurut Suharno keputusan pembelian adalah tahapan dimana
pembeli telah menentukan pilihannya dan melakukan pembelian
produk serta mengkonsumsinya. Keputusan adalah pemilihan di antara
alternatif-alternatif yang mengandung tiga pengertian, yaitu:

(a) Ada pilihan atas dasar logika atau pertimbangan
(b) Ada beberapa alternatif yang harus dan dipilih salah satu yang
terbaik
(c) Ada tujuan yang ingin dicapai, dan keputusan ini makin
mendekatkan pada tujuan tersebut.

Dengan demikian, keputusan adalah suatu pengakhiran daripada
proses pemikiran tentang suatu masalah atau problema untuk
menjawab pertanyaan apa yang harus diperbuat guna mengatasi
masalah tersebut, dengan menjatuhkan pilihan pada suatu alternatif.
Sejalan dengan perilaku konsumen, maka pengambilan keputusan
konsumen (consumer decisionmaking) dapat didefinisikan sebagai

suatu proses dimana konsumen melakukan penilaian terhadap berbagai

0 Schiffirman, Leon G dan Kamuk, Leslie Lazar, Perilaku Konsumen. Alih bahasa Zulkifirma
Kasip, (Jakarta : PT. Indeks Group Gramedia, 2009), 112.
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alternatif pilihan, dan memilih salah satu atau lebih alternatif yang

diperlukan berdasarkan pertimbangan-pertimbangan tertentu.
Pengambilan keputusan adalah suatu kelanjutan dari cara

pemecahan masalah yang memiliki fungsi antara lain sebagai berikut:

(a) Pangkal permulaan dari semua aktivitas manusia yang sadar dan
terarah, baik secara individual maupun secara kelompok, baik
secara institusional maupun secara organisasional.

(b) Sesuatu yang bersifat futuristic, artinya bersangkut paut dengan
hari depan, masa yang akan datang, di mana efeknya atau
pengaruhnya berlangsung cukup lama.

4. Unsur-unsur Pengambilan Keputusan

Agar pengambilan keputusan dapat lebih terarah, maka perlu diketahui
unsur-unsur atau komponen-komponen dari pengambilan keputusan
tersebut.

Unsur-unsur dari pengambilan keputusan tersebut adalah sebagai

berikut:

1. Tujuan dari pengambilan keputusan, adalah mengetahui lebih
dahulu apa tujuan dari pengambilan keputusan itu.

2. Identifikasi alternatif-alternatif keputusan untuk memecahkan
masalah, adalah mengadakan identifikasi alternatif-alternatif yang
akan dipilih untuk mencapai tujuan tersebut.

3. Perhitungan mengenai faktor-faktor yang tidak dapat diketahui

sebelumnya atau di luar jangkauan manusia, yaitu suatu keadaan



33

yang dapat dibayangkan sebelumnya, namun manusia tidak
sanggup atau tidak berdaya untuk mengatasinya.

4. Sarana atau alat untuk mengevaluasi atau mengukur hasil dari suatu
pengambilan keputusan, adalah adanya sarana atau alat untuk
mengevaluasi atau mengukur hasil dari pengambilan keputusan itu.

5. Proses Keputusan Pembeli
Kegiatan pembelian merupakan suatu rangkaian tindakan fisik
maupun mental yang dialami oleh seorang konsumen dalam
melakukan pembelian. Proses pembelian terdiri dari lima tahap yang
mana diawalli oleh pengenalan masalah. Berikut gambar proses

keputusan pembelian menurut Kotler dan Armstrong:

Gambar 2.3
Proses Keputusan Pembelian

Pengenalan Y Pencarian y | Evaluasi ) | Keputusan

masalah informasi alternatif pembelian

—1

U

Perilaku
setelah
pembelian

Secara psikologis, konsumen akan melalui sejumlah tahapan
sebelum melakukan pengambilan keputusan pembelian. Berikut lima

tahapan pengambilan keputusan yaitu®':

31 .
Samsul Anam, etc, Manajemen Pemasaran..., 63.
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1) Pengenalan masalah
Proses pembelian dimulai ketika pembeli mengenal suatu masalah
kebutuhan. Pembeli merasakan adanya perbedaan antara keadaan yang
nyata dengan yang diinginkan. Kebutuhan dipicu oleh stimuli intern dan
ekstern.

2) Pencarian informasi
Seorang konsumen yang tergerak oleh stimuli akan berusaha untuk
mencari lebih banyak informasi. Sumber-sumber informasi konsumen
terdiri dari empat kelompok yaitu :
a) Sumber pribadi : keluarga, teman, tetangga, kenalan
b) Sumber komersial : iklan, pedagang, perantara, pengemasan
¢) Sumber pengalaman : penanganan, pemeriksaan, penggunaan

produk

d) Sumber publik : media massa, organisasi rating konsumen

3) Evaluasi alternatif
Tahap dalam proses pengambilan keputusan pembeli dimana konsumen
menggunakan informasi untuk mengevaluasi merek-merek alternatif
dalam satu susunan pilihan. Evaluasi alternatif merupakan cara konsumen
memproses informasi merek kompetitif dan melakukan penilaian™.

4) Keputusan pembelian
Keputusan pembelian dipengaruhi oleh dua faktor, yang pertama adalah

sikap atau pendirian orang lain. Kedua adalah faktor situasi yang tidak

32 Liza Novia Sari —Pengaruh Promosi Dan Kualitas Pelayanan Terhadap Keputusan Nasabah
Menabung Pada Tabungan Simanis PT. BPR Raga Dana Sejahtera Padang™ (Skripsi--.Universitas
Tamansiswa Padang, 2015), 10.
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diantisipasi. Konsumen membentuk suatu maksud pembelian atas faktor-

faktor seperti pendapatan keluarga yang diharapkan, harga yang

diharapkan, dan manfaat produk yang diharapkan.

Perilaku pasca pembelian

Setelah pembelian produk, konsumen akan mengalami suatu tingkat

kepuasan atau ketidak-puasan tertentu. Kepuasan atau ketidakpuasan

konsumen dengan suatu produk akan mempengaruhi perilaku selanjutnya.

Jika konsumen merasa puas dia akan menunjukkan probabilitas yang lebih

tinggi untuk membeli produk itu lagi.

Penelitian Terdahulu yang Relevan

Judul/ Peneliti/ | Metode Hasil Penelitian Pembeda
Tahun Analisis
Pengaruh Uji regresi | Undian tabungan | Dalam
Program linier Simpedes penelitian
Undian sederhana berpengeruh terhadap | sebelumnya
Berhadiah keputusan  nasabah | hanya
Tabungan untuk menabung dan | menfokuskan
Simpedes meningkatkan saldo | pada pengaruh
Terhadap tabungannya. program
Keputusan undian
Pembelian Pada berhadiah
PT.Bank terhadap
Rakyat keputusan
Indonesia pembelian,
(Persero) Tbk. dan
Kantor Cabang menggunkan
Kartasura, oleh analisis regresi
L.Bher Sadewi sederhana.
(tanpa tahun) Sedangkan
pada
penelitian  ini
menggunakan
dua  variabel
bebas yaitu

kualitas
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produk dan
promosi
penjualan
sehingga
peneliti
menggunakan
analisis regresi
berganda
dalam
menghitung
hasil yang
didapat untuk
memperoleh
kesimpulan.
Pengaruh Analisis Hasil dari analisis | Perbedaan
Advertising dan | regresi linier | regresi linier | penelitian
Sales berganda berganda terdahulu
Promotion menunjukkan bahwa | menggunakan
Terhadap variabel  periklanan | variabel bebas
Keputusan (x1)yang terdiri dari | berupa
Nasabah iklan, daya tarik iklan | periklanan dan
Memilih serta variabel | promosi
Tabungan promosi  penjualan | penjualan,
Britama  Pada yang terdiri  dari | sedangkan
PT. Bank undian, hadiah dan | pada
Rakyat even mempunyai | penelitian ini
Indonesia pengaruh yang | peneliti
(Persero) Tbk. signifikan  terhadap | menggunakan
Unit  Kalipare keputusan pembelian. | variabel bebas
Cabang berupa
Martadinata kualitas
Malang, Oleh produk dan
Ashar promosi
Firmansyah penjualan.
(2008)
Pengaruh Analisis Berdasarkan Dalam
Promosi, regresi linier | penelitian yang telah | penelitian
Reputasi  Dan | berganda dilakukan ditemukan | sebelumnya
Lokasi Strategis bahwa motivasi membahas
Terhadap promosi, reputasi, pengaruh
Keputusan dan lokasi promosi,
Nasabah strategisberpengaruh | reputasi  dan
Menggunakan terhadap keputusan lokasi strategis
Produk nasabah dalam terhadap
Tabungan Haji menggunakan keputusan
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Bank Mandiri tabungan haji baik nasabah
Kcp Tangerang secaraparsial maupun | menggunakan
Bintaro Sektor simultan. Penelitian | produk
Iii, Oleh ini juga disimpulkan | tabungan haji.
Neneng bahwa variabel yang | Sedangkan
Fajriyah (2013) paling dalam
besarpengaruhnya penelitian  ini
adalah reputasi penulis
sebesar 33,01%, dan | menggunakan
variabel yang paling | variabel
kecilpengaruhnya kualitas
adalah lokasi produk  dan
strategis yakni promosi
sebesar 27,08, penjualan
sedangkan variabel terhadap
promosi mempunyai | keputusan
nasabah
pengaruh sebesar memilih
27,53%. tabungan 1B
siaga.
Pengaruh Regresi linier | Hasil penelitian | Penelitian
Marketing Mix | berganda menunjukkan bahwa | sebelumnya
Terhadap dengan uji F 54% variabel bebas | membahas
Keputusan danuji t (X1, X2, X3, X4 dan Xs) | bauran
Konsumen yang secara bersama-sama | pemasaran
Menabung Pada memuunyai pengaruh | seara  umum
PT. Bank terhadap variabel | sedangkan
Mandiri terikat (Y), | pada
(Persero) Tbk. sedangkan  sisanya | penelitian ini
Cabang 45,7% keputusan | hanya
Makassar konsumen berfokus pada
Kartini,  Oleh dipengaruhi oleh | pengaruh
Irwinda Natalia faktor lain di luar | kualitas
Trilestari penelitian produk dan
Andilolo (2011) promosi
penjualan
terhadap
keputusan
nasabah
memilih
tabungan 1B
siaga.
Pengaruh Regresi linier | Berdasarkan uji F, | Pada
Kualitas berganda variabel kualitas | penelitian
layanan, layanan, kualitas | sebelumnya
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kualitas produk produk, nilai nasabah | membahas
dan nilai dan kepuasan terbukti | pengaruh
nasabah mempunyai pengaruh | kualitas
terhadap secara simultan | layanan,
kepuasan  dan terhadap loyalitas | kualitas
loyalitas nasabah. Secara | produk  dan
nasabah (studi parsial kaulitas | nilai nasabah
kasus bank layanan tidak | terhadap
BPD DIY mempunyai pengaruh | kepuasan dan
Syariah), Oleh yang signifikan | loyalitas
Didik terhadap loyalitas | nasabah,
Kurniawan nasabah, kualitas | sedangkan
(2013) poduk tidak | pada
mempunyai pengaruh | penelitian  ini
positif signifikan | membahas
terhadap loyalitas | kualitas
nasabah, dan nilai | produk dan
nasabah berpengaruh | promosi
positif signifikan | penjualan
terhadap loyalitas | terhadap
nasabah. keputusan
nasabah
memilih
tabungan 1B
siaga
Pengaruh Regresi linier | Variabel diferensiasi | Pada
Diferensiasi berganda produk dan promosi | penelitian
Produk Dan | dengan penjualan sebelumnya
Promosi menggunakan | berpengaruh membahas
Penjualan program SPSS | signifikan secara | pengaruh
Terhadap 21 simultan terhadap | diferensiasi
Keputusan keputusan membeli | produk dan
Membeli produk fashion pada | promosi
Produk Fashion toko issue Makassar, | penjualan
Pada Toko yang terbukti nilai | terhadap
Issue di Fhitung lebih besar dari | keputusan
Makassar, Oleh Fiabel membeli
Andi Janna produk fashion
Purwanti (2014) pada toko
issue di
Makassar
sedangkan
pada
penelitian  ini

membahas
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kualitas
produk  dan
promosi
penjualan
terhadap
keputusan
nasabah
memilih
tabungan 1B
siaga pada
Bank Syariah
Bukopin
Kantor

Cabang
Sidoarjo.

E. Kerangka Konseptual

Bank Syariah Bukopin harus mempunyai strategi khusus dalam
menghadapi ketatnya persaingan lembaga keuangan khususnya perbankan
syariah yang sedang mengalami perkembangan yang cukup pesat.
Mengetahui karakteristik nasabah, memenuhi keinginan dan kebutuhan
nasabah, menciptakan produk yang berkualitas dengan menggratiskan
biaya administrasi serta melakukan promosi penjualan adalah beberapa
cara yang dilakukan oleh Bank Syariah Bukopin agar mampu bersaing
secara positif dalam menarik perhatian nasabah dan mempertahankan
nasabahnya.

Untuk mengetahui bagaimana keterkaitan antara masing-masing
variabel dapat dilihat pada pola berikut ini:

Gambar 2.4
Kerangka konsep

Kualitas produk
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'

Keputusan

—-—— —» nasabah memilih
tabungan IB siaga
Promosi penjualan 5

= simultan

—_— = parsial

F. Hipotesis Penelitian

Hipotesis disusun berdasarkan teori dan kerangka berpikir yang

sudah diuraikan sebelumnya, maka dari teori dan kerangka berpikir diatas

dapat disusun beberapa hipotesis sebagai berikut:

1.

Ho : kualitas produk tidak mempunyai pengaruh positif
signifikan terhadap keputusan nasabah memilih tabungan IB
siaga.

Ha  : kualitas produk mempunyai pengaruh positif signifikan
terhadap keputusan nasabah memilih tabungan IB siaga.

Ho : promosi penjualan tidak mempunyai pengaruh positif
signifikan terhadap keputusan nasabah memilih tabungan IB
siaga.

Ha  :promosi penjualan mempunyai pengaruh positif signifikan

terhadap keputusan nasabah memilih tabungan IB siaga.



BAB Il
METODE PENELITIAN

A. Jenis Penelitian
Menurut pendekatannya penelitian ini merupakan penelitian
lapangan yakni pengamatan langsung ke obyek yang diteliti guna
mendapatkan data yang relevan. Berdasarkan jenis data pendekatan yang
digunakan adalah kuantitatif untuk mengukur variabel bebas dan terikat
dengan angka-angka yang diolah melalui analisis statistik. Metodelogi
penelitian yang digunakan yaitu metode kuantitatif deskriptif. Metode
deskriptif yaitu prosedur pemecahan masalah dengan cara menggambarkan
objek penelitian pada saat sekarang berdasarkan fakta-fakta sebagaimna
adanya, kemudian dianalisis dan diinterpretasikan, bentuknya berupa
survei dan studi perkembangan'.
B. Tempat dan Waktu Penelitian
Penelitian ini dilakukan di Bank Syariah Bukopin Kantor Cabang
Sidoarjo. Waktu penelitian dilaksanakan pada tanggal 15 Desember 2016-
5 Januari 2017.
C. Populasi dan Sampel
1. Populasi
Menurut Sugiyono, populasi adalah wilayah generalisasi yang
terdiri atas objek atau subjek yang mempunyai kualitas dan

karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan

! Syofian Siregar, Metode Penelitian Kuantitatif, (Jakarta: Kencana Prenadamedia Group, 2013),8.
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kemudian ditarik kesimpulannya.” Populasi penelitian ini adalah
seluruh nasabah yang memiliki tabungan di Bank Syariah Bukopin
Kantor Cabang Sidoarjo.
Sampel

Sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki
oleh populasi3. Sampel dalam penelitian ini adalah sebagian nasabah
yang memiliki rekening tabungan. Teknik pengambilan sampel untuk
menentukan sampel yang akan digunakan dalam penelitian ini
menggunakan teknik non probability sampling, yaitu purposive
sampling. Purposive sampling adalah cara pengambilan sampel
berdasarkan karakteristik tertentu seperti: nasabah yang memiliki
rekening tabungan IB Siaga.

Dalam menentukan sampel pada penelitian ini, penulis

menggunakan teknik Slovin yaitu dengan rumus” :

N
n:
1+Ne?

dimana: n=sampel
N = populasi
e = perkiraan tingkat kesalahan
Dalam penelitian ini populasi yang digunakan adalah jumlah

nasabah tabungan IB siaga dengan batas kesalahan yang diinginkan

2 Sugiyono,Metode Penelitian Kuantitatif Kualitatif dan R&D, (Bandung: Alfabeta , 2008), 115.

3 Ibid., 62.

* Syofian Siregar, Metode Penelitian Kuantitatif..., 34.
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adalah 10%, dengan mengikuti perhitungan di atas maka hasilnya

adalah:

n= 9200
149200 (0,1)2

n=98,9
Dengan demikian, maka dari jumlah populasi 9.200 diperoleh
ukuran sampel sebesar 98,9 atau dibulatkan menjadi 99 sampel
penelitian. Dan dalam penelitian ini penulis mengambil sampel
sebanyak 100.
D. Definisi Operasional
Variabel penelitian adalah segala sesuatu yang berbentuk apa saja
yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari sehingga diperoleh informasi
tentang hal tersebut, kemudian ditarik kesimpulannya.’ Variabel penelitian
ini terdiri dari dua kelompok utama yaitu variabel dependen dan variabel
independen. Berikut ini adalah pengukuran masing- masing variabel yang
diajukan dalam penelitian ini terdiri dari:
1. Variabel Dependen
Variabel dependen dalam penelitian ini adalah keputusan nasabah
memilih tabungan IB siaga
2. Variabel Independen
Variabel independen (bebas) yaitu variabel yang mempengaruhi
variabel lain, variabel ini dinyatakan dalam tanda x. Variabel

independen dalam penelitian ini yaitu kualitas produk (x;) dan promosi

> Sugiyono, Metode PenelitianKuantitatif..., 60.



45

penjualan (x,). Kualitas produk merupakan segala sesuatu yang dapat
ditawarkan ke pasar memenuhi kebutuhan atau keinginan masyarakat
atau konsumen®. Promosi penjualan adalah bentuk persuasi langsung
melalui penggunaan berbagai insentif yang dapat diatur untuk
merangsang pembelian produk dengan segera dan/atau meningkatkan
jumlah barang yang dibeli pelanggan.

Tabel 3.1
Operasional Variabel Penelitian

Variabel

Dimensi

Skala ukur

(Independen)
Kualitas
Produk (X;)

. Kelengkapan

. Kemudahan dalam proses

transaksi

. Adanya asuransi kecelakaan

dan kematian

Setoran pembukaan
tabungan sesuai dengan
kemampuan nasabah
informasi
pada buku tabungan

. Keandalan dan daya tahan
. Penyetoran tabungan bisa

dilakukan dimana saja

. Design ATM menarik
. Kesan yang baik di mata

nasabah

Likert

Promosi
Penjualan (X5)

. Adanya

. Bagi hasil yang relatif besar
. Adanya

dorongan  dari
karyawan bank

souvenir  pada
setiap pembukaan rekening
baru

Terdapat undian berhadiah
Terdapat program tabungan
yang menawarkan hadiah
menarik

. Mengikuti even atau

pameran

Likert

(Dependen)
Keputusan

. Adanya kebutuhan

menabung

Likert

® Kotler Armstrong, Prinsip-prinsip Pemasaran, (Jakarta: Erlangga,1997), 51.
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Nasabah (Y) 2. Mendapat rekomendasi dari
teman atau kerabat

3. Mencari informasi tentang
produk tabungan

4. Melakukan evaluasi

Penilaian terhadap produk

6. Kepputusan untuk memilih
produk tabungan

4

E. Uji Validitas dan Realibilitas

1.

Uji Validitas

Sebelum melakukan proses penyebaran kuesioner kepada
responden, peneliti melakukan pre—test terhadap rancangan kuesioner
yang telah dibuat. Pre—test disebarkan kepada 30 responden dengan
tujuan untuk menemukan pertanyaan — pertanyaan dalam kuesioner
yang dirasakan kurang mendukung proses perhitungan dan analisis
data, seperti pertanyaan tidak jelas atau tidak dimengerti oleh
responden, pertanyaan tidak menggunakan kalimat baku dan lain
sebagainya. Hasil pre—fest kemudian akan diolah dengan
menggunakan program SPSS for windows versi 20.

Uji validitas digunakan untuk menguji apakah kuesioner tersebut
valid atau tidak. Validitas menunjukkan sejauh mana ketepatan
kecermatan suatu alat ukur dalam melakukan fungsi alat ukurnya.
Apabila seluruh instrument yang diujikan sesuai, maka instrument
tersebut dikatakan valid. Kriteria penilaian uji validitas adalah:

a. Apabila r hitung > r tabel, maka kuesioner tersebut valid.
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b. Apabila r hitung < r tabel, maka dapat dikatakan item kuesioner
tidak valid.

Uji validitas dapat dilakukan dengan melihat korelasi antara skor
masing-masing item dalam kuesioner dengan total skor yang ingin
diukur yaitu menggunakan Coefficient Corelatuon Pearson dalam
SPSS. Jika nilai signifikansi (P Value) > 0,05 maka tidak terjadi
hubungan yang signifikan. Uji Validitas menunjukkan sejauh mana
suatu alat ukur itu dapat mengukur.

2. Reliabilitas

Reliabilitas adalah indeks yang menunjukkan sejauh mana alat
pengukur dapat dipercaya. Uji reliabitas digunakan untuk mengetahui
konsistensi alat ukur, apakah alat pengukur yang digunakan dapat
diandalkan dan tetap konsisten jika pengukuran tersebut diulang.
Penelitian ini menggunakan metode Cronbach’s Alpha. Suatu
instrumen memiliki reliabilitas yang baik jika koefisien Cronbach’s
Alpha lebih besar dari 0,70.

F. Data dan Sumber Data
Data adalah bahan mentah yang perlu diolah sehingga menghasilkan
informasi atau keterangan, baik kualitatif maupun kuantitatif yang
menunjukkan fakta. Data juga dapat diartikan sebagai kumpulan fakta atau

angka atau segala sesuatu yang dapat dipercaya kebenarannya sehingga
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dapat digunakan untuk menarik suatu kesimpulan’. Dalam penelitian ini

jenis data yang digunakan yaitu data primer dan data sekunder.

1.

Data Primer

Data primer adalah data yang diperoleh secara langsung dari
sumber pertama di lokasi penelitian®. Sumber data primer dalam dalam
penelitian ini adalah nasabah yang memiliki tabungan IB Siaga.
Data Sekunder

Data sekunder adalah data penelitian yang diperoleh secaratidak
langsung melalui media perantara yang diperoleh atau dicatat oleh
pihak lain. Data sekunder merupakan data yang berasal dari sumber
kedua yang dapat diperoleh melalui buku-buku, brosur dan artikel
yang didapat dari website’. Sumber data sekunder dalam penelitian ini
diperoleh dari buku, brosur dan artikel yang berhubungan dengan

penelitian.

G. Teknik Pengumpulan Data

1.

Teknik pengumpulan data adalah cara memperoleh data tentang
variabel-variabel yang telah ditetapkan. Sehingga dapat diperoleh data
yang relevan akurat dan reliabel. Untuk memperoleh data yang
diinginkan dalam variabel penelitian ini, penulis menggunakan metode
atau teknik pengumpulan data sebagai berikut:

Kuisioner / metode angket

7 Syofian Siregar, Metode Penelitian Kuantitatif, (Jakarta: Kencana Prenadamedia Group,

2013),16.

¥ Burhan Bungin, Metodologi Penelitian Kuantitatif, (Jakarta: Kencana, 2009), 122.
? Ahmad Tanzeh, Pengantar..., 54-55.
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Kuisioner atau disebut juga metode angket. Metode angket
merupakan serangkaian daftar pertanyaan yang disusun secara
sistematis, kemudian dikembalikan lagi kepada peneliti. Bentuk umum
sebuah angket terdiri dari bagian pendahuluan yang berisikan petunjuk
pengisian angket. Bagian identitas berisikan identitas responden
seperti: nama, umur, pekerjaan, jenis kelamin, status pribadi dan
sebagainya'’. Adapun jenis kuisioner dalam penellitian ini
menggunakan kuisioner tertutup. Artinya yaitu pertanyaan-pertanyaan
yang diberikan kepada responden sudah dalam bentuk pilihan ganda“.

Kuisioner yang akan digunakan sebagai instrumen pengukuran
menggunakan skala likert. Peneliti menggunakan skala likert karena
skala ini digunakan untuk mengukur sikap, pendapat dan persepsi
seseorang atau sekelompok orang tentang kejadian atau gejala sosial.
Skala likert memiliki dua bentuk pernyataan, yaitu pernyataan positif
dan pernyataan negatif'>. Dalam penelitian ini penulis menggunakan

pernyataan positif, sehingga pemberian skor dalam pernyataan adalah

sebagai berikut :

a) SS (sangat setuju) =5
b) S (setuju) =4
¢) N (netral) =3
d) TS (tidak setuju) =2

Il
—_

e) STS (sangat tidak setuju)

' Burhan Bungin, Metodologi Penelitian Kuantitatif ..., 133.
' Syofian Siregar, Metode Penelitian...,21.

12 1bid., 25.
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Metode angket atau kuisioner ini digunakan karena :

a. Dapat digunakan secara serentak kepada banyak responden

b. Pengumpulan data lebih mudah

c. Dapat dibuat standar sehingga bagi semua responden dapat

diberikan pertanyaan yang benar-benar sama.

Metode ini digunakan untuk memperoleh data primer tentang
pengaruh kualitas produk dan promosi penjualan terhadap keputusan
nasabah memilih tabungan IB siaga, dengan memberikan pertanyaan

kepada nasabah penabung yang memiliki tabungan IB siaga.

. Metode Dokumenter

Dokumenter merupakan salah satu metode pengumpulan data yang
dilakukan dengan cara mencari serta mempelajari sumber-sumber yang
berupa dokumentasi. Penggunaan metode ini didasarkan atas
pertimbangan bahwa data yang akan diperoleh mudah dicari dan
merupakan data yang valid. Dokumenter digunakan untuk menggali

data sekunder.

Adapun data sekunder yang ingin diperoleh adalah data tentang
gambaran umum mengenai objek penelitian diantaranya:
a. Sejarah berdirinya Bank Syariah Bukopin Kantor Cabang
Sidoarjo

b. Visi dan misi Bank Syariah Bukopin Kantor Cabang Sidoarjo
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c. Struktur organisasi Bank Syariah Bukopin Kantor Cabang
Sidoarjo, dll.
3. Studi Pustaka
Studi pustaka adalah suatu metode pengumpulan data dengan cara
mempelajari literatur yang dapat menunjang serta melengkapi data
yang diperlukan serta berguna bagi penyusunan penelitian ini.
H. Teknik Pengolahan Data
Setelah pengumpulan data, langkah selanjutnya adalah pengolahan
data. Teknik pengolahan data yang digunakan dalam penelitian ini yaitu:
1. Analisis Linier Berganda
Regresi linier berganda mengestimasi besarnya koefisien-koefisien
yang dihasilkan oleh persamaan yang bersifat linier, yang melibatkan
dua atau lebih variabel bebas (independent variable) untuk digunakan
sebagai alat prediksi besar nilai variabel tergantung (independent
variable). Jadi regresi linier ganda akan dilakukan bila jumlah variabel

independennya minimal 2 (dua)."

Persamaan garis regresi dalam penelitian ini adalah:

Y=a+bix; +bx,+e

Dimana Y = Keputusan nasabah memilih tabungan IB Siaga
a = Konstanta
b;b, = Koefisien regresi

'3 Sugiyono, Statistika Untuk Penelitian, (Bandung: Alfabeta, 2011), 275.
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X] = Kualitas produk
X5 = Promosi penjualan
Uji regresi linier berganda ini digunakan untuk mengetahui
besarnya pengaruh antara kualitas produk dan promosi penjualan
terhadap keputusan nasabah memilih tabungan IB siaga pada Bank
Syariah Bukopin Kantor Cabang Sidoarjo.
2. Uji Asumsi Klasik
a. Uji Normalitas
Uji normalitas bertujuan untuk mengetahui apakah
distribusi datanya menyimpang atau tidak dari distribusi normal.
Data yang baik dan layak untuk membuktikan model-model
penelitian tersebut adalah data yang memiliki distribusi normal.
Ada dua cara untuk mendeteksi apakah residual berdistribusi
nomal atau tidak, yaitu dengan analisis grafik dan uji statistik'*.
Dalam mendeteksi normalitas data pada penelitian ini
menggunakan pendekatan Kolmogorov-Smirnov. Konsep dasar
dari uji normalitas Kolmogorov Smirnov (uji K-S) adalah
membandingkan distribusi data (yang akan diuji normalitasnya)
dengan distribusi normal baku. Kelebihan dari uji ini adalah
sederhana dan tidak menimbulkan perbedaan persepsi di antara
satu pengamat dengan pengamat yang lain, yang sering terjadi pada

uji normalitas dengan menggunakan grafik. Untuk uji normalitas,

' Imam Ghazali, Aplikasi Analisis Multivariate Dengan Program IBM SPSS 19 Edisi kelima,
(Semarang, Universitas Diponegoro, 2011), 160.
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penelitian ini menggunakan Teknik uji Kolmogorov-Smirnov
dengan pedoman sebagai berikut:
1) Hipotesis diterima apabila p value (Sig) = 0.05
2) Hipotesis ditolak apabila p value (Sig) < 0.05
b. Uji Heteroskedastisitas
Uji Heteroskedastisitas adalah keadaan dimana terjadinya
ketidaksamaan varian dari residual pada model regresi. Model
regresi yang baik mensyaratkan tidak adanya masalah
heteroskedastisitas. Untuk  mendeteksi ada  tidaknya
heteroskedastisitas yaitu dengan uji Gledser'. Jika signifikan lebih
dari 0,05 maka tidak terjadi heteroskedastisitas.
c. Uji Multikolinearitas

Uji multikolinearitas dapat dideteksi dengan menghitung
koefisien ganda dan membandingkannya dengan koefisien korelasi
antar variabel bebas. Uji multikolinearitas dilakukan dengan uji
regresi, dengan nilai patokan VIF (Variance Inflation Factor) dan
koefisien korelasi antar variabel bebas. Kriteria yang digunakan
adalah sebagai berikut:
1) Jika nilai VIF kurang dari 10 maka tidak terjadi masalah

multikolinearitas.

3. Uji Hipotesis

¥ Duwi Priyanto, Analisis Korelasi, Regresi dan Multivariate dengan SPSS. (Yogyakarta:GAVA
MEDIA,2013),74.
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Untuk membuktikan hipotesis dalam penelitian ini apakah
berpengaruh terhadap wvariabel terikat, maka dilakukan beberapa
pengujian yaitu uji t dan uji F.

a. Ujit
Uji t digunakan untuk menguji signifikansi variasi
hubungan antara variabel X dan Y, apakah variabel X;, X, benar-
benar berpengaruh secara parsial terhadap variabel Y (keputusan
nasabah). Dalam melakukan uji t, digunakan penyusunan hipotesis
yang akan diuji, berupa hipotesis nol (Ho) dan hipotesis alternatif

(Ha):

HO = Variabel kualitas produk tidak berpengaruh terhadap

keputusan nasabah memilih tabungan IB siaga

Ha = Variabel kualitas produk berpengaruh terhadap keputusan

nasabah memilih tabungan IB siaga.

HO = Variabel promosi penjualantidak berpengaruh terhadap

keputusan nasabah memilih tabungan IB siaga.

Ha = Variabel promosi penjualan berpengaruh terhadap

keputusannasabah memilih tabungan IB siaga.

Untuk menguji kebenaran hipotesis alternatif dilakukan uji

t dengan rumus sebagai berikut:

Keterangan:

R = Koefisien Korelasi
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R’ = Koefisien Determinasi
N = Banyaknya Sampel
Dengan asumsi (t hitung)
Ho : diterima bila sig = a= 0,05
Ho : ditolak bila sig < a = 0,05
. UiF
Dalam penelitian ini untuk mengetahui tingkat signifikansi
pengaruh variable-variabel independent secara bersama-sama
(simultan) terhadap variable dependen dilakukan dengan
menggunakan uji F test yaitu dengan cara membandingkan antara
F hitung dengan F table. Tahap-tahap pengujian sebagai berikut:
1. Menentukan hipotesis nol dan hipotesis alternatif
Ho : tidak ada pengaruh yang signifikan antara kualitas
produk dan promosi penjualan terhadap keputusan
nasabah memilih tabungan IB siaga
Ha : ada pengaruh yang positif dan signifikan antara
kualitas produk dan promosi penjualan terhadap
keputusan nasabah memilih tabungan IB siaga

2. Mencari F hitung

Rumus
__R%/(k-1)
 1-R2/(n-k)

Keterangan:

2 . . .
R” = Koefisien Determinasi
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K = Banyaknya variabel ebas

N = Banyaknya sampel

Dengan asumsi (F hitung)

Ho : diterima bila sig = a= 0,05

Ho : ditolak bila sig < a=0,05
Koefisien Determinasi (R?)

Koefisien determinan (R?) dimaksudkan untuk mengetahui
tingkat ketepatan paling baik dalam analisis regresi, dimana hal
yang ditunjukkan oleh besarnya koefisiensi determinasi (R?) antara
0 (nol) dan 1 (satu). Koefisien determinasi (R?) nol variable
independent sama sekali tidak berpengaruh terhadap variable
dependen. Apabila koefisien determinasi semakin mendekati satu,
maka dapat dikatakan bahwa variable independent berpengaruh
terhadap varibel dependen. Selain itu koefisien determinasi
dipergunakan untuk mengetahui presentase perubahan variable
terikat (Y) yang disebabkan oleh variabel bebas (X). Angka dari R
square didapat dari pengolahan data melalui program SPSS yang

bisa dilihat pada tabel model summary kolom R square.



BAB IV

HASIL PENELITIAN

A. Gambaran Umum Objek Penelitian
1. Sejarah Bank Syariah Bukopin Sidoarjo

Bank Syariah Bukopin Kantor Cabang Sidoarjo merupakan salah satu
cabang Bank Syariah Bukopin yang berada di Ruko Gateway A 5-6 Jalan
Raya Waru Sidoarjo. Bank Syariah Bukopin merupakan salah satu bank
yang beroperasi berdasarkan prinsip syariat Islam. Cikal bakal Bank
Bukopin didirikan dalam bentuk Badan Hukum Koperasi pada tanggal 10
Juli 1970 dengan nama Bank Umum Koperasi Indonesia (Bukopin) yang
disahkan sebagai Badan Hukum berdasarkan Surat Keputusan Direktorat
Jendral Koperasi No.13/Dirjen/Kop/70. Pada tanggal 16 Maret 1971 Bank
Bukopin mulai melakukan usaha sebagai Bank Umum Koperasi di
Indonesia dengan izin Menteri Keuangan dalam Surat Keputusan
No.78/DDK/11/3/1971.

Melalui rapat anggota pada tanggal 2 Desember 1992, Bank Umum
Koperasi Indonesia mengubah status Badan Hukum Bank Bukopin dari
Koperasi menjadi Peseroan Terbatas. Status perubahan Badan Hukum
Bank Bukopin diaktakan NO.126 oleh Notaris Muhani Salim, S.H.
Perubahan ini juga telah disetujui oleh Menteri Keuangan Republik

Indonesia dalam Surat Keputusan No.5-1382/MK.17/1993 pada tanggal 28

58
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Agustus 1993. Dan pada tanggal 1 Juli 1993 Bank memutuskan untuk
memulai kegiatan usaha dalam bentuk Perseroan Terbatas.

Pada tahun 1999 Bank Bukopin masuk program rekapitulasi perbankan
yang dijalankan pemerintah. Pada tahun 2001 Bukopin telah berhasil
menyelesaikannya serta menjadi bank pertama yang keluar dari program
tersebut dengan kodisi keuangan yang sehat, struktur neraca yang semakin
kokoh dan dengan menerapkan prinsip kehati-hatian serta pengendalian
risiko yang lebih sempurna.

Bank Bukopin memantapkan diri dalam melangkah mewujudkan
sumbangsih yang nyata guna membangun masa depan. Berlakunya UU
No.10 tahun 1998 tentang perubahan UU No.7 Tahun 199 tentang
perbankan menandai berlakunya sistem perbankan ganda (dual system) di
Indonesia atau dengan kata lain Bank Konvensional dimungkinkan untuk
membentuk Unit Usaha Syariah (UUS). Unit Usaha Syariah yang
didirikan oleh Bank Bukopin berkedudukan di kantor pusat Bank Bukopin.
Kehadiran Cabang Syariah memberikan alternatif produk dan layanan
perbankan syariah yang telah diterima oleh masyarakat secara bergairah,
guna memenuhi kebutuhan sebagian masyarakat Indonesia akan layanan
perbankan yang sesuai dengan prinsip syariah.

Pada bulan Desember 2001 bank Bukopin membuka Cabang Syariah
pertama yaitu di Jalan Wijaya IX Flat IV No.l Melawai Raya Jakarta
Selatan. Potensi perbankan Syariah ini sangat baik dan masyarakat

menerimanya dengan bergairah, produk-produk yang ditawarkan dapat
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dengan cepat diterima masyarakat sehingga laba tahun penjualan dapat
mencapai lebih cepat dari rencana.

Berbekal perjalanan ini, pada tanggal 18 November 2002 telah dibuka
Cabang Syariah kedua di Bukit Tinggi Padang, Sumatera Barat tepatnya
di Jalan Perintis Kemerdekaan No.16 Bukit Tinggi, dari dua cabang
syariah yang sudah beroperasi, Bank Syariah Bukopin dapat
merealisasikan penghimpunan dana sebesar Rp. 43.45 milyar dan
pembiayaan sebesar Rp. 52.33 milyar. Kemudian pada tanggal 23 Maret
2004, dibuka Cabang Syariah di kota Surabaya yang berikutnya dibuka
Cabang Syariah di kota Bandung pada bulan Oktober 2004. Pada tahun
2006 dibuka cabang syariah di kota Medan, dan pada tanggal 9 Desember
2008 dibuka cabang syariah di kota Sidoarjo. Kegiatan operasional
perseroan cabang Sidoarjo secara resmi dibuka oleh Bapak M. Jusuf Kalla,
Wakil Presiden Republik Indonesia perode 2004-2009.

Sampai dengan akhir Desember 2015, Perseroan memiliki jaringan
kantor yaitu 1 (satu) Kantor Pusat dan Operasional, 11 (sebelas) Kantor
Cabang, 7 (tujuh) Kantor Cabang Pembantu, 4 (empat) Kantor Kas, 1
(satu) unit mobil kas keliling, dan 74 (tujuh puluh empat) Kantor Layanan
Syariah, serta 27 (dua puluh tujuh) mesin ATM BSB dengan jaringan
Prima BCA'Dengan dukungan infrastruktur dan Sumber Daya Insani
(SDI) yang profesional dan dapat diandalkan, bank Syariah Bukopin selalu

siap melayani kebutuhan nasabah dimanapun tempatnya.

! www.bukopinsyariah.com, diakses pada tanggal 7 November 2016.
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Produk-produk Bank Syariah Bukopin Cabang Sidoarjo antara lain
terbagi menjadi 3 yaitu produk penghimpunan dana, penyaluran dana dan
produk jasa. Adapun produk penghimpunan dana yang ditawarkan Bank
Syariah Bukopin cabang Sidoarjo meliputi tabungan IB siaga, tabunganku
IB, tabungan IB haji, Giro IB, deposito IB, tabungan IB rencana, dan
tabungan IB Siaga bisnis. Sedangkan produk penyaluran dana seperti jual
beli (murabahah), pembiayaan IB bagi hasil (mudharabah dan
musyarakah), pembiayaan IB jaminan tunai, pembiayaan IB perjalanan
haji. Dan layanan jasa yang ditawarkan Bank Syariah Bukopin yaitu Kartu
ATM Siaga Syariah, kartu Siaga Visa elektron Syariah, SMS Banking
Bukopin Syariah, Internet banking Bukopin Syariah, tranfer, Bank
Garansi, kliring, inkaso, BI-RTGS dan lain-lain.

a. Visi dan Misi
Visi Bank Syariah Bukopin“Menjadi Bank Syariah pilihan dengan
pelayanan terbaik”
b. Misi Bank Syariah Bukopin
1) Memberikan pelayanan terbaik kepada nasabah
2) Membentuk Sumber Daya Insani yang profesional dan amanah
3) Memfokuskan pengembangan usaha pada sektor UMKM (Usaha
Mikro Kecil dan Menengah)

4) Meningkatkan nilai tambah kepada stake holder”.

2 www.syariahbukopin.ac.id
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2. Struktur Organisasi
Struktur organisasi merupakan kerangka kerja yang di dalamnya
terdapat bermacam-macam fungsi dari masing-masing bagian. Setiap
perusahaan memiiliki strktur organisasi yang di dalamnya menunjukkan
kedudukan tugas dan tanggung jawab masing-masing individu dalam
perusahaan tersebut. Adapun struktur organisasi tersebut adalah sebagai

berikut:

Sumber: Bank Syariah Bukopin Kantor Cabang Sidoarjo

Adapun uraian tugas masing-masing bagian di Bank Syariah Bukopin

Kantor Cabang Sidoarjo sebagai berikut:

a. Dewan Pengawas Syariah (DPS)
Dewan pengawas Syariah terdiri dari 3 orang atau lebih dengan profesi

yang ahli dalam hukum Islam. Adapun tugas dari DPS yaitu:
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Memberikan fatwa-fatwa terhadap produk perbankan.

Mengawasi operasional perbankan syariah.

. Dewan Komisaris

Mengarahkan pelaksanaan kegiatan yang dilakukan oleh direksi
agar tetap mengikuti kebijaksanaan perseroan dan ketentuan yang
berlaku.

Mempertimbangkan, menyempurnakan dan mewakili para
pemegang saham dalam memutuskan perumusan kebijaksanaan
umum yang diusulkan oleh direksi untuk dilaksanakan di masa
yang akan datang.

Menyelenggarakan rapat umum para pemegang saham dalam hal
pembebasan tugas dan kewajiban direksi.

Mempertimbangkan dan memutuskan permohonan pembiayaan
yang diajukan kepada perusahaan yang jumlahnya melebihi
maksimum yang dapat diputuskan direksi.

Memberikan penilaian atas neraca dan perhitungan R/L tahunan
serta laporan-laporan berkala lainnya yang disampaikan oleh

direksi.

Direksi

)

Merumuskan dan mengusulkan kebijaksanaan umum Bnak Syariah
untuk masa yang akan datang yang disetujui oleh Dewan
Komisaris serta disahkan dalam RUPS, agar tercapai tujuan serta

kontinuitas operasional perusahaan
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2)

3)

4)
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Menyusun dan mengusulkan rencana anggran perusahaan dan
rencana kerja untuk tahun buku yang baru disetujui oleh Dewan
Komisaris

Mengajukan neraca dan laporan Rugi-Laba tahunan serta laporan-
laporan berkala lainnyakepada Dewan Komisaris untuk
mendapatkan penilaiannya

Menyetujui pemindahtanganan saham-saham kepada pembeli baru
yang ditunjuk dan dipilih oleh pemegang saham lama, setelah
mengikuti prosedur yang ditetapkan dalam Anggran dasar tentang
pemindahtanganan saham-saham tersebut

Bertanggung jawab atas pengeluaran duplikasi surat saham, tanda
penerimaan keuntungan serta mengumumkan di surat kabar resmi
yang terbit di tempat kedudukan perseroan

Mengundang para pemegang saham untuk menghadiri Rapat

Pemegang Saham

. Direktur Utama

Mewakili direksi atas nama perusahaan

Memimpin dan menglola perseroan sehingga tercapai tujuan
perseroan

Bertanggtangg jawab terhadap operasional perseroan khususnya
dalam hubungan dengan pihak ekstern perusahaan

Bertanggung jawab kepada rapat umum pemegang saham (RUPS)
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g.
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Pimpinan Cabang

Bertanggung jawab atas terlaksananya visi, misi dan tugas cabang yang

meliputi:

1) Mengkoordinasi dan mengawasi aktifitas operasional perbankan di
Kantor Cabang sesuai kewenangannya.

2) Memimpin operasional pemasaran produk-produk Comersial
Banking Dan Consumer Banking.

3) Memanfaatkan anggaran yang ada seefisien dan seefektif mungkin
dan memastikan agar program dan sistem berjalan secara efektif.

4) Menyusun, melakukan sosialisasi, momonitor, mengevaluasi dan
mengembangkan rencana bisnis untuk KC yang dikeloalanya.

Bidang Operasional

1) Melaksanakan supervisi terhadap setiap pelayanan dan
pengamanan jasa-jasa perbankan dari setiap unit/bagian yang
berada di bawah tanggung jawabnya.

2) Melakukan monitoring, evaluasi, review dan kondisi terhadap
pelaksanaan tugas-tugas pelayanan di bidang operasional.

3) Turut membantu pelayanan secara aktif atas tugas-tugas harian
setiap unit/ bagian yang berada di bawah tanggung jawabnya.

Account Officer

1) Melakukan penjualan produk pembiayaan

2) Bertanggung jawab terhadap proses pembiayaan dan memastikan

pembiayaan yang diberikan kepada debitur
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3) Melakukan survey kelayakan pembiayaan

Staf Marketing Funding

Bertanggung jawab atas tugas supervisor yang meliputi:

1) Memproses pengajuan pembiayaan dan penyimpanan berkas-
berkasnya.

2) Melakukan kontak dengan marketing staff untuk pembahasan dan
mengumulkan data atau informasi tambahan terkait penyusunan
analisa permohonan kredit.

3) Menyusun laporan rutin pencapaian dan aktifitas penyaluran
pembiayaan untuk kepentingan interna dan eksternal.

Staf Pemasaran

Bertanggung jawab atas tugas staff yang meliputi:

1) Menyebarluaskan informasi mengenai produk kepada nasabah
maupun calon nasabah.

2) Mengumpulkan informasi atau data untuk menyususn daftar
potensial nasabah sebagai target pemasaran.

3) Melakukan kontak atau mengunjungi dan menawarkan produk jasa
bank dengan calon-calon nasabah potensial baik secara formal
maupun informal.

Support Pembiayaan

1) Memantau status pembayaran pembiayaan dan melakukan

penagihan ke debitur.
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3)

4)

5)
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Melakukan koordiasi dengan Sub Branch Manager mengenai status
pembiayaan dan tindak lanjutnya ke nasabah.

Membuat dan mengirim surat peringatan kepada debitur terkait
dengan keterlambatan pembayaran angsuran pembiayaan.
Menyimpan dan mengelola berkas-berkas pembiayaan.

Melakukan penilaian agunan sesuai dengan kewenangannya.

. Legal

1)

2)

Melakukan proses analisa terhadap keabsahan dokumen para calon
nasabah yang akan menjalin hubungan perdata dengan Bank
menyelesaikan persoalan/permasalahan yang akan timbul di

kemudian hari dari nasabah

Staff Back Office

1)
2)
3)

4)

S)

6)

7)

Mengaplikasi transaksi harian di Kantor Cabang

Mengelola administrasi pembiayaan

Mengelola pertanggungan asuransi pembiayaan

Menangani pengajuan dan permohonan asuransi pembiayaan
kepada lembaga yang ditunjuk.

Mengelola dan memelihara inventaris, berkas operasional
perbankan.

Mengelola keuangan dan laporan Kantor Cabang.

Membuat laporan lainnya yang dibutuhkan untuk internal maupun

eksternal.
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m. Sumber Daya Insani (SDI)

1))

2)

Melaksanakan kebijakan kepegawaian yang ditetapkan oleh direksi
baik dari segi rekuitmen, pengembangan maupun kesejahteraannya
guna mendukung peraturan yang diterbittkan oleh BI dan otoritas
lainnya.

Melaksanakan kajian terhadap kebijakan atau peraturan intern

n. Customer Service

1)

2)

3)

4)

S)

6)

Melayani nasabah yang datang untuk kepentigan administratif
Malayani pembukaan, penutupan serta pemeliharaan rekening
tabungan, deposito giro, pembiayaan serta rekening koran.
Melayani permohonan pembuatan dan penutupan kartu ATM ,
kartu debet dan kartu kredit

Menyerahkan laporan aktifitas harian customer service ke Sub
Branch Supervisor.

Melaani pengaduan nasabah dan menindaklanjuti pengaduan
dengan menyelesaikannya langsung dengan bagian wuser yang
langsung berhubungan.

Melaksanakan tugas-tugas lainnya yang diberikan oleh atasan

dalam ruang lingkup kerjanya.

o. Teller

1)

2)

Melayani transaksi naabah di kantor Cabang
Menerima modal awal unttuk membuka transaksi dari Sub Branch

Supervisor.
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3) Menghitung total transaksi cash yang dilakukan hari itu.
4) Membandingkan jumlah uang fisik dan jumlah uang yang tercatat,
baik di form maupun di dalam sistem.
5) Menyerahkan laporan harian kepada Sub Branch Supervisor.
6) Melaksanakan tugas-tugas lainnya yang diberikan oleh atasan
dalam ruang lingkup kerjanya.
3. Tabungan IB Siaga Bank Syariah Bukopin

Tabungan IB siaga adalah simpanan pada Bank Syariah Bukopin
dalam mata uang rupiah yang dieruntukkan bagi perorangan, yang
penyetorannya dan penarikannya dapat dilakukan sewaktu-waktu. Akad
yang digunakan adalah wadi’ah yad dha>manah, yang berarti mustawda>
(bank) dapat memanfaatkan dana dan menyalurkan dana yang disimpan
serta menjamin bahwa dana tersebut dapat ditarik setiap saat
oleh muwwadi > (nasabah)’.

Tabungan IB siaga juga dilengkapi dengan perlindungan asuransi
secara gratis kepada nasabahnya dengan ketentuan memiliki saldo
minimum Rp. 1.000.000*. Asuransi yang diberikan yaitu sebesar Rp.
10.000.000 bagi nasabah yang meninggal dunia karena kecelakaan, dan

santunan meninggal dunia karena wajar sebesar Rp. 5.000.000.

3 http://www.syariahbukopin.co.id/id/produk-dan-jasa/pendanaan/tabungan-ib-siaga, diakses pada
5 Oktober 2016.

* Imam Mustain bagian SDI, wawancara, Bank Syariah Bukopin Kantor Cabang Sidoarjo, pada
tanggal 3 November 2016.
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a. Manfaat :
1. Keamanan dana terjamin.
2. Dapat digunakan sebagai jaminan pembiayaan sesuai dengan
kebijakan pembiayaan dan referensi Bank.
3. Dapat ditarik atau disetor di seluruh kantor Bank Syariah Bukopin.
4. Bebas biaya administrasi bulanan.
5. Mendapatkan kartu ATM.
6. Bank dapat memberikan bonus, namun tidak diperjanjikan di awal.
7. Perlindungan asuransi secara gratis untuk nasabah dengan saldo

rata-rata akhir bulan minimal Rp. 1.000.000 (satu juta rupiah)
dengan pertanggungan sebagai berikut :
a) Meninggal dunia karena kecelakaan Rp. 10.000.000,-

b) Santunan meninggal dunia karena wajar Rp. 5.000.000.

b. Fitur Produk:

1.

2.

Tabungan dalam mata uang Rupiah.

Penabung adalah nasabah perorangan.

. Fasilitas ATM 24 jam di ATM Bukopin dan jaringan ATM
Prima/BCA.
. Sarana untuk melakukan pembayaran tagihan pembayaran listrik,

PAM, telepon, pendidikan, kartu kredit dan pembelian isi ulang pulsa

telepon selular.



5. Sarana untuk penyaluran zakat, infaq dan shadagah.’

B. Karakteristik Responden

1. Jenis Kelamin

Tabel 4.1
Identitas Responden Berdasarkan Jenis Kelamin
JenisKelamin Frekuensi Presentase
Laki-laki 42 42%
Perempuan 58 58%
Total 100 100%

Sumber: hasil pengolahan data primer

Dari 100 sampel yang diteliti, diperoleh 42 responden berjenis

kelamin laki-laki, dan sisanya 58 adalah berjenis kelamin perempuan.

Responden disini adalah nasabah tabungan IB Siaga.

2. Usia

Tabel 4.2

Identitas Responden Berdasarkan Usia
Usia Frekuensi Presentase
19-29 21 21%
30-39 42 42%
40-49 25 25%
<50 12 12%
Total 100 100%

Sumber: hasil pengolahan data primer

Berdasarkan tabel di atas diketahui bahwa mayoritas responden
berusia 30-39 tahun yaitu sebanyak 42%, 25% berusia 40-49 tahun,

21% responden berusia 19-29 tahun. Dan 12% berusia diatas 50 tahun.

> http://www.syariahbukopin.co.id/id/produk-dan-jasa/pendanaan/tabungan-ib-siaga, diakses pada

5 Oktober 2016.
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3. Tingkat Pendidikan

Tabel 4.3
Identitas responden berdasarkan Tingkat Pendidikan
Pendidikan Terakhir Frekuensi Presentase
SMP 3 3%
SMA 24 24%
DIPLOMA III 26 26%
S1 47 47%
TOTAL 100 100%

Sumber: hasil pengolahan data primer
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Berdasarkan tabel di atas terlihat bahwa sebagian besar responden

memiliki tingkat pendidikan terakhir bergelar Strata 1 (S1) yaitu

sebanyak 47%. Kemudian 26% bergelar Diploma III, 24% lulusan

SMA. Dan 3% lulusan SMP.

4. Jenis Pekerjaan

Tabel 4.4
Identitas Resonden Berdasarkan Jenis Pekerjaan
Pekerjaan Frekuensi Presentase
PNS 17 17%
Pegawai Swasta 44 44%
Mahasiswa 14 14%
Lainnya 25 25%
Total 100 100%

Sumber: hasil pengolahan data primer

Berdasarkan tabel di atas diketahui bahwa mayoritas responden

memiliki pekerjaan sebagai pegawai swasta yaitu sebanyak 44%, PNS

sebanyak 17 %, mahasiswa 14% dan 5% memiliki pekerjaan

lainnya.Disini terlihat bahwa nasabah tabungan IB Siaga berasal dari

berbagai kalangan dengan pekerjaan yang berbeda-beda.

5. Pendapatan Perbulan
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Tabel 4.5
Identitas Responden Berdasarkan Pendapatan Perbulan
Pendapatan Frekuensi Presentase

Rp.1.500.000 13 13%
Rp 1.500.000-Rp 3.000.000 27 27%
Rp 3.000.000-Rp 5.000.000 37 37%
Rp 5.000.000 23 23%
Total 100 100%

Sumber: hasil pengolahan data primer

Sebagaian besar responden memiliki penghasilan Rp. 3.000.000-
Rp. 5.000.000 yaitu sebanyak 37 responden, kemudian disusul dengan
responden berpenghasilan Rp. 1.500.000-Rp. 3.000.000 sebanyak 27
responden, >Rp. 5.000.000 sebanyak 23 responden dan berpenghasilan
Rp. 1.500.000 sebanyak 13 responden.
C. Tanggapan Responden
1. Tanggapan Responden Mengenai Kualitas Produk

a. Tanggapan responden mengenai setoran pembukaan tabungan IB siaga

sudah sesuai dengan kemampuan nasabah

Tabel 4.6
No Alternatif Frekuensi Presentase
1 Sangat setuju 22 22%
2 Setuju 61 61%
3 Netral 14 14%
4 Tidak setuju 3 3%
5  |Sangat tidak setuju 0 0%

Sumber: hasil pengolahann data primer

Hasil tanggapan responden mengenai pembukaan tabungan IB
siaga sudah sesuai dengan kemampuan nasabah yaitu 22 responden

memilih menyatakan sangat setuju, 61 responden menyatakan setuju,
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14 responden menyatakan netral dan sisanya 3 responden menyatakan

tidak setuju.

Hasil dapat dikatakan positif karena lebih dari 50% responden
menyatakan setuju bahwa setoran pembukaan tabungan IB siaga sudah
sesuai dengan kemampuan nasabah.

b. Tanggapan responden mengenai pemberian asuransi kecelakaan diri dan

kematian
Tabel 4.7
No Alternatif Frekuensi Presentase

1 | Sangat setuju 19 19%
2 | Setuju 60 60%
3 | Netral 17 17%
4 | Tidak setuju 4 4%
5 | Sangat tidak setuju 0 0%

Sumber: hasil pengolahann data primer

Hasil tanggapan responden mengenai pemberian asuransi

kecelakaan diri dan kematian yaitu 19 responden memilih menyatakan

sangat setuju, 60 responden menyatakan setuju, 17 responden

menyatakan netral dan sisanya 4 responden menyatakan tidak setuju.
Hasil dapat dikatakan positif karena lebih dari 50% responden

menyatakan setuju mengenai pemberian asuransi kecelakaan diri dan

kematian.

c. Tanggapan responden mengenai keandalan dan daya tahan tabungan IB

siaga
Tabel 4.8
No Alternatif Frekuensi Presentase
1 | Sangat setuju 11 11%
2 | Setuju 56 56%




3 | Netral 22 22%
4 | Tidak setuju 11 11%
5 | Sangat tidak setuju 0 0%

Sumber: hasil pengolahann data primer
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Hasil tanggapan responden mengenai keandalan dan daya tahan
tabungan IB siaga yaitu 11 responden memilih menyatakan sangat
setuju, 56 responden menyatakan setuju, 22 responden menyatakan
netral dan 11 responden menyatakan tidak setuju.

Hasil dapat dikatakan positif karena lebih dari 50% responden
menyatakan setuju mengenai keandalan dan daya tahan tabungan IB
siaga.

d. Tanggapan responden mengenai kemudahan dalam proses transaksi

Tabel 4.9
No Alternatif Frekuensi Presentase
1 | Sangat setuju 16 16%
2 | Setuju 70 70%
3 | Netral 9 9%
4 | Tidak setuju 5 5%
5 | Sangat tidak setuju 0 0%

Sumber: hasil pengolahann data primer
Hasil tanggapan responden mengenai kemudahan dalam proses
transaksi yaitu 16 responden memilih menyatakan sangat setuju, 70
responden menyatakan setuju, 9responden menyatakan netral, dan 5
responden menyatakan tidak setuju.
Hasil dapat dikatakan positif karena 50% responden menyatakan
setuju mengenai kemudahan dalam proses transaksi.
e. Tanggapan responden mengenai penyetoran tabungan dapat dilakukan di
Bank Syariah Bukopin maupun konvensional dimana saja.
Tabel 4.10

Frekuensi
22

Presentase
22%

No Alternatif
1 | Sangat setuju
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2 | Setuju 59 59%
3 | Netral 12 12%
4 | Tidak setuju 5 5%
5 | Sangat tidak setuju 2 2%

Sumber: hasil pengolahann data primer

Hasil tanggapan responden mengenai penyetoran tabungan dapat
dilkukan di Bank Syariah Bukopin maupun bank konvensional dimana
saja yaitu 22 responden memilih menyatakan sangat setuju, 59
responden menyatakan setuju, 12 responden menyatakan netral, 5
responden menyatakan tidak setuju, dan sisanya 2 responden
menyatakan sangat tidak setuju.

Hasil dapat dikatakan positif karena lebih dari 50% responden
menyatakan bahwa penyetoran tabungan dapat dilakukan di Bank
Syariah Bukopin maupun bank konvensional dimana saja adala setuju.

f. Tanggapan responden mengenai design kartu ATM yang menarik

Tabel 4.11
No Alternatif Frekuensi Presentase
1 | Sangat setuju 14 14%
2 | Setuju 52 52%
3 | Netral 19 19%
4 | Tidak setuju 11 11%
5 | Sangat tidak setuju 4 4%

Sumber: hasil pengolahann data primer

Hasil tanggapan responden mengenai design kartu ATM yang
menarik yaitul4 responden menyatakan sangat setuju, 52responden
menyatakan setuju, 19responden menyatakan netral, 1lresponden
menyatakan tidak setuju, dan 4 responden menyatakan sangat tidak

setuju.
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Hasil dapat dikatakan positif karena lebih dari 50% responden

menyatakan setuju mengenai design kartu ATM yang menarik.

g. Tanggapan responden mengenai kelengkapan informasi pada buku

tabungan
Tabel 4.12
No Alternatif Frekuensi Presentase
1 Sangat setuju 19 19%
2 Setuju 61 61%
3 Netral 14 14%
4 Tidak setuju 6 6%
5 Sangat tidak setuju 0 0%

Sumber: hasil pengolahan data primer

Hasil tanggapan responden mengenai kelengkapan informasi pada

buku tabungan yaitu 19 responden memilih menyatakan sangat setuju,

61 responden menyatakan setuju, 14 responden menyatakan netral dan

6 responden menyatakan tidak setuju.

Hasil dapat dikatakan positif karena lebih dari 50% responden

menyatakan bahwa informasi dalam buku tabungan sudah lengkap

adalah setuju.

h. Tanggapan responden mengenai tabungan IB siaga memiliki kesan yang

baik di mata nasababh.

Tabel 4.13
No Alternatif Frekuensi Presentase
1 Sangat setuju 28 28%
2 Setuju 52 52%
3 Netral 13 13%
4 Tidak setuju 7 7%
5 Sangat tidak setuju 0 0%

Sumber: hasil pengolahann data primer
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Hasil tanggapan responden mengenai tabungan IB siaga memiliki
kesan yang baik di mata nasabah yaitu 28 responden memilih
menyatakan sangat setuju, 52 responden menyatakan setuju, 13
responden menyatakan netral dan 7 responden menyatakan tidak
setuju.

Hasil dapat dikatakan positif karena lebih dari 50% responden
menyatakan bahwa tabungan IB siaga memiliki kesan yang baik di
mata nasabah adalah setuju.

2. Tanggapan Responden Mengenai Promosi Penjualan
a. Tanggapan responden mengenai adanya bagi hasil hasil yang relatif

besar bagi nasabah yang memiliki jumlah tabungan tertentu

Tabel 4.14
No Alternatif Frekuensi Presentase
1 Sangat setuju 6 6%
2 Setuju 57 57%
3 Netral 28 28%
4 Tidak setuju 9 9%
5 Sangat tidak setuju 0 0%

Sumber: hasil pengolahan data primer

Hasil tanggapan responden mengenai adanya bagi hasil hasil yang
relatif besar bagi nasabah yang memiliki jumlah tabungan tertentu
yaitu 6 responden memilih menyatakan sangat setuju, 57 responden
menyatakan setuju, 28 responden menyatakan netral dan 9 responden
menyatakan tidak setuju.

Hasil dapat dikatakan positif karena lebih dari 50% responden
menyatakan setuju pada pernyataan adanya bagi hasil hasil yang relatif

besar bagi nasabah yang memiliki jumlah tabungan tertentu.
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b. Tanggapan responden mengenai promosi melalui adanya dorongan dari

karyawan untuk menggunakan tabungan IB siaga

Tabel4.15
No Alternatif Frekuensi Presentase
1 Sangat setuju 16 16%
2 Setuju 69 69%
3 Netral 9 9%
4 Tidak setuju 6 6%
5 Sangat tidak setuju 0 0%

Sumber: hasil pengolahann data primer

Hasil tanggapan responden mengenai promosi melalui adanya
dorongan dari karyawan untuk menggunakan tabungan IB siaga yaitu
16 responden memilih menyatakan sangat setuju, 69 responden
menyatakan setuju, 9 responden menyatakan netral dan 6 responden
menyatakan tidak setuju.

Hasil dapat dikatakan positif karena lebih dari 50% responden
menyatakan setuju pada pernyataan adanya promosi melalui adanya

dorongan dari karyawan untuk menggunakan tabungan IB siaga.

c. Tanggapan responden mengenai promosi melalui pemberian souvenir

atau voucer pada setiap pembukaan rekening baru

Tabel 4.16
No Alternatif Frekuensi Presentase
1 Sangat setuju 6 18%
2 Setuju 47 47%
3 Netral 26 26%
4 Tidak setuju 15 15%
5 Sangat tidak setuju 0 0%

Sumber: hasil pengolahann data primer
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Hasil tanggapan responden mengenai promosi melalui pemberian
souvenir atau voucer pada setiap pembukaan rekening baru yaitu 6
responden memilih menyatakan sangat setuju, 47 responden
menyatakan setuju, 26responden menyatakan netral dan 15 responden
menyatakan tidak setuju.

Hasil dapat dikatakan positif karena lebih dari 50% responden
menyatakan setuju pada pernyataan adanya promosi melalui

pemberian souvenir atau voucer pada setiap pembukaan rekening baru.

d. Tanggapan responden mengenai promosi melalui program undian

c.

berhadiah
Tabel 4.17
No Alternatif Frekuensi Presentase
1 Sangat setuju 20 20%
2 Setuju 54 54%
3 Netral 15 15%
4 Tidak setuju 11 11%
5 Sangat tidak setuju 0 0%

Sumber: hasil pengolahann data primer

Hasil tanggapan responden mengenai promosi melalui program
undian berhadiah yaitu 20 responden memilih menyatakan sangat
setuju, 54 responden menyatakan setuju, 15 responden menyatakan
netral dan 11 responden menyatakan tidak setuju.

Hasil dapat dikatakan positif karena lebih dari 50% responden
menyatakan setuju pada pernyataan adanya promosi melalui program
undian berhadiah.

Tanggapan responden mengenai promosi melalui proogram tabungan
yang menawarkan hadiah yang menarik

Tabel 4.18
| No | Alternatif | Frekuensi Presentase
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1 | Sangat setuju 10 10%
2 | Setuju 57 57%
3 | Netral 22 22%
4 | Tidak setuju 11 11%
5 | Sangat tidak setuju 0 0%

Sumber: hasil pengolahann data primer

Hasil tanggapan responden mengenai promosi melalui proogram
tabungan yang menawarkan hadiah yang menarik yaitu 10responden
memilih menyatakan sangat setuju, 57 responden menyatakan setuju,
22responden menyatakan netral dan 11 responden menyatakan tidak
setuju.

Hasil dapat dikatakan positif karena lebih dari 50% responden
menyatakan setuju pada pernyataan adanya promosi melalui proogram
tabungan yang menawarkan hadiah yang menarik.

f. Tanggapan responden mengenai promosi melalui pameran /even untuk
mempromosikan produknya

Tabel 4.19
No Alternatif Frekuensi Presentase
1 Sangat setuju 22 22%
2 Setuju 63 63%
3 Netral 9 9%
4 Tidak setuju 6 6%
5 Sangat tidak setuju 0 0%

Sumber: hasil pengolahann data primer

Hasil tanggapan responden mengenai promosi melalui pameran
/even untuk mempromosikan produknya yaitu 22 responden memilih
menyatakan sangat setuju, 63 responden menyatakan setuju, 9
responden menyatakan netral dan 6 responden menyatakan tidak

setuju.
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Hasil dapat dikatakan positif karena lebih dari 50% responden

menyatakan setuju pada pernyataan adanya promosi melalui pameran

/even untuk mempromosikan produknya.

3. TanggapanResponden Mengenai Keputusan Nasabah

a. Tanggapan responden mengenai kesadaran akan kebutuhan menabung

Tabel 4.20
No | Alternatif Frekuensi Presentase
1 | Sangat setuju 19 19%
2 | Setuju 64 64%
3 | Netral 8 8%
4 | Tidak setuju 9 9%
5 | Sangat tidak setuju 0 0%

Sumber: hasil pengolahann data primer

Hasil tanggapan responden mengenai kesadaran akan kebutuhan

menabung yaitu 19 responden memilih menyatakan sangat setuju, 64

responden menyatakan setuju, 8 responden menyatakan netral dan 9

responden menyatakan tidak setuju.

Hasil dapat dikatakan positif karena lebih dari 50% responden

menyatakan bahwa sadar akan kebutuhan untuk menabung.

b. Tanggapan responden mengenai mendapat rekomendasi dari teman atau

saudara
Tabel 4.21
No | Alternatif Frekuensi Presentase
1 Sangat setuju 20 20%
2 Setuju 59 59%
3 Netral 11 11%
4 Tidak setuju 10 10%
5 Sangat tidak setuju 0 0%

Sumber: hasil pengolahann data primer

Hasil tanggapan responden mengenai mendapat rekomendasi dari

teman atau saudara yaitu 20 responden memilih menyatakan sangat
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setuju, 59 responden menyatakan setuju, 11 responden menyatakan
netral dan 10 responden menyatakan tidak setuju.

Hasil dapat dikatakan positif karena lebih dari 50% responden
menyatakan bahwa mendapat rekomendasi dari teman atau saudara

adalah setuju.

c. Tanggapan responden mengenai aktif mencari informasi tentang
tabungan

Tabel 4.22
No | Alternatif Frekuensi Presentase
1 | Sangat setuju 19 19%
2 | Setuju 57 57%
3 | Netral 20 20%
4 | Tidak setuju 4 4%
5 | Sangat tidak setuju 0 0%

Sumber: hasil pengolahann data primer

Hasil tanggapan responden mengenai aktif mencari informasi
tentang tabungan yaitu 19 responden memilih menyatakan sangat
setuju, 57 responden menyatakan setuju, 20responden menyatakan
netral dan 4 responden menyatakan tidak setuju.

Hasil dapat dikatakan positif karena lebih dari 50% responden
menyatakan bahwa aktif mencari informasi tentang tabungan adalah
setuju.

d. Tanggapan responden mengenai melakukan evaluasi terhadap berbagai

jenis produk tabungan yang ditawarkan bank

Tabel4.23
No | Alternatif Frekuensi Presentase
1 Sangat setuju 23 23%
2 Setuju 54 54%
3 Netral 19 19%
4 Tidak setuju 4 4%
5 Sangat tidak setuju 0 0%

Sumber: hasil pengolahann data primer
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Hasil tanggapan responden mengenai melakukan evaluasi terhadap
berbagai jenis produk tabungan yang ditawarkan bank yaitu 23
responden memilih menyatakan sangat setuju, 54 responden
menyatakan setuju, 19responden menyatakan netral dan 4responden
menyatakan tidak setuju.

Hasil dapat dikatakan positif karena lebih dari 50% responden
menyatakan setuju bahwa melakukan evauasi terhadap berbagai jenis
produk tabungan yang ditawarkan bank.

e. Tanggapan responden mengenai penilaian yang baik terhadap tabungan
IB siaga

Tabel 4.24
No Alternatif Frekuensi Presentase
1 Sangat setuju 19 19%
2 Setuju 47 47%
3 Netral 24 24%
4 Tidak setuju 10 10%
5 Sangat tidak setuju 0 0%

Sumber: hasil pengolahann data primer

Hasil tanggapan responden mengenai penilaian yang baik terhadap
tabungan IB siaga yaitu 19 responden memilih menyatakan sangat
setuju, 47 responden menyatakan setuju, 24 responden menyatakan
netral dan10 responden menyatakan tidak setuju.

Hasil dapat dikatakan positif karena lebih dari 50% responden
menyatakan setuju tetangpenilaian yang baik terhadap tabungan IB
siaga.

f. Tanggapan responden mengenai keputusan nasabah memilih produk
tabungan IB siaga

Tabel 4.25
| No | Alternatif | Frekuensi Presentase
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1 Sangat setuju 27 27%
2 Setuju 50 50%
3 Netral 17 17%
4 Tidak setuju 6 6%
5 Sangat tidak setuju 0 0%

Sumber: hasil pengolahann data primer

Hasil tanggapan responden mengenai mengenai keputusan nasabah
memilih produk tabungan IB siaga yaitu 27responden memilih
menyatakan sangat setuju, 50 responden menyatakan setuju, 17
responden menyatakan netral dan 6 responden menyatakan tidak
setuju.

Hasil dapat dikatakan positif karena lebih dari 50% responden

menyatakan setuju mengenai keputusan memilih tabungan IB siaga.

D. Uji Validitas dan Reliabilitas
1. Uji Validitas

Uji validitas merupakan alat ukur yang digunakan untuk mengukur
relevan tidaknya pengukuran dan pengamatan yang dilakukan dalam
penelitian. Dalam penelitian ini uji validitas dipergunakan untuk mengukur
apakah kuisioner sebagai alat ukur sudah sesuai atau belum.

Suatu penelitian dikatan valid apabila nilai R hitung >R tabel.
Banyaknya sampel dalam penelitian ini yaitu sebanyak 100 responden. Dan

ditemukan bahwa R tabel dari 100 responden adalah 0,195. Apabila hasil
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uji validitas > 0,195 maka pernyataan dianggap valid dan dapat digunakan

dalam penelitian selanjutnya. Sebagaimana dapat dilihat pada tabel berikut:

Tabel4.26
Uji validitas
Variabel Pernyataan R tabel | R hitung Keterangan
Kualitas produk (X;) X1.1 0,195 0,722 Valid
X1.2 0,195 0,569 Valid
X1.3 0,195 0,742 Valid
X1.4 0,195 0,714 Valid
X1.5 0,195 0,601 Valid
X1.6 0,195 0,789 Valid
X1.7 0,195 0,680 Valid
X1.8 0,195 0,696 Valid
Promosi penjualan X2.1 0,195 0,705 Valid
(X2) X2.2 0,195 0,618 Valid
X2.3 0,195 0,592 Valid
X2.4 0,195 0,764 Valid
X2.5 0,195 0,668 Valid
X2.6 0,195 0,541 Valid
Keputusan nasabah Y1 0,195 0,599 Valid
) Y2 0,195 0,635 Valid
Y3 0,195 0,605 Valid
Y4 0,195 0,643 Valid
Y5 0,195 0,750 Valid
Y6 0,195 0,755 Valid

Sumber: output SPSS 20

Pada tabel di atas, dapat dilihat bahwa semua petranyaan yang
diajukan memiliki nilai validitas >0,195. Hal ini menunjukkan bahwa
semua pertanyaan valid dan dapat dilanjutkan.

2. Uji Reliabilitas

Uji reliabilitas dilakukan dengan tujuan untuk mengetahui konsistensi
derajat ketergantungan dan stabilitas dari alat ukur. Tinggi atau rendahnya,
kuat atau lemahnya korelasi dapat ditentukan berdasarkan besar kecilnya

nilai r (koefisien korelasi) yang menurut Sugiyono adalah:

Tabel 4.27
Kategori Nilai Korelasi
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No Nilai Korelasi Kategori

1 0,00 - 0,20 Sangat rendah

2 0,21 - 0,40 Rendah/lemah

3 0,41 — 0,60 Sedang

4 0,61 - 0,80 Tinggi/ kuat

5 0,81 —1 Sangat tinggi/sangat kuat

Dari hasil uji reliabilitas yang dilakukan dengan program SPSS 20,
didapat hasil Cronbach Alpha lebih besar dari 0,5 untuk ketiga variabel
yaitu variabel kualitas produk, promosi penjualan dan keputusan nasabah.

Hasil realibilitas variabel-variabel dapat dilihat pada tabel 4.28 yaitu:

Tabel 4.28
Hasil Uji Reliabilitas
Variabel Koefisien Reliabilitas Keterangan
Kualitas produk (X1) ,769 Reliabel
Promosi penjualan (X2) ,760 Reliabel
Keputusan nasabah (y) ,765 Reliabel

Sumber: output SPSS 20.0
Berdasarkan hasil wuji reliabilitas masing-masing variabel
mempunyai nilai diatas 0,7. Hal ini menunjukkan bahwa setiap variabel
mempunyai korelasi yang kuat.
Uji Asumsi Klasik
1. Uji Normalitas
Uji normalitas dimaksudkan untuk mengetahui apakah residual
terstandarisasi yang diteliti berdistribusi normal atau tidak. Uji
normalitas data dengan menggunakan SPSS 20.00 menghasilkan
grafik sebagai berikut:
Tabel 4.29

Hasil uji normalitas dengan kolmogorof- Smimov
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Standardized Residual

N 100




Kolmogorov-Smirnov Z

,739

Asymp. Sig. (2-tailed)

,645

a. Test distribution is Normal.
b. Calculated from data.
Sumber: output SPSS 20.0

Hasil pengujian dari 100
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sampel diperoleh hasil yang

menunjukkan bahwa tingkat signifikasi residual sebesar 0,645yang

lebih besar dari 0,05, sehingga dapat disimpulkan bahwa model

penelitian memiliki distribusi normal.

2. Heteroskedastisitas

Tabel 4.30

Hasil Uji Heteroskedastisitas

Coefficients?

Model t sig
Constant) ,000 1,000
Kualitas produk ,000 1,000
IPromosi penjualan ,000 1,000

a. Dependent Variable: keputusan nasabah
Sumber hasil output regresi

Output hasil uji gledser pada tabel coefisient telihat nilai sig. 1,000

lebih besar dari 0,05, sehingga dapat diputuskan tidak ada gejala

heteroskedastisitas.

3. Uji Multikolinieritas

Uji multikolinieritas diperlukan untuk memperoleh korelasi

yang sebenarnya, yang murni, yang tidak dipengaruhi oleh variabel-
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variable lain yang mungkin saja berpengaruh.Istilah dikontrol
menunjukan pada pengertian ditiadakan pengaruhnya terhadap

variabel-variabel yang dikorelasikan.

Tabel 4.31
Hasil uji Multikolinieritas
Coefficients”
Collinearity Statistics
Tolerance VIF
Constant)
Kualitas produk ,424 2,359
IPromosi penjualan 424 2,359

b. Dependent Variable: keputusan nasabah
Sumber hasil output regresi
Berdasarkan tabel di atas, dari hasil uji Variance Inflation Factor

(VIF) pada hasil output SPSS tabelCoefficients,masing-masing
variabel independen memiliki VIF <10 dan nilai Tolerance > 0,1.
Maka dapat dinyatakan model regresi linear berganda tidak terdapat
multikolinieritas  anatara variabel dependen dengan variabel
independen yang lain sehingga dapat digunakan dalam penelitian.

F. Analisis Regresi Berganda

Tabel 4.32
Hasil Uji Regresi Linear Berganda Keputusan Nasabah

Coefficients?

Unstandardized Coefficients
B Std. Error
(Constant) 4,720 1,692
X4 ,375 ,076
X, ,313 ,109

a. Dependent Variable: keputusan nasabah
Sumber hasil output regresi

Berdasarkan hasil uji regresi linear berganda telah dilakukan maka

persamaan regresi yang terbentuk adalah sebagai berikut:
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Y=a-+ b]X] + bzXz +e

Y =4,720+ 0,375x; + 0,313x, + e

Keterangan:

Y = keputusan nasabah

X =kualitas produk

X, = promosi penjualan

a = angka konstanta dari Unstandardized Coefficient

Dari persamaan diatas dapat dijelaskan sebagai berikut:

a)

b)

Konstanta sebesar 4,720 menyatakan bahwa jika variabel kualitas
produk dan promosi penjualan dalam keadaan tetap maka keputusan
nasabah memilih tabungan sebesar 4,720 satu satuan.

Koefisien regresi pada variabel kualitas produk (X;) bertanda positif
sebesar 0,375. Artinya setiap kenaikan (karena positif) 1 satuan
kualitas produk tabungan akan meningkatkan nilai keputusan nasabah
memilih tabungan IB siaga sebesar 0,375 satuan. Dan sebaliknya bila
nilai kualitas produk turun sebesar 1 satuan, maka keputusan nasabah
memilih tabungan IB siaga juga diprediksi mengalami penurunan
sebesar 0,375 satu satuan.

Koefisien regresi pada variabel promosi penjualan (X,) bertanda
positif ~ sebesar 0,313.  Artinya bila promosi  penjualan
mengalamikenaikan 1 satuan maka akan meningkatkan nilai keputusan
nasabah memilih tabungan IB siaga sebesar 0,313 satu satuan. Dan

sebaliknya bila nilai promosi penjualan turun sebesar 1 satuan, maka



keputusan untuk menjadi

nasabah juga diprediksi

penurunan sebesar 0,313 satu satuan.
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mengalami

d) Tanda (+) menandakan hubungan yang searah, sedangkan tanda (-)

menunjukkan arah hubungan yang berbanding terbalik antara variabel

independen (X) dengan variabel dependen (Y).

G. Uji Hipotesis

1. Ujit

Uji t yaitu suatu uji yang dilakukan untuk mengetahui signifikasi

pengaruh variabel independen (kualitas produk dan promosi

penjualan) secara parsial atau individual terhadap variabel dependen

(keputusan nasabah).

Hasil uji t atau parsial

Tabel 4.33

Coefficients?

Unstandardized Coefficients T Sig.

B Std. Error
(Constant) 4,720 1,692 2,789 | ,006
Kulitas produk ,375 ,076 4,896 | ,000
Promosi penjualan ,313 ,109 2,880 | ,005

a. Dependent Variable: keputusan nasabah

Sumber hasil output regresi

Ho = variabel independen tidak berpengaruh terhadap varriabel dependen

Ha = varibelindependen berpengaruh terhadap variabel dependen

Hasil analisis uji t adalah sebagai berikut:

a. Berdasarkan tabel diatas, dapat dilihat bahwa nilai t hitung untuk

constant yaitu 2,789. Pada tabel t dengan db 97 dan taraf signifikan

0,05 diperleh 1,660, karena T hitung > T tabel maka Ha diterima.
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Nilai signikan terlihat pada kolom sig yaitu 0,006 itu berarti
probabilitas kurang dari 0,05 maka Ha diterima.

Nilai t hitung unuk kualitas produk yaitu 4,896. Pada tabel t dengan
db 97 dan taraf signifikan 0,05 diperoleh 1,660. Pada kolom sig
terlihat 0,000 itu berarti probabilitas kurang dari 0,05. Karena t
hitung > t tabel dan nilai signifikan < 0,05 maka disimpulkan Ha
diterima. Artinya kualitas produk berpengaruh signifikan terhadap
keputusan nasabah memilih tabungan.

Nilai t hitung untuk promosi penjualan yaitu2,880. Pada tabel t
dengan db 97 dan taraf signifikan 0,05 diperoleh 1,660. Pada kolom
sig terlihat 0,005 itu berarti probabilitas kurang dari 0,05. Karena t
hitung >t tabel dan nilai signifikan < 0,05 maka disimpulkan Ha
diterima. Artinya promosi penjualan berpengaruh signifikan terhadap

keputusan nasabah memilih tabungan.

2. UjiF

Uji F menunjukkan apakah semua variabel yang dimasukkan
kedalam model mempunyai pengaruh secara bersama-sama

terhadap variabel dependen . Hasil perhitungan uji F adalah sebagai

berikut:
Tabel 4.34
Hasil Uji F atau Simultan
ANOVA?

Model Df F Sig.
Regression 2 63,300 ,000°
Residual 97
Total 99

a. Dependent Variable: keputusan nasabah
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b. Predictors: (Constant), promosi penjualan, kualitas produk
Sumber: data primer yang sudah diolah, SPSS 20.0

Dari tabel diatas dapat dilihat nilai F hitung yaitu 63,300,
sedangkan nilai F tabel dapat diperoleh dengan menggunakan tabel
F dengan derajat bebas (df). Residual (sisa) yaitu 97 sebagai df
penyebut dan df regression (perlakuan) yaitu 2 sebagai df
pembilang, dengan taraf signikan 0,05 sehingga diperoleh nilai F
tabel yaitu 3,0718. Karena f hitung (63,300) > F tabel (3,0718)
maka Ha diterima.Bersadarkan nilai signikan terlihat pada kolom
sig yaitu 0,000 itu berarti probabilitas kurang dari 0,05 maka Ha
diterima.

H. Koefisien Determinasi
Tabel 4.35

Hasil Uji Koefisien Determinasi
Model Summary”®

Model R R Adjusted R Square Std. Error of
Square the Estimate
1 ,752° ,566 ,557 2,15926

a. Predictors: (Constant), promosi penjualan, kualitas produk
b. Dependent Variable: keputusan nasabah
Sumber: data primer yang sudah diolah, SPSS 20.0
Pada tabel di atas angka R = 0,752 menunjukkan bahwa korelasi
atau hubungan yang kuat. Hubungan variabel X; dan X, (kualitas
produk dan promosi penjualan) dengan Y (keputusan nasabah memilih
tabungan IB siaga) sangat mempengaruhi.

R Square adalah 0,566 yaitu hasil kuadrad dari koefisien korelasi

(0,752 x 0,752 = 0,566). Adjusted R Square adalah 0,557atau 55,7%
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variabel terikat keputusan nasabah memilih tabungan IB siaga
dijelaskan oleh variabel kualitas produk dan promosi penjualan dan
sisanya 44,3% dijelaskan oleh variabel lain di luar variabel-variabel
bebas yang digunakan dalam model.

Standar Error of the Estimate (SEE) adalah 2,15926. Semakin kecil
Standar Error of the Estimate akan membuat model regresi semakin

kuat dalam memprediksi variabel dependen.



BAB V
PEMBAHASAN

A. Pengaruh Kualitas Produk Terhadap Keputusan Nasabah Memilih
Tabungan IB Siaga

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa variabel kualitas produk
berpengaruh signifikan terhadap keputusan nasabah memilih tabungan 1B
siaga pada Bank Syariah Bukopin Kantor Cabang Sidoarjo sebesar 48,9%.

Dewasa ini terdapat banyak variasi produk dalam industri
perbankan syariah yang menawarkan kemudahan dan keuntungan bagi
nasabahnya. Banyak bank menawarkan produk tabungan dengan kualitas
terbaiknya. Masyarakat juga memiliki kriteria tersendiri yang dapat
menjadi faktor pendorong mereka untuk menjadi nasabah dan memilih
produk tabungan pada suatu bank. Oleh karena itu, bank syariah harus
memberikan berbagai produk yang berkualitas serta memiliki kelebihan
dibandingkan dengan produk pesaing.

Salah satu bank syariah yang tengah menghadapi ketatnya
persaingan yaitu Bank Syariah Bukopin Kantor Cabang Sidoarjo. Dalam
persaingan di bidang bisnis perbankan yang ketat seperti sekarang ini,
maka Bank Syariah Bukopin harus kreatif di dalam produk-produk
perbankannya, misalnya produk tabungan (simpanan). Bank syariah perlu
memberikan produk tabungan yang bermanfaat dan juga menarik bagi

nasabahnya agar bisa tetap eksis. Perencanaan produk yang dihasilkan
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oleh suatu perusahaan harus sesuai dengan kebutuhan konsumen. Selain
itu, produk yang dihasilkan harus mencerminkan kualitas yang baik.

Produk yang berkualitas berarti produk yang memiliki nilai lebih
dibandingkan produk pesaing. Perusahaan yang memiliki kualitas yang
lebih baik akan memberikan costumer value yang lebih baik. Dengan
begitu perusahaan tersebut dapat mempertahankan nasabahnya dan
menarik nasabah baru dan pada akhirnya dapat meningkatkan pangsa
pasar.

Dalam menjalankan bisnis, suatu perbankan syariah tidak boleh
melupakan etika dalam berbisnis yang sesuai dengan Al-Quran dan hadist.
Tujuan bisnis dalam pandangann Islam tidak hanya untuk mencari
keuntungan semata, namun juga untuk menciptakan kemaslahatan bagi
umat. Oleh karena itu perusahaan juga harus memperhatikan produk yang
mereka hasilkan. Produk yang dihasilkan haruslah produk yang halal dan
baik, yang dibutuhkan masyarakat serta memuaskan masyarakat. Hal ini
sesuai dengan pendapat Yusuf Qardhawi yaitu produk yang dihasilkan
suatu perusahaan haruslah memperhatikan kualitas produk tersebut, karena
pada hakikatnya produk yang memiliki kualitas yang baik akan lebih
disukai oleh konsumen. Dengan demikian, jika produk yang dihasilkan
diminati masyarakat, maka tujuan perusahaan untuk memperoleh

keuntungan akan cepat tercapai.
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Bank Syariah Bukopin merupakan salah satu bank syariah yang
selalu memperhatikan tingkat mutu atau kualitas yang baik pada setiap
produk yang dihasilkan. Bank Syariah Bukopin juga mengedepankan
kemudahan transaksi, baik electronic chanel maupun electronic money'.
Salah satu produk Bank Syariah Bukopin adalah tabungan IB siaga.
Tabungan IB siaga merupakan tabungan yang menggunakan akad
wadi>ah yad dha>manah yang berarti mustawda> (bank) dapat
memanfaatkan dana dan menyalurkan dana yang disimpan serta menjamin
bahwa dana tersebut dapat ditark setiap saat oleh muwaddi> (nasabah)’.
Tabungan IB siaga adalah produk simpanan Bank Syariah Bukopin yang
dengan mudah dapat dimiliki oleh masyarakat. Hanya dengan setoran awal
Rp 50.000,00 nasabah sudah bisa mendapatkan kartu ATM dan buku
tabungan. Tabungan IB siaga ini juga merupakan produk unggulan Bank
Syariah Bukopin.
Ada banyak fasilitas yang melekat pada produk unggulan Bank
Syariah Bukopin ini. Adapun fasilitas yang yang diberikan diantaranya:
1. Fasilitas ATM 24 jam yang dapat digunakan pada mesin ATM
Bank Bukopin dan berlogo PRIMA/BCA.

2. Dapat digunakan sebagai sarana untuk melakukan pembayaran
tagihan listrik, PAM, telepon, pendidikan, PBB, Kartu Kredit,
dan pembelian isi ulang pulsa telepon seluler.

3. Sebagai sarana untuk membayar zakat, infaq, dan shadaqah.

! Laporan BSB tahun 2015, 51.
? hitp://www.syariahbukopin.co.id/id/produk-dan-jasa/pendanaan/tabungan-ib-siaga, dikases pada
9 November 2016.
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4. Real time on line di seluruh outlet Bank Bukopin dan Bank
Syariah Bukopin’

Tabungan IB siaga merupakan produk tabungan Bank Syariah
Bukopin yang diminati masyarakat. Hal inii dikarenan produk unggulan
ini memiliki mutu atau kualitas yang tinggi. Produk yang memiliki
kualitas tinggi akan sering dibicarakan oleh masyarakat yang pada
akhirnya akan berdampak pada peningkatan penjualan.

Setiap perusahaan khususnya perbankan syariah memang dituntut
untuk selalu memperhatikan kualitas produk yang ditawarkannya ke pasar.
Hal ini dikarenakan perilaku konsumen saat ini semakin cerdas. Mereka
akan memilih produk yang memiliki mutu tinggi serta memberikan banyak
manfaat bagi mereka. Kualitas produk berkaitan dengan kepuasan
nasabah. Dengan demikian kualitas produk dapat mempengaruhi
keputusan nasabah.

Seperti yang sudah dijelaskan di depan bahwa produk yang
berkualitas berarti produk yang memiliki keunggulan/ nilai lebih baik
dibanding produk pesaing. Selain itu kuaitas produk dapat dicapai melalui
pemenuhan kebuuhan dan harapan nasabah. Adapun kualitas atau nilai
lebih yang dimiliki tabungan IB siaga yaitu:

1. Setoran awal pembukaan rekening yang relatif murah

dibandingkan produk tabungan yang ada di bank syariah

lainnya. Untuk lebih jelasnya lihat tabel di bawah ini.

* Brosur Tabungan 1B Siaga.
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Tabel 5.1
Setoran Pembukaan Rekening Bank Syariah
Nama Tabungan Setoran Awal

Tabungan IB FAEDAH (BRIS) |Rp 100.000,00

Tabungan IB Hasanah (BNIS) Rp 100.000,00

Tabungan X.tra IB RP 200.000,00
(CIMB Niaga Syariah)

Tabungan Danamon Syariah |Rp 100.000,00
(Permata Syariah)

Permata Tabungan IB Rp 250.000,00

Tabungan IB Siaga (BSB) Rp 50.000,00

https://www.cermati.com,administrasi_terbaik

2. Bebas biaya administrasi bulanan
Tabungan IB siaga ini tidak memungut biaya administrasi
bulanan, jadi nasabah tidak perlu khawatir uangnya berkurang
setiap bulannya seperti yang terjadi pada bank konvensional.
Tabungan yang ada pada BRIS juga menerapkan bebas biaya
administrasi namun terdapat syarat saldo tabungan di atas Rp
50.000,00.

3. Terdapat keistimewaan tambahan
Selain pelayanannya yang baik serta kemudahan dalam
bertransaksi, terdapat keistimewaan tambahan pada tabungan
IB siaga. Keistimewaan tersebut yaitu adanya asuransi
kecelakaan dan kematian bagi nasabah tabungan IB siaga.
Nasabah yang mempunyai tabungan IB siaga ini yang memiliki
saldo rata-rata Rp 1.000.000, secara otomatis mendapat
asuransi kematian dan kecelakaan bebas premi. Adapun
pertangguangan yang diberikan yaitu santuan bagi nasabah

yang meninggal dunia secara wajar sebesar Rp 5.000.000,00


https://www.cermati.com,administrasi_terbaik/
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dan meninggal dunia karena kecelakaan sebesar Rp
10.000.000,00°.

Selain dilihat dari hasil uji t, pada instrumen penelitian juga dapat
dilihat bahwa rata-rata responden menyatakan setuju dengan pernyataan
mengenai kualitas produk seperti setoran awal yang sudah sesuai dengan
keinginan dan kemampuan nasabah, adanya keistimewaan tambahan
(pemberian asuransi bagi nasabah tabungan), kemudahan dalam
bertransksi, serta kesan yang baik di mata nasabah. Hal tersebut dapat
mempengaruhi perilaku konsumen dan dengan demikian kualitas produk
berpengaruh terhadap keputusan nasabah memilih tabungan IB siaga pada
Bank Syariah Bukopin Kantor Cabang Sidoarjo.

B. Pengaruh Promosi Penjualan Terhadap Keputusan Nasabah Memilih
Tabungan IB Siaga

Dari hasil penelitian diperoleh kesimpulan bahwa promosi
penjualan mempunyai pengaruh yang positif dan signifikan terhadap
keputusan nasabah memilih tabungan IB siaga. Hal ini dapat dilihat pada
tabel 4.34 dimana hasil uji t menunjukkan t hitung >t tabel (2,880>

1,660) dan nilai sig < a yaitu 0,005 <0,05 maka dapat disimpulkan bahwa
variabel promosi penjualan secara parsial berpengaruh signifikan terhadap
keputusan nasabah memilih tabunga IB siaga, artinya Ha diterima dan Ho

ditolak.

4 http://www.syariahbukopin.co.id/id/produk-dan-jasa/pendanaan/tabungan-ib-siaga, diakses pada

tanggal 2 Juni 2017.


http://www.syariahbukopin.co.id/id/produk-dan-jasa/pendanaan/tabungan-ib-siaga
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Ketatnya persaingan di dunia perbankan mendorong Bank Syariah
Bukopin untuk lebih cerdas dalam memikirkan cara atau strategi untuk
tetap Dbertahan dalam persaingan tersebut dan berusaha untuk
memenangkan pasar serta menarik nasabah lebih banyak lagi. Dalam
upaya memenangkankan persaingan dan menarik nasabah yang lebih
banyak lagi suatu perusahaan membutuhkan strategi pemasaran yaitu
promosi. Promosi merupakan bentuk komunikasi antar perusahaan dengan
konsumennya untuk menyampaikan atau menginformasikan produk yang
ditawarkan. Banyak bank yang menggunakan strategi dengan melakukan
promosi yang menarik dalam memasarkan produkya. Promosi ini
bertujuan untuk menciptakan respon yang lebih kuat dan cepat.

Berbagai cara yang dapat dilakukan diantaranya yaitu dengan
melakukan promosi yang lebih kreatif guna menarik nasabah. Seperti
perusahaan lainnya, Bank Syariah Bukopin Kantor Cabang Sidoarjo juga
gencar melakukan promosi untuk menawarkan produk unggulannya
kepada masyarakat. Promosi yang dilakukan Bank Syariah Bukopin
misalnya melalui iklan dan brosur. Selain melakukan promosi melalui
iklan dan brosur, Bank Syariah Bukopin Sidoarjo juga melakukan
promosi secara langsung dengan mendatangi calon nasabah serta menjalin
kerjasama dengan lembaga pendidikan yaitu SD Al-Falah’.

Bank Syariah Bukopin juga melakukan promosi penjualan untuk

menarik minat nasabah. Bentuk promosi penjualan yang ditawarkan oleh

> Imam Mustain bagian SDI, wawancara, Bank Syariah Bukopin Kantor Cabang Sidoarjo, pada
Senin tanggal 2 Januari 2017.
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Bank Syariah Bukopin yaitu memberikan hadiah bagi nasabah yang
membuka tabungan IB siaga. Hadiah yang diberikan seperti payung,
handuk, jam dinding yang kesemuanya bertuliskan Bank Syariah Bukopin

agar nasabah selalu ingat dengan bank tersebut.

Tabel 5.2
Promosi yang dilakukan Bank Syariah Bukopin Tahun 2016
Bentuk promosi Waktu Tempat Tujuan
pelaksanaa
n
Program Berkah IB | Februari Seluruh Cabang | Menciptakan
Siaga Berhadiah 2016- Bank  Syariah | loyalitas nasabah,
Januari Bukopin meningkatkan
2017 DPK dan menarik
nasabah baru
Mengikuti  acara | Kamis— Royal Plaza, | Untuk sosialisai
Keuangan Syariah | Minggu, 12 | Surabaya Jawa | dan  menambah
Fair (KSF) 2016. — 15 Mei | Timur jumlah nasabah.
Program yang | 2016
ditawarkan yaitu:
1. Program Ekspesi
IB Siaga
2. Mini Golf
3. Program Berburu
Berkah

www.syariahbukopin.co.id/id/.../bsb-hadir-di-keuangan-syariah-fair-2016-surabaya, diakses pada

2 Juni 2017.

Untuk mencapai tujuan perusahaan guna menambah jumlah
nasabah serta menumbuhkan loyalitas nasabah, maka Bank Syariah
Bukopin mengadakan program tabungan berhadiah “Berkah IB Siaga
Berhadiah” dengan tema berkah tabungannya berkah juga hadiahnya.

Program Berkah IB Siaga Berhadiah ini diperuntukkan bagi
seluruh nasabah yang membuka dan menambah saldo tabungan IB siaga
ataupun IB siaga bisnis. Pengundian dilakukan dalam 3 periode yaitu

Periode I (16 Februari 31 Mei 2016), Periode II (1 Juni — 30 September


http://www.syariahbukopin.co.id/id/.../bsb-hadir-di-keuangan-syariah-fair-2016-surabaya
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2016), dan Periode III (1 Oktober 2016 — 31 januari 2017)°. Harapan yang
ingiin dicapai Bank Syariah Bukopin melalui program ini yaitu agar
loyalitas nasabah semakin bertambah serta meningkatkan pangsa pasar
dengan penambahan nasabah baru.

Banyak hadiah yang ditawarkan program Berkah IB Siaga
Berhadiah ini, dimana hadiah utamanya berupa 1 unit jeep wrangler
rubicon serta masih ada hadiah lainnya seperti 2 unit Peugeot Scooter, 3
paket Umroh, 3 unit Honda Vario 125, 4 buah Kamera Go Pro hero 4, 4

buah iPadAir, 5 buah Notebook Hp, 5 Samsung Galaxy Tab S dan 6 buah

Sharp LED TV,
Gambar 5.1
Hadiah program Berkah IB Siaga Berhadiah yang akan diberikan kepada
nasabah

® Brosur Bank Syariah Bukopin

7 Ibid.
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Bank Syariah Bukopin Kantor Cabang Sidoarjo juga aktif
mengikuti even-even untuk mempromosikan produknya. Tahun 2016 lalu
Bank Syariah Bukopin Kantor Cabang Sidoarjo kembali hadir dalam acara
Keuangan Syariah Fair (KSF) 2016. Kegiatan KSF ini berlangsung selama
4 hari yaitu sejak kamis-minggu, 12-15 Mei 2016 yang bertempat di Royal
Plaza Surabaya, Jawa Timur. Program KSF ini merupakan salah satu
program perbankan syariah untuk memperkenalkan dan lebih
mendekatkan (sosialisasi) produk-produk perbankan syariah pada

masyarakat luas khususnya masyarakat Surabaya dan Sidoarjo®.

Gambar 5.2
Kegiatan KSF yang diikuti Bank Syariah Bukopin

8 Majalah BSB News edisi 42, “Pelayanan Prima Untuk Nasabah”, him.11.
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Pada kegiatan KSF ini Bank Syariah Bukopin menawarkan
berbagai program menarik untuk nasabah jika membuka tabungan di stand
Bank Syariah Bukopin, misalnya progam ekspresi IB siaga, Mini Golf dan
Program “Berburu Berkah”.

Program ekspresi IB siaga merupakan lomba foto dengan syarat
peserta harus membuka tabungan minimal Rp 20.000,00 di stan Bank
Syariah Bukopin tersebut. Bank Syariah Bukopin juga memberikan hadiah
langsung berupa paket teh kotak, voucher dari KFC dan Hokben yang
telah bekerjasama dengan Bank Syariah Bukopin’.

Program Berburu Berkah merupakan program untuk menambah
nasabah baru yang berlangsung selama acara KSF 2016 yaitu pada hari
jumat dan sabtu. Program berburu berkah adalah lomba yang dapat diikuti
seluruh masyarakat. Pengunjung disuruh mencari logo BSB di lokasi yang
ditentukan (sudah bekerjasama dengan BSB). Jika berhasil menemukan
logo yang ditentukan maka pemenang berhak mendapatkan voucer
pembukaan tabungan senilai Rp 500.000,00'°.

Selain itu masih banyak hadiah langsung dan voucher yang akan
diberikan kepada nasabah yang membuka rekening di stan BSB lainnya.
Jika nasabah membuka rekening minimal Rp 50.000,00 — Rp 100.000,00
maka akan mendapatkan paket teh kotak. Dan jika membuka rekening Rp

100.000,00 — Rp 1.000.000,00 akan mendapatkan voucher makan dari

*www.syariahbukopin.co.id/id/.../bsb-hadir-di-keuangan-syariah-fair-2016-surabaya, diakses pada
2 Juni 2017.

10 Keuangansyariah.mysharing.co..../bsb-hadir-di-keuangan-syariah-fair-2016-suraba a, diakses

pada 10 Juni 2017.



http://www.syariahbukopin.co.id/id/.../bsb-hadir-di-keuangan-syariah-fair-2016-surabaya
http://www.syariahbukopin.co.id/id/.../bsb-hadir-di-keuangan-syariah-fair-2016-surabaya
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KFC atau Hokben, serta souvenir menarik dari PT Rintis Sejahtera
(PRIMA)'".

Dalam melakukan promosi penjualan suatu perusahaan diharuskan
untuk selalu menerapkan nilai-nilai kejujuran. Karena sifat terpenting bagi
pebisnis yang diridhai Allah adalah kejujuran. Dalam sebuah hadist
dikatakan bahwa: “Pedagang yang jujur lagi terpercaya akan dibangkitkan
pada hari kiamat bersama para nabi”.

Kejujuran merupakan salah satu faktor penyebab keberkahan bagi
pedagang dan pembeli. Jadi sangat dilarang bila perusahaan
menyembunyikan kecacatan dari produk yang mereka tawarkan. Al-Quran
memerintakan kepada manusia untuk jujur, tulus,ikhlas, dan baik dalam
setiap perjalanan hidupnya, dan ini sangat dituntut dalam bidang bisnis
syariah.

Nabi Muhammad telah menunjukkan bagaimana cara berbisnis
yang berpegang teguh pada kebenaran, kejujuran dan sikap amanah
sekaligus mendapat keuntungan yang optimal, yaitu dengan berpegang
teguh pada al-Quran dan Hadist. Landasan itulah yang menjadi hukum
dalam melakukan suatu bisnis.

Dalam berdagang, Nabi Muhammad dikenal sebagai seorang
pemasar yang jujur dan benar dalam menginformaikan produknya. Jika

ada produknya yang memiliki kelemahan atau cacat, tanpa perlu

" Ibid.
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ditanyakan Nabi Muhammad langsung menyampaikan dengan jujur dan
benar.

Sebagai ummat beliau, kita diwajibkan untuk menadani sikapnya.
Seorang pemasar harus mampu menyampaikan keunggulan-keunggulan
produk dengan menarik dan tepat sasaran tanpa meninggalkan kejujuran
dan kebenaran. Lebih dari itu, pemasar harus mempunyai gagasan-gagasan
yang baik serta mampu mengkomunikasikannya secara tepat dan mudah
dipahami oleh siapapun yang mendengarkannya. Dengan demikian
pelanggan dapat mudah memahami pesan yang disampaikan.

. Pengaruh Kuallitas Produk dan Promosi Penjualan Terhadap
Keputusan Nasabah Memilih Tabungan IB Siaga

Hasil pengujian pengaruh kualitas produk secara simultan
diperoleh hasil berpengaruh antara variabel x terhadap y. Hal ini dapat
dilihat pada tabel ANOVA yaitu nilai f hitung > f tabel (63,300>
3,0718), dengan probabilitas kesalahan model («) yang diuji adalah 0,000
yang berarti probabilitas lebih kecil dari 0,05 maka dapat disimpulkan
bahwa kualitas produk dan promosi penjualan berpengaruh terhadap
keputusan nasabah secara simultan atau bersama-sama.

Variabel kualitas produk (X;) dan promosi penjualan(Xy)
mempengaruhi keputusan nasabah memilih tabungan IB siaga sebesar
55,7% sedangkan sisanya 44,3% dipengaruhi oleh variabel lain di luar

variabel bebas yang digunakan dalam model.
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Semua responden dalam penelitian ini memilih menggunakan
tabungan IB siaga karena kualitas produk tersebut. Dimana tabungan IB
siaga ini memiliki keunggulan dan sesuai dengan kebutuhan nasabah.
kemudahan dalam setiap proses transaksi, bebas administrasi serta adanya
asuransi jiwa dan kecelakaan bagi nasbahnya merupakan beberapa
keunggulan dari produk tabungan IB siaga.

Perjuangan untuk menambah jumlah nasabah harus selalu
diupayakan agar Bank Syariah Bukopin dapat terus bertahan dan
berkembang secara dinamis. Perusahaan juga perlu meningkatkan
pelayanan dan mutu dari produk-produknya agar tujuan perusahaan dalam
meningkatkan jumlah nasabah tercapai.

Bank Syariah Bukopin juga sering mengikuti even-even guna
mempromosikan produk tabungannya untuk menarik nasabah baru.
Adanya promosi penjualan berupa pemberian hadiah bagi nasabah yang
membuka tabungan IB siaga serta program berkah IB siaga berhadiah juga
menjadi salah satu faktor yang mendorong nasabah memilih tabungan IB
siaga.

Bank syariah memang harus lebih kreatif dalam mempromosikan
produknya karena kegiatan promosi ini merupakan bentuk komunikasi
antara bank dengan calon nasabahnya. Dan dalam melakukan promosi
suatu perusahaan perbankan juga harus memperhatikan etika dalam
promosi seperti menyampaikan informasi dengan jujur serta tidak

melakukan penipuan.
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Bank syariah merupakan suatu lembaga yang berperan sebagai
penggerak perekonomian ummat yang tidak hanya fokus untuk mencari
keuntungan semata, namun di sisi lain juga bertujuan untuk membawa
maslahat bagi ummat.

Dalam mencapai tujuannya bank syariah harus selalu
memperhatikan nilai-nila Islami dalam setiap kegiatannya. Selain itu, bank
syariah juga harus memahami apa yang yang dibutuhkan masyarakat yaitu
dengan memberikan pelayanan terbaik serta produk yang bermutu yang
sesuai dengan harapan masyarakat.

Sebagai suatu lembaga yang menjalankan kegiatannya berdasarkan
prinsip syariah, maka produk yang dihasilkan pun harus sesuai dengan
ajaran Islam agar selalu mendapat ridho Allah SWT. Dalam menciptakan
produk, bank syariah harus memperhatikan krtiteria produk yang baik
menurut ajaran Islam. Adapun kriteria produk yang baik menurut
perspektif Islam yaitu: produk yang halal / thoyyib, berguna dan
dibutuhkan, produk yang bernilai tambah tinggi, memiliki manfaat serta
dapat memuaskan masyarakat'.

Menurut perspektif Islam, kegiatan promosi bukanlah sesuatu yang
dilarang. Perusahaan bebas memilih promosi yang yang diinginkan
asalkan tidak menyimpang aturan Islam. Kegiatan promosi harus

dilakukan secara jujur dan terbuka agar tidak merugikan pihak lain.

2 Muhammad, Etika Bisnis Islam..., 101.
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Banyak perusahaan termasuk perbankan yang memberikan hadiah
untuk kegiatan promosi. Promosi dengan menggunakan undian hadiah ini
boleh dilakukan asalkan nasabah tidak dikenai iuran. Bila dalam undian
berhadiah tersebut mengharuskan nasabah untuk membayar iuran, maka

hal itu sangat dilarang karena termasuk dalam kegiatan judi.



BAB VI

PENUTUP

A. Kesimpulan

Berdasarkan analisis data pengujian hipotesis tentang “Pengaruh

kualitas Produk dan Promosi Penjualan Terhadap Keputusan Nasabah

Memilih Tabungan IB Siaga Pada Bank Syariah Bukopin Kantor Cabang

Sidoarjo” maka dapat diambil kesimpulan:

1.

Secara parsial kualitas produk dan promosi penjualan memiliki
pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan nasabah memilih
tabungan IB siaga. Hasil t hitung variabel kualitas produk (X;) sebesar
4,896 dan koefisien reegresi variabel kualitas produk yang
menunjukkan angka positif yaitu sebesar 0,375 dan mempunyai
signifikansi sebesar 0,000 (dibawah 0,05). Hasil t hitung variabel
promosi penjualan (X,) sebesar 2,880 dan koefisien reegresi variabel
promosi penjualan yang menunjukkan angka positif yaitu sebesar
0,313 dan mempunyai signifikansi sebesar 0,005 (dibawah 0,05).

Secara simultan variabel kualitas produk (X;) dan promosi penjualan
(X;) memiliki pengaruh terhadap keputusan nasabah memilih tabungan
IB siaga. Hasil uji F menunjukkan bahwa F hitung >F tabel (63,300
>3,0718) dan memiliki signifikansi sebesar 0,000 (dibawah 0,005)

maka hipotesis diterima.
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3. Dari kedua variabel bebas yang digunakan dalam penelitian, kualitas
produk memiliki pengaruh yang lebih besar terhadap keputusan
nasabah dibandingkan dengan promosi penjualan.

B. Saran

Berdasarkan hasil penelitian

1. Pada penelitian ini penulis hanya menggunakan 2 variabel bebas yaitu
kualitas produk dan promosi penjualan. Pada peneliti berikutnya
diharapkan menambah variabel lain yang dapat memengaruhi
keputusan nasabah memilih tabungan IB siaga.

2. Mengingat faktor kualitas produk merupakan faktor dominan yang
memengaruhi keputusan nasabah memilih tabungan IB siaga, maka
pihak bank harus selalu memperhatikan kualitas produknya agar tetap
sesuai dengan keinginan nasabah sehingga tujuan perusahaan dalam

meningkatkan jumlah nasabah tercapai.
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