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ABSTRAK

Konsumen akan memutuskan menggunakan suatu produk setelah diberi
informasi melalui komunikasi pemasaran. komunikasi pemasaran terdiri dari
periklanan, personal selling, promosi penjualan, dan humas. Penelitian ini
bertuyjuan untuk mengetahui pengaruh promosi terhadap keputusan enggota
menggunakan produk pembiayaan di BMT Bina Sejatera. Variabel yang
digunakan adalah periklanan (X1), personal selling (X2), promosi penjualan (X3),
dan humas (X4) sebagai variabel independent, dan keputusan anggota
menggunakan produk pembiayaan di BMT Bina Sejahtera Lendah (Y) sebagai
variabel dependen. Sampel yang digunakan berjumlah 75 anggota BMT Bina
Sejahtera yang menggunakan produk pembiayaan di BMT Bina Sejahtera. metode
pengambilan sampel dalam penelitian ini adalah random sampling. Penelitian
dilakukan selama 3 bulan yaitu November 2006 - Januari 2007.

Penelitian ini menggunakan metode analisis regresi linear berganda.
" Hipotesis yang diajukan adalah: 1.terdapat pengaruh yang positif dan signifikan -
antara periklanan terhadap keputusan anggota menggunakan produk pembiayaan
di BMT Bina Sejahtera Lendah, 2.terdapat pengaruh yang positif dan signifikan
antara personal selling terhadap keputusan anggota menggunakan produk
pembiayaan di BMT Bina Sejahtera Lendah, 3.terdapat pengaruh yang positif dan
signifikan antara promosi penjualan terhadap keputusan anggota menggunakan
produk pembiayaan di BMT Bina Sejahtera Lendah, 4.terdapat pengaruh yang
positif dan signifikan antara humas terhadap keputusan anggota menggunakan
produk pembiayaan di BMT Bina Sejahtera Lendah, 5.terdapat pengaruh vang
positif dan signifikan secara antara periklanan, personal selling. promosi
penjualan, dan humas terhadap keputusan anggota menggunakan produk
pembiayaan di BMT Bina Sejahtera Lendah.

Hasil penelitian ini bahwa terdapat pengaruh yang posmf dan signifikan
antara periklanan terhadap keputusan anggota menggunakan produk pembiayaan
di BMT Bina Sejahtera Lendah dengan koefisien regresi 0,241, terdapat pengaruh
yang positif dan signifikan antara personal selling terhadap keputusan anggota
menggunakan produk pembiayaan di BMT Bina Sejahtera Lendah. dengan
koefisien regresi 0,336, terdapat pengaruh yang positif dan signifikan antara
promosi penjualan terhadap keputusan anggota menggunakan produk pembiayaan
di BMT Bina Sejahtera Lendah dengan koefisien regresi 0,462, terdapat pengaruh
yang positif dan signifikan antara humas terhadap keputusan anggota
menggunakan produk pembiayaan di BMT Bina Sejahtera Lendah dengan
koefisien regresi 0,322, terdapat pengaruh yang positif dan signifikan antara
periklanan, personal selling, promosi penjualan, dan humas secara simultan
terhadap keputusan anggota menggunakan produk pembiayaan di BMT Bina
Sejahtera Lendah yang ditunjukkan R square sebesar 0,752.



PEDOMAN TRANSLITERASI
Penulisan transliterasi Arab-Latin dalam penyusunan skripsi ini
menggunakan pedoman transliterasi dari Keputusan Bersama Menteri Agama RI
dan Menteri Pendidikan dan Kebudayaan RI Tanggal 10 September No. 158 dan

No. 0543 b/U/1987. Secara garis besar uraiannya adalah sebagai berikut:

A. Konsonan Tunggal

| | Keterangan )
il Alif | Tidak dilambangkan

Ba’ Be

Ta’ Te

Sa’ Es (titik di atas)
Jim Je

Ha Ha (titik di bawah)
Kha Kadan ha

Dal De

Zal Zet (titik di atas)
Ra’ Er

Zai . Zet

Sin Es
Syin Esdan Ye

Sad Es (titik di bawah)
Dad De (titik di bawah)
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Te (titik di bawah)
Zet (titik di bawah)
Koma terbalik (di atas)
Ge
Ef
Qi
Ka
El
Em
En
We
Ha
Hamzah ' ! i Apostrof

Ya A Ye

B. KonSondn Rangkap
Konsonan rangkap yang disebabkan Syaddah ditulis rangkap.
Contoh:  dJ7 ditulis nazzala.
0% ditulis bihinna.
C. Vokal Pendek
Fathah ( ) ditulis a, Kasrah (_._) ditulis i, dan Dammah ( ) ditulis u.
Contoh: 3l ditulis ahmada.
G ditulis rafiga

e ditulis saluba.



D. Vokal Panjang
Bunyi a panjang ditulis a, bunyi I panjang ditulis I dan bunyi u panjang ditulis
u, masing-masing dengan tanda hubung ( - ) di atasnya.
1. Fathah + Alif ditulis a
8 ditulis fala
2. Kasrah + Ya’ mati ditulis i
38 ditulis misaq
3. Dammah + Wawu mati ditulis u
Jsal  ditulis usa/
E. Vokal Rangkap
1. Fathah + Ya’ mati ditulis ai
G ditulis az Zubailf
2. Fathah + Wawu mati ditulis au
dsb  ditulis taug.
F. Ta’ Marbutah di Akhir Kata
Kalau pada kata yang terakhir dengan ta’ marbutah diikuti oleh kata yang
menggunakan kata sandang “al” serta bacaan kedua kata itu terpisah, maka ta’
marbutah itu ditransliterasikan dnegan ha/h.
Contoh : 4iall iy ditulis Raudah al-Jannah.
G. Hamzah
1. Bila terletak di awal kata, maka ditulis berdasarkan bunyi vokal yaﬁg
mengiringinya.

o ditulis inna
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2. Bila terletak di akhir kata, maka ditulis dengan lambang apostrof ( ).
ey ditulis wat’un
3. Bila terletak di tengah kata dan berada setelah vokal hidup, maka ditulis
sesuai dengan bunyi vokalnya.
by ditulis rabd’ib
4. Bila terletak di tengah kata dan dimatikan, maka ditulis dengan lambang
apostrof (*).
osab ditulis 2 ’khuz dna.
H. Kata Sandang Alif + Lam
1. Bila diikuti huruf gamariyah ditulis al.
sl ditulis al-Baqgarah.
2. Bila diikuti huruf syamsiyah, huruf ! diganti dengan huruf syamsiyah
yang bersangkﬁta.n.
eludl  ditulis an-Nisa’
Catatan: yang berkaitan dengan ucapan-ucapan bahasa Persi disesuaikan dengan

yang berlaku di sana seperti: Kazi (qadi).
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MOTTO

Tidak ada satupun makanan yang lebifi baik daripada yang dimakan dari fasil
keringat sendiri (HR, A-Bukfiori)

Dalam Re-tua-annya, dunia tidak mampu lagi menampung sekjan banyaR penghuni,
baik manusia, hewan, tumbuhan, dan mahluk lainnya. tidak ada jalan lain selain
berperang untuk merebutkan satu tempat di dunia ini, dan hanya pemenanglah
yang di beri hak untuR tinggal didunia ini. (penulis)

Takdir tidaR untuk ditunggu, tetapi untuk dikejar dan direbut. Manusia hidup
berdiri diatas Rakinya sendiri-sendiri (Bambang Setyohads)
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BAB I

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Kemajuan umat Islam, khususnya dibidang ekonomi ditandai dengan
berdirinya lembaga keuangan syariah yang tersebar di berbagai belahan dunia. Di
Indonesia perkembangan lembaga keuangan syariah dari tahun ke tahun
menunjukkan grafik yang terus meningkat. Jenis-jenis lembaga keuangan syariah
adalah : 1. Bank Umum seperti BMI, BNI Syariah, BRI Syariah, Bank Mandiri
Syariah dan lain-lain, 2. BPRS yaitu bank yang bertujuan untuk meningkatkan
kesejahteraan ekonomi umat Islam terutama kelompok ekonomi lemah, 3.
Koperasi, seperti Baitul Mal wat Tamwil (BMT).

Banyaknya lembz;ga keuangan syariah menyebabkan tingkat persaingan
yang ketat dan kompetitif di antara lembaga keuangan syariah untuk memperluas
dan mempertahankan pangsa pasar, apalagi jika dihadapkan dengan leﬁbaga-
lembaga perbankan konvensional. Ditambah lagi dengan kebijakan Bank
Indonesia yang menurunkan suku bunga perbankan sebesar 50 basis poin ' pada
tanggal 07 Agustus 2006 yang lalu. Dalam masa krisis moneter seperti saat ini;
pelaku usaha masih mengandalkan pinjaman dari lembaga keuangan dalam
pemenuhan modalnya. Ada banyak alasan seseorang memilih lembaga keuangan,
diantaranya karena alasan kebanggaan, status, keamanan, kesenangan, dan
kenyaman. Tipe tersebut termasuk dalam konsumen emosional. Alasan lain

karena penghematan, dapat dipercaya, harga layak, kualitas dan lain-lain.

! Burhanudin Abdullah, “Akhir 2006, Kredit Tumbuh Lebih Cepat,” Jawa Pos (Rabu, 9
Agustus 2006), him, 14,



Kelompok ini merupakan tipe konsumen rasionalis, yaitu motif-motif yang
dihasilkan oleh proses penalaran logikal.> Untuk itu lembaga keuangan syariah
perlu memperhatikan perilaku konsumen di pasar dalam proses membuat
keputusan.
Keputusan adalah pengakhiran daripada proses pemikiran tentang apa yang
dianggap sebagai “masalah”, sebagai sesuatu yang merupakan penyimpangan
daripada yang dikehendaki, direncanakan, atau dituju, dengan menjatuhkan
pilihan pada salah satu alternative pemecahannya.’
Pada dasarnya nasabah melibatkan diri dalam transaksi pertukaran (menggunakan
produk) untuk mendapatkan manfaat akhir (kenyamanan, kemudahan, keunggulan
dan lain-lain). Mereka membeli produk dan jasa sebagai potensi pemecahan
masalah atas kebutuhan dan keinginan mereka yang tidak terpenuhi.* Dan bila
nasabah memutuskan untuk menggunakan lembaga keuangan tertentu karena
lembaga keuangan itu dianggap mampu menyediakan tawaran manfaat yang lebih
baik dibandingkan apa yang ditawarkan pesaing-pesaingnya.

Proses pengambilan keputusan konsumen terdiri dari lima tahap yaitu :
identifikasi masalah, pencarian informasi, pemilihan alternatif, pembelian,
penilaian pasca pembelian.’ Proses pengambilan keputusan dipicu oleh keinginan

dan kebutuhan yang tidak terpenuhi. Konsumen merasakan perbedaan antara

kondisi ideal dengan aktual pada beberapa dimensi fisik dan sosio-psikologis. Hal

? Winardi, Promosi dan Reklame, (Bandung: Mandar Maju, 1992), him.153.

3 Mr. S. Prajudi Atmosudirdjo, Pengambilan Keputusan, cet. Ke-2 (Jakarta Timur: Ghalia
Indonesia, ttt), him. 45.

* Boyd dkk., Manajemen Pemasaran, alih bahasa Imam Nurmawan, cet. Ke-2 (Jakarta:
Erlangga, 2000), him.120.

3 hid. him. 123,



ini memotivasi konsumen untuk mencari barang atau jasa agar kondisi aktual
mereka semakin mendekati kondisi ideal yang diinginkan. Setelah itu masuk
dalam tahap pencarian informasi. Informasi dicari semaksimal mungkin untuk
meminimalisir akibat-akibat negatif atas produk pilihannya. Memasuki tahap
menentukan pilihan biasanya konsumen akan kesulitan dikarenakan ada
keunggulan tertentu dalam suatu produk tetapi juga ada kelemahan tertentu
didalamnya. Pada akhirnya individu akan menyederhanakan kerja evaluasi dengan
berbagai kriteria-kriteria tertentu. Setelah mengumpulkan informasi tentang
produk, mengevaluasinya, dan memutuskan produk mana yang paling diinginkan,
barulah terjadi keputusan pembelian.® Keputusan pembelian belum menunjukkan
diterimanya produk tersebut oleh konsumen. Diterima atau ditolaknya suatu
produk tergantung pada : 1. Aspirasi atau tingkat harapan, yaitu sejauh mana
produk tersebut bisa memenuhi harapan dan 2. Evaluasi konsumen tentang sejauh
mana produk benar-benar memenuhi harapan.’

Kompleknya masalah pengambilan keputusan membuat setiap perusahaan
atau lembaga keuangan dituntut lebih cerdas dalam mempelajari perilaku
konsumen. Demikian halnya dengan BMT Bina Sejahtera Lendah. BMT Bina
Sejahtera Lendah merupakan salah satu dari lembaga keuangan syariah yang
berada di Desa Ngentakrejo Lendah Kulonprogo. Secara geografis, BMT Bina
Sejahtera terletak di dekat pasar Ngentakrejo dan bersebelahan dengan lembaga

keuaﬂgan mikro lainnya yaitu BUKP (yang mengkhususkan pada program

- ¢ Mahmud Machfoedz, Pengantar Pemasaran Modern, cet ke-1 (Yogyakarta, UPP AMP
YKPN, 2005), hal. 49.

7 Ibid, him. 129.



pembiayaan) serta berjarak kurang lebih 3 Km dari BRI Unit Sidorejo. Secara
historis BMT Bina sejahtera berdiri setelah BUKP dan BRI Unit Sidorejo.
Kondisi dan situasi semacam itu menempatkan posisi BMT Bina Sejahtera
Lendah pada persaingan yang kompetitif. Program pembiayaan merupakan
program yang paling banyak transaksinya. Program pembiayaan yang ada di BMT
Bina Sejahtera Lendah berupa pembiayaan Musyarokah, pembiayaan Murobahah,
pembiayaan /jaroh, pembiayaan Mudharabah, pembiayaan Bai' Bitsaman ‘Ajil.°
Untuk keberhasilan produk-produk tersebut, BMT Bina Sejahtera Lendah harus
mem;ierhatikan program pemasarannya.

Pemasaran merupakan proses dalam masyarakat, dengan mana struktur
permintaan akan barang ekonomis dan jasa-jasa diantisipasi, diluaskan dan
dipenuhi melalui konsepsi, promosi, pertukaran dan distribusi fisik dari barang-
barang dan jasa-jasa tersebut.’

Promosi merupakan salah satu elemen penting dalam bauran pemasaran. Promosi
merupakan kegiatan mempengaruhi individu atau kelompok untuk menerima
(membeli) produk yang dihasilkan suatu organisasi.'® Supaya berjalan optimal
dibutuhkan strategi promosi yang meliputi periklanan, personal selling, promosi
penjualan, dan humas.' masing-masing strategi promosi harus digunakan sccara

efektif, dimana masing-masing elemen diberikan bobot yang tepat dalam seluruh

upaya total.

¥ Wawancara dengan Tri Isni, di Ngentakrejo, tanggal 23 September 2006.

° Steward H. Revolt, dkk, Perencanaan dan Strategi Pemasaran, alih bahasa A. Hasymi
Ali, cet ke-2 (Jakarta : Rineka Cipta, 1996), him. 4.

" ibid., him.104.

" tbid, him.111.



Periklanan lebih cocok digunakan untuk tujuan positioning (berkaitan
dengaﬁ posisi yang diinginkan ada di benak konsumen.'?), Periklanan merupakan
sebuah bentuk komunikasi nonpersonal yang harus diberikan -imbalan
(pembayaran) tentang sebuah organisasi dan atau produknya yang ditransmisi
kepada sebuah audiensi sasaran dengan bantuan sebuah medium massa."
Keuntungan dari penggunaan iklan adalah jangkauannya yang luas, dan biayanya
yang relatif murah. Untuk pembentukan opini publik, informasi-informasi yang
bersifat massal lebih efektif dan efisien. Dengan slogan “Aman, Mudah,
Menguntugkan dan Bebas Riba”'"*, BMT Bina Sejahtera Lendah bermaksud
memberitahukan kepada masyarakat bahwa BMT Bina Sejahtera adalah sebuéh
lembaga keuangan yang dapat memberikan rasa aman dihati anggota atas
investasi yang dilakukannya, memberikan kemudahan dalam proses transaksinya,
menjanjikan keuntungan atas investasi yang dilakukan anggota, dan sistem yang
digunakan adalah sistem bebas riba yang merupakan ciri dari konsep ekonomi
éyariah. Akibat strategi positioning, diharapkan para nasabah akan menggunakan
produk perbankan yang aman, mudah, menguntungkan dan bebas riba akan secara
otomatis tergambar BMT Bina Sejahtera Lendah dalam pikirannya.

Untuk menarik anggota, strategi personal selling lebjh cocok karéné dapat
memberikan feedback dengan segera. Penjualan tatap muka merupakan sebuah

proses, dimana para anggota diberi informasi dan mereka dipersuasi untuk

12 Ari Satriyo Wibowo dkk., Bermain Dengan Persepsi: 36 Kasus Pemasaran Ahli
Indonesia, (Jakarta: PT Elex Media Komputindo, 1996), him. 267.

¥ Winardi, Promosi dan Reklame, (Bandung: Mandar Maju, 1992), him.112.

' Wawancara dengan Tri Isni, di Ngentakrejo, téngga! 23 September 2006.



membeli produk-produk melalui komunikasi secara personal dalam suatu situasi
pertukaran. Strategi ini dapat dilaksanakan dalam bentuk jemput bola, door 10
door, dan lain-lain. Memang dalam penjualan tatap muka dibutuhkan biaya yang
lebih besar jika dibanding periklanan, tetapi hasilnya akan lebih efektif karena
dengan berhadapan langsung dengan calon anggota, upaya komunikasi menjadi
lebih lengkap dan pet‘suasif|s sehingga akan menimbulkan dampak yang lebih
besar pada pelanggan.

Promosi penjualan dapat digunakan ketika ingin meningkatkan pénjualan
dalam jangka pendek. Strategi ini dilaksanakan dalam bentuk kupon berhadiah,
sampgl-sampel, kontes-kontes, potongan biaya, dan lain-lain.'® Hubungan
masyarakat dibutuhkan untuk menjaga hubungan baik suatu lembaga dengan
lingkungannya. Dewasa ini perusahaan atau iembaga harus semakin sadar dalam
kaitannya tanggung jawab sosial. Masyarakat makin menyoroti perusahaan bukan
hanya dalam kaitannya dengan produk-produk dan harga-harga mereka, tetapi
juga perilaku mereka sebagai anggota masyarakat.

Keempat strategi promosi diatas bersifat saling mendukung. Dengan
pelaksanaan bauran promosi yang tepat dan maksimal, BMT Bina Sejahtera
Lendah akan mampu bersaing bahkan bisa meraih kemenangan dalam persaingan.
Karena permasalahan tersebut menarik untuk diteliti, maka penulis memilih judul
Pengaruh Promosi Terhadap Keputusan Anggota Menggunakan Produk

Pembiayaan di BMT Bina Sejahtera Lendah dalam penelitian ini.

' Winardi, Promosi dan Reklame, (Bandung: Mandar Maju, 1992), him.192.

' Jbid, him. 115.



B. Rumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang diatas, maka permasalahan dalam penelitian ini

dirumuskan sebagai berikut :

1. Bagaimana pengaruh periklanan terhadap keputusan anggota
menggunakan produk pembiayaan di BMT Bina Sejahtera Lenciah?.

2. Bagaimana pengaruﬁ per.;;onal selling terhadap kg'pll'tusan anggota
menggunakan produk i)embiéyaan di BMT Bina Sejahtera Lendah?. |

3. Bagaimana péngaruh promosi penjualan terhadap keputusan anggota
menggunakan produk pembiayaan di BMT Bina Sejahtera Lendah?.

4, Bagaimana pengaruh humas terhadap keputusan anggota menggunakan
produk pembiayaan di BMT Bina Sejahtera Lendah?.

5. Bagaimana pengaruh secara simultan pelaksanaan periklanan, personal
selling, promosi penjualan, dan humas terhadap keputusan anggota

menggunakan produk pembiayaan di BMT Bina Sejahtera Lendah?.

C. Tujuan dan Keguanaan Penelitian
1. Tujuan Penelitian
Berdasarkan rumusan masalah diatas maka tujuan yang hendak
dicapai dalam penelitian ini adalah :
a. Untuk menjelaskan bagaimana pengaruh periklanan terhadap keputusan
anggota menggunakan produk pembiayaan di BMT Bina Sejahtera

Lendah.



b. Untuk menjelaskan bagaimana pengaruh personal selling terhadap
keputusan anggota menggunakan produk pembiayaan di BMT Bina
Sejahtera Lendah.

c. Untuk menjelaskan bagaimana pengaruh promosi penjualan terhadap
keputusan anggota menggunakan produk pembiayaan di BMT Bina
Sejahtera Lendah.

d. Untuk menjelaskan bagaimana pengaruh humas terhadap keputusan
anggota menggunakan produk pembiayaan di BMT Bina Sejahtera
Lendah.

e. Untuk menjelaskan bagaimana pengaruh periklanan, personal selling,
promosi penjualan, dan humas terhadap keputusan anggota
menggunakan produk pembiayaan di BMT Bina Sejahtera Lendah.

2. Kegunaan Penelitian

a. Secara ilmiah penelitian ini diharapkan mampu memberikan sumbangan
pemikiran bagi pengembangan ilmu syariah pada umumnya dan
keuangan Islam pada khususnya serta menjadi rujukan penelitian
berikutnya tentang keputusan nasabah menggunakan produk
pembiayaan.

b. Secara praktis penelitian ini diharapkan dapat dijadikan acuan bagi
BMT Bina Sejahtera atau pihak yang terkait didalamnyé dalam

pengambilan kebijakan dalam strategi promosinya.



D. Telaah Pustaka

Sejauh ini pembahasan masalah keputusan nasabah menggunakan produk
pembiayaan dalam bisnis syariah telah banyak dibahas sebagai karya ilmiah.
Untuk mendukung masalah pengaruh promosi terhadap keputusan anggota
menggunakan produk pembiayaan, penyusun berusaha melakukan penelitian
terhadap literatur-literatur yang relevan dengan masalah yang menjadi obyek
penelitian sehingga dapat diketahui posisi penyusun dalam melakukan penelitian.

Penelitian yang berkaitan dengan promosi dan keputusan nasabah
menggunakan produk, antara lain “Pengaruh Promosi Terhadap Volume
Permintaan pada BMT Bina Dhuafa Bringharjo Yogyakarta”. Penelitian ini
bertujuan untuk mengetahui pengaruh biaya promosi yang meliputi biaya
periklanan, biaya publikasi, dan biaya promosi penjualan terhadap volume
permintaan yang berupa simpanan dan pembiayaan. Dari data yang diperoleh di
BMT Bina Dhuafa Bringharjo dapat disimpulkan bahwa biaya promosi yang
meliputi biaya periklanan, biaya publisitas, dan biaya promosi penjualan secara
bersama-sama berpengaruh terhadap volume permintaan yang telah dicapai BMT
Bina Dhuafa Bringharjo dengan F hitung sebesar 3.084 lebih besar dari F tabel
sebesar 2.947 pada taraf signifikansi 5%.!” Dengan demikian penelitian ini
berkisar tentang kecenderungan volume permintaan terhadap produk BMT Bina

Dhuafa Bringharjo dilihat dari anggaran biaya promosi.

'7 Yasir Arafat, “Pengaruh Promosi Terhadap Volume Penjualan pada BMT Bina Dhuafa
Bringharjo Yogyakarta,” Skripsi UIN Sunan Kalijaga Yogyakarta tahun 2005 tidak
dipublikasikan, hlm. 97.
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Studi penelitian lainnya adalah “Faktor-faktor yang Mempengaruhi
Preferensi Nasabah terhadap Produk Simpanan Wadi’ah Yad Ad-Dhomanah di
BMT Rizqi Amanah Prambanan Yogyakarta” penelitian ini bertujuan untuk
mengetahui faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan nasabah daiam memilih
produk Wadi'ah Yad Ad-Dhomanah di BMT Rizqi Amanah prambanan dan
secara garis besar nasabah BMT Rizqi Amanah Prambanan yang terpilih menjadi
responden mengatakan bahwa mereka menggunakan produk simpanan Wadi'ah
Ad-Dhomanah dipengaruhi oleh faktor-faktor promosi, bonus, keagamaan, dan
kualitas pelayanan. Dari faktor promosi dan bonus sendiri dihasilkan prosentase
masing-masing 32,5% dan 41,1%,'® artinya bahwa nasabah mengetahui adanya
produk simpanan Wadi 'ah Ad-Dhomanah salah satunya dari promosi dan nasabah
menggunakan produk tersebut karena tertarik dengan bonus.

Penelitian lainnya adalah yang berjudul “Kontribusi Promosi dan Kualitas
Pelayanan terhadap Keputusan Konsumen menggunakan Jasa Gadai di Peium
Pegadaian Cabang Gejayan Yogyakarta”. Penelitian ini bertujuan untuk
mengetahui besar kontribusi promosi dan kualitas, baik secara parsial maupun
bersama-sama terhadap keputusan konsumen menggunakan produk jasa
pegadaian, Dari perhitungan yang dilakukan diperoleh dapat disimpulkan bahwa
terdapat kontribusi antara promosi terhadap keputusan konsumen sebesar 11,7%.

Hasil analisis regresi satu prediktor diperoleh korelasi sebesar 0.377 dan t hitung

18 Asilah Indah Susanti, “Fakto-faktor yang Mempengaruhi Preferensi Nasabah terhadap
Produk Simpanan Wadi'ah Yad Ad-Dhomanah di BMT Rizqi Amanah Prambanan Yogyakarta,”
Skripsi UIN Sunan Kalijaga Yogyakarta tahun 2005 tidak dipublikasikan, him. 92.
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lebih besar dari t tabel yaitu sebesar 4.027.Hal ini membuktikan bahwa semakin
baik promosi semakin tinggi pula keputusan konsumen menggunakan jasa gadai.'’

Penelitian lain yang hampir sama dengan tema penelitian ini namun berbeda
obyek penelitiannya adalah “Efektifitas Promosi Asuransi PT Asuransi Jiwa
Central Asia Raya Cabang Kudus”. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui
efektifitas kegiatan promosi asuransi yang dilakukan oleh PT Asuransi Jiwa
Central Asia Raya Cabang Kudus. Dari sampel 50 orang yang diambil
menyatakan bahwa kenaikan biaya periklanan, promosi penjualan, publisitas, dan
personal sellling akan menaikkan pula volume penjualan produk asuransi,
sebaliknya penurunan biaya promosi, promosi penjualan, publisitas, dan personal
selling maka penjualan produk asuransi akan mengalami penurunan.”’ Sedangkan
dari analisis tiap variabel diperoleh bahwa : responden menyatal‘(an promosi
periklanan yang diterapkan pada PT Asuransi Jiwa Central Asia Raya Cabang
Kudus sangat efektif sebesar 72%, promosi penjualan yang dilakukan juga efektif
yaitu ‘sebesar 58%, publisitas yang dilakukan sangat efektif sebesar 52%, dan
prsonal selling yang diterapkan juga efektif yaitu sebesar 54%.

Penelitian lainnya adalah “Analisis Efektifitas Kegiatan Promosi untuk
Meningkatkan Volume Tabungar; pada Bank BPD DIY Cabang Utama
Yogyakarta tahun 1996-2000”. Penelitian ini bertujuan untuk 1. Mengetahui

tingkat pencapaian volume tabungan pada Bank BPD DIY cabang Utama

' Puji Mumi Rahayu, “Kontribusi Promosi dan Kualitas Pelayanan Terhadap Keputusan
Konsumen menggunakan Produk Jasa Gadai di Perum Pegadaian Cabang Gejayan Yogyakarta,”
Skripsi UNY tahun 2004 tidak dipublikasikan, him. 82.

2 QOlan Setiawan, “Efektivitas Promosi Asuransi PT Asuransi Jiwa Sentral Asia Raya
Cabang Kudus,” Skripsi UNY tahun 2005 tidak dipublikasikan, him. 99-100.
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Yogyakarta, dan 2. Mengetahui efektivitas kegiatan promosi yang telah dicapai
pada Bank BPD DIY Cabang Utama Yogyakarta. Dari sampel 50 nasabah utama
mengatakan bahwa : perilanan yang dilakuakan pada Bank BPD DIY Cabang
Utama Yogyakarta sangat efektif yaitu sebesar 72%, bentuk promosi penjualan
yang diterapkan efektif sebesar 58%, bentuk publisitas yang diterapkan sangat
efektif sebesar 52%, bentuk personal selling yang diterapkan efektif sebesar 54%.
Sedangkan dari analisis korelasi antara periklanan, promosi penjualan, publisitas,
dan personal selling terhadap volume tabungan adalah ry, = 0.833, ryy= 0.831 1=
0.814  r. = 0.826 yang semuanya positif dan signifikan pada taraf signifikansi
5%. Itu artinya ada korelasi antara variabel periklanan, promosi penjualan,
publisitas, dan personal selling dengan volume tabungan.?'

Hasil telaah pustaka terhadap penelitian-penelitian diatas, hanya sedikit
atau sebagian saja yang menjadi bahasan penulis, sedangkan penelitin yang
berkaitan dengan pengaruh promosi terhadap keputusan anggota menggunakan
produk pembiayaan di BMT belum ada dan pada skripsi inilah penelitian ini
difokuskan.

E. Kerangka Teori

Situasi ekonomi yang relatif belum stabil seperti sckarang ini
menyebabkan sebagian besar masyarakat masih mengandalkan pembiayaan dari
lembaga keuangan dalam usaha memenuhi kebutuhan modalnya. Peluang itu

harus dapat dibaca dan dimanfaatkan oleh Lembaga Keuangan BMT Bina

2 Eni Lestari, “Analisis Efektivitas Kegiatan Promosi untuk Meningkatkan Volume
Tabungan pada Bank BPD DIY Cabang Utama Yogyakarta tahun 1996-2000,” Skripsi UNY tahun
2002 tidak dipublikasikan, hlm. 97-98,
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Sejahtera Lendah dengan membuat strategi promosi yang diantaranya terdiri dari
periklanan, personal selling, promosi penjualan, dan humas secara efektif dan
efisien. |

Konsumen memutuskan menggunakan produk setelah melewati beberapa
proses yaitu menganalisa atau pengenalan kebutuhan dan keinginan, péncafian
informasi, penilaian dan seleksi terhadap alternatif pembelian, keputusan untuk
membeli, dan perilaku sesudah membeli?2, Promosi mempunyai peranan penting
dalam mengarahkan proses-proses pengambilan keputusan tersebut kearah yang
diinginkan lembaga keuangan. Demikian halnya dengan BMT Bina Sejahtera,
dengan pengelolaan strategi promosi yang efektif dan efisien akan mampu
mengarahkan perilaku anggotanya untuk memutuskan menggunakan produk
pembiayaan di BMT Bina Sejahtera.

BMT Bina Sejahtera, dalam usianya yang masih relatif muda perlu
membuat positioning, yaitu brand image atau persepsi tentang BMT Bina
Sejahtera yang ingin ditanamkan di benak anggota. Hal itu dapat dilakukan
dengan memanfaatkan media periklanan. Periklanan adalah segala bentuk
penyajian non-personal dan promosi ide, barang, atau jasa oleh suatu sponsor
tertentu yang memerlukan pembayaran.”> Periklanan mempunyai sasaran yang

luas sehingga cocok untuk membentuk sebuah persepsi umum yang positif

22 Basu Swasta dan Hani Handoko, Manajemen Pemasaran Analtsa Perilaku Konsumen,
cet ke-3 (Yogyakarta: BPFE, 2000), hlm. 106.

» Pphilip Kotler, Manajemen Pemasaran ; Analisis, Perencanaan, Implementasi, dan
control, alih bahasa Hendra Teguh dan Ronny A. Rusli, jilid ke-2 (Jakarta: Prenhallindo, 1997),
hlm. 235.
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tentang BMT Bina Sejahtera sehingga akan di feedback oleh anggota dalam wujud
menggunakan produk pembiayaan yang ditawarkan. |

Posisioning hanya menggambarkan BMT Bina Sejahtera secara global
yang dalam beberapa hal kurang cepat dalam memberikan feedback, sciﬁngga
diperlukan usaha penjelasan yang lebih spesifik dan persuasi untuk
memaksimalkan usaha Promosional Mix, yaitu dengan strategi personal selling.
Personal selling merupakan sebuah proses, dimana para pelanggan di beri
informasi dan mereka dipersuasi untuk membeli produk-produk melalui
komunikasi secara personal dalam suatu situasi pertukaran.’* Dengan bertemu
langsﬁng akan lebih bisa memperjelas, mempersuasi, atau bahkan mengubah
keputusan pelanggan dari tidak menggunakan menjadi memutuskan untuk
menggunakan produk yang ditawarkan. Personal selling mempunyai kelebihan
dalam hal kecepatannya menghasilkan feedback.

Periklanan dan personal selling merupakan bagian terpenting dalam usaha
memperoleh dan atau mempertahankan anggota, namun dibutuhkan juga strategi-
strategi tambahan untuk mendukung keduanya. Strategi yang dapat digunakan
antara lain promosi penjualan dan humas. Promosi penjualan adalah intensif
jangkz.i-pendek untuk meningkatkan pembelian atau penjualan suatu produk atau
jasa.?> Pelanggan akan lebih terdorong untuk menggunakan suatu produk yang
disertai dengan insentif daripada produk yang tidak disertai intensif. Promosi

penjualan digunakan untuk memenuhi tujuan jangka pendek BMT Bina Sejahtera.

“Winardi, Promosi dan Reklame, (Bandung: Mandar Maju, 1992), him.114.

» Pphilip Kotler dan Gary Armstrong, Dasar-Dasar Pemasaran,alih bahasa W.
Bakowatun, jilid ke-2 (Jakarta: Intermedia Jakarta, 1991), him. 159.
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Sedangkan humas adalah membangun hubungan yang baik dengan berbagai
publik perusahaan dengan memperoleh/menghasilkan publiéitas yang
menyenangkan, menumbuh-kambangkan suatu “citra perusahaan” yang baik, dan
menangani atau melenyapkan desas-desus, ceritera, dan peristiwa-peristiwa yang
tidak menyenangkan.”® Humas digunakan untuk menjaga hubungan baik dengan
anggota maupun anggota potensial. Anggota atau anggota potensial akan lebih
bersimpati dan lebih suka untuk menggunakan produk-produk dari lembaga
keuangan yang memperhatikan keadaan anggota maupun anggota potensialnya
daripada lembaga keuangan lain yang kurang memperhatikan keadaan anggota
maupun anggota potensialnya.

. Periklan, personal selling, promosi penjualan, dan humas merupakan
bauran strategi promosi yang sebaiknya dijalankan bersama-sama sesuai
proporsinya. Jadi dalam setiap kegiatan promosional sebaiknya direncanakan,
diimplementasi, dikoordinasi dan diawasi dengan tepat, sesuai dengan kondisi
yang berlaku. Apabila hal itu dapat dilakukan maka tujuan BMT Bina Sejahtera
untuk mendapat anggota semaksimal mungkin akan tercapai. Dengan
mendasarkan pada deskripsi teoritik diatas maka dapat disusun kerangka berfikir

sebagai berikut :

% Ibid, hlm.172-173.
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"

X2
— A"
¢ V, : Y
Lyl X3 [TV,

]

X; = Periklanan , V,=Pengaruh X, terhadap Y

X, = Personal Selling V.= Pengaruh X, terhadap Y

X3 = Promosi Penjualan V3= Pengaruh Xj terhadap Y

X4 = Humas V4= Pengaruh X, terhadap Y

Y = Keputusan Nasabah Vs= Pengaruh X, X, X3 dan X, sccara

bersama-sama terhadap Y
GamBar 1.1 Diagram pengaruh antara variabel independen X, X, X3, dan X,
terhadap variabel dependen Y (paradigma ganda dengan empat veriabel
independen)
F. Hipotesis

1. Terdapat pengaruh yang positif dan signifikan antara pelaksanaan periklanan
terhadap keputusan anggota menggunakan produk pembiayaan di BMT
Bina Sejahtera Lendah.

2. Terdapat pengaruh yang positif dan signifikan antara pelaksanaan personal
selling terhadap keputusan anggota menggunakan produk pembiayaan di
BMT Bina Sejahtera Lendah.

3. Terdapat pengaruh yang positif dan signifikan antara pelaksaﬁaan promosi

~ penjualan terhadap keputusan anggota menggunakan produk pembiayaan di

BMT Bina Sejahtera Lendah.
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4. Terdapat pengaruh yang positif dan signifikan antara pelaksanaan humas
terhadap keputusan anggota menggunakan produk pembiayaan di BMT
Bina Sejahtera Lendah.

5. Terdapat pengaruh yang positif dan signifikan antara pelaksanaan periklanan,
personal selling, promosi penjualan, dan humas terhadap keputusan anggota

menggunakan produk pembiayaan di BMT Bina Sejahtera Lendah.

G. Metode Penelitian
1. Jenis Penelitian
Penelitian ini termasuk kategori penelitian lapangan, karena data
diperoleh dari hasil pengamatan langsung kepada anggota BMT Bina
Sejahtera Lendah Kulonprogo. |
2. Sifat Penelitian
Penelitian ini bersifat deskriptif-analitik, yaitu menggambarkan dan
menjelaskan veriabel-variabel independen seperti periklanan, penjualan tatap
muka, promosi penjualan, dan humas, dan pengaruhnya terhadap variabel
dependen yakni keputusan anggota.
3. Tehnik Pengambilam Sampel
Populasi adalah keseluruhan subyek peneli’tian.27 Dalam penelitian ini
yang menjadi populasi adalah seluruh anggota BMT Bina Sejahtera Lendah
Kulonprogo yang menggunakan produk pembiayaan. Metode pengambilan

sampel yang digunakan adalah Random Sampling, yaitu pengambilan sampel

27 Suharsimi Arikunto, Prosedur Penelitian Suatu Pendekatan praktek (Jakarta: Rineka
Cipta, 2002), him. 108.
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secara random atau tanpa pandang bulu.”® Penelitian ini mengambil sampel
dari populasi yaitu anggota BMT Bina Sejahtera Lendah yang menggunakan
produk pembiayaan yang diambil secara random sehingga diperoleh sampel
yang representatif.

Pengambilan sampel dalam penelitian ini mengikuti aturan sebagai
t;erikut : apabila subyek penelitian lebih kecil dari 100 maka sebaiknya
diambil semua dan apabila subyek penelitian lebih besar dari 100 maka dapat
diambil antara 10% sampai 15% atau 20% sampai 25 % atau lebih.”’ Hal ini
mengingat terbatasnya waktu, tenaga, dan dana. Data yang diperoleh pada
BMT Bina Sejahtera, jumlah anggota yang menggunakan produk
pembiayaan adalah 750 orang anggota.’’ Jadi besarnya sampel dalam
penelitian ini adalah 10% dari 750 anggota atau 75 anggota yang
menggunakan produk pembiayaan.

. Tehnik Pengumpulan Data
a. Wawancara
Metode wawancara adalah suatu cara untuk mengumpulkan data
dengan mengajukan berbagai pertanyaan secara langsung kepada

31

responden.”” Wawancara dilakukan dengan mengambil responden dari

masyarakat yang menjadi anggota di BMT Bina Sejahtera Lendah yaitu

" 2 Sutrisno Hadi, Metodologi Research (Yogyakarta: Andi, 2003). Him. 75.
? Sugiyono, Metode Penelitian Bisnis (Bandung: CV Alfabeta, 2003), him. 74.
30 wawancara dengan Tri Isni, di Ngentakrejo, tanggal 23 September 2006.

> Masti Singarimbun, Meiode Penelitian, him. 192.
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anggota yang menggunakan produk pembiayaan dan para pengelola BMT
sebagai salah satu pendukung dalam memperkuat validitas data yang
sangat dibutuhkan.
b. Dokumentasi
Yaitu mencari data mengenai hal-hal atau variabel yang berupa
 catatan, transkip, buku, surat kabar, majalah, prasasti, notulen rapat,
lengger, agenda, dan sebagainya.*? Tehnik ini digunakan untuk mencari
data tentang gambaran umum BMT Bina Sejahtera Lendah.
c. Kuesioner
Yaitu daftar pertanyaan yang didistribusikan kepada responden untuk
diisi sehingga hasil isian dari responden merupakan tanggapan dan
jawaban atas berbagai pertanyaan yang diajukan dalam arti laporan tentang
pribadinya atau hal-hal yang responden ketahui.*®> Dan angket itulah yang
_ digunakan peneliti untuk memperoleh data tentang tanggapan konsumen
terhadap promosi yang terdiri dari iklan, personal selling, promosi
penjualan, dan humas serta keputusan anggota menggunakan produk
pembiayaan.
5. Variabel-variabel Pokok
Terdapat empat variabel independen dan satu variabel dependen.

Variabel independen terdiri dari periklanan, personal selling, promosi

32 Suharsimi Arikunto, Prosedur Penelitian Suatu Pendekatan praktek (Jakarta: Rineka
Cipta, 2002), him. 206.

3 Quharsimi Arikunto, Prosedur Penelitian, him.140.
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penjualan, dan humas, sedangkan satu variabel dependen yaitu keputusan
anggota menggunakan produk pembiayaan di BMT Bina Sejahtera Lendah.
6. Definisi Operasional
Definisi operasional masing-masing variabel tersebut adalah :

a. Periklanan (X1) adalah kegiatan penyampaian informasi tentang BMT

Bina Sejahtera kepada anggota melalui media massa, baik cetak maupun
- elektronik,

b. Personal selling (X2) adalah upaya total BMT Bina Sejahtera untuk
membantu anggota atau anggota potensial memecahkan problem-problem
yang dihadapi dengan tujuan untuk mengarahkan kepada keputusan
menggunakan produk pembiayaan di BMT Bina Sejahtera.

c. Promosi penjualan (X3) adalah insentif jangka pendek yang diadakan
BMT Bina Sejahtera untuk meningkatkan keputusan anggota
menggunakan produk pembiayaan.

d.” Humas (X4) adalah upaya-upaya yang dilakukan BMT Bina Sejahtera
untuk membangun hubungan baik dengan anggota maupun anggota
potensial sehingga memperoleh publisitas yang menyenangkan, citra BMT
Bina Sejahtera yang baik, dan untuk menangani atau menghilangkan
desas-desus, ceritera, dan peristiwa-peristiwa yang tidak menyenangkan.

e. Keputusan menggunakan Produk Pembiayaan (Y) adalah perilaku
seseorang untuk menggunakan produk pembiayaan yang telah diyakini

akan memuaskan dirinya.



7. Instrumen Penelitian
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Instrumen penelitian atau alat ukur yang dipakai dalam penelitian ini

berupa angket yang memuat butir-butir pertanyaan. Penyusunan angket

tersebut didasarkan pada kontruksi teoritik yang telah disusun sebelumnya.

Atas dasar teori tersebut dikembangkan kedalam indikator-indikator dan

selanjutnya dijabarkan kedalam butir-butir pertanyaan.

a. Membuat item-item soal

Pengembangan kuesioner didahului dengan penyusunan Kkisi-kisi

angket. Kisi-kisi instrumen masing-masing variabel penelitian

dikembangkan dari teori tentang periklanan, personal selling, promosi

penjualan, humas, dan keputusan anggota yang dapat dilihat dalam tabel

berikut ini :

Variabel Indikator Nomor Jml.
Butir Soal | Btr
Iklan a. Media 2 2
b. Kejelasan informasi . 3,4,5 3
Personal Selling a. Pertemuan tatap muka. 5,6,7 3
b. Waktu 8 1
c. Penampilan P 1
Promosi Penjualan | a. Biaya administrasi dan bagi
hasil 11,12 2
b. Bonus 13,14,15 3
Humas a. Publikasi 16,17,18 3
b. Media identitas 19,20 p.
Keputusan a. Pencarian informasi 21,22 2
Menggunakan b. Evaluasi alternatif 23 1
Produk d. Keputusan menggunakan
Pembiayaan produk 24,25 P)

Tabel 1.1 Kisi-Kisi Instrumen Penelitian
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b. Penetapan Skor
Dalam menetapkan skor yang diberikan pada tiap-tiap butir
instrument menggunakan skala [likerf, yaitu butir instrumen yang
berbentuk pernyataan positif, pemberian terhadap masing-masing butir
adalah skor 4 untuk jawaban sangat setuju, skor 3 untuk jawaban setuju,
skor 2 untuk jawaban tidak setuju, dan skor 1 untuk jawaban sangat tidak
setuju. Untuk butir instrumen yang berbentuk pernyataan positif,
pemberian terhadap masing-masing butir adalah skor 1 untuk jawaban
" sangat setuju, skor 2 untuk jawaban setuju, skor 3 untuk jawaban tidak
setuju, dan skor 4 untuk jawaban sangat tidak setuju.
¢. Penyuntingan
Penyuntingan terhadap instrumen penelitian dilakukan dengan cara
melengkapi instrumen dengan petunjuk mengerjakan dan kata pengéntar.
8. Uji Coba Instrumen
Setelah instrumen disusun, selanjutnya diuji cobakan untuk mengetahui
validitas dan reliabilitas
a. Uji Validitas Instrumen
Validitas adalah suatu ukuran yang menunjukkan tingkat-tingkat
kevalitan atau kesahihan suatu instrument.> Uji validitas dalam penelitian

ini menggunakan rumus korelasi Product Moment sebagai berikut® :

34 Suharsimi Arikunto, Prosedur Penelitian Suatu Pendekatan prakiek (Jakarta: Rineka
Cipta, 2002), him. 144

3 Ibid, him. 126.
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NEXY-(ZX)XZY)
JVEx —Cx vsr-Er)]

dimana :

rxy = Koefisien Korelasi

X = Jumlah Skor Butir

Y = Jumlah Skor Total

N = Jumlah subyek yang diukur (Sutrisno Hadi, 1991 : 14)

rxy

Syarat minimum untuk memenuhi validitas adalah kalau rhjyng = 0,3.
36 Perhitungan uji validitas dalam penelitian ini menggunakan bantuan
komputasi program SPSS versi 10.
b. Uji Reliabilitas
Reliabilitas menunjuk pada satu pengertian bahwa sesuatu instrumen
cukup dapat dipercaya‘ untuk digunakan sebagai alat pengumpul data
karena instrumen tersebut sudah baik.>’ Uji reliabilitas dalam penelitian ini

menggunakan rumus Alpha sebagai berikut’® :

2 2
azz(l_Sl ~S2

)
Keterangan :

o = tingkat reliabilitas yang dicari

S> = varians dari skor belahan pertama
S;> = varians dari skor belahan kedua
S,. = varians dari skor keseluruhan

3 Gunawan Sudarmanto, Anralisis Regresi Ganda dengan SPSS, cet ke-1(Yogyakarta:
Graha llmu, 2005), him.79.

37 Suharsimi Arikunto, Prosedur Penelitian Suatu Pendekatan praktek (Jakarta: Rineka
Cipta, 2002), him. 154. '

% Gunawan Sudarmanto, Analisis Regresi Ganda dengan SPSS, cet ke-l(Yogyakana:
Graha limu, 2005), him. 90.
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Syarat minimum untuk memenuhi validitas adalah kalau Thitung =
0,3.%° Perhitungan uji validitas dalam penelitian ini menggunakan bantuan
komputasi program SPSS versi 10.

9, Tehnik Analisis Data
Data yang dikumpulkan dari penelitian akan dianalisis dengan
menggunakan:
a. Analisis Kualitatif

Adalah cara menganalisis data tanpa mempergunakan perhitungan
angka melainkan mempergunakan sumber informasi yang relevan untuk
memperlengkap data yang penyusun inginkan.

b. Analisis Kuantita_tif

Analisis kuantitatif digunakan untuk menganalisis pengaruh antara
variabel-variabel independen yang terdiri dari iklan (X;), personal selling
(X2), promosi penjualan (X3), dan humas (X4) terhadap variabel dependen
keputusan anggota menggunakan produk pembiayaan di BMT Bina
Sejahtera (Y).

1. Uji Asumsi Klasik
Beberapa hal yang perlu diperhatikan dalam penggunaan analisis
regresi berganda adalah perlunya melakukan uji asumsi klasik atau uji

persyaratan analisis regresi berganda sehingga persamaan garis regresi

% Ibid, him. 99.
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yang diperoleh benar-benar dapat digunakan untuk memprediksi
variabel dependen atau kriterium.*® Uji asumsi klasik itu antara lain :
a. Uji Asumsi Normalitas

Uji Asumsi Normalitas digunakan untuk menguji apakah
dalam sebuah model regresi, variabel dependen, variabel
independen atau keduanya mempunyai distribusi normal ataukah
tidak.*! Model regresi yang baik adalah distribusi data normal atau
mendekati normal.

Untuk mengujinya digunakan pengujian Kolmogorov Smirnov
Goodness of Fit Test terhadap masing-masing variabel. Dikatakan
memiliki distribusi normal jika nilai Asymp. Sig.(2-tailed) > dari
tingkat alpha yang ditentukan (dalam penelitian ini ditentukan
0,05).> Fungsi pengujian suatu data dikategorikan sebagai
distribusi normal/tidak adalah sebagai alat membuat kesimpulan
populasi berdasarkan data sampel. Perhitungan uji normalitas
dalam penelitian ini menggunakan bantuan komputasi program

SPSS versi 10.

 1bid, him. 5.

' Singgih Santoso, Menggunakan SPSS untuk Statistik Parametrik, seri solusi bisnis
berbasis TI (Jakarta: PT Elex Media Komputindo, 2006), PC CD-ROM EMK 121061639.

2 Gunawan Sudarmanto, Analisis Regresi Ganda dengan SPSS, cet ke-1 (Yogyakarta:
Graha limu, 2005), him. 108.
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b. Uji Linearitas
Uji linearitas dimaksudkan untuk membuktikaﬁ apakah model
garis linear yang ditetapkan benar-benar sesuai dengan keadaannya
atau tidak.” Pengujian ini dilakukan agar hasil analisis yang
diperoleh dapat dipetanggungjawabkan. Pengujian linéaritas dalam
penelitian ini menggunakan pendekatan atau analisis tabel Anova.
Untuk menyatakan apakah garis tegresi tersebut linear atau
non-linear digunakan nilai signifikansi, jika nilai signifikansi dari
Deviation from Linearity > 0,05 (nilai alpha yang ditetapkan) maka
dapat disimpulkan bahwa model regresi berbentuk linear dan
sebaliknya jika nilai signifikansi dari Deviation from Lineari;ry <
0,05 (nilai alpha yang ditetapkan) maka dapat disimpulkan bahwa
model regresi berbentuk non-linear.* Perhitungan uji linearitas
dalam penelitian ini menggunakan bantuan komputasi program
SPSS versil0.
¢. Uji Multikolinearitas
Uji asumsi multikolinearitas digunakan untuk membuktikan
atau menguji ada tidaknya hubungan yang linear antara variabel

bebas (independen) satu dengan variabel bebas (independen) yang

) Ibid, him. 125.

4 Ibid, him. 135.
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lainnya.”  Pengujian multikolinearitas  dilakukan dengan
memanfaatkan statistik korelasi product moment dari pearson.

Untuk menyatakan apakah dalam model regresi terdapat
multikolinearitas atau tidak adalah dengan menggunakan koefisien
signifikansi. Apabila koefisien signifikansi > 0,05 (nilai alpha yang
ditetapkan), maka dapat dinyatakan tidak terjadi multikolinearitas
diantara variabel independent, dan jika koefisien signifikansi <
0,05 maka terjadi multikolinearitas di antara variabel
independennya.”® Perhitungan uji multikolinearitas  dalam
penelitian ini menggunakan bantuan komputasi program SPSS
versi 10.

d. Uji Heteroskedastisitas

Pengujian ini dilakukan untuk mengetahui apakah dalam
model regresi terjadi ketidaksamaan varians dari residual dari satu
pengamatan ke pengamatan yang lain.*’ Jika varians dari satu
pengamatan ke pengamatan lain tetap, maka | disebut
homokedastisitas dan  jika varians berbeda  disebut
heterokedastisitas.

Untuk mendeteksi adanya heterokedastisitas adalah dengan

rank korelasi dari spearman. Apabila koefisien signifikansi (nilai

45 Ibid, hlm. 136.
% Ibid, him. 140.

47 Singgih Santoso, Menggunakan SPSS untuk Statistik Parametrik,seri solusi bisnis
berbasis T! (Jakarta: PT Elex Media Komputindo, 2006), PC CD-ROM EMK 121061639

L
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probabilitas) > 0,05 (nilai alpha yang ditetapkan) maka dapat
dinyatakan tidak terjadi heteroskedastisitas diantara data
pengamatan dan apabila koefisien signifikansi (nilai probabilitas)
< 0,05 (nilai alpha yang ditetapkan) maka dapat dinyatakan terjadi
heteroskedastisitas diantara data pengamatan.*® Perhitungan uji
heterokedastisitas dalam penelitian ini menggunakan bantuan
komputasi program SPSS versil0.
e. Uji Autokorelasi

Autokorelasi adalah adanya korelasi antara variabel itu
sendiri, pada pengamatan yang berbeda waktu atau individu.*® Uji
autokorelasi digunakan untuk mengetahui apakah terjadi korelasi
diantara data pengamatan atau tidak.>® Ada tidaknya autokorelasi
dalam penelitian ini dideteksi dengan menggunakan uji Durbin-
Watson. Disimpulkan tidak terjadi autikorelasi apabila nilai
statistik Durbin-Watson mendekati angka 2, jika sebaliknya maka
dinyatakan terdapat autokorelasi.

Ada tidaknya autokorelasi dalam penelitian ini di deteksi
dengan menggunakan uji Durbin-Watson. Apabila nilai statistik

Durbin-Watson mendekati angka 2 maka dapat dinyatakan bahwa

8 Gunawan Sudarmanto, Analisis Regresi Ganda dengan SPSS, cet ke-1(Yogyakarta:
Graha llmu, 2005), him. 157,

. ® Nachrowi Djalal dan Hardius Usman, Penggunaan Tehnik Ekonometri, (Jakarta: PT
Raja Grafindo Persada, 2005), him. 135.

%0 Gunawan Sudarmanto, Analisis Regresi Ganda dengan SPSS, cet ke-1 (Yogyakarta:
Graha Ilmu, 2005), him. 142-143,
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data pengamatan tersebut tidak memiliki autokorelasi dan jika
sebaliknya maka dinyatakan terjadi autokorelasi.”’ Perhitungan uji
autokorelasi dalam penelitian ini menggunakan bantuan komputasi
program SPSS versi 10.
. 2. Uji Hipotesis
Uji hipotesis dilakukan dengan menggunakan analisis regresi linear
berganda. Analisis regresi linear berganda pada dasarnya adalah studi
mengenai ketergantungan satu variabel dependen (terikat) dengan satu
atau lebih variabel independent (variabel bebas), dengan tujuan untuk
mengestimasi dan atau memprediksi rata-rata populasi/nilai variabel
dependen berdasarkan nilai variabel independen yang diketahui.”
a. Persamaan Garis Regresi Berganda I
Adapun persamaan garis regresi linear berganda di rumuskan
sebagai berikut e

Y=a+bX;+bXs+ b3 X3+ bsXy4

Dimana :

Y = \Variabel dependen, yaitu keputusan anggota
menggunakan produk pembiayaan

a = Konstanta

b; = Konstanta variabel independen yaitu iklan

X = Variabel independen yaitu iklan
b, = Konstanta variabel independen yaitu personal selling

" 3! Rietveld dan Sunaryanto sebagaimana dikutip Gunawan Sudarmanto, Analisis Regresi
Ganda dengan SPSS, cet ke-1 (Yogyakarta: Graha llmu, 2005), hlm. 143.

2 Mudrajat Kuncoro, Metode Kuantitatif, "Teori dan Aplikasi untuk Bisnis dan
Ekonomi”. (Yogyakarta: UPP AMP YKPN, 2001), him.92.

53 Sugiyono, Statistika untuk Penelitian, cet ke-9 (Bandung: Alfabeta, 2006), him. 251.
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X, = Variabel independen yaitu personal selling
bs = Konstanta variabel independen yaitu promosi
penjualan

X3 = Variabel independen yaitu promosi penjualan
bs = Konstanta variabel independen yaitu humas
X4 = Variabel independen yaitu humas
b. Pengujian Hipotesis
Pengujian hipotesis didasarkan pada analisis regresi linear
berganda. Dalam pengujian ini disertakan uji signifikansi yang
terdiri dari uji t, uji F atau uji Anova, dan koefisien determinasi
(R. Uji t digunakan untuk menguji signifikansi konstanta dan
variabel independen®, dengan menentukan hipotesis sebagai
berikut :
Ho : Koefisien regresi tidak signifikan
Ha : Koefisien regresi signifikan
Pengambilan keputusan **:
1. Jika p value < dari 5% maka Ho ditolak dan Ha diterima
Jika p value > dari 5% maka Ho diterima dan Ha ditolak.
2. Jika t hitung < t tabel, maka Ho diterima

Jika t hitung > t tabel, maka Ho ditolak

%% Jonathan Sarwono, Teori dan Praktik Pemasaran dengan SPSS, (Yogyakarta; ANDI,
2005), him.85.

% Singgih Santoso, SPSS versi 10, “Mengolah Data Statistik secara Profesional”,
(Jakarta: PT Elex Media Komputindo, 2001), him.336.
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Uji Anova menunjukkan besarnya angka probabilitas pada
perhitungan Anova yang akan digunakan untuk uji kelayakan
model regresi.’® Hipotesis yang digunakan adalah :

Ho : Tidak terdapat pengaruh variabel independen X; X; Xj
dan X4 secara signifikan dan positif terhadap variabel
dependen Y

Ha : terdapat pengaruh variabel independen X; X; X; dan X4
secara signifikan dan positif terhadap variabel dependen Y
Pengambilan keputusan :

Menerima Ho dan menolak Ha jika F hitung < F tabel.
Menolak Ho dan menerima Ha jika F hitung >= F tabel.’’

Koefisien determinasi (R?) digunakan untuk mengukur
ketepatan/kecocokan garis regresi yang dibuat dari hasil pendugaan
terhadap sekelompok data hasil observasi dan untuk mengukur
besar proporsi (persentase) dari jumlah ragam Y yang diterangkan

oleh model regresi atau untuk mengukur besar sumbangan dari

peubah penjelas X terhadap ragam peubah respon Y.%

% jonathan Sarwono, Teori dan Praktik Pemasaran dengan SPSS, (Yogyakarta; ANDI,
2005), him. 83. ; :

%7 Gunawan Sudarmanto, Analisis Regresi Ganda dengan SPSS, cet ke-1 (Yogyakarta:
Graha imu, 2005), him. 205.

58 Ibid, him.206.
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H. Sistematika Pembahasan

Pembahasan skripsi ini dibagi menjadi lima bab, setiap bab terdiri sub bab,
yaitu

Bab Pertama berisi tentang pendahuluan untuk mengantarkan skripsi secara
keseluruhan. Bab ini terdiri dari sembilan sub bab, yaitu latar belakang masalah,
rumusan masalah, hipotesis penelitian, variabel-variabel pokok, keranéka teori,
tujuan dan kegunaan penelitian, telaah pustaka, metode penelitian, dan sistematika
pembahasan.

Bab kedua, untuk mengantarkan kepada permasalahan promosi sebagai
bagian dari marketing mix dan permasalahan keputusan nasabah. Pembahasan ini
terdiri dari sub bab yaitu teori pemasaran, teori promosi, teori pemasaran dari
sudut pandang syariah, perilaku konsumen, proses keputusan konsumen, dan
pemahaman tentang produk pembiayaan di BMT.

Bab ketiga, karena penelitian ini berupa penelitian lapangan, maka akan
digambarkan kondisi umum obyek penelitian yang mengetengahkan tentang
sejarah berdiringa BMT Bina Sejahtera, produk, ruang lingkup, peranan dan
pengembangannya dimasa mendatang.

Bab keempat, setelah dibahas tentang teori dan kondisi obyektif BMT Bina
Sejahtera, tiba gilirannya analisis data, parallel dengan pokok masalahnya, baik
berupa data kualitatif maupun kuantitatif.

Bab kelima, mengakhiri pembahasan dengan menampilkan kesimpulan dan

saran.



BAB V

PENUTUP

A. Kesimpulan

1.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa periklanan mempunyai pengaruh yang
positif dan signifikan terhadap keputusan anggota menggunakan produk
pembiayaan di BMT Bina Sejahtera. Hal itu disebabkan pelaksanaan strategi
periklanan yang tepat, juga faktor latar belakang anggota yang sebagian besar

berpendidikan.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa personal selling mempunyai pengaruh

yang positif dan signifikan terhadap keputusan anggota menggunakan produk
pembiayaan di BMT Bina Sejahtera. Ada dua faktor yang mempengaruhi
keberhasilan program personal selling di BMT Bina Sejahtera yaitu faktor
intern berupa kepandaian manajemen merekrut karyawan personal selling,
penampilan karyawan personal selling yang selalu rapi, bersih, dan sopan
dalam setiap berkunjung ke anggota, kepandaian karyawan personal selling
dalam berkomunikasi, usaha persuasi, dan ketepatan dalam prospecting: Dan
faktor ekstern yaitu kondisi demografis pasar sasaran yang mendukung,
kondisi geografis yang mendukung, dan kondisi psikografis yang mendukung.
Hasil penelitian menunjukkan bahwa promosi penjualan mempunyai
pengaruh yang positif dan signifikan terhadap keputusan anggota
menggunakan produk pembiayaan di BMT Bina Sejahtera. Faktor yang

mempengaruhi keberhasilan program promosi penjualan diantaranya: fiming
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yang tepat, artinya kapan harus menggunakan promosi penjualan dan kapan
. harus menghentikannya; sasaran yang tepat, artinya tidak semua anggota
berhak memperoleh stimulan, tetapi hanya yang memenuhi kriterja yang
ditetapkan BMT Bina Sejahtera seperti tepat dalam membayar angsuran,
kelancaran bagi hasil yang diberikan, dan lain lain; dan ketepatan dalam
merancang anggaran biaya promosi penjualan, artinya pengeluaran absolute
biaya promosi penjualan harus dibawah espektasi hasil pendapatan yang
diterima.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa humas mempunyai pengaruh yang
_positif dan signifikan terhadap keputusan anggota menggunakan produk
pembiayaan di BMT Bina Sejahtera. Kepandaian manajemen menjaga
hubungan baik dengan anggota dan anggota potensial membuat program
humas berjalan baik dan mempengaruhi anggota menggunakan produk
pembiayaan.

Dari hasil penelitian menunjukkan bahwa berupa iklan (X)), personal selling
(X3), promosi penjualan (X;), dan humas (X4) secara simultan berpengaruh
secara positif dan signifikan terhadap keputusaﬁ anggota menggunakan
_produk pembiayaan di BMT Bina Sejahtera. ketepatan dalam membuat
keputusan kapan harus menggunakan program bauran promosi secara
bersama-sama, bergantian, kombinasi adalah salah satu penyebab
keberhasilan program bauran promosi BMT Bina Sejahtera. Sebab lainnya

adalah alokasi biaya yang tepat untuk masing-masing bauran promosi.
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B. Saran

1.

BMT Bina Sejahtera perlu mempertimbangkan untuk meningkatkan anggaran
strategi promosinya karena ada pengaruh yang signifikan dan positif dari
aktifitas promosi terhadap keputusan anggota menggunakan produk
pembiayaan.

Supaya masyarakat lebih simpatik, BMT Bina Sejahtera perlu memperbanyak
mengikuti atau mengadakan kegiatan-kegiatan sosial kemasyarakatan,
keagamaan, olahraga dan seni.

BMT Bina Sejahtera perlu memperhatikan kesesuaian antara informasi yang
disampaikan kepada masyarakat baik melalui iklan, personal sclling dan yang
lainnya dengan kenyataan yang ada di BMT Bina Sejahtera Lendah.

Strategi prcmosi penjualan sebaiknya di tambah, karena masyarakat akan

lebih tertarik menggunakan produk pembiayaan jika di sertai dengan

stimulan-stimulan seperti undian-undian, hadiah langsung, souvenir, dan lain-
lain dibandingkan dengan tidak disertai stimulan-stimulan.

BMT Bina Sejahtera perlu meningkatkan SDM para pegawainya terutama
dalam hal-hal cara menghadapi calon anggota, mencari anggota baru,

menentukan segmentasi pasar dan lain-lain.
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JENIS KELAMIN

Cumulative
Frequency Pcreent Valid Percent Percent
Valid  LAKI-LAKI 47 62,7 62,7 62,7
WANITA 28 37,3 37,3 100,0
Total 75 100,0 100,0
USIA RESPONDEN
Cumtulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid <20 3 40 40 4,0
21-40 58 77,3 77,3 81,3
41 - 60 13 17.3 17.3 98,7
>80 1 1,3 13 100,0
Total 75 100,0 10G,0
STATUS RESPCNDEN
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid MENIKAH 49 65,3 65,3 65,3
BELUM
MENIKAH 25 33,3 33,3 98,7
JANDA/DUDA 1 13 1.3 100,0
Total 78 106,0 100,0
PEKERJAAN RESPONDEN
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid PEGAWAI NEGERI
SIPIL 9 12,0 12,0 12,0
KARYAWAN SWASTA 15 20,0 20,0 32,0
DAGANG 10 13,3 13,3 453
WIRASWASTA 17 227 22,7 68,0
PETANI 8 10,7 10,7 78,7
BURUH 3 4,0 40 82,7
PELAJAR/MAHASISWA 3 40 4.0 86,7
LAIN-LAIN 10 13,3 13,3 100,0
Total 75 100,0 100,0
PENGHASILAN RESPONDEN
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid  <500.000 18 24,0 24,0 24,0
500.000 - 1.000.000 48 64,0 64,0 88,0
>1.000.000 9 12,0 12,0 100,0
Total 15 100,0 100,0

Pa



PENDIDIKAN TERAKHIR RESPONDEN

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent

Vaid  TIDAK TAMAT SD 1 13 13 13

TAMAT SD 9 12,0 12,0 13,3

TIDAK TAMAT

SLTP/SEDERAJAT 2 27 27 16.0

TAMAT

SLTP/SEDERAJAT i 8.0 8.0 24,0

TIDAK TAMAT

SMU/SEDERAJAT 1 13 13 253

TAMAT

SMU/SEDERAJAT 30 40,0 40,0 65,3

TIDAK TAMAT

PT/AKADEMI 1 1,3 1,3 66,7

TAMAT PT/AKADEMI 25 33,3 333 100,0

Total ) 75 100,0 100,0

[ P



Correlations

Correlations
JIKLAN 1 IKLAN 2 IKLAN 3 IKLAN 4 IKLAN 5 IKLAN
IKLAN 1 Pearson Correlation 1,000 -,062 -126 - 113 -,016 ,268*
Sig. (2-tailed) , 594 ,281 ,336 ,393 ,020
N 75 75 75 75 75 75
IKLAN 2  Pearson Correlation -,062 1,000 ,366* ,136 213 ,621*
Sig. (2-tailed) 594 ; ,001 ,244 ,068 ,000
N 76 75 75 75 75 75
IKLAN 3 Pearson Correlation -,126 , 366" 1,000 568" 212 6761
Sig. (2-tailed) ,281 ,001 , ,000 ,068 ,000
N ’ 75 75 75 75 75 75
IKLAN4  Pearson Correlation -113 136 ,558*4 1,000 ,354*" ,638*1
Sig. (2-tailed) ,336 244 ,000 i ,002 ,000
N 75 75 75 75 75 75
IKLAN S  Pearson Correlation -016 213 212 ,354* 1,000 ,626*1
Sig. (2-tailed) ,893 066 ,068 ,002 i ,000
N 75 75 75 75 75 75
IKLAN Pearson Correlation ,268* 621" 678" 638 ,626* 1,000
Sig. (2-tailed) ,020 000 ,000 ,000 ,000 ,
N 75 75 75 75 75 75

*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).
**. Correlation is significant at the 0.01 level (z-tailed).

Correlations
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Correlations

IKLAN 1 IKLAN 2 IKLAN 3 IKLAN 4 IKLAN 5 IKLAN
IKLAN 1 Pearson Correlation 1,000 ,020 - 101 -,079 ,053 ,303*1
Sig. (2-tailed) " ,863 ,387 ,500 ,654 ,008
N 75 75 75 75 75 75
IKLAN 2  Pearson Correlation ,020 1,000 ,328*1 ,096 154 ,610*
Sig. (2-tailed) ,863 " ,004 412 ,189 ,000
N 75 75 75 75 75 75
IKLAN 3  Pearson Correlation -,101 ,328*" 1,000 ,558** 212 ;876
Sig. (2-tailed) ,387 ,004 " ,000 ,068 ,000
N 75 75 75 75 75 75
IKLAN 4  Pearson Correlation -,079 096 ,558* 1,000 ,354* ,638*1
Sig. (2-tailed) ,500 412 ,000 A ,002 ,000
N s 75 75 75 75 75
IKLAN 5  Pearson Correlation ,053 154 ,212 ,354* 1,000 ,626*
Sig. (2-tailed) 654 ,189 068 ,002 ; ,000
N 75 75 75 75 75 75
{KLAN Pearson Correlation ,303*4 610*4 ,676*" ,638* ,526* 1,000
Sig. (2-tailed) ,008 ,000 ,000 ,000 ,000 ;
N 75 75 75 75 75 75

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

Correlations
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Correlations

PER.SEL1 | PER.SEL2 | PER.SEL3 | PERSEL4 | PER.SEL5 | PER.SELL
PER. Pearson = 2
SEL  Correlation 1,000 ,185 ,009 ,143 ,019 /486
1 Sig. (2-tailed) ! 116 ,937 ,221 ,868 ,000
N 75 75 75 75 75 75
PER. Pearson " . N
SEL  Cormelation ,183 1,000 -,059 ,293 428 ,643*"
2 Sig. (2-tailed) 116 : 613 011 ,000 ,000
N 75 75 75 75 75 75
PER. Pearson "
SEL  Correlation ,009 -,059 1,000 -,043 ,031 427
3 Sig. (2-tailed) ,937 613 ] 712 790 ,000
N
75 75 75 75 75 75
PER. Pearson A
SEL  Correlation 143 ,293* -,043 1,000 -,004 503
* Sig. (2-tailed) 221 011 712 ) 976 ,000
N 75 75 75 75 75 75
PER. Pearson | *
SEL  Cormelation 018 ,428 ,031 -,004 1,000 574
5 Sig. (2-tailed) 868 ,000 ,790 ,976 , ,000
N 75 75 75 75 75 75
PER. Pearson ol ad o P o
BELL . Cirraicion 486 643 427 503 574 1,000
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 .
N 75 75 | 75 75 75 75

**. Correlation is significant at the 0.01 levei (2-tailed).
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).

Correlations
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Correlations

PROM.P | PROM.P | PROM.P | PROM.P | PROM.P | PROM.P
ENJ 1 ENJ 2 ENJ 3 ENJ.4 ENJ.5 ENJ
PROM. Pearson 5
PENJ1 Correlation 1,000 ,185 /,15€ -,001 ,014 535
Sig. (2-tailed) i , 113 ,181 994 902 ,000
N 75 [ 75 75 75 75
PROM. Pearson ES
PENJ2 Correlation 1185 1,000 ~127 009 -,042 465
Sig. (2-tailed) 13 i ,276 ,937 721 000
N 75 75 75 75 75 75
PROM. Pearson 1
PENJ3 Correlation ,156 - 127 1,000 -,080 -,041 ,388
Sig. (2-tailed) ,181 ,276 , 493 728 ,001
N 75 75 75 75 75 75
PROM. Pearson -
PENJ4 Correlation -,001 ,008 -,080 1,000 ,039 423
Sig. (2-tailed) ,994 ,937 493 . 742 ,000
N 75 75 75 75 75 75
PROM. Pearson »
PENJ5 Correlation ,014 -.042 -,041 ,039 1,000 ,466
Sig. (2-tailed) 902 721 728 742 , ,000
N 75 75 75 75 75 75
PROM. Pearson sl i = " sl
PENJ Camelation 535 ,465 ,388 423 ,466 1,000
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,001 ,000 ,000 i
N 75 78 75 . 75 75 75

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

Correlations
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Correlations

HUMAS.1 | HUMAS.2 | HUMAS.3 | HUMAS.4 | HUMAS.5 HUMAS
HUMAS.1  Pearson Correlation 1,000 ,108 ,370* -,258* 224 ,559*1
Sig. (2-tailed) " 354 ,001 ,025 ,053 ,000
N 75 75 75 75 75 75
HUMAS.2 Pearson Correlation ,108 1,000 1568 ,068 T ,546*1
Sig. (2-tailed) 354 . 175 ,564 ,001 ,000
N 75 75 75 75 75 75
HUMAS.3  Pearson Correlation , 370" ,158 1,000 ,085 ,232* ,702%%
Sig. (2-tailed) ,001 A75 " ,638 ,045 ,000
N 75 75 75 75 75 75
HUMAS 4  Pearson Correlation -,258* ,068 ,055 1,000 79 344"
Sig. (2-tailed) ,025 564 ,638 i 125 ,003
N 75 75 75 75 75 75
HUMAS.5 Pearson Correlation ,224 373" 232" A79 1,000 ,666*
Sig. (2-tailed) ,053 ,001 ,045 125 , ,000
N 76 76 78 75 75 76
HUMAS Pearson Correlation ,559* ,546* Tz , 344 ,666* 1,000
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,003 ,000 "
N ) 75 5 5 75 75

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).

Correlations
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Correlations

KEPK | KEPK | KEP.K | KEPK | KEP.K | KEP.K
ONS1 | ONS2 | ONS3 | ONS4 | ONS5 ONS
KEP.K  Pearson Correlation 1,000 128 , 155 -,150 -,106 411
ONS 1  sig. (2-tailed) , 274 ,183 ,200 ,364 ,000
N 75 75 75 75 75 75
KEP.K  Pearson Correlation ,128 1,000 ,151 239" -,041 ,536*1
ONS 2  sig. (2-tailed) 274 , 197 ,039 726 ,000
N 75 75 75 75 75 75
KEP.K  Pearson Correlation ,155 151 1,000 243" ,334* ,688*1
ONS3 sig. (2-tailed) ,183 ,197 . 036 ,003 ,000
N 75 75 75 75 75 75
KEP.K  Pearson Correlation -,150 ,239* ,243*| 1,000 197 5517
ONS 4  sig. (2-tailed) ,200 ,039 ,036 , ,090 ,000
N 75 75 75 75 75 75
KEP.K  Pearson Correlation -,106 -,041 , 334" 197 1,000 ,514*1
ONS5  sig. (2-tailed) ,364 726 ,003 ,090 : ,000
N 75 75 75 75 75 75
KEP.K  Pearscn Correlation A1 B35 ,688* 551" ,514*1 1,000
ONS Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 )
N 75 75 75 75 75 75

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

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

Reliability

**+%** Method 1 (space saver) will be used for this analysis ******

RELIABILITY

W N

Reliability Coefficients

X1
IGJ
IGN

N of Cases = 75,0

Alpha =

, 8689

Reliability

ANALYSTIS =

IKLAN

SCALE

N cof Items =

3

(AL PHA)

**+++* Method 1 (space saver) will be used for this analysis ******

Page



" RELIABILITY ANALYSTIS = SCALE (AL PHA)

1. X2 PER.SELL
2 PSGJ
3. PSGN

Reliability Coefficients
N of Cases = 75,0 N of Items = 3

Alpha = ,8102
Reliability

***k*+ Method 1 (space saver) will be used for this analysisg ******

RELIARILITY ANALYSTIS - SCALE (AL PHA)
i X3 PROM. PENJ

2. PPGJ

3. PPGN

Reliability Coefficients
N of Cases = 75,0 N of Items = 3

Alpha = 7414
Reliability

****+*x Method 1 (space saver) will be used for this analysis ******

RE-L L.-AB-L I L T.¥ ANALYSTIS = SCALE (A LPHA)
=y X4 HUMAS

2. HGJ

3. HGN

Reliability Coefficients

N.of Cases = 75,0 N of Items = 3

Page



Alpha = , 7940
Reliability

S k*kxkk Method 1 (space saver) will be used for this analysis **x***

CWELIABILITY ANALYSTIS o SCALE (AL PHA)
1% b4 KEP.KONS
2. KKGJ
3 KKGN

Reliability Coefficients

N of Cases = 75,0 N of Items = 3

Alpha = , 8018

Page



UJI NORMALIRTAS

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

IKLAN | PER SELL |PROM PEN | HUMAS
N 75 75 75 75
Normal Parameters Mesan 16,39, 16,44 16,19 16,71
Std.
I 1,80 1,60 1,54 1,64
Deviation
Most Extreme
Absolute ,127, ,130 ,128 ,145
Differences
Positive ,099 ,115 ,1.2q ,107
Megative -,127 -,130 -,128 -,145
Kolmogorov-Smirnov Z 1,097 1,130 1,109 1,252
Asymp. Sig. (2-tailed) ,180l ] ,171l ,087

a Test distribution is Normal.

b Calculated from data.

UJI MULTIKOLINEARITAS
Correlations
{ IKLAN| PER SELL | PROM PEN | HUMAS
IKLAN Pearson Correiation 1,000 ,006 ,081 -,002
Sig. (2-tailed) | ,960 ,490 ,985
- N 75 75 75 75
PER SELL  Pearson Correlation ,006 1,000 ,170 -,027
Sig. (2-tailed) ,960) , ,146 ,815
- ) N i 75 75 75
PROM PEN  Pearson Corrclation - 081 70 1,000, 214
Sig. (2-tailed) ,490 ,146 , ,065
N 75 75 b 75
HUMAS Pearson Correlation -,007 -,027 214 1,000
Sig. (2-tailed) ,985 ,815 . ,065 )
N 75 75 75 px
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UJI LINEARITAS

ANOVA Table
l | Sum of Squares | df |Mean Square] F [Sig.
KEP Between (Combined) 34,028, 7 4,861| 2,663| ,017
KON *  Groups
IKLAN
Linearity 18,005 1 18,005 9,862 ,003
Deviation from ' 16,023 6 2,670 1,463 ,204
Linearity
Within 122,319} 67 1,826
Groups
Total 156,347 74
ANOVA Table
| | Sum of Squares | df |[Mean Square; F | Sig.
KEP Between (Combined) 36,5500 7 5,221" 2,920,010
KON *  Groups
PER
SELL
Linearity 30,710 1 30,710 17,175 ,000,
Deviation from| 58411 6 973 ,544] ,773
Linearity L
Within 119,796 67 1,788
Groups b
Total 156,347 74
ANOVA Table
Sum of |df|Mean Square{ F |Sig.
Squares
KEP Between  (Combined) 79,5341 7 11,362 9,911} ,000
KON *  Groups
PROM
PEN
Linearity 66,883 1 66,883| 58,339 ,000)
Deviation from 12,651 6 2,109 1,839 ,105
Linearity
Within 76,813| 67 1,146
Groups
Total 156,347 74




ANOVA Table

] i Sum of Squares | df |Mean Square| F |Sig.
KEP Between (Combined) 52,5200 7, 7,503 4,842,000,
KON *  Groups
HUMAS
Linearity 32,836 1 32,836 21,189 ,000
Deviation from 19,684 6 3,281} 2,117} ,063
Linearity
Within 103,827 67 1,550
Groups
Total 156,347 74
UJI HETEROKEDASTISITAS
Correlations
IKLi PER | PROM HUM| Al |APS|APP| AH
AN, SELL | PEN | AS
Spearm IKLA Correlation {1,000 ,008 ,068 ,014 -,023 -,128 ,198 087
an's rho N Coefficient 0
Sig. (2-tailed) ,944] ,562 ,904] ,846 ,275 ,088 ,457
N 75 75 - e e S -
PER Correlation |,008 1,000 ,131) ,013} ,027] ,032/-,009 ,145
SELL Coefficient
Sig. (2-tailed) |,944 | ,261| ,910] ,8201 ,784! ,941] ,216]
N 75 75 Bea TS TS 7S TR TS
PROM Correlation |,068  ,131 1,000 ,218 ,076| ,143| ,113] ,052
PEN Coefficient
Sig. (2-tailed) |,5621 261 g GUDIEESIe 2211 33X 655
N 75 75 75 ISR TS 7S 75
HUMA Cortelation |,014 ,013 ,218 1,000 ,025 -,1371 ,187] ,042
S Coefficient
Sig. (2-tailed) [,904f 910 ,061 4 ,829 ,240/ ,108 ,720
N 75 75 75 GErs 15 7% 715
Al Correlation 4,027 ,0761 ,025(1,000 -,041} -,060, ,033
Coefficient  |,023 ,
Sig. (2-tailed) |,8461 820 ,519 ,829 s ,7300 ,608 ,780)
N 79 75 i S = = s -
APS  Correlation 4,032 ,143] -,137} -,041} 1,000 -,025| -,184
Coefficient |,128
Sig. (2-tailed) |,275] ,784] 221 244 1,730 | ,828 ,114
N 75 5 ™ 75! 18 75 Iy 18
APP Correlation |[,198 -,009 ,113| ,187 -,0601 -,025/1,0000 ,112
Coefficient
Sig. (2-tailed) {,088]  ,941 ,3321 ,108 ,608 ,828 | ,340
N 75 75 T3 T8 I8 V8 A TS5
AH  Correlation |,087, ,145 ,052| ,042[ ,033|-.184{ ,112] 1,000
Coefficient
Sig. (2-tailed) {4571 ,216 ,655 ,7200 ,780 .114] ,340 |
N i 75 ™S 78%: INI8 M4 78
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Regression

Variables Entered/Removed®

Variables
Removed

Variables

Model Entered Methcd

HUMAS,
IKLAN, |, "
PER SELL, | Emer
PROM PEN

a. All requested variables entered.
b. Dependent Variable: KEP KON

Model Summary®

Adjusted R | Std. Error of | Durbin-Wa
Model R R Square Square the Estimate tson
1 8672 752 737 74 2,150

a. Predictors: (Constant), HUMAS, IKLAN, PER SELL, PROM PEN

b. Dependent Variable: KEP KON

ANOVAP
Sum of
Mode! i Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 117,496 4 29,374 52,926 ,0002
Residual 38,850 70 555
Total 156,347 74
a. Predictors: {Constant), HUMAS, IKLAN, PER SELL, PROM PEN
b. Dependent Variable: KEP KON
Coefticients?
Standardiz
ed
Unstandardized Coefficient
Coefficients 8
Maodel B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) -4,423 1,684 -2,791 ,007
IKLAN 241 ,048 ,298 4,992 ,000
PER SELL 336 ,055 ,368 6,081 ,000
PROM PEN ,462 059 489 7,864 ,000
HUMAS ,322 ,054 ,364 5,955 ,000

a. Dependent Variable: KEP KON
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Casewise Diagnostics?

Case Number

Std. Residual

KEP KON

-62

-3,018

16

. a. Dependent Variable: KEP KON

Residuals Statistics®

Minimum Maximum Mean Std. Deviation
Predicted Value 14,56 20,54 17,91 1,26 75
Residual -2,25 1,65 1,75E-15 72 75
Std. Predicted Value -2,660 2,092 ,000 1,000 75
Std. Residual -3,018 2,085 ,000 ,973 75
a. Dependent Variable: KEP KON
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TERJEMAHAN

Hal

Terjemnah

104

60

(18). Dan janganlah kamu memalingkan wajah dari manusia (karena
sombong) dan janganlah berjalan di bumi dengan angkuh. Sungguh,
Allah tidak menyukai orang-orang yang sombong dan
membanggakan diri. (19). Dan sederhanakanlah dalam berjalan dan
lunakkanlah suaramu. Sesungguhnya seburuk-buruk suara adalah
suara keledai.

106

61

(10). Wahai orang-orang yang beriman! Maukah kamu Aku
tunjukkan suatu perdagangan yang dapat menyelamatkan kamu dari
azab yang pedih? (11). (yaitu) kamu beriman kepada Allah dan
Rasul-Nya dan berjihad di jalan Allah dengan harta dan jiwamu.
Itulah yang lebih baik bagi kamu jika kamu mengetahui. (12).
Niscaya Allah mengampuni dosa-dosamu dan memasukkan kamu ke
dalam surga yang mengalir dibawahnya sungai-sungai, dan ke
tempat-tempat tinggal yang baik di dalam surga ‘and. Itulah
kemenangan yang agung.(13). Dan (ada lagi) karunia yang lain yang
kamu suakai(yaitu) pertolongan dari Allah dan kemenangan yang
dekat (waktunya). Dan sampaikanlah berita gembira kepada orang-
orang mukmin.

109

62

(7). Maka barang siapa mengerjakan kebaikan sebesar zarrah,
niscaya dia akan melihat (balasan)nya.(8). Dan barang siapa
mengerjakan kejahatan zarrah, niscaya dia akan melihat
(balasan)nya.

127

78

Dan bagimu (suami-suami) adalah seperdua dari harta yang
ditinggalkan oleh 1stri-istrimu, jika mereka tidak mempunyai anak,
jika mereka mempurnyai anak, maka kamu mendapat seperempat
dari harta yang ditinggalkannya setelah (dipenuhi) wasiat yang
mereka buat atau (dan setelah dibayar) hutangnya. Para istri
memperoleh seperempat harta yang kamu tinggalkan jika kamu
tidak mempunyai anak. Jika kamu mempunyai anak, maka para istri
memperoleh seperdelapan dari harta yang kamu tinggalkan setelah
(dipenuhi) wasiat yang kamu buat atau (dan setelah dibayar)
hutangmu. Jika seseorang meninggal, baik laki-laki maupun
perempuan yang tidak meniggalkan anak, tetapi mempunyai seorang
saudara laki-laki (seibu) atau saudara perempuan (seibu), maka bagi
masing-masing dari kedua jenis saudara itu seperenam harta. Tetapi
jika saudara-saudara seibu itu lebih dari seorang, maka mereka
bersama-sama dalam bagian yang sepertiga itu, setelah (dipenuhi)
wasiat yang mereka buat atau (dan setelah dibayar) hutangnya
dengan tidak menyusahkan (kepada ahli warisnya). Demikianlah
ketentuan Allah maha mengetahui, Maha Penyantun.

129

80

Sesungguhnya Tuhanmu mengetahui bahwa engkau (Muhammad)
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berdiri (shalat) kurang dari dua pertiga malam, atau seperdua malam
atau sepertiganya dan (demikian pula) segolongan dari orang-orang
bersamamu. Allah menetapkan ukuran malam dan siang. Allah
mengetahui bahwa kamu tidak dapat menentukan batas-hatas waktu
itu, maka Dia memberi keringanan kepadamu, karena itu bacalah
apa yang mudah bagimu dari Al-Quran; Dia mengetahui bahwa akan
ada diantara kamu orang-orang yang sakit, dan yang lain berjalan di
bumi mencari sebagian karunia Allah; dan yang lain berperang
dijalan Allah, maka bacalah apa yang mudah bagimu dari Al Quran
dan laksanakanlah salat, tunaikanlah zakat dan berikanizh pinjaman
kepada Allah pinjaman yang baik. Kebaikan apa saja yang kamu
perbuat untuk dirimu niscaya kamu memperoleh (balasan)nva disisi
Allah sebagai balasan yang paling baik dan yang paling besar
pahalanya. Dan mohonlah ampunan kepada Allah, sungguh Allah
Maha Pengampun, Maha Penyayang.

133

82

Wabhai orang-orang yang beriman! Janganlah kamu saiing memakan
harta sesamamu dengan jalan yang batil, kecuali dalam perdagangan
yang berlaku atas dasar suka sama suka diantara kamu. Dan
janganlah kamu membunuh dirimu. Sungguh, Allah Maha
Penyavang kepadamu.

135

84

Dan salah seorang dari kedua (perempuan) itu berkata, “wahai
ayahku! Jadikenlah dia sebagai pekerja (pada kita), sesungguhnya
orang yang paling baik yang engkau ambil sebagai pekerja (pada
kita) ialah orang yang kuat dan dapat dipercaya.”

137

85

Barang siapa meminjami Alllah dengan pinjaman yang baik maka
Alllah melipatgandakan ganti kepadanya dengan banyak. Aliah
menahan dan melapangkan (rezeki) dan kepada-Nyalah kamu
dikembalikan.
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SURAT BUKTI PENELITIAN
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NIM : 0239157201
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Manajer BMT Bina Scjahtera

N 'sHNo.wa KD -,rxmm
\—// Muh Ajrudin Akbar



GARIS BESAR PEDOMAN WAWANCARA

Tanggal : 23 September 2007

1.

2.

Sejarah berdirinya BMT Bina Sejahtera Lendah
Produk-produk yang ditawarkan

Syarat-syarat pembiayaan

Struktu: organisasi

Wewenang, tugas, dan tanggung jawab masing-masing struktur organisasi.

Tanggal : 29 Desember 2007

1.

Visi dan Misi BMT Bina Sejahtera

2. Perkembangan BMT Bina Sejahtera

3. Pengurus dan Pengelola BMT Bina Sejahtera

Tanggal : 14 Maaret 20C7 :

1.

Program-program promosi yang dilakukan

2. Jumlah pengguna produk pembiayaan
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ANGKET PENELITIAN

PENGARUH PROMOSI TERHADAP KEPUTUSAN ANGGOTA
MENGGUNAKAN PRODUK PEMBIAYAAN BMT BINA SEJAHTERA
LENDAH

Kepada YTH. Bapak/Ibu/Sdr :
Anggota BMT Bina Sejahtera Lendah

Assalamu’alaikum Wr., Wh.,

Puji syukur senantiasa kita panjatkan ke hadirat Allah SWT atas limpahan
nikmat dan hidah-Nya. Sholawat dan salam semoga tercurah ke junjungan Nabi
Muhammad SAW, Shohabat, Tabiin, ‘Alim Ulama, dan pengikutnya. Armninn

Selanjutnya dengan ini, saya mahasiswa Universitas Islam WNegeri Sunan
Kalijaga Yogyakarta jurusan Keuangan Islam ingin mengadakan penelitian mengenai
“Pengaruh Promosi Terhadap Keputusan Anggota Menggunakan Produk
Pembiayaan di BMT Bina Sejshtera Lendah”, Dengan ini saya mohon kesediaan
Bpk/Ibu/Sdr; untuk mengisi angket penelitian yang saya lakukan dalam rangka
penyelesaian tugas akhir skripsi.

Jawaban Bpk/Ibu/Sdr. saya amin kerehasiaannya, oleh karena itu saya mohon
Bapak/Ibu/Sdr. dapat memberikan jawaban yang sesuai dengan keadaan yang
sesungguhnya. Angket ini hanya semata-mata untuk kepentingan ilmiah.

Atas kesediaan dan partisipasi Bapak/Ibu/Sdr. dalam mengisi angket ini saya

ucapkan terima kasih.

Wassalamu 'alaikum Wr., Wb.,

Lendah, November 2006
Hormat Saya

(Muh Asnawi)
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INSTRUMEN PENELITIAN

Isi atau pilih dengan cara melingkari salah satu jawaban yang anda anggap sesuai !

A. Identitas Responden
1. Nama FEF RTET PP SO Lo
Jenis Kelamin v bRl s vl ks A
Usia RV —-
Alamat T TSP
®2. Status Anda saat ini....................
a. Menikah b. Belum/tidak menikah c. duda/janda
3. Pekerjaan Anda saat ini ;
a. Pegawai Negeri Sipil e. Petani
b. Karyawan Swata f. Buruh
c. Dagang g. Pelajar/Mahasiswa
d. Wiraswasta h. Lain-lain..........cccooveeieninnnnn..
4. Penghasilan Anda setiap bulan :
Penghasilan pokok Rp ........ccccvvvvnvennnnnn.n.
Penghasilan tambahan Rp ........................
5. Jenjang pendidikan terakhir Anda ..............
a. Tidak tamat SD e. Tidak Tamat SMU/sederajat
b. Tamat SD f. Tamat SMU/sederajat
c. Tidak tamat SLTP/sederajat g. Tidak tamat PT/Akademi
d. Tamat SLTP/sederajat h. Tamat PT/Akademi

B. Instrumen Iklan
Petunjuk : Mobon diisi dengan memberi tanda cek (V) pada alternatif jawaban yang paling
sesuai menurut penilaian Anda.

Keterangan :

SS : Sangat Setuju dengan pernyataan

S : Setuju dengan pernyataan

TS : Tidak Setuju dengan pernyataan

STS : Sangat Tidak Setuju dengan pernyataan

No Darter Pernyataan SS|S|TS|STS
1 | Melalui iklan produk pembiayaan BMT BS di berbagai ’
media massa menyebabkan saya memutuskan menggunakan
produk tersebut.

2. | Pemilihan media iklan berupa radio membuat saya




memutuskan menggunakan produk pembiayaan BMT BS.

3. | Materi/pesan iklan yang disampaikan efektif, schingga saya
memutuskan menggunakan nroduk pembiayaan BMT BS.

4. | Bahasa iklan yang menurut saya jelas dan mudah dipahami
membuat saya memutuskan menggunakan produk
pembiayaan BMT BS.

5 | Pemilihan waktu tayang pada jam-jam istirahat membuat

saya memutuskan menggunakan produk pembiayaan BMT
BS.

» C. Instrumen Personal Selling

No Dartar Pernyataan SS TS | STS
6 | Karyawan BMT Bina Sejahtera pernah mendatangi saya dan ’
memberitahu tentang produk pembiayaan yang ada di BMT.
7 | Informasi disampaikan dengan sopan, jelas, mudah dipahami,
dan sederhana.
8 | Saya pernah ditawari oleh karyawan untuk menggunakan
produk lain di BMT selain pembiayaan.
9 | Karyawan BMT BS mendatangi saya tidak hanya pada jam-
jam kerja sehingga lebih familier. Hal itu membuat saya
memutuskan menggunakan produk pembiayaan BMT BS.
10 | Karyawan BMT BS selalu berpakaian rapi, bersih, dan sopan
ketika mendatangi saya, sehingga saya memutuskan
menggunakan produk pembiayaan BMT BS.
D. Instrumen Promeosi Penjualan
No Dartar Pernyataan SS TS | STS

11

Biaya administrasi yang relatif kecil membuat saya
memutuskan menggunakan produk pembiayaan BMT BS.

12

Margin bagi hasil pembiayaan yang relatif kecil membuat
saya memutuskan menggunakan produk pembiayaan BMT
BS.

13

Bonus yang diberikan pada anggota yang membayar
angsuran tepat pada waktunya membuat saya memutuskan
menggunakan produk pembiayaan BMT BS.

14

Adanya pembagian bagi hasil simpanan anggota pada sitiap
bulannya membuat saya memutuskan menggunakan produk
pembiayaan BMT BS




15

Pemberian souvenir berupa kaiender kepada anggota yang
membayar angsuran tepat pada wzktunya membuat saya
memutuskan menggunakan produk pembiayaan BMT BS.

E. Instrumen Humas

No

Dartar Pernyataan

SS

STS

16

Informasi tentang BMT BS sering disampaikan dalam acara-
acara seperti pengajian, pertemuan-pertemuan, dan kegiatam-
kegiatan lainnya. Hal itu membuat saya memutuskan
menggunakan produk pembiayaan BMT BS.

17

BMT BS selalu mengadakan dan membuat laporan tahunan
sehingga saya memutuskan menggunakan produk
pembiayaan BMT BS.

18

Keikutsertaan BMT BS dalam kegiatan-kegiatan seperti
even-even olah raga, pengajian akbar, HUT RI, dan lain-lain
membuat membuat saya memutuskan menggunakan produk
pembiayaan BMT BS.

19

Program arisan motor membuat saya inemutuskan
menggunakan produk pembiayaan BMT BS.

20

Program kajian rutin yang diadakan BMT BS membuat saya
memutuskan menggunakan produk pembiavaan BMT BS.

F. Instrumen Keputusan Anggota

No

Dartar Pernyataan

SS

TS

STS

21.

Saya menggunakan produk pembiayaan BMT BS setelah
mengetahui informasinya melalui iklan

22

Saya menggunakan produk pembiayaan BMT BS setelah
diberitahu oleh karyawannya.

23

Saya menggunakan produk pembiayzan BMT BS setelah
mengetahui bahwa produk pembiayaannya lebih baik jika
divandingkan pembiayaan lainnya.

24

Saya merasa tidak malu dalam menggunakan produk
pembiayaan BMT BS

25

Saya memutuskan menggunakan produk pembiayaan BMT
BS setelah mengetahui secara jelas seluk beluk produk
pembiayaan tersebut.

Keterangan :

BMT BS = BMT Bina Sajahtera
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