
PENGARUH LOKASI, PERSONAL SELLING, DAN SALES PROMOTION 

TERHADAP MINAT MASYARAKAT MENJADI NASABAH DI BPRS 
BANGUN DRAJAT WARGA 

(STUDI KASUS MASYARAKAT SEKITAR KANTOR PUSAT BPRS 
BANGUN DRAJAT WARGA) 

 

 

 
 

SKRIPSI 

DIAJUKAN KEPADA FAKULTAS EKONOMI DAN BISNIS ISLAM 
UNIVERSITAS ISLAM NEGERI SUNAN KALIJAGA YOGYAKARTA 

SEBAGAI SALAH SATU SYARAT MEMPEROLEH GELAR SARJANA 

STRATA SATU DALAM ILMU EKONOMI ISLAM 

 

 

OLEH: 

ARFIANI  

NIM. 18108020031 

 

 

 

PROGRAM STUDI PERBANKAN SYARIAH  

FAKULTAS EKONOMI DAN BISNIS ISLAM UNIVERSITAS ISLAM 
NEGERI SUNAN KALIJAGA 

2022 



PENGARUH LOKASI, PERSONAL SELLING, DAN SALES PROMOTION 

TERHADAP MINAT MASYARAKAT MENJADI NASABAH DI BPRS 
BANGUN DRAJAT WARGA 

(STUDI KASUS MASYARAKAT SEKITAR KANTOR PUSAT BPRS 
BANGUN DRAJAT WARGA) 

 

 

 
 

SKRIPSI 

DIAJUKAN KEPADA FAKULTAS EKONOMI DAN BISNIS ISLAM 
UNIVERSITAS ISLAM NEGERI SUNAN KALIJAGA YOGYAKARTA 

SEBAGAI SALAH SATU SYARAT MEMPEROLEH GELAR SARJANA 

STRATA SATU DALAM ILMU EKONOMI ISLAM 

 

 

OLEH: 

ARFIANI  

NIM. 18108020031 

 

DOSEN PEMBIMBING SKRIPSI 

 

DRS. AKHMAD YUSUF KHOIRUDDIN, S.E., M.SI. 

 

NIP.19661119 199203 1 002 

 

 

PROGRAM STUDI PERBANKAN SYARIAH  

FAKULTAS EKONOMI DAN BISNIS ISLAM UNIVERSITAS ISLAM 
NEGERI SUNAN KALIJAGA 

2022 



KEMENTERIAN AGAMA
UNIVERSITAS ISLAM NEGERI SUNAN KALIJAGA

FAKULTAS EKONOMI DAN BISNIS ISLAM
Jl. Marsda Adisucipto Telp. (0274) 550821, 512474 Fax. (0274) 586117 Yogyakarta 55281

PENGESAHAN TUGAS AKHIR
Nomor : B-361/Un.02/DEB/PP.00.9/03/2022

Tugas Akhir dengan judul : PENGARUH LOKASI, PERSONAL SELLING, DAN SALES PROMOTION
TERHADAP MINAT MASYARAKAT MENJADI NASABAH DI BPRS BANGUN
DRAJAT WARGA (STUDI KASUS MASYARAKAT SEKITAR KANTOR PUSAT
BPRS BANGUN DRAJAT WARGA)

yang dipersiapkan dan disusun oleh:

Nama : ARFIANI
Nomor Induk Mahasiswa : 18108020031
Telah diujikan pada : Kamis, 27 Januari 2022
Nilai ujian Tugas Akhir : A-

dinyatakan telah diterima oleh Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam UIN Sunan Kalijaga Yogyakarta

TIM UJIAN TUGAS AKHIR

Valid ID: 623bc1382b664

0Ketua Sidang

0Drs. Akhmad Yusuf Khoiruddin, S.E., M.Si.
0SIGNED

Valid ID: 62157be815c27

0Penguji I

0Hasan Al Banna, SEI., M.E
0SIGNED

Valid ID: 62313ea410ca7

0Penguji II

0Farid Hidayat, S.H., M.S.I.
0SIGNED

Valid ID: 623c1aff6eb00

0Yogyakarta, 27 Januari 2022
0UIN Sunan Kalijaga
0Dekan Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam
0 
0Dr. Afdawaiza, S.Ag., M.Ag.
0SIGNED

Powered by TCPDF (www.tcpdf.org)

1/1 24/03/2022

http://www.tcpdf.org


 

 

 

 

ii  

HALAMAN PERSETUJUAN SKRIPSI 

 

 

 



 

 

 

 

iii  

HALAMAN PERNYATAAN KEASLIAN 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

iv  

SURAT PERSETUJUAN PUBLIKASI 

 

Sebagai civitas akademik Universitas Islam Negeri Sunan Kalijaga Yogyakarta, 

saya yang bertanda tangan dibawah ini: 

Nama   : ARFIANI 

NIM :18108020031 

Program Studi  : Perbankan Syariah  

Fakultas            : Ekonomi dan Bisnis Islam  

Jenis Karya       : Skripsi 

Demi pengembangan ilmu pengetahuan, menyetujui untuk memberikan 

kepada Universitas Islam Negeri Sunan Kalijaga Yogyakarta Hak Bebas Royalti 

Nonekslusif (Non-exclusive Royalty-Free Right) atas karya ilmiah saya yang 

berjudul: “Pengaruh Lokasi, Personal Selling, dan Sales Promotion Terhadap 

Minat Masyarakat Menjadi Nasabah di BPRS Bangun Drajat Warga (Studi 

Kasus Masyarakat Sekitar Kantor Pusat BPRS Bangun Drajat Warga” 

Beserta perangkat yang ada (jika diperlukan). Dengan Hak Bebas Royalti 

Nonekslusif ini di Universitas Islam Negeri Sunan Kalijaga Yogyakarta berhak 

menyimpan, mengalih media/formatkan, mengelola dalam bentuk pangkalan data 

(database), merawat dan mempublikasikan tugas akhir saya selama tetap 

mencantumkan nama saya sebagai peneliti/penyusun dan sebagai pemilik Hak 

Cipta. 

Demikian pernyataan ini saya buat dengan sebenarnya. 

 

Yogyakarta, 24 Januari 2022 

Yang menyatakan 

 

 

Arfiani  

NIM. 18108020031 



 

 

 

 

v  

HALAMAN PERSEMBAHAN 

حيى انس حًٍ انس ههلا بسى  

Alhamdulillah atas berkat, rahmat, kemudahan, serta kelancaran yang Allah berikan. Karya 

sederhana ini, penulis persembahkan untuk: 

Keluarga tercinta 

Bapak Misdi, Ibu Ekawati, serta adik saya Khasna Asyifa yang selalu memberikan 

semangat dan motivasi dalam setiap keadaan. 

Guru 

Seluruh Guru yang sudah mencurahkan tenaga dan pikirannya untuk mendidik saya, baik 

dibangku formal maupun non formal, sehingga saya bisa mencapai titik     ini. 

Keluarga Besar 

Keluarga Mahogra, Keluarga KKN Payak, dan Karyawan Kaaffah yang selalu mendukung 

saya dalam menempuh bangku  pendidikan. 

Dosen Pembimbing Akademik 

Syayyidah Maftuhatul Jannah., M.Sc 

Dosen Pembimbing Skripsi 

Drs.Akhmad Yusuf Khoiruddin,S.E.,M.Si 

Almamater Tercinta 

Universitas Islam Negeri Sunan Kalijaga Yogyakarta 

Teman-teman 

Teman-teman Perbankan Syariah 2018 serta teman teman Kaaffah



 

vi  

 

PEDOMAN TRANSLITER ARAB LATIN 

Transliterasi kata-kata arab yang dipakai dalam penyusunan skripsi ini 

berpedoman pada Surat Keputusan Bersama Menteri Agama dan Menteri 

Pendidikan dan Kebudayaan Republik Indonesia Nomor: 158/1987 dan 

0543b/U/198: 

A. Konsonan Tunggal 

 

Huruf Arab Nama Huruf Latin Nama 

 Alif Tidak dilambangkan Tidak dilambangkan ا

 Ba‟ B Be ب

 Ta‟ T Te ت

 Sa‟ S Es (dengan titik di atas) ث

 Jim J Je ج

 Ha‟ Ḥ Ha (dengan titik di bawah) ح

 Kha‟ Kh Ka dan ha خ

 Dal D De د

 Dzal Z Zet ذ

 Ra‟ R Er ر

 Zai Z Zet ز

 Sin S Es س

 Syin Sy Es dan ye ش

 Shad Ṣ Es (dengan titik di atas) ص

 Dhad Ḍ De (dengan titik di bawah) ض

 Tha‟ Ṭ Te (dengan titik di bawah) ط

 Zha‟ Ẓ Zet (dengan titik di bawah) ظ

 ain „ Koma terbalik di atas„ ع

 



 

vii  

 Gain Gh Ge dan ha غ

 Fa‟ F Ef ف

 Qaf Q Ki ق

 Kaf K Ka ك

 Lam L El ل

 Mim M Em م

 Nun N En ن

 Waw W We و

 Ha‟ H Ha ه

 Hamzah „ Apostref ء

 Ya Y Ye ي

 

 

 

B. Konsonan Rangkap karena Syaddah Ditulis Rangkap 

 

 Ditulis Muta’addidah يتعددة

 Ditulis „iddah عدة

 

 

C. Ta‟ Marbuttah 

 

Semua ta‟ marbuttah ditulis dengan h, baik berada pada kata tunggal 

ataupun berasa ditenggah penggabungan kata (kata yang diikuti oleh kata 

sandang “al”). Ketentuan ini tidak diperlukan bagi kata-kata arab yang sudah 

terserap dalam bahasa Indonesia, seperti shalat, zakat, dan sebagainya kecuali 

dikehendaki kata aslinya. 

 Ditulis Hikmah حكًة

 Ditulis ‘illah ةّ  لع

 ’Ditulis Karamah al auliya ةوزك ءايلاأنو

 

 

 



 

viii  

D. Vokal Pendek dan Penerapannya 

 

---   ّ ´ --- Fathah Ditulis A 

---   ّ ¸ --- Kasrah Ditulis I 

---   ّ ˚ --- Dammah Ditulis U 

 Fathah Ditulis Fa’ala لعف

 Kasrah Ditulis Zukira ذكس

 Dammah Ditulis Yazhabu يرهب

 

 

E. Vokal Panjang 

 

1. fathah + alif Ditulis A 

 Ditulis Jahiliyyah ةيّ   لِاج

2. fathah + ya‟ mati Ditulis A 

 Ditulis Tansa تُسى

3. kasrah + ya‟ mati Ditulis I 

 Ditulis Karim كسيى

4. dhammah + wawu mati Ditulis U 

 Ditulis Furud وضزف

 

 

F. Vokal Rangkap 

 

1. fathah + ya‟ mati Ditulis Ai 

 Ditulis Bainakum بيُكى

2. fathah + wawu 

Mati 

Ditulis Au 

 Ditulis Qaul لوق

 

G. Vokal Pendek yang Berurutan dalam Satu Kata yang Dipisahkan dengan 

Apostof 

 Ditulis a’antum أأَتى

 Ditulis u’iddat أعدت

 Ditulis la’in syakartum شكستى ئٍن

 



 

ix  

H. Kata Sandang Alif + Lam 

 

1. Bila diikuti huruf qamariyah maka ditulis dengan huruf awal “al” 

 

 Ditulis Al-Quran انقسآٌ

 Ditulis Al-Qiyas اسيقلا

 

 

2. Bila diikuti huruf syamsiyyah maka ditulis sesuai dengan huruf 

pertama syamsiyyah tersebut 

 Ditulis As-sama’a ءاوسّ    لا

 Ditulis Asy-syams انشًس

 

I. Penulisan Kata-Kata dalam Rangkaian Kalimat 

 

 Ditulis Zawi al-furud زوضفلا يوذ

 Ditulis Ahl as-sunnah ةٌسّ    لا أهم



 

x  

 

 

KATA PENGANTAR 

 

Assalamu’alaikum warahmatulahiwabarokatuh 

Alhamdulillah, Puji syukur kehadirat Allah SWT yang telah memberikan 

rahmat, nikmat, taufik, hidayah serta inayah-Nya sehingga dapat menyelesaikan 

skripsi ini dengan lancar sebagai tahap akhir studi di Program Studi Perbankan 

Syariah dan Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam Universitas Islam Negeri 

Sunan Kalijaga Yogyakarta. 

Tanpa bantuan, bimbingan dan motivasi dari berbagai pihak, skripsi ini 

tidak dapat selesai dengan baik. Oleh karena itu, ucapan terima kasih disampaikan 

sebesar-besarnya dan semoga Allah memberikan ridho-Nya kepada: 

1. Bapak Prof. Dr. Phil. Al-Makin, S.Ag., MA selaku Rektor Universitas Islam 

Negeri Sunan Kalijaga Yogyakarta. 

2. Bapak Dr. Afdawaiza, S.Ag., M.Ag. selaku Dekan Fakultas Ekonomi dan 

Bisnis Islam. 

3. Ibu Ruspita Rani Pertiwi, S.Psi, M.M. selaku Ketua Program Studi Perbankan 

Syariah Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam Universitas Islam Negeri Sunan 

Kalijaga Yogyakarta. 

4. Ibu Syayyidah Maftuhatul Jannah,SE.,M.Sc selaku Dosen Pembimbing 

Akademik yang telah membimbing dari proses awal perkuliahan hingga akhir 

semester. 

5. Bapak Drs.Akhmad Yusuf Khoiruddin,S.E.,M.Si. selaku Dosen Pembimbing 

Skripsi yang telah meluangkan waktu untuk memberikan bimbingan dan 

arahan sehingga skripsi ini terselesaikan dengan baik. 



 

xi  

 

 

6. Seluruh dosen Perbankan Syariah S1 Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam 

Universitas Islam Negeri Sunan Kalijaga Yogyakarta yang telah memberikan 

banyak ilmu yang bermanfaat. 

7. Seluruh Pegawai dan Staff Tata Usaha Perbankan Syariah S1 Fakultas 

Ekonomi dan Bisnis Islam Universitas Islam Negeri Sunan Kalijaga 

Yogyakarta. 

8. Perpustakaan Pusat Universitas Islam Negeri Sunan Kalijaga Yogyakarta yang 

telah menyediakan referensi. 

9. Orang tua tercinta Bapak Misdi, Ibu Ekawati dan Adik saya Khasna Asyifa, 

serta seluruh kelurga besar yang turut mendoakan atas kelancaran skripsi ini. 

10. Teman-teman tercinta Kun Fakhiral Maula, Niaika, Elvita, Ruhul dan Annisa 

yang selalu memberikan dukungan. 

11. Teman –teman Perbankan Syariah 2018 dan juga KKN  UIN Sunan Kalijaga. 

Yogyakarta, 23 Desember 2021 

 

 

Arfiani 

NIM. 18108020031 

  



 

xii  

DAFTAR ISI 

HALAMAN JUDUL ...................................................................................................... i 

HALAMAN PERSETUJUAN SKRIPSI .................................................................... ii 

HALAMAN PERNYATAAN KEASLIAN ................................................................ iii 

SURAT PERSETUJUAN PUBLIKASI ..................................................................... iv 

HALAMAN PERSEMBAHAN .................................................................................... v 

PEDOMAN TRANSLITER ARAB LATIN .............................................................. vi 

KATA PENGANTAR .................................................................................................... x 

ABSTRAK .................................................................................................................. xiv 

ABSTRACT ................................................................................................................... xv 

BAB I ............................................................................................................................... 1 

A. Latar Belakang ............................................................................................... 1 

B. Rumusan Masalah.......................................................................................... 5 

C. Tujuan Penelitian ........................................................................................... 5 

D. Manfaat Penelitian ......................................................................................... 6 

E. Sistematika Pembahasan ............................................................................... 7 

BAB II ............................................................................................................................. 9 

A. KerangkaTeori ...............................................................................................9 

B. Penelitian Terdahulu ...................................................................................21 

C. Kerangka Berfikir ........................................................................................24 

D. Pengembangan Hipotesis .............................................................................24 

BAB III .......................................................................................................................... 28 

A. Jenis Penelitian .............................................................................................28 

B. Sumber Data .................................................................................................28 

C. Teknik Pengumpulan Data .........................................................................29 

D. Populasi dan Sampel ....................................................................................29 

E. Variabel Penelitian .......................................................................................31 

F. Metode Analisis Data ...................................................................................32 

BAB IV .......................................................................................................................... 37 

A. Gambaran Umum BPRS Bangun Drajat Warga ......................................37 



 

xiii  

B. Deskripsi Karakteristik Responden ...........................................................44 

C. Reliabilitas dan Validitas .............................................................................47 

D. Uji Asumsi Klasik .........................................................................................49 

E. Analisis Regresi Linier Berganda ...............................................................51 

F. Uji Hipotesis ..................................................................................................52 

G. Hasil Pembahasan ........................................................................................55 

BAB V ........................................................................................................................... 65 

A. Kesimpulan ...................................................................................................65 

B. Saran .............................................................................................................66 

DAFTAR PUSTAKA ................................................................................................... 67 

LAMPIRAN ................................................................................................................... 71 
 



 

xiv  

ABSTRAK 

Bank Pembiayaan Rakyat Syariah (BPRS) merupakan suatu 

lembaga keuangan yang melakukan kegiataannya berdasarkan prinsip 

syariah. Saat ini BPRS semakin berkembang di Indonesia, dengan 

berkembangnya BPRS maka akan banyak BPRS baru yang bermunculan 

dan tentunya akan menimbulkan persaingan antara BPRS satu dengan yang 

lainnya. Lokasi sebagai tempat operasional perusahaan yang memiliki 

fungsi strategis karena dapat ikut menentukan tercapainya tujuan suatu 

perusahaan, sedangkan personal selling merupakan  mitra yang penting  

dalam dunia marketing communication. Adapun sales promotion sebagai 

bentuk untuk merangsang pemberian produk. 

Dalam penelitian ini menggunakan metode kuantitatif yang 

bertujuan untuk mengetahui pengaruh lokasi, personal selling, dan sales 

promotion terhadap minat masyarakat untuk menjadi nasabah di BPRS 

Bangun Drajat Warga. Untuk tujuan penelitian menggunakan 110 sampel 

masyarakat sekitar kantor pusat BPRS Bangun Drajat Warga yang 

berdomilisi radius 2 km dari kantor pusat BPRS Bangun Drajat Warga 

dengan menggunakan teknik purposive sampling. 

Berdasarkan hasil penelitian bahwa uji t lokasi tidak berpengaruh 

dan tidak signifikan karena nilai t hitung<t tabel yaitu -0,532 > 1,982. Pada 

personal selling berdasarkan uji t bahwa personal selling berpengaruh 

positif dan signifikan karena nilai t hitung>t tabel yaitu 2,000 > 1,982 dan 

sales promotion berdasarkan uji t berpengaruh positif dan signifikan karena 

nilai t hitung>t tabel yaitu 3,361 > 1,982 

Kata kunci: lokasi, personal selling, sales promotion, minat 
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ABSTRACT 

 

Sharia People's Financing Bank (BPRS) is a financial institution that 

carries out its activities based on sharia principles. Currently, BPRS is growing in 

Indonesia, with the development of BPRS, many new BPRS will appear and of 

course will lead to competition between BPRS with one another.  

Location as a company's operational place has a strategic function 

because it can determine the achievement of a company's goals, while personal 

selling is an important partner in the world of marketing communication. The 

sales promotion as a form to stimulate the provision of products. 

In this study using quantitative methods that aim to determine the effect of 

location, personal selling, and sales promotion on public interest in becoming 

customers at BPRS Bangun Drajat Warga. For the purpose of this study, 110 

samples were used from the community around the BPRS Bangun Drajat Warga 

head office, domiciled in a radius of 2 km from the BPRS Bangun Drajat Warga 

head office, using a purposive sampling technique. 

Based on the results of the research that the location t test has no effect 

and is not significant because the t count < t table is -0.532 < 1.982. In personal 

selling based on the t test that personal selling has a positive and significant effect 

because the t count > t table is 2,000 > 1,982 and sales promotion based on the t 

test has a positive and significant effect because the t count > t table is 3,361 > 

1,982 

Keywords: location, personal selling, sales promotion, interest
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang 

 Institusi keuangan yang diatur pada peraturan undang-undang yang 

memiliki tugas atau wewenang menghimpun dana dalam bentuk simpanan 

dan disalurkan dalam bentuk pinjaman, serta memberikan pelayanan 

dalam transaksi pembayaran disebut bank (Abdullah & Wahjusaputri, 

2018:2). Sedangkan Perbankan Syariah ialah bank yang aktivitas usahanya 

dijalankan berlandaskan prinsip syariah atau prinsip hukum islam seperti 

prinsip adil, tidak mengandung unsur riba, gharar dan maysir sebagaimana 

tertuang dalam Fatwa Majelis Ulama Indonesia. Selain itu, dalam 

Peraturan Perbankan Syariah juga diatur bahwa bank syariah juga 

melakukan tugas sosial seperti halnya zakat, infaq, sedekah atau dana 

sosial lainnya. Dilihat dari segi macamnya bank syariah antara lain yaitu 

Unit Usaha Syariah, Bank Pembiayaan Rakyat Syariah serta Bank Umum 

Syariah (Andrianto & Firmansyah, 2019:24). 

 Bank Pembiayaan Rakyat Syariah bagian dari institusi keuangan 

yang melakukan kegiatannya berdasarkan prinsip syariah. Bank 

Perkreditan Rakyat Syariah berdiri berdasarkan Peraturan  No.7 yang 

berisikan tentang bank yang menggunakan prinsip bagi hasil pada 

peraturan pemerintah (PP) Tahun 1992 No.72 (Indonesia, 2004).  Selain 

itu, pada Undang-Undang Nomor 21 Tahun 2008 bahwa bank yang 

menjalankan aktivitasnya berlandaskan atau berpegang menggunakan 
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prinsip syariah dan tidak menyediakan layanan lalu lintas pembayaran 

disebut Bank Perkreditan Rakyat Syariah (BPRS). Bank Perkreditan 

Rakyat (BPR) beroperasi berlandaskan prinsip syariah yang disusun dalam 

keputusan Direktur Bank Indonesia tanggal 12 Mei 1999 

No.32/36/KEP/DIR/1999 mengenai BPR yang beroperasi berdasarkan 

prinsip syariah. 

 PT. BPRS Bangun Drajat Warga yakni adalah salah satu institusi 

yang bergerak dibidang perbankan serta berwewenang menghimpun dana 

dari nasabah dan disalurkan ke nasabah dalam bentuk pembiayaan. BPRS 

Bangun Drajat Warga menawarkan produk pendanaan dan produk 

pembiayaan. BPRS Bangun Drajat memiliki kantor yang terletak di Jl. 

Gedongkuning, Kelurahan Banguntapan, Kecamatan Banguntapan, Bantul,  

Daerah Istimewa Yogyakarta. 

 Pada perkembangan di era globalisasi yang semakin pesat saat ini 

tentu saja masing-masing perusahaan akan dihadapkan dengan kompetisi. 

Tentunya juga dengan berkembangnya BPRS yang semakin meningkat 

maka mengakibatkan banyaknya BPRS baru yang mulai bermunculan dan 

tentunya akan menimbulkan persaingan yang ketat antar BPRS. Untuk 

dapat bersaing tentunya harus memiliki strategi untuk memberikan 

kepuasan kepada konsumen untuk menarik pelanggan agar menggunakan 

produk yang ditawarkan. Minat nasabah dipengaruhi oleh banyak hal, 

dalam mempertimbangkan hingga menggunakan suatu produk ada 

beberapa faktor yang mempengaruhinya, seperti faktor budaya, faktor 
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bauran pemasaran, faktor sosial, faktor pribadi, dan faktor psikologi 

(Andespa, 2017:44).  

 Dalam usaha bersaing tentunya promosi sangat dibutuhkan, karena 

kegiatan promosi sangat penting dalam meningkatkan nasabah. BPRS 

Bangun Drajat Warga perlu menerapkan strategi pemasaran secara optimal 

untuk tetap eksis sebagai lembaga keuangan ditengah banyaknya BPRS 

baru yang bermunculan. Salah satu bentuk kegiatan promosi yaitu 

personal selling dan sales promotion.   

 Penjualan pribadi dilakukan dengan bertatap muka sebagai bentuk 

upaya komunikasi antara tenaga marketing terhadap nasabah untuk 

memberitahukan produk kepada nasabah hingga mereka memperoleh 

informasi mengenai produk tersebut. Penjualan pribadi yang dilakukan 

BPRS Bangun Drajat Warga salah satunya yaitu dengan sistem jemput 

bola, sistem jemput bola dilakukan oleh marketing BPRS Bangun Drajat 

Warga dengan cara berkeliling dan melakukan promosi mengenai produk 

yang dimiliki BPRS Bangun Drajat Warga. Servis dengan cara jemput 

bola yang diberikan BPRS Bangun Drajat Warga dilakukan agar menarik 

minat masyarakat serta membangun loyalitas nasabah terhadap BPRS 

Bangun Drajat Warga dan juga memberikan kemudahan layanan pada 

nasabahnya (Istiana, 2017:42). 

 Sales promotion dilakukan dengan tujuan untuk memotivasi 

nasabah melakukan pembelian. Karena melalui kampanye promosi 

pelanggan bisa melihat karakteristik dan spesifikasi produk yang 
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dipromosikan pihak BPRS dengan menggunakan berbagai macam insentif 

jangka pendek salah satu yang dirasa cukup efektif yaitu dengan 

memberikan harga yang murah atau memberikan penurunan harga jual 

serta memberikan pelayanan yang maksimal (Arista, 2018:10). Selain 

kampanye promosi penjualan yang sebaiknya dilakukan oleh BPRS yaitu 

melihat strategis atau tidaknya suatu lokasi sebaiknya dipertimbangkan 

oleh pihak BPRS apabila membangun kantor. Pemilihan tempat untuk 

suatu bisnis merupakan keputusan penting yang harus dipertimbangkan 

oleh perusahaan disebut lokasi (Rbayulia, 2013) dalam (Fitriyani,dkk., 

2019:49). Dalam pemilihan lokasi usaha harus dipertimbangkan dengan 

benar karena lokasi usaha dapat mempengaruhi kelancaran usaha. 

Beberapa aspek dalam pemilihan lokasi yang harus diperhatikan seperti 

keterjangkauan, akses, lalu lintas, dan lain-lain. Dalam strategi lokasi 

BPRS Bangun Drajat Warga mengoptimalkannya dengan memiliki kantor-

kantor dengan lokasi yang sangat strategis seperti mempertimbangkan 

aspek lingkungan sekitarnya yang berpotensial dapat menjadi nasabahnya. 

 Berdasarkan latar belakang yang telah dipaparkan di atas maka 

ingin mengetahui bagaimana pengaruh lokasi, personal selling, dan sales 

promotion terhadap minat masyarakat sekitar kantor pusat BPRS Bangun 

Drajat Warga menjadi nasabah dikarenakan BPRS Bangun Drajat Warga 

memiliki nasabah yang sebagian besar berdomisili tidak dekat dengan 

kantor BPRS Bangun Drajat Warga, maka dari itu peneliti ingin meneliti 

seberapa jauh minat masyarakat sekitar kantor pusat BPRS Bangun Drajat 
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Warga yang berdomisili dengan jarak radius 2 km dari kantor pusat BPRS 

Bangun Drajat Warga menjadi nasabah di BPRS tersebut. 

B. Rumusan Masalah 

Dari penguraian alasan penelitian di atas, Maka rumusan masalah sebagai 

berikut: 

1. Apakah lokasi,? 

2. Apakah lokasi berpengaruh personal selling, dan sales promotion 

berpengaruh terhadap minat masyarakat sekitar kantor pusat BPRS 

Bangun Drajat Warga menjadi nasabah terhadap minat masyarakat 

sekitar kantor pusat BPRS Bangun Drajat Warga menjadi nasabah? 

3. Apakah Personal selling berpengaruh terhadap minat masyarakat 

sekitar kantor pusat BPRS Bangun Drajat Warga menjadi nasabah? 

4. Apakah Sales promotion berpengaruh terhadap minat masyarakat 

sekitar kantor pusat BPRS Bangun Drajat Warga menjadi nasabah? 

C. Tujuan Penelitian 

Penelitian yang dilakukan oleh peneliti mempunyai maksud: 

1. Menjelaskan apakah lokasi, personal selling, dan sales promotion 

berpengaruh terhadap minat masyarakat sekitar kantor pusat BPRS 

Bangun Drajat Warga menjadi nasabah. 

2. Menjelaskan apakah lokasi berpengaruh terhadap minat masyarakat 

sekitar kantor pusat BPRS Bangun Drajat Warga  menjadi nasabah. 

3. Menjelaskan apakah personal selling berpengaruh terhadap minat 

masyarakat sekitar kantor pusat BPRS Bangun Drajat Warga 
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menjadi nasabah. 

4. Menjelaskan apakah sales promotion berpengaruh terhadap minat 

masyarakat sekitar kantor pusat BPRS Bangun Drajat Warga 

menjadi nasabah. 

D. Manfaat Penelitian 

Penelitian ini diinginkan bisa berkontribusi dalam: 

1. Kontribusi Secara Teoritis 

Penelitian ini diharapkan bisa dipakai untuk meningkatkan 

pengetahuan dan informasi terkait minat masyarakat sekitar kantor 

pusat BPRS Bangun Drajat Warga menjadi nasabah. 

2. Kontribusi Secara Praktis  

a. Bagi Penyusun 

Penelitian yang sudah dilakukan bisa memberi pengetahuan serta 

informasi terkait dengan minat masyarakat sekitar kantor pusat 

BPRS Bangun Drajat Warga Menjadi Nasabah. 

b. Bagi Pembaca 

Dari penelitian yang sudah dilakukan diharapkan pembaca bisa 

menggunakan penelitian ini sebagai bahan bacaan dan bahan 

referensi untuk mendapatkan wawasan serta informasi mengenai 

minat masyarakat sekitar kantor pusat BPRS Bangun Drajat Warga 

menjadi nasabah. 
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E. Sistematika Pembahasan 

 Penelitian ini menggunakan sistem penulisan yang mencakup dari 

Bab I sampai bab V yakni Pendahuluan, Landasan Teori, Metode 

Penelitian, Hasil dan Pembahasan kemudian Penutup.  

BAB I : PENDAHULUAN 

Bab I memuat uraian mengenai keseluruhan isi skripsi. Bab ini 

menjelaskan terkait latar belakang masalah, rumusan masalah, tujuan dan 

manfaat penelitian. 

BAB II : LANDASAN TEORI 

Bab II ini merupakan bagian yang memuat kajian teori dan ilmu 

pengetahuan yang relevan sebagai landasan pada penelitian ini. Bab ini 

menjelaskan tentang literatur yang terdiri dari landasan teori (lokasi, 

personal selling, sales promotion, dan minat), disertai dengan penelitian 

terdahulu, kemudian akan melahirkan kerangka pemikiran dan 

pengembangan hipotesis yang akan dikembangkan di penelitian ini. 

BAB III : METODE PENELITIAN 

Bab III ini berisikan tindakan yang dipakai oleh peneliti dalam menjawab 

hipotesis yang mencakup yaitu metode penelitian, jenis penelitian, metode 

pengumpulan data, skala ukur, uji validitas dan reliabilitas, variabel 

penelitian, dan metode analisis data. 

BAB IV : HASIL DAN PEMBAHASAN 

Bab IV berisikan keterangan yang membahas gambaran umum dan hasil 

yang diperoleh dari penelitian digunakan untuk menjawab hipotesis terkait 
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pengaruh lokasi, personal selling,  dan sales promotion terhadap minat 

masyarakat menjadi nasabah. 

BAB V : PENUTUP 

Bab V merupakan bab akhir yang terdiri dari kesimpulan singkat dan saran 

tentang hasil penelitian dan bermanfaat bagi yang membutuhkan. 
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BAB V 

PENUTUP 

 

A. Kesimpulan 

 Bersumber pada hasil penelitian terkait pengaruh lokasi, personal selling, 

dan sales promotion terhadap minat masyarakat sekitar kantor pusat BPRS 

Bangun Drajat Warga menjadi nasabah, dengan jumlah sampel sebanyak 112 

responden. Berikut kesimpulan dalam penelitian ini : 

1. Secara simultan hasil uji hipotesis menjelaskan bahwa variabel 

lokasi, personal selling, dan sales promotion memiliki pengaruh 

terhadap minat masyarakat sekitar kantor pusat BPRS Bangun 

Drajat Warga menjadi nasabah  karena nilai signifikansinya 0.000 

yang berarti lebih kecil dari 0.05. 

2. Pada hasil hipotesis memperlihatkan variabel lokasi tidak memiliki 

pengaruh terhadap minat masyarakat sekitar kantor pusat BPRS 

Bangun Drajat Warga menjadi nasabah karena nilai t-hitung < t tabel 

yaitu -0,582 < 1,982. Sedangkan hasil uji hipotesis pada variabel 

personal selling berpengaruh terhadap minat masyarakat sekitar 

kantor pusat BPRS Bangun Drajat Warga menjadi nasabah dengan 

nilai t hitung > t tabel yaitu 2,000> 1,982 dan variabel sales 

promotion memiliki pengaruh terhadap minat masyarakat sekitar 

BPRS Bangun Drajat Warga menjadi nasabah dengan nilai t-hitung 

> t-tabel yaitu 3,361>1,982. 

3. Nilai koefisien determinasi menunjukkan bahwa variabel bebas 
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memiliki pengaruh sebesar 39,4% hingga variabel lain yang 

mempengaruhi di luar penelitian sebesar 60,6%. 

B. Saran 

1. Bagi BPRS Bangun Drajat Warga 

BPRS Bangun Drajat Warga hendaknya memberikan perhatian lebih 

terhadap kinerja karyawan mengenai personal selling dan 

melakukan promosi penjualan yang lebih agar masyarakat sekitar 

yang berdomisili dekat dengan kantor pusat BPRS Bangun Drajat 

Warga menjadi nasabahnya. 

2. Bagi penulis selanjutnya 

Saran bagi peneliti selanjutnya supaya menggunakan variabel bebas 

lainnya yang digunakan dalam penelitian agar dapat diketahui apa 

saja pengaruh minat masyarakat menjadi nasabah selain 

menggunakan variabel lokasi, personal selling dan sales promotion. 

Seperti variabel pengetahuan produk, religiusitas, harga dan lain 

sebagainya. Karena dari variabel bebas yang digunakan dalam 

penelitian hanya berpengaruh sebesar 39,4% yang berarti masih 

banyak hal lain yang dapat mempengaruhi minat masyarakat 

menjadi nasabah BPRS. 
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