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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 |

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, infag, 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



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



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



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



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



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.



E. Sistematika Pembahasan

Penelitian ini menggunakan sistem penulisan yang mencakup dari
Bab | sampai bab V yakni Pendahuluan, Landasan Teori, Metode
Penelitian, Hasil dan Pembahasan kemudian Penutup.
BAB | : PENDAHULUAN
Bab | memuat uraian mengenai keseluruhan isi skripsi. Bab ini
menjelaskan terkait latar belakang masalah, rumusan masalah, tujuan dan
manfaat penelitian.
BAB Il : LANDASAN TEORI
Bab Il 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 |1l : METODE PENELITIAN
Bab Il 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



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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