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ABSTRAK  

 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui bagaimana pengaruh variabel 

periklanan, personal selling, dan pemasaran langsung tehadap keputusan 

masyarakat menjadi nasabah di Bank Syariah Indonesia KC Pati Sudirman 1. 

Jenis data dalam penelitian ini adalah data primer dan data sekunder. Populasi 

dalam penelitian ini adalah seluruh nasabah Bank Syariah Indonesia KC Pati 

Sudirman 1. Pengambilan sampel dilakukan dengan metode purposive sampling 

dan jumlah sampel yang digunakan sebanyak 40 orang/responden. Teknik analisis 

data yang dipakai ialah regresi linier berganda dengan menggunakan SPSS versi 

23.0 sebagai alat bantu analisis. Hasil dalam penelitian ini menyebutkan bahwa 

secara parsial variabel periklanan, personal selling, dan pemasaran langsung 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan masyarakat menjadi 

nasabah di Bank Syariah Indonesia KC Pati Sudirman 1. 

Kata Kunci : Periklanan, Personal Selling, Pemasaran Langsung, dan Keputusan 

Menajadi Nasabah 
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ABSTRACT 

 

This study aims to determine how the influence of advertising, personal selling, 

and direct marketing variables on people's decisions to become customers at Bank 

Syariah Indonesia KC Pati Sudirman 1. The types of data in this research are 

primary data and secondary data. The population in this study were all customers 

of Bank Syariah Indonesia KC Pati Sudirman 1. Sampling was done by purposive 

sampling method and the number of samples used was 40 people/respondents. The 

data analysis technique used is multiple linear regression using SPSS version 23.0 

as an analytical tool. The results in this study state that partially advertising, 

personal selling, and direct marketing variables have a positive and significant 

impact on people's decisions to become customers at Bank Syariah Indonesia KC 

Pati Sudirman 1. 

Keywords: Advertising, Personal Selling, Direct Marketing, and Decision to 

Become a Customer 
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BAB I 

PENDAHULUAN  

 

A.  Latar Belakang  

Bank adalah suatu lembaga yang bergerak dalam bidang keuangan yang 

berfungsi untuk mengumpulkan dana yang berasal dari masyarakat dan 

kemudian akan disalurkan kembali dana tersebut kepada masyarakat itu 

sendiri. Sedangkan yang dimaksud dengan perbankan ialah segala hal yang 

berkaitan dengan bank, dari mulai kelembagaan, teknik serta proses dalam 

melakukan kegiatan usahanya (Darmawi, 2012:1). Dalam bentuk 

operasionalnya, bank digolongkan kedalam 2 kategori yakni bank 

konvensional dan bank syariah. Bank konvensional adalah lembaga keuangan 

yang dalam kegiatan operasionalnya dengan menggunakan sistem bunga. 

Adapun pegertian dari bank syariah adalah suatu lembaga keuangan yang 

dalam menjalankan kegiatan operasionalnya dengan menggunakan prinsip 

yang sesuai dengan syariat Islam (Muhammad, 2011:115).  

Perkembangan perbankan syariah di Indonesia mengalami peningkatan 

yang cukup baik dari setiap tahunnya, hal tersebut membuktikan bahwa 

masyarakat memberikan respon yang positif terhadap keberadaan bank syariah 

yang ada di Indonesia. Salah satu bank syariah yang baru terbentuk di 

Indonesia yang terbentuk di awal tahun 2021 adalah Bank Syariah Indonesia 

(BSI). Bank Syariah Indonesia (BSI) merupakan penggabungan antara 3 bank 

Syariah yang sudah ada sebelumnya, ketiga bank tersebut yakni Bank Mandiri 
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Syariah, BRI Syariah, dan BNI Syariah1. Berdirinya Bank Syariah Indonesia 

(BSI) saat ini mampu mendominasi pasar perbankan dengan memiliki jumlah 

kantor pusat operasional terbanyak yakni 237 unit, 985 unit kantor cabang 

pembantu, dan 75 unit sebagai kantor kas2. Selain dengan jumlah kantor bank 

syariah indonesia yang terus meningkat dan mendominasi pasar, market share 

perbankan Syariah di Indonesia juga terus mengalami peningkatan dari setiap 

tahunnya, seperti yang terlihat pada tabel di bawah ini yang tercatat di Otoritas 

Jasa Keuangan Indonesia.  

Tabel 1. 1 Market Share Perbankan Syariah Kabupaten Pati 

Tahun Bank Syariah 
Bank Konvensioanl 

2018 4,96% 
95,04% 

2019 5,08% 
94,92% 

2020 5,51% 
94,49% 

2021 6,47% 
93,532% 

Sumber: Otoritas Jasa Keungan (2018-2021) 

 

Pada tabel 1.1 menunjukkan gambaran market share bank syariah dalam 

kurun waktu 4 tahun sebelumnya yang tercatat dalam Otoritas Jasa Keuangan 

(OJK) terus mengalami peningkatan. Akan tetapi, kenaikan angka tersebut 

dapat dikatakan cukup rendah di Indonesia jika dibandingkan dengan market 

share bank konvensioanl (Selvi, 2021). Beberapa hal yang bisa menyebabkan 

tingkat market share bank syariah cukup rendah adalah kurangnya kegiatan 

 
1 https://www.bankbsi.co.id. Diakses pada tanggal 14 Juli 2022 Pukul 19.30 WIB. 

 
2 https://www.ojk.go.id. Diakses pada tanggal 14 Juli 2022 Pukul 20.05 WIB. 

https://www.bankbsi.co.id/
https://www.ojk.go.id/
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sosialisasi yang dilakukan kepada masyarakat terkait dengan kegiatan dan 

produk  bank syariah  yang menjalakan atau sistem operasinya berdasarkan 

segi prinsip syariah maupun  dari segi kebermanfaatan produk, sosialisasi 

kepada masyarakat sangat perlu untuk dilakukan agar mampu memberikan 

keyakinan kepada masyarakat bahwa bank syariah merupakan bank yang tepat 

bagi masyarakat untuk melakukan transaksi yang sesuai dengan prinsip 

syariah, sehingga masyarakat dapat mengetahui kebermanfaatan dari produk 

serta jasa yang ditawarkan oleh perbankan syariah yang manfaatnya dapat 

dirasakan oleh masyarakat (Mawardi, 2019).  

Maka dari itu dalam rangka menaikkan market share perbankam syariah 

dengan terus dilakukan kegiatan sosialisasi kepada calon nasabah serta kepada 

masyarakat yang menjelaskan dan memuat keunggulan perbankan syariah 

yang dilihat dari aspek prinsip yang digunakan, jenis produk yang ditawarkan 

dan manfaatnya, serta kenggulan keunggulan lain yang dimiliki oleh bank 

syariah yang tidak dimiliki oleh bank lainnya. Salah satu cara yang dapat 

dilakukan oleh bank syariah untuk mensosialisasikan produk yang dimiliki 

adalah dengan melakukan kegiatan promosi. Kegiatan promosi adalah 

aktivitas esensial dari suatu perbankan dan merupakan kegiatan yang paling 

penting yang digunakan untuk mengenalkan, mememilihara, 

mempertahankan, dan juga menjaga keberadaan bank syariah itu terhadap 

pandangan nasabah (Wijaya & Ariyanti, 2018).  

Menurut Kotler (2012) ada empat komponen utama dalam kegiatan 

promosi yakni periklanan (advertising), penjualan pribadi (personal selling), 
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promosi penjualan (sales promotion), dan publisitas (publicity). Dari keempat 

komponen promosi tersebut, periklanan adalah suatu media yang paling sering 

digunakan oleh pemasar untuk melakukan kegiatan promosi, karena memiliki 

keunggulan dalam menyebarkan informasi yang bisa dibilang relatif cepat dan 

mudah untuk diingat. Kegiatan periklanan dilakukan untuk memperkenalkan 

yang kemudian untuk meyakinkan dan memberikan dorongan atau stimulus 

yang positif kepada konsumen yang berkaitan dengan produk dan merek. 

Kegiatan periklanan perlu dilakukan oleh pihak perbankan syariah, menginat 

perkembangan dan persaingan bisnis antar perusahaan yang terus meningkat 

(Mawardi, 2019).  

Dalam melakukan kegiatan promosi, bank syariah tidak hanya 

mengandalkan kegiatan periklanan, akan tetapi bank syariah juga harus 

melakukan kegiatan pemasaran lainnya seperti personal selling dan pemasaran 

langsung (Kotler & Amstrong, 2012). Personal selling adalah suatu kegiatan 

yang dilakukan antar individu, saling bertemu yang digunakan untuk 

memperbaiki, menciptakan, menguasai, atau mepertahankan hubungan yang 

saling menguntungkan dari antar pihak (Irawan, 2000:260). Personal selling 

merupakan suatu hubungan yang dapat menciptakan two ways communication 

antar ide yang berlainan antar penjual dengan pembeli. Kegiatan pemasaran 

ini merupakan salah satu cara yang dapat dengan cepat untuk mengambil hati 

masyarakat atau calon nasabah untuk mengambil keputusan dalam 

menggunakan produk atau jasa yang ditawarkan oleh bank syariah (Kasmir, 

2004: 199).  
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Selain dengan melalui periklanan dan personal selling, bank syariah juga 

memerlukan kegiatan pemasaran langsung untuk melakukan kegiatan promosi 

dalam rangka meningkatkan jumlah masyarakat agar masyarakat tertarik 

untuk menjadi nasabah di bank syariah. Tjiptono dan Chandra (2012) beropini 

jika pemasaran langsung adalah kegiatan pemasaran yang interaktif yang 

dilakukan dengan perantara media komunikasi agar dapat memperoleh respon 

dari masyarakat yang perusahaan bisa mengukur kegiatan transaksi yang 

dilakukan oleh masyarakat. Kegiatan pemasaran seperti ini dilakukan oleh 

semua bank syariah yang ada di Indonesia untuk meningkatkan jumlah 

nasabahnya. Tak terkecuali bank syariah yang berada di kota Pati. Di kota Pati 

sendiri ada 3 Bank Syariah Indonesia yang berdiri, yang terdiri dari 1unit 

kantor cabang dan 2 kantor cabang pembantu.  

Berdasarkan studi pendahuluan yang dilakukan oleh peneliti di Bank 

Syariah Indonesia (BSI) KC Pati Sudirman 1 melalui wawancara dan 

observasi diperoleh bahwa masyarakat lebih banyak yang bertransaksi di 

bank konvensional dibandingkan dengan masyarakat yang bertransaksi di 

bank syariah di wilayah pati. Kebanyakan masyarakat melakukan transaksi di 

bank konvensional adalah dikarenakan mereka lebih mengetahui keberadaan 

bank konvensional terlebih dahulu dibandingkan dengan keberadaan bank 

syariah. Hal ini diperkuat dengan wawancara dengan nasabah di Bank 

Syariah Indonesia (BSI) KC Pati Sudirman 1 mengutarakan bahwa Bank 

Syariah Indonesia tidak cepat dan tanggap dalam menerima dan merespon 

keluhan nasabah, selain itu masyarakat juga banyak yang belum mengetahui 
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keberadaan Bank Syariah Indonesia KC Pati Sudirman 1, hal ini terjadi 

karena kegiatan promosi yang dilakukan oleh Bank Syariah Indonesia kurang 

efektif.  

Kebanyakan dari masyarakat menggunakan bank syariah untuk 

melakukan transaksi dikarenakan dorongan dari luar ataupun karena tuntutan. 

Salah satunya adalah karena tempat kerja dari mereka yang mengharuskan 

karyawannya menggunakan Bank Syariah Indonesia untuk melakukan 

transaksi dalam perusahaan, sehingga mau tidak mau mereka harus membuat 

rekening di Bank Syariah Indonesia. Selain karena adanya dorongan dari 

perusahaan, kebanyakan yang bertransaksi di Bank Syariah Indonesia 

dikarenakan untuk kebutuhan Pendidikan, yakni untuk melakukan 

pembayaran biaya sekolah anak-anaknya. Maka dari itu orang tua atau 

masyarakat yang memiliki anak dan disekolahkan di sekolahan yang 

mengharuskan pembayaran biaya sekolah anak hanya melalui Bank Syariah 

Indonesia terpaksa membuat rekening di Bank Syariah Indonesia.  Beberapa 

hal atau permasalahan yang terjadi dan telah diuraikan tersebut bisa terjadi 

karena beberapa faktor. Salah satu faktor yang menyebabkan adanya masalah 

tersebut adalah dikarenakan kegiatan pemasaran yang belum maksimal yang 

dilakukan oleh perbankan syariah. Oleh sebab itu peneliti perlu melakukan 

pembahasan lebih dalam terkait dengan kegiatan promosi yang tersusun atas 

periklanan, personal selling, dan pemasaran langsung. 

Pada penelitian ini terdapat research gap dengan penelitian yang telah 

dilakukan sebelumnya yakni terdapat perbedaan objek serta beberapa variabel 
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bebas yang digunakan. Pada penelitian ini objeknya berada di Bank Syariah 

Indonesia KC Pati Sudirman 1 sedangkan penelitian yang telah dilaksanakan 

oleh Muhammad Fauzan (2019): yang mengatakan jika penelitian yang 

dilakukan olehnya memperoleh hasil salles promotion, advertising atau 

periklanan, publisitas dan juga memiliki pegaruh yang signifikan dan juga 

positif terhadap keputusan nasabah untuk menabung di bank Syariah. 

Penelitian Firliyanti Kaluku (2018): menyatakan bahwa salles promotion 

tidak memiliki pengaruh yang signifikan dan positif terhadap keputusan 

nasabah, dan juga advertising tidak memiliki pegaruh terhadap keputusan 

masyarakat untuk mejadi nasabah, akan tetapi pada variabel personal selling 

dan juga pemasaran langsung terdapat pengaruh yang positif signifikan 

terhadap keputusan nasabah menabung.  

Berdasarkan permasalahan dan kesenjangan penelitian yang telah 

diuraikan di atas, bahwa penelitian ini harus dilakukan penelitian lebih lanjut 

terkait dengan pengaruh periklanan, personal selling, dan pemasaran 

langsung yang pada akhirnya masyarakat mempunyai keputusan untuk 

menjadi nasabah di Bank Syariah Indonesia KC Pati Sudirman 1. Sehingga, 

peneliti tertarik untuk melakukan penelitian dengan judul: “Pengaruh 

Periklanan, Personal Selling, dan Pemasaran Langsung Terhadap 

Keputusan Masyarakat Menjadi Nasabah Di Bank Syariah Indonesia 

(Studi Kasus Nasabah Di BSI KC Pati Sudirman 1) 



 
 

8 
 

B. Rumusan Masalah  

Mengacu latar belakang yang telah diuraikan diatas maka didapatkan 

rumusan masalah sebagai berikut. 

1. Apakah terdapat pengaruh positif periklanan terhadap keputusan 

masyarakat menjadi nasabah di Bank Syariah Indonesia KC Pati 

Sudirman 1? 

2. Apakah terdapat pengaruh positif personal selling terhadap keputusan 

masyarakat menjadi nasabah di Bank Syariah Indonesia KC Pati 

Sudirman 1? 

3. Apakah terdapat pengaruh positif pemasaran langsung terhadap 

keputusan masyarakat menjadi nasabah di Bank Syariah Indonesia KC 

Pati Sudirman 1? 

C. Tujuan Penelitian  

Mengacu rumusan masalah yang telah peneliti rumuskan,  maka tujuan 

penulisan pada penelitian ini adalah sebagai berikut. 

1. Untuk mengetahui pengaruh positif periklanan terhadap keputusan 

masyarakat menjadi nasabah di Bank Syariah Indonesia KC Pati 

Sudirman 1. 

2. Untuk mengetahui pengaruh positif  personal selling terhadap keputusan 

masyarakat menjadi nasabah di Bank Syariah Indonesia KC Pati 

Sudirman 1. 
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3. Untuk mengetahui pengaruh positif pemasaran langsung terhadap 

keputusan masyarakat menjadi nasabah di Bank Syariah Indonesia KC 

Pati Sudirman 1. 

D. Manfaat Penelitian  

1. Bagi Akademisi  

Pada penelitian ini diharapkan dapat memberikan kontribusi yang positif 

dalam rangka mengembangkan ilmu ekonomi Islam khususnya pada bank 

syariah untuk mengetahui faktor penyebab masyarakat mempergunakan 

perbankan syariah untuk melakukan kegiatan bertransaksi. Selain itu 

penelitian diharapkan juga dapat memperbaiki atau memperbarui atau 

menyempurnakan dari penelitian yang telah dilakukan sebelumnya agar 

penelitian sebelumnya dapat sempurna atau baik dengan adanya penelitian 

yang saat ini dilakukan.  

2. Bagi Praktisi  

Harapannya penelitian ini dapat menyajikan sejumlah informasi dan 

pengetahuan kepada pelaku bank syariah saat melihat peluang pasar 

perbankan syariah lewat variabel-variabel yang sudah dikaji oleh peneliti. 

Selain itu, penelitian ini harapannya dapat memberikan kontribusi positif 

serta menguntungkan dan dijadikan bahan evaluasi bank syariah, oleh 

karenanya bisa berefek pada membaiknya perkembangan perbankan 

syariah. 

E. Sistematika Pembahasan 

BAB I   PENDAHULUAN  
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Pada bagian bab ini berisi mengenai uraian latar belakang, rumusan 

masalah, tujuan penelitian, mandaat penelitian serta sitematika 

pembahasan. 

BAB II  KERANGKA TEORI  

Dalam bab ini berkaitan dengan landasan teori, telaah pustaka, 

hipotesis penelitian, dan juga kerangka berpikir.   

BAB III  METODE PENELITIAN  

Pada bab ini menjelaskan tentang jenis penelitian yang digunakan, 

populasi dan juga sampel, teknik pegumpulan data, definisi 

operasional variabel dalam penelitian dan metode yang digunakan 

untuk analisis data.  

BAB IV  HASIL DAN PEMBAHASAN  

Bab ini berisi tentang analisis dan pembahasan. Analisis data 

tersebut bisa dalam bentuk deskriptif maupun hasil hipotesis yang 

kemudian diinterpretasikan sehingga mendapatkan hasil penelitian.  

BAB V  PENUTUP  

Bab ini berisi tentang kesimpulan, hasil analisis penelitian, dan 

saran bagi penelitian selanjutnya.  
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BAB V 

PENUTUP 

A.  Kesimpulan  

Berdasarkan pembahasan yang telah diuraikan dalam bab sebelumnya, 

maka dapat ditarik kesimpulan seperti berikut ini.  

1. Berdasarkan Uji T yang dilakukan variabel periklanan memperoleh 

hasil bahwa nilai Thitung lebih besar dibandingkan dengan nilai 

Ttabel (5,399 > 1,686), hal ini menunjukkan bahwa periklanan 

berpengaruh terhadap keputusan masyarakat menjadi nasabah di Bank 

Syariah Indonesia KC Pati Sudirman 1.  

2. Berdasarkan uji T pada variabel personal selling hasilnya 

menunjukkan bahwa nilai Thitung yang dihasilkan lebih besar 

dibandingkan dengan nilai Ttabel (9,141 > 1,686), sehingga dapat 

dikatakan bahwa personal selling memiliki pengaruh terhadap 

keputusan masyarakat menjadi nasabah di Bank Syariah Indonesia KC 

Pati Sudirman 1.  

3. Berdasarkan hasil uji T yang telah dilakukan diketahui hasil perolehan 

Thitung lebih besar dibandingkan dengan nilai Ttabel (6,802 > 1,686), 

maka dari itu dapat disimpulkan bahwa variabel pemasaran lasngung 

berpengaruh terhadap keputusan masyarakat menjadi nasabah di Bank 

Syariah Indonesia KC Pati Sudirman 1. 
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B. Saran 

      Kepada pihak BSI KC Pati Sudirman 1, sebagai lembaga keuangan 

yang bergerak dalam bidang jasa tidak terlepas dari berbagai kegiatan 

pemasaran seperti periklanan, personal selling serta pemasaran langsung 

dalam rangka memberikan dukungan dalam kegiatan usaha yang dilakukan 

oleh Bank Syariah Indoensia KC Pati Sudirman 1. Oleh karena itu, 

berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan di BSI KC Pati Sudirman 

1, ada beberapa saran yang untuk BSI KC Pati Sudirman 1 terkhususnya 

pada bidang pemasaran yang dilakukan oleh pihak perbankan. Saran untuk 

BSI KC Pati Sudirman 1 yakni. 

1. BSI KC Pati Sudirman 1 harus lebih memperhatikan media yang 

digunakan untuk melakukan promosi penjualan. Media yang 

digunakan harus bisa menarik atau setidaknya membuat penasaran 

masyarakat agar meningkatkan keinginan masyarakat untuk 

mengetahui dan menggunakan jasa dari BSI KC Pati Sudirman 1. 

2. Bank Syariah Indonesia KC Pati Sudirman 1 harus meningkatkan 

kegiatan promosi khususnya seperti periklanan, personal selling, 

serta pemasaran langsung agar masyarakat lebih mengenal BSI KC 

Pati, sehingga masyarakat dapat menjadi nasabah di BSI KC Pati 

Sudirman 1. 
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