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PEDOMAN TRANSLITERASI ARAB-LATIN DAN SINGKATAN

A. Transliterasi Arab-Latin

1. Konsonan
Daftar huruf bahasa Arab dan transliterasinya ke dalam huruf Latin

dapat dilihat pada halaman berikut:

Huruf Arab Nama Huruf Latin Nama
‘ Alif - -
< Ba’ B Be
< Ta’ T Te
& Sa’ S Es dengan titik di atas
z Jim J Je
z Ha’ H Ha dengan titik di bawah
z Kha Kh Ka dan ha
3 Dal D De
3 Zal Z Zet dengan titik di atas
B Ra’ R Er
J Zai 4 Zet




o Sin S Es

8= Syin Sy Esdan ye
o Sad S Es dengan titik di bawah
> Dad D De dengan titik di bawah
L Ta T Te dengan titik di bawah
L Za Z Zet dengan titik di bawah
& ‘Ain ‘ Koma terbalik di atas
¢ Gain G Ge

- Fa F Fa

é Qaf Q Qi

&l Kaf K Ka

J Lam L El

N Mim M Em

g Nun N En

B) Wau W We

° Ha’ H Ha

Xi




3 Hamzah ’ Apostrof

Ya’ Y Ye

w

Hamzah (s) yang terletak di awal kata mengikuti vokalnya tanpa diberi
tanda apa pun. Jika ia terletak di tengah atau di akhir, maka ditulis dengan
tanda ().

2. Vokal

Vokal bahasa Arab, seperti vokal bahasa Indonesia, terdiri atas vokal
tunggal atau monoftong dan vokal rangkap atau diftong.

Vokal tunggal bahasa Arab yang lambangnya berupa tanda atau harakat,

transliterasinya sebagai berikut:

Tanda Nama Huruf Latin Nama
i fathah a a
| kasrah i i
i dammah u u

Vokal rangkap bahasa Arab yang lambangnya berupa gabungan antara

harakat dan huruf, transliterasinya berupa gabungan huruf, yaitu:

Tanda Nama Huruf Latin Nama
s fathah dan ya’ ai adan i
¥ fathah dan wau au adanu
Contoh:
Zaws tkaifa

J 32 :haula
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3. Maddah
Maddah atau vocal panjang yang lambangnya berupa harakat

atau huruf, translitenya berupa huruf dan tanda yaitu:

Harakat Nama Huruf dan Nama
dan Huruf Tanda
\ Fathah dan alif atau A a garis
ya’ di atas
‘ Kasrah dan ya’ I i garis
di atas
3 Dammah dan wau U u garis
di atas
Contoh:
Sla  : mata

=) . rama
a8 gila
Syas o yamutu
4. Ta marbutah
Transliterasi untuk ta marbutah ada dua, yaitu: ta marbutah yang
hidup atau mendapat harakat fathah, kasrah, dan dammabh, transliterasinya
adalah [t]. Sedangkan ta marbutah yang mati atau mendapat harakat sukun,
transliterasinya adalah [h].
Kalau pada kata yang berakhir dengan ta marbutah diikuti oleh kata
yang menggunakan kata sandang al- serta bacaan kedua kata itu terpisah,

maka ta marbutah itu ditransliterasikan dengan ha (h).
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5. Syaddah (Tasydid)
Syaddah atau tasydid yang dalam sistem tulisan Arab dilambangkan
dengan sebuah tanda tasydid ( 1), dalam transliterasi ini dilambangkan

denganperulangan huruf (konsonan ganda) yang diberi tanda syaddah. Contoh:

Ly : rabbana

W5 : pajjaina

Gadi al-haqq
= al-hajj
e—’” : nu“ima
e ‘aduwwun

6. Kata Sandang

Kata sandang dalam sistem tulisan Arab dilambangkan dengan huruf
(alif lam ma‘arifah). Dalam pedoman transliterasi ini, kata sandang
ditransliterasi seperti biasa, al-, baik ketika ia diikuti oleh huruf syamsiah
maupun huruf gamariah. Kata sandang tidak mengikuti bunyi huruf langsung
yang mengikutinya. Kata sandang ditulis terpisah dari kata yang mengikutinya

dan dihubungkan dengan garis mendatar (-). Contohnya:

(il : al-syamsu (bukan asy-syamsu)
CERER . al-zalzalah (azzalzalah)
Aauda . al-falsafah

K> | . al-biladu
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7. Hamzah
Aturan transliterasi huruf hamzah menjadi apostrof (*) hanya berlaku
bagi hamzah yang terletak di tengah dan akhir kata. Namun, bila hamzah
terletak di awal Kkata, ia tidak dilambangkan, karena dalam tulisan Arab ia
berupa alif. Contohnya:
O3 ¢ ta'murina
s al-nau’

™

£l 1 syai’un

&l umirtu
8. Penulisan Kata Arab yang Lazim digunakan dalam Bahasa Indonesia
Kata, istilah atau kalimat Arab yang ditransliterasi adalah kata, istilah
atau kalimat yang belum dibakukan dalam bahasa Indonesia. Kata, istilah atau
kalimat yang sudah lazim dan menjadi bagian dari perbendaharaan bahasa
Indonesia, atau sudah sering ditulis dalam tulisan bahasa Indonesia, tidak lagi
ditulis menurut cara transliterasi di atas. Misalnya kata Al-Qur’an (dari al-
Qur’an), Sunnah, khusus dan umum. Namun, bila kata-kata tersebut menjadi

bagian dari satu rangkaian teks Arab, maka mereka harus ditransliterasi secara

utuh. Contoh:

Fi zilal al-Qur’an
Al-Sunnah gabl al-tadwin

Al-‘Ibarat bi ‘umum al-lafz la bi khusus al-sabab
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9. Lafz al-Jalalah (4)
Kata “Allah” yang didahului partikel seperti huruf jarr dan huruf lainnya
atau berkedudukan sebagai mudafilaih (frasa nominal), ditransliterasi tanpa

huruf hamzah.

Contoh:
1 AL
dinullah billah

Adapun ta’'marbutah di akhir kata yang disandarkan kepada lafz al-

Jjalalah, diteransliterasi dengan huruf [t]. Contoh:

& a5 3 o hum f7 rahmatillah
10. Huruf Kapital

Walau sistem tulisan Arab tidak mengenal huruf kapital (All Caps), dalam
transliterasinya huruf-huruf tersebut dikenai ketentuan tentang penggunaan
huruf kapital berdasarkan pedoman ejaan Bahasa Indonesia yang berlaku
(EYD). Huruf kapital, misalnya, digunakan untuk menuliskan huruf awal
nama diri (orang, tempat, bulan) dan huruf pertama pada permulaan kalimat.
Bila nama diri didahului oleh kata sandang (al-), maka yang ditulis dengan
huruf kapital tetap huruf awal nama diri tersebut, bukan huruf awal kata
sandangnya. Jika terletak pada awal kalimat, maka huruf A dari kata sandang
tersebut menggunakan huruf kapital (al-). Ketentuan yang sama juga berlaku
untuk huruf awal dari judul referensi yang didahului oleh kata sandang al-,

baik ketika ia ditulis dalam teks maupun dalam catatan rujukan (CK, DP,

CDK, dan DR).
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Contoh:

Wa ma Muhammadun illa rasil
Inna awwala baitin wudi’a linnasi lallazi bi Bakkata mubarakan

Syahru Ramadan al-lazi unzila fihi al-Quran

Nasir al-Din al-Tiist

Nasr Hamid Abii Zayd

Al-Tif
Al-Maslahah fi al-Tasyri” al-Islamt

Jika nama resmi seseorang menggunakan kata Ibnu (anak dari) dan Abta

(bapak dari) sebagai nama kedua terakhirnya, maka kedua nama terakhir itu
harus disebutkan sebagai nama akhir dalam daftar pustaka atau daftar
referensi.

Contoh:

Abi al-Walid Muhammad ibn Rusyd, ditulis menjadi: Ibnu Rusyd, Abt al-Walid
Muhammad (bukan: Rusyd, Abt al-Walid Muhammad Ibnu)

Nasr Hamid Abt Zaid, ditulis menjadi: Abt Zaid, Nasr Hamid (bukan, Zaid Nasr
Hamid Aba)

11. Daftar singkatan

Beberapa singkatan yang dibakukan

Q.S = Qur'an Surah
Swit. = subhanahu wa ta “ala
Saw. = shallallahu “alaihi wa sallam

as = "alaihi as-salam
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HR

= Hijriah

= Masehi

= Sebelum Masehi

= lahir tahun (untuk orang yang masih hidup saja)

= wafat tahun

=Hadis
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ABSTRAK

Firdayanti Kasim, 2023.”Analisis Faktor Yang Memengaruhi Keputusan
Nasabah Non Muslim Bertransaksi di BSI KCP Enrekang." Skripsi
Perbankan Syariah Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam Institut
Agama Islam Negeri Palopo. Dibimbing oleh Hamida.

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui apa saja faktor-faktor yang
memengaruhi  keputusan nasabah non muslim bertransaksi di BSI KCP
Enrekang. Jenis penelitian ini adalah penelitian kuantitatif. Teknik pengumpulan
data dalam penelitian ini dengan menyebarkan angket kepada responden, dengan
populasi nasabah non muslim BSI KCP Enrekang dengan pengambilan sampel
menggunakan sampel jenuh yang dimana semua populasi dijadikan sampel yang
berjumlah 30 responden. Metode penelitian yang digunakan adalah analisis
regresi berganda dengan bantuan software SPSS versi 26. Hasil penelitian ini
adalah: (1) Product tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan nasabah non
muslim bertransaksi di BSI KCP Enrekang. (2) Place berpengaruh signifikan
terhadap keputusan nasabah non muslim bertransaksi di BSI KCP Enrekang. (3)
Price tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan nasabah non muslim
bertransaksi di BSI KCP Enrekang. (4) Promotion berpengaruh signifikan
terhadap keputusan nasabah non muslim bertransaksi di BSI KCP Enrekang. (5)
People berpengaruh signifikan terhadap keputusan nasabah non muslim
bertransaksi di BSI KCP Enrekang. (6) Process berpengaruh signifikan terhadap
keputusan nasabah non muslim bertransaksi di BSI KCP Enrekang. (7) Physical
evidence tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan nasabah non muslim
bertransaksi di BSI KCP Enrekang. (8) Product, place, price, promotion, people,
process dan physical evidence secara bersama-sama berpengaruh signifikan
terhadap keputusan nasabah non muslim bertransaksi di BSI KCP Enrekang. Nilai
koefisien determinasi (R?) sebesar 0,782.

Kata Kunci: Bank Syariah Indonesia, Keputusan Nasabah Non Muslim,
Product, Place, Price, Promotion, People, Process, Physical Evidence.

XXVii



BAB |
PENDAHULUAN

A. Latar Belakang

Dewasa ini perkembangan perbankan syariah sangat pesat. Bukan hanya
diperkotaan saja, tetapi berkembang pesat di daerah-daerah. Perkembangan
perbankan syariah tersebut dari adanya pengesahan dasar-dasar hukum
operasional tentang perbankan pada UU No. 7 tahun 1992 yang kemudian diubah
dalam UU No. 10 tahun 1998 serta UU No. 23 tahun 1999 tentang Bank
Indonesia. Undang-undang tersebut merupakan dasar hukum secara formal yang
merupakan penegasan dari Bl dalam menjamin kelegalan bank syariah. Selain itu,
munculnya perbankan syariah di Indonesia juga dikarenakan mulai adanya
kesadaran masyarakat akan riba yang dilarang dalam agama Islam.*

Larangan riba diturunkan tidak sekaligus melainkan diturunkan dalam 4
tahap. Tahap pertama, menolak anggapan bahwa pinjaman riba yang pada
zahirnya seolah-olah menolong mereka yang memerlukan sebagai suatu perbuatan

yang mendekati atau tagarrub kepada Allah SWT.

555 50 o \ujm\u;%w@\;\/ ~¢s\vw
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Terjemahnya:

Dan, sesuatu riba (tambahan) yang kamu berikan agar ia menambah
pada harta manusia, maka riba itu tidak menambah pada sisi Allah.

! Irsyad lubis. Bank dan Lembaga Keuangan Lain. (Medan: USU Press. 2010), 78



Dan, apa yang kamu berikan berupa zakat yang kamu maksudkan
untuk mencapai keridoan Allah, maka (yang berbuat demikian) itulah
orang-orang yang melipat gandakan (pahalanya).(Ar-Ruum:39)>

Tahap kedua, riba digambarkan sebagai suatu yang buruk. Allah Swt.,
mengancam akan memberikan balasan yang keras kepada orang Yahudi yang

memakan riba.
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Terjemahnya:

Maka, disebabkan kezaliman orang-orang yahudi, kami haramkan
atas mereka (memakan makanan) yang baik-baik (yang dahulunya)
dihalalkan bagi mereka, dan karena mereka banyak menghalangi
(manusia) dari jalan Allah, dan disebabkan mereka memakan riba,
padahal sesungguhnya mereka telah dilarang darinya, dan karena
mereka memakan harta orang dengan jalan yang batil. Kami telah
menyediakan untuk orang-orang yang kafir diantara mereka itu siksa
yang pedih. (An-Nisaa’; 160-161).

Tahap ketiga riba diharamkan dengan dikaitkan kepada suatu tambahan
yang berlipat ganda. Para ahli tafsir berpendapat bahwa pengambilan bunga
dengan tingkat yang cukup tinggi merupakan fenomena yang banyak di praktikan

pada masa tersebut. Allah berfirman.

2 Al-Quran Kementerian Agama RI Direktorat Jenderal Bimbingan Masyarakat Islam
Direktorat Urusan  Agama Islam Dan Pembinaan  Syariah, (Jakarta : PT.
Sinergi Pustaka Indonesia, 2012)

*Al-Quran Kementerian Agama RI Direktorat Jenderal Bimbingan Masyarakat Islam
Direktorat Urusan Agama Islam Dan Pembinaan  Syariah, (Jakarta : PT.
Sinergi Pustaka Indonesia, 2012)



Terjemahnya:

Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu memakan riba
dengan berlipat ganda dan bertagwalah kamu kepada Allah supaya
kamu mendapat keuntungan.(Ali imran:130)

Ayat ini turun pada tahun ke-3 Hijriah. Secara umum, ayat ini harus di
pahami bahwa kriteria berlipat ganda bukanlah merupakan syarat dari terjadinya
riba (jikalau bunga berlipat ganda maka riba, tetapi jikalau kecil bukanlah riba),
tetapi ini merupakan sifat umum dari praktik pembungaan uang pada saat itu.
Tahap terakhir, Allah SWT dengan jelas dan tegas mengaharamkan apapun jenis
tambahan yang diambil dari pinjaman. Ini adalah ayat yang terakhir yang

diturunkan menyangkut riba.
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Terjemahnya:

Hai orang-orang yang beriman, bertagwalah kepada Allah dan
tinggalkan sisa riba (yang belum di pungut) jika kamu orang-orang
yang beriman. Maka jika kamu tidak mengerjakan (meninggalkan sisa
riba) maka ketahuilah bahwa Allah dan Rasul-Nya akan
memerangimu. Dan, jika kamu bertobat dari pengambilan riba) maka
bagimu pokok hartamu; kamu tidak menganiaya dan tidak pula
dianiaya.”(Al-Bagarah: 278-279).



Dengan adanya Firman Allah Swt., tentang larangan riba tersebutlah
sehingga masyarakat mulai beralih menggunakan perbankan syariah untuk
tabungan, tabungan haji dan lain-lain. Dengan adanya perbankan syariah praktik
riba mulai berkurang dikalangan masyarakat, Karena dalam sistem perbankan
syariah semua kegiatannya harus melalui akad. Sehingga unsur riba tidak ada lagi.

Pada awalnya perbankan yang berdiri di Indonesia adalah Bank
Muamalat, dengan seiringnya perkembangan dan waktu banyak perbankan
konvensional juga mendirikan perbankan syariah, Seperti Bank Mandiri Syariah,
BRI Syariah, BNI Syariah dan lain-lain. Bukan hanya masyarakat muslim saja
yang menabung di Bank Syariah, tetapi banyak masyarakat non muslim.

Makale merupakan sebuah kecamatan yang juga merupakan pusat
pemerintahan (ibu kota) Kabupaten Tana Toraja, Sulawesi Selatan, yang
penduduknya terdiri dari berbagai macam suku, ras, dan agama.

Tabel 1.1 Presentase Agama di Tana Toraja

No Agama Persentase
1 Kristen Protestan 62.22%
2 Islam 20.30%
3 Katolik 13.67%
4 Hindu 3.77%

5 Buddha 0.04%.

Sumber : BPS Kecamatan Makale (2017)
Berdasarkan data sensus BPS Kecamatan Makale tahun 2017 menunjukan
bahwa mayoritas penduduk menganut agama Kristen Protestan sebanyak 62.22%,

kemudian Islam 20.30%, Katolik 13.67%, Hindu 3.77% dan Buddha 0.04%.


https://id.wikipedia.org/wiki/Kecamatan
https://id.wikipedia.org/wiki/Ibu_kota
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Pesaing industri perbankan syariah adalah perbankan konvensional.
Perbankan syariah harus mampu bersaing dengan perbankan konvensional karena
perbankan syariah memiliki keunggulan dibanding perbankan konvensional.
Masyarakat non-muslim di kecamatan Makale sebesar 79.70 % tidak dengan
begitu saja menjadi pangsa pasar untuk perbankan konvensional.

Dengan kehadiran Bank Syariah Indonesia (BSI) di Enrekang ternyata
memempunyai daya tarik tersendiri, terbukti dengan adanya non muslim yang
mulai bertransaksi di Bank Syariah Indonesia (BSI) KCP Enrekang. Hal ini
dikarenakan beberapa faktor Salah satu faktornya adalah fasilitas pelayanan.
Semakin bertambahnya non muslim yang menjadi nasabah bank syariah, tentunya
hal ini juga memberikan manfaat bagi bank syariah dalam meningkatkan
perkembangannya.

Terdapat penelitian sebelumnya yang mengkaji faktor yang memengaruhi
keputusan non muslim menggunakan tabungan bank syariah. Penelitian yang
dilakukan oleh Puti Khairani Rijadi dan Saiful Anwar. Berdasarkan hasil
penelitian diperoleh faktor-faktor yang memengaruhi nasabah non Muslim
memilih Bank Syariah Mandiri, yaitu faktor syariah, faktor promosi,faktor lokasi,
faktor produk, faktor harga, faktor SDM, faktor proses, dan faktor fisik.*
Kemudian penelitian yang dilakukan oleh A. Fitria Arliana Mallawa hasil
penelitian menunjukkan nya bahwa terdapat dua variabel yang berpengaruh

signifikan yaitu variabel profit sharing dan produk serta satu variabel yang tidak

* Puti Khairani Rijadi, and Saiful Anwar. "Analisis Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi
Nasabah Nonmuslim Memilih Bank Syariah Dan Implikasinya Terhadap Strategi Pemasaran
(Studi Kasus Pada PT Bank Syariah Mandiri)." DIRHAM Jurnal Ekonomi Islam 1.2 (2020): 115-
126.



berpengaruh signifikan yaitu variabel pelayanan.® Kemudian untuk membedakan

dengan penelitian yang dilakukan penulis dengan penelitian sebelumnya penulis

menggunakan 7 variabel yaitu produk, harga tempat, promosi, orang, proses dan

bukti fisik sebagai variabel bebasnya.

Berdasarkan fenomena menarik tersebut, maka dilakukan penelitian

dengan judul “Analisis Faktor Yang Memengaruhi Keputusan Nasabah Non

Muslim Bertransaksi di BSI KCP Enrekang”.

B. Rumusan Masalah

Agar mempermudah dalam melakukan penelitian, maka perlu dirumuskan

permasalahan tersebut yaitu:

1. Apakah produk berpengaruh terhadap keputusan nasabah non
bertransaksi di BSI KCP Enrekang?

2. Apakah harga berpengaruh terhadap keputusan nasabah non
bertransaksi di BSI KCP Enrekang?

3. Apakah tempat berpengaruh terhadap keputusan nasabah non
bertransaksi di BSI KCP Enrekang?

4. Apakah promosi berpengaruh terhadap keputusan nasabah non
bertransaksi di BSI KCP Enrekang?

5. Apakah orang berpengaruh terhadap keputusan nasabah non
bertransaksi di BSI KCP Enrekang?

6. Apakah proses berpengaruh terhadap keputusan nasabah non

bertransaksi di BSI KCP Enrekang?

muslim

muslim

muslim

muslim

muslim

muslim

® Mallawa, A. Fitria Arliana. "Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Masyarakat Non
Muslim Menjadi Nasabah Bank Syariah (Studi Kasus BRI Syariah dan BNI Syariah Mikro Kota

Palopo).” Jurnal Akuntansi STIE Muhammadiyah Palopo 3.2 (2020):34



7. Apakah bukti fisik berpengaruh terhadap keputusan nasabah non muslim
bertransaksi di BSI KCP Enrekang?
8. Apakah produk, harga tempat, promosi, orang, proses dan bukti fisik secara
simultan berpengaruh terhadap keputusan nasabah non muslim bertransaksi
di BSI KCP Enrekang?
. Tujuan Penelitian
Tujuan penelitian dalam pembahasan ini yaitu:
1. Untuk menganalisis pengaruh produk terhadap keputusan nasabah non
muslim bertransaksi di BSI KCP Enrekang.
2. Untuk menganalisis pengaruh harga keputusan nasabah non muslim
bertransaksi di BSI KCP Enrekang.
3. Untuk menganalisis pengaruh tempat terhadap keputusan nasabah non
muslim bertransaksi di BSI KCP Enrekang.
4. Untuk menganalisis pengaruh promosi terhadap keputusan nasabah non
muslim bertransaksi di BSI KCP Enrekang.
5. Untuk menganalisis pengaruh orang terhadap keputusan nasabah non
muslim bertransaksi di BSI KCP Enrekang.
6. Untuk menganalisis pengaruh proses terhadap keputusan nasabah non
muslim bertransaksi di BSI KCP Enrekang.
7. Untuk menganalisis pengaruh bukti fisik terhadap keputusan nasabah non
muslim bertransaksi di BSI KCP Enrekang.
8. Untuk menganalisis pengaruh produk, harga tempat, promosi, orang, proses

dan bukti fisik berpengaruh secara simultan terhadap faktor yang



memengaruhi  keputusan nasabah non muslim bertransaksi di BSI KCP
Enrekang.
D. Manfaat Penelitian
Manfaat dari penelitian ini adalah:
1. Manfaat Empiris
a. Hasil penelitian ini diharapkan dapat digunakan sebagai refrensi dan sumber
informasi bagi pihak — pihak yang membutuhkan informasi mengenai faktor
yang memengaruhi umat non muslim di Makale Tana Toraja menggunakan
tabungan bank syariah.
b. Penelitian ini diharapkan dapat menjadi masukan bagi pengembangan
penelitian selanjutnya.
2. Manfaat Praktis
a. Bagi Praktis
Hasil penelitian ini diharapkan dapat menjadi salah satu masukan atau
sumbangan bagi perbankan syariah untuk menentukan langkah selanjutnya
yang berkaitan dengan hal yang faktor yang memengaruhi umat non muslim di
Makale Tana Toraja menggunakan tabungan bank syariah.
b. Bagi Akademik
Secara akademik penulis mengarapkan penelitian ini dapat menambah
wawasan dan ilmu pengetahuan terkait faktor yang memengaruhi umat non

muslim di Makale Tana Toraja menggunakan tabungan bank syariah.



c. Bagi Peneliti Selanjutnya

Penelitian ini dapat digunakan sebagai bahan penelitian sejenis dan
sebagai pengembangan penelitian lebih lanjut. Penelitian ini juga merupakan
bahan informasi tentang faktor yang memengaruhi umat non muslim di

Makale Tana Toraja menggunakan tabungan bank syariah.
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KAJIAN TEORI

A. Penelitian Terdahulu yang Relevan

Penelitian ini tidak terlepas dari hasil penelitian-penelitian terdahulu yang
pernah dilakukan sebagai bahan perbandingan dan kajian. Adapun penelitian
terdahulu yang diangkat untuk dijadikan acuan dalam penelitian ini yaitu sebagai
berikut:

1. Nur Baethi Hariyana dan Laily Dwi Arsyianti dengan judul penelitian Non-
Muslim Customer Preferences towards Islamic Banks in Semarang
Preferensi Nasabah Non-Muslim terhadap Perbankan Syariah di Semarang.
Hasil penelitian menunjukkan bahwa faktor yang memengaruhi preferensi
nasabah non-Muslim untuk menggunakan bank syariah adalah faktor
pengetahuan, nisbah bagi hasil, religiusitas, keuntungan administrasi dan
pendapatan. Dengan demikian bank syariah dapat menargetkan masyarakat
non-Muslim dengan melakukan sosialisasi produk keuangan syariah untuk
menjadi nasabahnya.’

2. Nova Syafrina dan Sudarmin Manik meneliti tentang Faktor-Faktor Yang
Memengaruhi Masyarakat Non Muslim Menabung di PT. Bank Syariah
Mandiri, hasil penelitiannya menunjuukan bahwa Pada hasil uji-t secara

parsial variabel promosi dan produk berpengaruh signifikan terhadap

® Nur Baethi Hariyana, and Laily Dwi Arsyianti. "Non-Muslim Customer Preferences
towards Islamic Banks in Semarang Preferensi Nasabah Non-Muslim terhadap Perbankan Syariah
di Semarang." AL-MUZARA’AH Vol. 7 No. 1, 2019:61, DOI: 10.29244/jam.7.1.61-74

10
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variabel Y. Sedangkan variabel fasilitas tidak signifikan terhadap variabel
Y. Tetapi secara simultan (bersama-sama) variabel fasilitas, promosi dan
produk berpengaruh singnifikan terhadap keputusan nasabah non muslim
menabung di Bank Syariah Mandiri cabang Duri’. Perbedaan penelitian
yang peneliti lakukan iyalah terletak pada lokasi penelitian yang dilakukan,
peneliti melakukan penelitian di kecamatan makale sedangkan peneliti
terdahulu di lain lokasi.

3. Puti Khairani rijadi dan Saiful Anwar yang meneliti tentang analisis faktor-
faktor yang memengaruhi nasabah nonmuslim memilih bank syariah dan
implikasinya terhadap strategi pemasaran (studi kasus pada PT Bank
Syariah Mandiri). Berdasarkan hasil penelitian diperoleh faktor-faktor yang
memengaruhi nasabah non Muslim memilih Bank Syariah Mandiri, yaitu:
1) faktor syariah, 2) faktor promosi, 3) faktor lokasi, 4) faktor produk, 5)
faktor harga, 6) faktor SDM, 7) faktor proses, dan 8) faktor fisik. Adapun
faktor yang paling dominan adalah faktor syariah, yaitu adanya larangan
atas bunga karena termasuk riba dan tidak adil. Strategi yang harus
diterapkan adalah menggunakan kekuatan untuk memanfaatkan peluang
jangka panjang dengan cara strategi diversifikasi (produk atau pasar).®
Perbedaan penelitian yang peneliti lakukan ialah terletak pada lokasi

penelitian yang dilakukan, peneliti melakukan penelitian di kecamatan

" Nova Syafrinaand SUDARMIN MANIK. "Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi
Masyarakat Non Muslim Menabung Di Pt. Bank Syriah Mandiri." JEBI (Jurnal Ekonomi Dan
Bisnis Islam) 3.1 (2020): 58

® puti Khairani Rijadi, and Saiful Anwar. "Analisis Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi
Nasabah Nonmuslim Memilih Bank Syariah Dan Implikasinya Terhadap Strategi Pemasaran
(Studi Kasus Pada PT Bank Syariah Mandiri)." DIRHAM Jurnal Ekonomi Islam 1.2 (2020): 115-
126.
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makale sedangkan peneliti terdahulu di lain lokasi. Serta perbedaan lainnya
yaitu peneliti menggunakan fasilitas sebagai variabel bebasnya, sedangkan
peneliti sebelumnya menggunakan variabel faktor syariah, faktor promosi,
faktor lokasi, faktor produk, faktor harga,faktor SDM, faktor proses, dan
faktor fisik.

4. A. Fitria Arliana Mallawa meneliti tentang dengan judul Faktor-Faktor
Yang memengaruhi Masyarakat Non Muslim Menjadi Nasabah Bank
Syariah (Studi Kasus Bri Syariah Dan Bni Syariah Mikro Kota Palopo).
Hasil penelitian menunjukkan bahwa terdapat dua variabel yang
berpengaruh signifikan yaitu variabel profit sharing dan produk serta satu
variabel yang tidak berpengaruh signifikan yaitu variabel pelayanan,
sementara faktor yang paling dominan dalam keputusan masyarakat non
muslim untuk menjadi nasabah Bank Syariah yaitu variabel profit Sharing.®
Perbedaan penelitian yang peneliti lakukan iyalah terletak pada lokasi
penelitian yang dilakukan, peneliti melakukan penelitian di kecamatan
makale sedangkan peneliti terdahulu di lain lokasi. Serta perbedaan lainnya
yaitu peneliti menggunakan fasilitas sebagai variabel bebasnya, sedangkan
peneliti sebelumnya menggunakan profit sharing.

B. Landasan Teori
Penelitian ini tidak terlepas dari teori-teori yang mendukung dalanm
penelitian ini. Adapun teori-teori yang diangkat untuk dijadikan acuan dalam

penelitian ini yaitu sebagai berikut:

° Mallawa, A. Fitria Arliana. "Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Masyarakat Non
Muslim Menjadi Nasabah Bank Syariah (Studi Kasus BRI Syariah dan BNI Syariah Mikro Kota
Palopo).” Jurnal Akuntansi STIE Muhammadiyah Palopo 3.2 (2020):34
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1. Marketing Mix (Bauran Pemasaran)

Marketing mix (bauran pemasaran) merupakan kegiatan pemasaran
yang dilakukan secara terpadu. Artinya kegiatan ini dilakukan secara
bersamaan di antara elemen-elemen yang ada dalam marketing mix itu sendiri.
Setiap elemen tidak dapat berjalan sendiri-sendiri tanpa dukungan dari elemen
yang lain. Pada produk jasa banyak penelitian menyebutkan bahwa marketing
mix menggunakan 7P Product (Produk), Price (Harga), Place (Distribusi),
Promotion (Promosi), Process (Proses), People (Pelanggan/Orang), Physical
avidance (Fasilitas fisik).™
a. Produk

Produk adalah setiap apa saja yang dapat ditawarkan di pasar untuk
mendapatkan perhatian, permintaan, pemakaian atau konsumsi yang dapat
memenuhi keinginan atau kebutuhan manusia.'* Contoh produk jasa adalah
tabungan, deposito, kredit, dan lain-lain. Menurut Philip Kotler mendefinisikan
produk sebagai sesuatu yang dapat ditawarkan ke pasar untuk diperhatikan,
dimiliki, diapakai atau dikonsumsikan sehingga dapat memuaskan keinginan
dan kebutuhan.?* Sehingga dapat disimpulkan bahwa produk merupakan
barang atau jasa yang ditawarkan ke pasar untuk di konsumsi dan memiliki

kemasan, warna, mutu dan merek.

88.

19 Kasmir, Manajemen Perbankan, (Jakarta: RAJAWALI PERS, 2003), 86.
1 Sentot Imam Wahjono, Manajemen Pemasaran Bank (Yogyakarta: Graha limu, 2010),

12 Sentot Imam Wahjono, Manajemen Pemasaran Bank (Yogyakarta: Graha llmu, 2010), 8.
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Dalam pandangan produk merupakan unsur utama dalam kegiatan
pemasaran, karena dapat memengaruhi strategi pemasaran lainnya.’* Dalam
Islam, produk (barang dan jasa) ada 2 yaitu :

1) Dapat dikonsumsi (halal)
2) Tidak dapat dikonsumsi (haram).

Dalam produk jasa produk dikatakan haram bukan karena zatnya
melainkan memiliki kaitan langsung dalam membahayakan moral dan spiritual.
Produsen atau perusahaan yang menciptakan produk harus memiliki produk-
produk yang berkualitas diharapkan pemasar dapat mengembangkan tujuan
bauran produk. Selain itu pemasar perlu melakukan perluasan lini (lini
extension) dengan tujuan mencegah pesaing masuk dan dengan perluasan lini
pemasar dapat memberikan kepuasan yang lebih besar kepada konsumen,
karena konsumen memiliki beberapa alternatif pilihan produk dengan
menyesuaikan trend saat ini.**

b. Harga

Pada saat ini, dengan daya beli mayoritas konsumen semakin tinggi,
penetapan harga merupakan hal yang sangat penting karena konsumen semakin
kritis dan selektif untuk membelanjakan uang. Harga merupakan satu-satunya
unsur marketing mix yang menghasilkan penerimaan penjualan, sedangkan

lainnya hanya unsur biaya saja.*

13 Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran (Jakarta: PT. Raja Grafindo Persada), 200.

1 Jenu Widjaja Tandjung, Marketing Management Pendekatan pada Nilai-Nilai Pelanggan,
Ed. 2(Malang: Bayumedia, 2004), 77.

15 Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran, 222.
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Harga dalam lembaga keuangan syariah diperoleh dari akad, yaitu
sesuatu yang direlakan dalam akad, baik lebih sedikit, lebih besar, atau sama
dengan nilai barang. Biasanya, harga dijadikan penukar barang yang diridhai
oleh kedua pihak yang melakukan akad. Bagi lembaga keuangan syariah harga
adalah bagi hasil, sedangkan untuk konvensional harga diperoleh dari riba,
biaya provisi, komisi, biaya administrasi, biaya kirim, biaya tagih, biaya sewa
dan biaya iuran.'® Indikator-indikator harga yaitu :*’

1) Keterjangkauan harga.

Sejauh mana seorang konsumen mampu membayar yang terjangkau,
yang diukur dengan biaya relatif terhadap jumlah yang pembeli mampu
membayar oleh konsumen.

2) Kesesuaian harga dengan kualitas jasa.
Harga tiket yang dibayarkan harus sesuai dengan kualitas jasa yang
diberikan oleh penyedia jasa.
3) Harga memengaruhi daya beli konsumen.
Kesanggupan konsumen untuk membeli produk sesuai dengan harga
yang ditetapkan.
4) Harga dapat memengaruhi konsumen dalam mengambil keputusan.
Harga produk yang murah dapat dibeli oleh konsumen tanpa harus

menguras ekonomi.

16 Sentot Imam Wahjono, Manajemen Pemasaran Bank,114.
7 Philip Kotler dan Armstrong, Gary. Principles of Marketing. (New Jersey: Prentice Hall.
2012),32
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c. Promosi

Promosi adalah mengiklankan suatu produk atau merek, menghasilkan
penjualan, dan menciptakan loyalitas merek atau brand. Ini adalah salah satu
dari empat elemen dasar bauran pemasaran, yang mencakup empat P: price,
product, promotion, and place atau harga, produk, promosi, dan tempat.
Promosi mencakup metode komunikasi yang digunakan pemasar untuk
memberikan informasi tentang produknya. Informasi bisa bersifat verbal dan
visual. Pengertian promosi adalah upaya untuk memberitahukan atau
menawarkan produk atau jasa dengan tujuan menarik calon konsumen untuk
membeli atau mengkonsumsinya.*®

Dengan adanya promosi, produsen atau distributor mengharapkan
kenaikannya angka penjualan. Promosi diartikan sebagai upaya membujuk
orang untuk menerima produk, konsep dan gagasan. Promosi adalah proses
menginformasikan, membujuk, dan memengaruhi suatu keputusan pembelian.
Sebenarnya ada banyak sekali versi pengertian promosi yang dikemukakan
oleh para ahli pemasaran diseluruh dunia, tetapi kesimpulannya kurang lebih
sama, Yyaitu promosi adalah untuk memberitahukan, menginformasikan,
menawarkan, membujuk, atau menyebarluaskan suatu produk atau jasa kepada
calon konsumen dengan tujuan agar calon konsumen tersebut pada akhirnya
dapat melakukan pembelian.*

Menurut A. Hamdani, promosi merupakan salah satu variabel dalam

bauran pemasaran yang sangat penting dilaksanakan oleh perusahaan dalam

'8Sentot Imam Wahjono, Manajemen Pemasaran Bank (Yogyakarta: Graha llmu, 2010), 8.
%Sentot Imam Wahjono, Manajemen Pemasaran Bank (Yogyakarta: Graha Ilmu, 2010), 8.
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memasarkan produk. Kegiatan promosi bukan saja berfungsi sebagai alat
komunikasi antara perusahaan dengan konsumen, melainkan juga sebagai alat
untuk memengaruhi konsumen dalam kegiatan pembelian atau penggunaan
produk sesuai dengan kebutuhan dan keinginan. Promosi merupakan acuan dari
marketing mix yang dapat menciptakan permintaan atas produk.”’ Ada
beberapa unsur atau peralatan promosi dalam bauran promosi, antara lain :

1) Advertising (periklanan)

Kata iklan berasal dari bahasa Arab , yaitu i’lan, yang artinya
pemberitahuan. Periklanan merupakan bagian dari pemasaran yang membuat
produk atau jasa diketahui oleh konsumen dan iklan tersebut adalah sesuatu
yang tidak gratis alias harus dibayar. Oleh karenanya dalam beriklan
perusahaan harus dapat MEMENGARUHI konsumen yang telah ada atau
calon konsumen untuk membeli produk tersebut. Iklan juga diartikan sebagai
unsur promosi yang dilakukan dalam bentuk tayangan,gambar, kata-kata yang
tertuang dalam bentuk brosur, sepanduk, baliho, koran, majalah, televisi kabel,
TV bandara, TV kereta api, dan lain-lain.*

2) Personal Selling (penjualan personal)

Penjualan personal merupakan penyajian secara lisan dalam suatu
pembicaraan dengan seseorang atau lebih calon pembeli dengan tujuan agar
dapat terlealisainya penjualan. Penjualan personal juga dapat diartikan sebagai
penyampaian pesan-pesan promosi secara lisan melalui tenaga penjualan atau

sales man untuk memengaruhi calon konsumen dengan tujuan untuk membeli

20 Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran,(Jakarta: C\/ Rajawali), 264
ISofjan Assauri, Manajemen Pemasaran,(Jakarta: C\/ Rajawali), 264
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produk perusahaan. Tujuan utama personal selling adalah berusaha
menemukan calon konsumen untuk diyakinkan agar melakukan pembelian,
serta memuaskan konsumen.?

3) Salles Promotion (Promosi Penjualan)

Promosi penjualan merupakan unsur promosi yang ditujukan untuk
meningkatkan penjualan secara langsung melalui kegiatan untuk meningkatkan
penjualan secara langsung melalui kegiatan-kegiatan potongan harga,
pemberian hadiah baik langsung maupun undian untuk produk tertentu, pada
tempat tertentu dan pada waktu tertentu. Promosi penjualan juga diartikan
sebagai kegiatan perusahaan untuk menjajakan yang dipasarakan sedemikian
rupa sehingga konsumen akan mudah untuk melihatnya dan bahkan dengan
cara penempatan dan pengaturan tertentu maka produk tersebut akan menarik
perhatian konsumen.?

4) Public Relation

Public relation adalah jenis promosi untuk menghasilkan publisitas
yang baik dan memperkuat citra perusahaan. Promosi ini sering dilakukan
dalam bentuk event, pemberitaan, kolaborasi dengan stakeholder, dan banyak
lagi. Menggunakan public relation, reputasi perusahaan akan meningkat.
Dengan begitu, akan memperkuat kesadaran publik terhadap merek anda.

5) Direct Marketing
Direct Marketing adalah pemasaran secara langsung. Artinya, promosi

langsung dilakukan ke calon pelanggan dengan menggunakan saluran

?2Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran,(Jakarta: C\/ Rajawali), 265
%3ofjan Assauri, Manajemen Pemasaran,(Jakarta: C\/ Rajawali), 265
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komunikasi. Bisa itu email, SMS, telepon, dan kanal lainnya. Sudah banyak
perusahaan kecil sampai besar menggunakan jenis promosi ini. Sebab, meski
promosi dilakukan dari jauh, pengguna tetap bisa memberikan respon langsung
kepada perusahaan.®*

d. Place (Lokasi)

Berhubungan dengan dimana perusahaan harus bermarkas dan
melakukan kegiatan operasionalnya.Tempat memiliki peranan yang sangat
penting bagi perusahaan untuk memastikan keberadaan produknya, tujuan dari
saluran distribusi adalah menyediakan barang dan jasa yang dibutuhkan dan
diinginkan oleh konsumen pada waktu dan tempat yang tepat.?

e. People (Orang)

People adalah individu yang memiliki keterampilan interpersonal dan
sikap positif yang berinteraksi langsung dengan konsumen.Pendapat ahli lain
menyatakan bahwa partisipan (people) merupakan pelaku yang memainkan
peranan dalam penyajian jasa sehingga dapat mempengaruhi persepsi pembeli.
Dalam penelitian ini karyawan bank syariah berperan aktif dalam memberikan
pelayanan kepada konsumen selama melakukan proses pembelian jasa. 2°
f. Physical Evidence

Physical Evidence menurut Kotler (2011) adalah bukti yang dimiliki
oleh penyedia jasa yang ditujukan kepada konsumen sebagai usulan nilai

tambah konsumen.Bukti fisik adalah keadaan atau kondisi yang didalamnya

¢ Andhinie Rahmatul Jannah, “Implementasi Marketing Mix (7P’S) Dalam Meningkatkan
Jumlah Nasabah Produk Rahn Di Pegadaian Syariah Kantor Cabang Sidoarjo”. Surabaya 2015.

#Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran,(Jakarta: C\/ Rajawali), 265-266

%6 Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran,(Jakarta: C\/ Rajawali), 265-266
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juga termasuk suasana bank syariah. Hal ini akan semakin memperkuat
keberadaan dari jasa tersebut. Karena dengan adanya fasilitas pendukung
secara fisik,maka pelanggan akan lebih memahami jasa yang ditawarkan
tersebut.

g. Process

Proses adalah semua prosedur actual, mekanisme dan aliran aktivitas
yang digunakan untuk menyampaikan jasa. Kotler adalah bagaimana cara
perusahaan melayani permintaan tiap konsumennya, mulai dari konsumen
tersebut memilih (choose), memesan (order), membeli (buy) hingga makhirnya
merekam mendapatkan layanan jasa tersebut.

2. Keputusan

Keputusan ialah suatu cara pendekatan penanganan permasalahan
yang terdiri dari identifikasi permasalahan, mencari data, sebagian evaluasi
pengganti, membuat keputusan membeli serta sikap sehabis membeli yang
lewat pelanggan.?”

Pengambilan keputusan ialah sesuatu cara jalan keluar permasalahan.
Dalam menyudahi produk apa yang hendak dibeli, beberapa pelanggan
memakai psikologis yang serupa dalam memtuskannya. Meski faktanya
bermacam pelanggan kesimpulannya memilah benda yang berlainan beda buat

di beli itu diakibatkan oleh perbandingan karakter individu serta akibat sosial.*®

2" Philip Kotler dan Garry Armstrong, Prinsip-prinsip Pemasaran,Jilid 1,
(Jakarta:Erlangga,.2008).78
Boyd-Walker-Larreche, Kedua. ManajemenPemasaran, Jilid 1. (Jakarta:
Erlangga.2000).102
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Cara pembelian yang khusus terdiri dari antrean peristiwa selanjutnya:
identifikasi permasalahan, pencarian data, penilaian pengganti, keputusan
pembelian serta sikap sesudah pembelian. Kewajiban penjualan merupakan
menguasai sikap pembelian setiap langkah serta akibat apa yang bertugas
dalam tahap- tahap itu.

a. ldentifikasi permasalahan, pada langkah ini seseorang pelanggan
mengidentifikasi serta mengetahui terdapatnya permasalahan keinginan.

b. Pencarian data, pada langkah ini seseorang pelanggan mulai memilki
keputusan buat mencari data lebih banyak.

c. Penilaian pengganti, pada langkah ini gimana seseorang pelanggan
mengerjakan data mengenai opsi mereka buat membuat keputusan akhir.

d. Keputusan membeli, pada langkah ini seseorang pelanggan membuat
rujukan kepada merek- merek yang hendak di beli. Pelanggan pula hendak
membeli bahan- bahan cocok dengan data yang telah di bisa.

e. Prilaku setelah pembelian, pada langkah ini seseorang pelanggan hendak

hadapi sebagian tingkatan Keputusanatau ketidakpuasan.®

Indikator keputusan pembelian menurut Kotler dan Armstrong dalam
buku Wibowo danPriansa menjelaskan bahwa keputusan konsumen untuk
melakukan pembelian suatu produk meliputi lima indikator yaitu:*°
a. Pilihan Produk Konsumen dapat mengambil keputusan untuk membeli

sebuah produk atau menggunakan uangnya untuk tujuan yang lain.

2% Setiadi, JNugroho. Perilaku Konsumen Konsep dan Implikasi untuk Strategi dan
Penelitian Pemasaran, edisi 1, Cetakan 1. (Bogor: Kencana Prenada Media Group, 2003).165
% Wibowo, Adi Lili dan Donni, Juni Priansa.Manajemen Komunikasi dan Pemasaran.
(Bandung: ALFABETA,2017).300
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b. Pilihan Merek Konsumen harus mengambil keputusan tentang merek
mana yang akan dibeli. Setiap merek memiliki perbedaan-perbedaan
tersendiri.

c. Pilihan Penyalur Konsumen harus mengambil keputusan dimana sebuah
produk dibeli.

d. Waktu Pembelian Konsumen dapat mengambil keputusan tantang kapan
ia harus melakukan pembelian.

e. Jumlah Pembelian Konsumen dapat mengambil keputusan tentang
seberapa banyak produk yang akan dibelinya pada suatu  saat
Pembelian yang dilakukan mungkin lebih dari satu.

3. Perilaku Konsumen

Menurut James F. Engel et al., berpendapat bahwa perilaku konsumen
didefinisikan sebagai tindakan-tindakan individu yang secara langsung terlibat
dalam usaha memperoleh dan menggunakan barang-barang jasa ekonomis
termasuk proses pengambilan keputusan yang mendahuluidan menentukan
tindakan-tindakan tersebut. Kemudian Davis L. Loudon dan Albert J. Della

Bitta, mengemukakan bahwa perilaku kosumen dapat didefinisikan sebagai

proses pengambilan keputusan dan aktivitas individu secara fisik yang

dilibatkan dalam mengevaluasi, memperoleh, menggunakan atau dapat
mempergunakan barang-barang dan jasa.*

Engel, Blackwell, dan Miniard, mendefinisikan perilaku konsumen

sebagai tindakan yang langsung terlibat dalam mendapatkan, mengkonsumsi,

% A. A Anwar Prabu Mangkunegara, Perilaku Konsumen, , (Bandung:Eresco Anggota
IKAPI, 1998). 3
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dan menghabiskan produk dan jasa, termasuk proses keputusan yang
mendahului dan mengikuti tindakan ini.*

Berdasarkan pengertian tersebut, dapat disimpulkan bahwa perilaku
konsumen adalah tindakan-tindakan yang dilakukan oleh individu, kelompok,
atau organisasi yang berhubungan dengan proses pengambilan keputusan
dalam mendapatkan, menggunakan barangbarang atau jasa ekonomis yang
dapat dipengaruhi lingkungan.

Menurut Setiadi bahwa perilaku konsumen adalah tindakan yang
langsung terlibat dalam mendapatkan, mengkonsumsi, dan menghabiskan
produk atau jasa, termasuk proses keputusan yang mendahului dan menyusuli
tindakan ini.

Sedangkan menurut Kotler dan Amstrong bahwa perilaku konsumen
merupakan perilaku pembelian konsumen akhir, baik individu maupun rumah
tangga, yang membeli produk untuk konsumsi personal. Dari beberapa
pengertian perilaku konsumen yang diberikan oleh para ahli pemasaran, maka
dapat disimpulkan, yaitu :

a. Perilaku konsumen menyoroti individu dan rumah tangga.
b. Perilaku konsumen menyangkut suatu proses keputusan sebelum pembelian
serta tindakan dalam memperoleh, memakai, mengkonsumsi, dan

menghabiskan produk.

% Ujang Sumarwan, Perilaku Konsumen Teori dan Penerapannya Dalam Pemasaran,
(Bogor: Ghalia Indonesia , 2011). 4.
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c. Perilaku konsumen meliputi perilaku yang dapat diamati seperti jumlah
yang dibelanjakan, kapan, dengan siapa, siapa saja, dan bagaimana barang
yang sudah dibeli dikonsumsi.

Selain itu juga terdapat variabelvariabel yang tidak dapat diamati,
seperti nilai-nilai yang dimiliki konsumen, kebutuhan pribadi, persepsi,
bagaimana konsumen mengevaluasi alternatif, dan apa yang dirasakan
konsumen tentang kepemilikan dan penggunaan produk yang bermacam-
macam.

Memahami perilaku membeli (buying behavior) dari pasar sasaran
merupakan tugas penting dari manajemen pemasaran. Untuk memahami hal ini
perlu diketahui faktor-faktor apakah yang mengaruhi konsumen dalam
memutuskan pembelian. Faktor-faktor tersebut yaitu sebagai berikut;*

a. Faktor eksternal

Faktor-faktor lingkungan eksternal yang memengaruhi perilaku
konsumen antara lain:

1) Kebudayaan

Sifat dari kebudayaan sangat luas dan menyangkut segala aspek
kehidupan manusia. Kebudayaan adalah kompleks yang mencakup pengertian,
kepercayaan, kesenian, moral, hukum, adat istiadat serta kebiasaan-kebiasaan
yang didapatkan oleh manusia sebagai anggota masyarakat. Mempelajari
perilaku konsumen adalah mempelajari perilaku manusia, sehingga perilaku

konsumen juga ditentukan oleh kebudayaan yang tercermin pada cara hidup,

¥ Danang Sunyoto, Konsep Dasar Riset Pemasaran & Perilaku Konsumen (Yogyakarta
:CAPS, 2012). 251
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kebiasaan, dan tradisi dalam permintaan akan bermacam-macam barang dan
jasa. Jadi perilaku konsumen sangat ditentukan oleh kebudayaan yang
melingkupinya, dan pengaruhnya akan selalu berubah setiap waktu sesuai
dengan kemajuan atau perkembangan zaman dan masyarakat itu.
2) Kelas sosial

Kelas sosial adalah sebuah kelompok yang relatif homogen yang
bertahan lama dalam sebuah masyarakat, yang tersusun secara hierarki dan
keanggotaannya mempunyai nilai minat dan perilaku yang sama. Dengan
memahami perilaku konsumen antar masingmasing kelas sosial maka
perusahaan dapat menyelenggarakan dan melaksanakan program-program
pemasaran yang efektif dan efisisen.®*
3) Keluarga

Keluarga digunakan menggambarkan berbagai macam bentuk rumah
tangga. Dalam keluarga masing-masing anggota dapat berbuat hal yang
berbeda dalam membeli sesuatu. Setiap anggota keluarga memiliki selera dan
keinginan yang berbeda. Oleh karena itu perusahaan dalam
mengidentifikasikan perilaku konsumen harus mengetahui siapa perlu,
pengambil inisiatif, pembeli atau siapa yang memengaruhi keputusan untuk
membeli dengan mengetahui peranan dari masing-masing anggota keluarga,
maka perusahaan dapat menyusun program-program pemasaran dengan lebih

baik dan terarah.

*Danang Sunyoto, Konsep Dasar Riset Pemasaran & Perilaku Konsumen (Yogyakarta
:CAPS, 2012). 251
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4) Kelompok referensi dan kelompok sosial

Kelompok referensi adalah kelompok yang menjadi ukuran seseorang
untuk membentuk kepribadian perilakunya. Biasanyaa masing-masing
kelompok mempunyai pelopor opini yang dapat memengaruhi anggota dalam
membeli sesuatu. Sedangkan kelompok sosial merupakan himpunan manusia
yang hidup bersama, saling berhubungan timbal balik, pengaruh memengaruhi
dan kesadaran untuk tolong menolong. Suatu kelompok tidak merupakan
kelompok yang statis, akan tetapi selalu berkembang, dan akan mengalami
perubahan-perubahan dalam aktivitas maupun bentuknya. Perkembangan dan
perubahan suatu kelompok sosial dan memengaruhi individu-individu dalam
suatu kelompok dalam berperilaku.*®®
b. Faktor Internal

Faktor-faktor lingkungan internal yang memengaruhi perilaku
konsumen adalah;*
1) Motivasi

Motivasi adalah suatu dorongan kebutuhan dan keiginan individu

yang diarahkan pada tujuan untuk memperoleh kepuasan. Tanpa motivasi
seseorang tidak akan terpengaruh untuk mencari kepasan terhadap dirinya.
2) Persepsi

Persepsi didefinisikan sebagai proses dimana seseorang memilih,

mengorganisasikan dan mengartikan masukan informasi untuk menciptakan

**Danang Sunyoto, Konsep Dasar Riset Pemasaran & Perilaku Konsumen (Yogyakarta
:CAPS, 2012). 251

*Danang Sunyoto, Konsep Dasar Riset Pemasaran & Perilaku Konsumen (Yogyakarta
:CAPS, 2012). 251
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suatu gambaran yang berarti dari dunia ini. Persepsi dapat melibatkan
penafsiran seseorang atas suatu kejadian berdasarkan pengalaman masa
lalunya.
3) Belajar

Belajar menjelaskan perubahan dalam perilaku seseorang yang timbul
dari pengalaman. Proses belajar terjadi karena adanya interaksi antara manusia
yang dasarnya bersifat individual dengan lingkungan Kkhusus tertentu.
Perubahan perilaku seseorang terjual melalui keadaan saling memengaruhi
antara dorongan, rangsangan, petunjuk-petunjuk penting jawaban, faktor
penguat dan tanggapan. Proses belajar pada suatu pembelian terjadi apabila
konsumen ingin menanggapi dan memperoleh suatu kepuasan, atau sebaliknya
tidak terjadi apabila konsumen merasa dikecewakan oleh produk yang kurang
baik. ¥
4) Kepribadian dan konsep diri

Kepribadian adalah pola sifat individu yang dapat menentukan
tanggapan untuk bertingkah laku. Kepribadian mencakup kebiasaankebiasaan,
sikap dan ciri-ciri sifat dan watak yang khusus yang menentukan perbedaan
perilaku dari tiap-tiap individu, dan yang berkembang apabila orang tadi
berhubungan dengan orang lain. Sedangkan konsep diri memengaruhi perilaku
konsumen di dalam pembelian. Konsep diri merupakan pendekatan yang
dikenal luas untuk menggambarkan hubungan antara konsep diri dalam

konsumen dengan image merek dan image penjual.

¥'Danang Sunyoto, Konsep Dasar Riset Pemasaran & Perilaku Konsumen (Yogyakarta
:CAPS, 2012). 251
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5) Kepercayaan dan sikap

Kepercayaan adalah suatu pikiran deskriptif yang dianut seseorang
mengenai sesuatu. Kepercayaan ini merupakan citra produk dan merek.
Sedangkan sikap menggambarkan penilaian kognitif yang baik maupun tidak
baik, perasaan-perasaan emosional dan kecenderungan berbuat yang bertahan
selama waktu tertentu terhadap beberapa objek atau gagasan .*®
4. Bank Syariah
a. Pengertian Bank Syariah

Menurut pasal 1 ayat (1) Undang-Undang Nomor 21 Tahun 2008

tentang perbankan syariah, yang dimaksud bank syariah adalah segala sesuatu
yang menyangkut tentang bank syariah dan unit syariah, mencangkup
kelembagaan, kegiatan usaha, serta tata cara dan proses dalam melaksanakan
kegiatan usahanya. Pada dasarnya bank syariah sama dengan bank umum, yaitu
perusahaan yang bergerak dalam bidang keuangan, artinya aktivitas perbankan
selalu berkaitan dalam bidang keuangan. Sehingga berbicara dengan mengenai
bank tidak terlepas dari masalah keuangan. Hanya saja bank syariah dalam
menjalankan aktivitasnya, bank menghimpun dana maupun dalam rangka
penyaluran dananya memberikan dan menggunakan dasar prinsip syariah yaitu
jual beli dan bagi hasil.*®

Sebagai sebuah bank dengan prinsip syariah, maka bank syariah

diharapkan menjadi lembaga keuangan yang dapat menjembatangi antara para

*Danang Sunyoto, Konsep Dasar Riset Pemasaran & Perilaku Konsumen (Yogyakarta
:CAPS, 2012). 251
% Kasmir, Bank dan Lembaga Keuanhgan Lainnya, (Raja Grafindo Persada, Jakarta,
2002),79.
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pemilik modal atau pihak yang memiliki kelebihan dana dengan pihak yang
membutuhkan dana
Adapun beberapa fungsi dari didirikannya perbankan syariah adalah:

1) Mengarahkan agar umat Islam dalam melaksanakan kegiatan muamalahnya
secara islami, dan terhindar dari praktek riba serta praktik lain yang
mengandung unsur gharar, di mana jenis usaha tersebut selain dilarang
dalam Islam juga menimbulkan dampak negatif terhadap kehidupan
perekonomian masyarakat.

2) Dalam rangka menciptakan keadilan dalam bidang ekonomi dengan
melakukan pemerataan pendapatan melalui berbagai kegiatan investasi, agar
tidak terjadi kesenjangan ekonomi yang besar antara pemilik modal dengan
mereka yang membutuhkan dana.

3) Dalam rangka meningkatkan kualitas hidup umat manusia dengan jalan
membuka peluang usaha yang lebih besar, terutama kepada kelompok
miskin serta mengarahkan mereka untuk menjalankan kegiatan usaha yang
produktif.

4) Dalam rangka membantu penanggulangan masalah kemiskinan yang biasa
terjadi di negara-negara sedang berkembang, yang ironisnya banyak dihuni
umat Islam di dalam usaha pengentasan kemiskinan ini adalah berupa
pembinaan nasabah yang lebih menonjol dengan sifat kebersamaan dengan
siklus usaha yang lengkap, seperti progam pembinaan perdagangan
perantara, progam pengembangan modal kerja, serta dikembangkannya

progam pengembangan modal bersama.
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5) Untuk menjaga tingkat stabilitas dari ekonomi dan moneter dan juga untuk
menghindari persaingan yang tidak sehat yang mungkin dapat terjadi antara
lembaga keuangan.

b. Landasan Hukum Bank Syariah

1) Al-Qur’an

Bank syariah beroperasi atas dasar konsep bagi hasil, bank
syariah tidak menggunakan bunga sebagai alat untuk memperoleh pendapatan
atau membebankanbunga atas penggunaan dana dan pinjaman karena bunga
merupakan riba yang diharamkan. Berdasarkan yang telah dijelaskan di dalam

AlQur’an QS. Al-Bagarah 275 bahwa Allah melarang adanya riba dan

menghalalkan jual beli.
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Terjemahnya:

Orang-orang yang makan (mengambil) riba tidak dapat berdiri
melainkan seperti berdirinya orang yang kemasukan syaitan
lantaran (tekanan) penyakit gila. keadaan mereka yang demikian
itu, adalah disebabkan mereka Berkata (berpendapat),
Sesungguhnya jual beli itu sama dengan riba, padahal Allah Telah
menghalalkan jual beli dan mengharamkan riba. orang-orang yang
Telah sampai kepadanya larangan dari Tuhannya, lalu terus
berhenti (dari mengambil riba), Maka baginya apa yang Telah
diambilnya dahulu (sebelum datang larangan); dan urusannya
(terserah) kepada Allah. orang yang kembali (mengambil riba),
Maka orang itu adalah penghuni-penghuni neraka; mereka kekal di
dalamnya.
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2) Al-Hadist

Di dalam beberapa kasus, Rasulullah menjelaskan contoh-contoh
pinjaman dan perdagangan yang dianggap riba, Hadis juga menjelaskan bahwa
riba itu perbuatan yang dilarang oleh Allah. Hadisnya antara lain yaitu:

Dari Abu Said Al-khudri, Rasulullah bersabda yang artinya:
“Jangan melebih-lebihkan satu dengan yang lainnya, jangan menjual perak
untuk perak kecuali keduanya setara, dan jangan melebih-lebihkan satu dengan
yang lainnya, dan jangan menjual sesuatu Yyang tidak tampak.”
(HR.Bukhari:Muslim, Tirmidziy Masai, dan Ahmad)
Dari Ubada Bin Sami, Rasulullah Bersabda yaitu:

“Emas untuk emas, perak untuk perak,Gandum untuk gandum, barang siapa
membayar lebih atau menerima lebih dia telah berbuat riba. Pemberi dan
penerima sama saja (dalam dosa).” (HR.Muslim dan Ahmad)
3) Fatwa MUI/DSN tentang Perbankan Syariah

Dewan Syariah Nasional Majelis Ulama Indonesia (DSN-MUI) di bentuk
dengan rangka mewujudkan aspirasi umat Islam mengenai masalah
perekonomian atau keuangan yang dilaksanakan sesuai dengan tuntutan
Islam.*Fatwa DSN-MUI NO.7/DSN-MUI/IV/2000, dalam fatwa ini di
jelaskan: “Lembaga keuangan syariah (LKS) sebagai penyedia dana
menanggung semua kerugian akibat dari mudharabah kecuali jika mudharib

atau nasabah melakukan melakukan kesalahan yang disengaja, lalai, atau

menyalahi perjanjian”

“0 DSN MUI,"Sekilas Tentang DSN-MUI (Online)", 2021. www.dsnmui.or.id
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4) Peraturan Otoritas Jasa Keuangan
Peraturan Otoritas Jasa Keuangan (POJK) yang merupakan peraturan
yang secara khusus pelaksana dari regulasi dari Peraturan Bank Indonesia

(PBI) tentang perbankan Syariah yang telah diundangkan Hingga saat ini yaitu:

a) POJK Nomor 19/POJK.03/2017 Tentang penetapan status dan tindak lanjut
pengawasan Bank Perkreditan Rakyat dan Bank Pembiayaan Rakyat
Syari’ah.

b) POJK Nomor 75/POJK.03/2016 Tentang standar penyelenggaraan teknologi
informasi bagi Bank Perkreditan Rakyat dan Badan Pembiayaan Rakyat
Syariah.

c) POJK Nomor 66/POJK.03/2016 Tentang kewajiban penyediaan modal
minimum dan pemenuhan modal inti minimum Bank Pembiayaan Rakyat
Syariah.

d) POJK Nomor 65/POJK.03/2016 tentang Penerapan Manajemen Resiko Bagi
Bank Umum Syariah dan Unit Usaha Syariah.

e) POJK Nomor 62/POJK.03/2016 tentang Transformasi Lembaga Keuangan
Mikro Konvensional Menjadi Bank Perkreditan Rakyat dan Lembaga
Keuangan Mikro Syariah Menjadi Bank Pembiayaan Rakyat Syariah

f) POJK Nomor 37/POJK.03/2016 tentang Rencana Bisnis Bank Perkreditan
Rakyat dan Bank Pembiayaan Rakyat Syariah.

g) POJK Nomor 02/POJK.03/2016 tentang pengembangan jaringan kantor
perbankan syariah dalam rangka stimulus perekonomian nasional bagi bank.

h) POJK Nomor 02/POJK.03/2016 Tentang Bank Pembiayaan Rakyat Syariah.
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i) POJK Nomor 12/POJK.03/2015 tentang Stimulus Perekonomian Bank
Syariah.
¢. Undang-undang Tentang Bank Syariah
Undang-undang tentang Bank Syariah diatur dalam Undang-undang
No.21 Tahun 2008 tentang Perbankan Syariah. ‘“Perbankan Syariah adalah
segala sesuatu yang menyangkut tentang Bank Syariah dan Unit Usaha
Syariah, mengcakup kelembagaan, kegiatan usaha, serta cara dan proses dalam
melaksanakan kegiatan usahanya”.**
d. Peran Bank Syariah
Berbicara tentang peranan, tidak dapat dipisahkan dari fungsi dan
kedudukannya, peranan bank syariah meliputi:
1) Memurnikan operasional Perbankan Syariah hingga dapat lebih
meningkatkan kepercayaan masyarakat.
2) Meningkatkan kesadaran syariat umat Islam sehingga dapat memperluas
segmen dan pangsa pasar Perbankan Syariah.
3) Menjalin kerjasama para ulama, karena bagaimanapun peranan ulama
sangat dominan bagi kehidupan umat Islam.*
Adanya Bank Syariah diharapkan memberikan sumbangan terhadap
pertumbuhan ekonomi masyarakat Indonesia melalui pembiayaan yang

dikeluarkan oleh Bank Syariah, melalui pembiayaan bank syariah dapat

menjadikan mitra dengan nasabah. Sehingga hubungan nasabah tidak lagi

* Otoritas Jasa keuangan,"Undang — undang Nomor 21 Tahun 2008 Tentang Perbankan
Syariah™,02 Desember 2013.www.0jk.go.id

*2 Muhammad, Manajemen Dana Bank Syariah (Jakarta : PT Raja Grafindo Persada
2015), 65.
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hubungan antara kreditur dan debitur tetapi dengan hubungan kemitraan.

Dalam menjalankan perannya, bank syariah akan lebih realistis jika bank

syariah mampu menjalankan kegiatannya secara maksimal, kegiatan bank

syariah antara lain yaitu:

1) Manajer investasi yang mengelola investasi dana nasabah yang
menggunakan akad mudharabah.

2) Penyediaan jasa keuangan dan lalu lintas pembayaran seperti bank
konvensional sepanjang tidak bertentangan dengan prinsip syariah.

3) Investor yang menginvestasikan dana yang dimilikinya maupun dana
nasabah yang dipercayakan dengan menggunakan alat investasi yang sesuai
dengan prinsip syariah dan membagi hasil dengan nisbah yang di sepakati.

4) Pengembalian fungsi sosial berupa dana Zakat, Infag, dan Shadagah
serta penjamin kebajikan sesuai dengan ketentuan yang berlaku.

e. Produk Bank Syariah

Produk bank syariah yang di tawarkan secara garis bersar yaitu
dikelompokkan menjadi 3 yaitu:

a) Produk Pendanaan

Dalam menyalurkan dana kepada nasabah, secara garis besar produk
pembiayaan syariah terbagi dalam enam kategori yang dibedakan berdasarkan
tujuan penggunaannya, yaitu:*®

(1) Produk Pembiayaan yang berprinsip pada akad jual beli

*3 Andri Soemitra, Bank dan Lembaga Keuangan Syariah, (Jakarta : Kencana, 2016),156.
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Akad Murabahah adalah akad pembiayaan suatu barang dengan
menegaskan harga belinya kepada pembeli dan pembeli membayarnya
dengan harga yang lebih sebagai keuntungan yang disepakati. Dalam
transaksi ini barang diserahkan segera setelah akad, sedangkan
pembayarannya dilakukan secara tangguh, Landasan Syariah Murabahah
adalah Fatwa DSN MUI No.4/DSN-MUI/IV/2000 tentang Murabahah.
Akad Salam adalah akad pembiayaan suatu barang dengan cara pemesanan
dan pembayaran harga yang dilakukan terlebih dahulu dengan syarat
tertentu sesuai dengan kesepakatan. Transaksi ini diterapkan dengan
pembiayaan barang yang belum ada. Landasan syariah Salam adalah
Fatwa DSN MUI No.5/1V/2000 tentang jual beli Salam.

Akad Istishna adalah akad pembiayaan barang dalam bentuk pemesanan
pembuatan barang tertentu dengan kriteria dan persyaratan tertentu yang
disepakati antar pemesan atau pembeli. Produknya menyerupai produk
salam namun di istihna pembayaran dapat dilakukan oleh bank dalam

beberapa kali termin pembayaran.

Produk pembiayaan yang berprinsip pada akad bagi hasil

Akad Mudharabah, dalam pembiayan adalah akad kerja sama dalam suatu
usaha antar pihak pertama yang menyediakan seluruh modal dan pihak
kedua selaku pengelola dana membagikan keuntungan usaha sesuai

kesepakatan akad, sedangkan kerugian ditanggujng sepenuhnya oleh bank.



(b)

(3)

36

Landasan syariah akad mudharabah adalah Fatwa DSN MUI No.7/DSN-
MUI/1V/2000 tentang Mudharabah.

Akad Musyarakah, adalah akad antara dua pihak atau lebih untuk suatu
usaha tertentu yang dimana masing-masing pihak memberikan porsi dana
masing-masing. Landasan syariah pembiayaan musyarakah Fatwa DSN
MUI No.8/DSNMUI/ 1VV/2000 tentang Musyarakah.

Produk Pembiayaan yang berprinsip pada akad Qardh

Akad Qardh adalah akad pinjaman dana kepada nasabah dengan

ketentuan bahwa nasabah wajib mengembalikan pokok pinjaman yang

diterimanya pada waktu yang telah disepakati. Landasan syariah akad Qardh

adalah Fatwa DSN MUI No.79/DSN-MUI/IN/2011 tentang Qardh dengan

menggunakan dana nasabah.

(4)

(a)

(b)

Produk Pembiayaan yang berprinsip pada akad penyewaan barang
bergerak dan tidak bergerak kepada nasabah

Akad ljarah adalah akad penyedia dana dalam rangka memindahkan hak
guna atau manfaat suatu barang atau jasa berdasarkan transaksi sewa,
tanpa diakui pemindahan kepemilikan barang itu sendiri. Landasan syariah
akad ljarah adalah Fatwa DSN MUI No.9/DSN-MUI/IV/2000 tentang
pembiayaan ljarah.

Akad ljarah Muntahiya Bittamlik (IMBT) adalah akad penyediaan dana
dalam rangka memindahkan hak guna atau manfaat dari suatu barang dan

jasa berdasarkan transaksi sewa dengan opsi pemindahan kepemilikan
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barang. Landasan syariah Ijarah Muntahiya Bittamlik adalah Fatwa DSN
MUI No.27/DSN-MUI/I11/2002 tentang ljarah Muntahiya Bittamlik
b) Produk Penghimpunan Dana
Dalam penghimpunan dana BUS dan UUS melalukan mobilisasi dan

investasi tabungan dengan cara yag adil. Mobilisasi dana sangat penting karna
Islam sangat mengutuk penumpukan dana dan penimbunan harta serta
mendorong penggunaannya secara produktif dalam rangka mencapai tujuan
ekonomi dan sosial. Sumber dana bank syariah berasal dari modal disetor dan
mobilisasi kegiatan penghimpunan dana melalui Rekening giro, Rekening
tabungan dan deposito. Prinsip dalam penghimpunan dana oleh bank adalah
sebagai berikut:

(1) Prinsip Wadiah terdiri dari dua jenis yaitu:

(@) Wadiah amanah yaitu harta yang dititipi terhadap bank tidak boleh
dimanfaatkan oleh yang dititipi sedangkan,

(b) Wadiah yad dhamanah yaitu pihak yang dititpi (bank) bertanggung jawab
atas keutuhan harta titipan dan bank boleh memanfaatkan harta titipan
tersebut.

(2) Prinsip Mudharabah

Dalam prinsip Mudharabah ini, penyimpanan dana bertindak sebagai
pemilik modal sedangkan bank bertindak sebagai pengelola. Dana yang
tersimpan oleh bank digunakan untuk melakukan pembiayaan. Ada tiga bagian

dalam prinsip Mudharabah yakni:
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(@ Mudharabah Mutlagah yaitu tidak ada batasan bagi bank untuk
menggunakan dana yang telah terhimpun.

(b) Mudharabah Mugayyadah On Balance Sheet yaitu simpanan khusus dan
pemilik dapat menetapkan syarat-syarat khusus yang harus dipatuhi oleh
bank.

(¢) Mudharabah Mugayyadah Off Balance Sheet yaitu penyaluran dana
langsung kepapada pelaksana usaha dan bank sebagai perantara pemilik
dana dengan pelaksanaan.

C. Kerangka Pikir
Pada penelitian ini kerangka pikir digunakan sebagai pedoman peneliti
mencakup uraian langkah yang ditempuh dalam proses penelitian. Berikut adalah

kerangka pikir dalam penelitian ini:
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Model kerangka tersebut menerangkan bahwa Dengan kehadiran Bank
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Syariah Indonesia (BSI) di Sudu ternyata memempunyai daya tarik tersendiri,
terbukti dengan adanya non muslim yang mulai bertransaksi di Bank Syariah
Indonesia (BSI) KCP Sudu. Hal ini diduga terdapat faktor yang memengaruhi
keputusan nasabah non muslim tersbeut yaitu produk, harga, tempat, promosi,
orang, proses dan bukti fisik. Dengan semakin bertambahnya non muslim yang
menjadi nasabah bank syariah, tentunya hal ini juga memberikan manfaat bagi
bank syariah dalam meningkatkan perkembangannya. Sehingga penelitian ini
bertujuan untuk menganalisis pengaruh produk, harga, tempat, promosi, orang,
proses dan bukti fisik secara parsial dan simultan terhadap keputusan nasabah non
muslim menabung di BSI KCP Sudu Tana Toraja.
D. Hipotesis Penelitian
Hipotesis merupakan proposisi yang dinyatakan dalam bentuk yang dapat
diuji dan yang memprediksi hubungan tertentu antara keduanya (atau lebih)
variabel. Hipotesis dalam penelitian ini dapat dirumuskan sebagai berikut:
H; : Diduga terdapat pengaruh produk terhadap keputusan nasabah non
muslim bertransaksi di BSI KCP Enrekang
H, : Diduga terdapat pengaruh harga terhadap keputusan nasabah non
muslim bertransaksi di BSI KCP Enrekang
Hs; : Diduga terdapat pengaruh tempat terhadap keputusan nasabah non
muslim bertransaksi di BSI KCP Enrekang
H, : Diduga terdapat pengaruh promosi terhadap keputusan nasabah non

muslim bertransaksi di BSI KCP Enrekang
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Diduga terdapat pengaruh orang terhadap keputusan nasabah non
muslim bertransaksi di BSI KCP Enrekang
Diduga terdapat pengaruh proses terhadap keputusan nasabah non
muslim bertransaksi di BSI KCP Enrekang
Diduga terdapat pengaruh Bukti fisik terhadap keputusan nasabah non
muslim bertransaksi di BSI KCP Enrekang
Diduga terdapat pengaruh produk, harga tempat, promosi, orang, proses
dan bukti fisik berpengaruh secara simultan terhadap faktor yang
memengaruhi keputusan nasabah non muslim bertransaksi di BSI

KCP Enrekang.
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METODE PENELITIAN

A. Jenis Penelitian

Penelitian ini menggunakan metode kuantitatif Penelitian ini menggabungkan
beberapa uji hipotesis dengan data yang tepat sehingga diketahui bagaimana
pengaruh suatu variabel terhadap variabel yang lain.

Jenis penelitian ini termasuk dalam jenis penelitian asosiatif. Jenis penelitian
asosiatif yaitu penelitian tentang hubungan kausal yang merupakan hubungan
sebab akibat. Dengan tujuan untuk mengetahui hubungan dua variabel atau
lebih.*!

B. Lokasi dan Waktu Penelitian
Lokasi penelitian merupakan tempat dimana peneliti melakukan kegiatan
untuk memperoleh data-data yang diperlukan. Lokasi penelitian ini pada BSI KCP
Enrekang. Waktu dalam penelitian ini dilakukan pada tahun 2022.
C. Definisi Operasional Variabel
Untuk mencegah timbulnya kesalahpahaman atau salah penafsiran dari
pembaca. Peneliti terlebih dahulu mengemukakan makna dari beberapa kata

dalam penelitian ini yaitu sebagai berikut:

*M. Suharsimi Arikunto, Prosedur Penelitian Suatu Pendekatan Praktek (Jakarta: PT.
Rineka,1992), 102.
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Tabel 3. 1 Definisi Operasional Variabel

No Variabel Defenisi VVariabel Indikator
Produk (product) adalah
segala  sesuatu  yang 1 Bentuk produk pada bank
ditawarkan kepasar untuk syariah
1 Produk mendapatkan perhatian, 2. Nama prod_uk_ yang
(X1) dibeli, digunakan atau menggunakan istilah islam
dikonsumsi yang dapat 3- Manfaat produk
memuaskan  keinginan 4. Jamlnarle keamanan
atau kebutuhan.® produk.
Harga (price) merupakan
sesuatu  yang  harus 1. Lebih murah dari pesaing
2  Harga(X;) dikeluarkan pembeli 2. Sesuai dengan kualitas
untuk menerima 3. Terjangkau untuk semua
oroduk. 4’ masyarakat*
Tempat (place)
berhubungan dengan .
Tempat dimana perusahaan harus L Dljang_kau
3 2. Pusat Keramaian
(X3) bermarkas dan 3 pekat Dengan
melakukan kegiatan Transportasi Umum®
operasionalnya.*’
Promosi (promotion)
adalah bentuk persuasi
langsung melalui 1. |klan
4 Promosi penggunaan berbagai 2. Personal Selling
(Xa) insentifyang dapat diatur 3. Hubungan Masyarakat
untuk merangsang 4, Promosi_lzgnjualan,
5. Publikasi

pembelian produk dan
jasa atau meningkatkan

“*Sentot Imam Wahjono, Manajemen Pemasaran Bank (Yogyakarta: Graha llmu, 2010), 8.

“Jenu Widjaja Tandjung, Marketing Management Pendekatan pada Nilai-Nilai Pelanggan
,Ed.2(Malang: Bayumedia, 2004), 77

“’Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran, 222.

“®philip Kotler dan Armstrong, Gary. Principles of Marketing. (New Jersey: Prentice Hall.
2012),32

“9Sentot Imam Wahjono, Manajemen Pemasaran Bank (Y ogyakarta: Graha llmu, 2010), 8.

5ofjan Assauri, Manajemen Pemasaran,(Jakarta: C\/ Rajawali), 264
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jumlah pembelian barang
dan jasa oleh
pelanggan.™

Orang adalah individu
yang memiliki

keterampilan .
P 1. Kompetensi

5 Orang (Xs) interpersonal dan sikap 2 Selektif
positif yang berinteraksi 3 komunikatif®*
langsung dengan
konsumen.*®
Proses yang dijelaskan
dalam marketing mix
yaitu bagaimana
pelayanan penjual ke
konsumen. Manajemen
operasional penjualan 1. Reliability
harus diatur dengan baik 2. Tangibles

6 Proses (Xo) untuk mengatur proses 3. Responsiveness
penjualan produk. 4 Assura_gge
Pelayanan yang baik 5. Empall
kepada konsumen

tentunya memberikan
pengaruh besar terhadap
hasil pemasaran.*

%25pfjan Assauri, Manajemen Pemasaran,(Jakarta: C\/ Rajawali), 265-266
>ISofjan Assauri, Manajemen Pemasaran,(Jakarta: C\ Rajawali), 265-266
%3Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran,(Jakarta: C\/ Rajawali), 265-266
% Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran,(Jakarta: C\/ Rajawali), 265-266
**Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran,(Jakarta: C\/ Rajawali), 265-266
*®Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran,(Jakarta: C\/ Rajawali), 265-266
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Bukti fisik adalah
keadaan atau kondisi

- Bukti fisik didal . 1. Fasilitas fisik
) yang didalamnya juga 3" poqaua
termasuk suasana 3 Sarana Komunikasi®
tempat®’
Keputusan menurut
Keputusan ~Suharnan ialah proses 1 Kemantapan pada sebuah
Masyarakat memilih atau produk
8 (Y) menentukan berbagai 2. Kebiasaan dalam membeli
kemungkinan  diantara ; F|J<f0dUk " -
situasi-situasi yang tidak S Kecepatan dalam membell
pasti 5 yand sebuah produk®

D. Populasi dan Sampel
1. Populasi
Populasi merupakan suatu daerah yang umum di dalamnya terdapat
obyek dan subyek, memiliki kriteria tertentu yang ditentukan peneliti untuk
dipelajari dan mendapatkan kesimpulan.®* Populasi yang digunakan dalam
penelitian ini yaitu nasabah non muslim yang menabung di BSI KCP

Enrekang Tana Toraja yang berjumlah 30 Orang.

*"Philip Kotler dan Garry Armstrong, Prinsip-prinsip Pemasaran,Jilid 1, (Jakarta:Erlangg
a,.2008).78

Wibowo, Adi Lili dan Donni, Juni Priansa.Manajemen Komunikasi dan Pemasaran.
(Bandung: ALFABETA,2017).300

A, A Anwar Prabu Mangkunegara, Perilaku Konsumen, , (Bandung:Eresco Anggota
IKAPI, 1998). 3

®Danang Sunyoto, Konsep Dasar Riset Pemasaran & Perilaku Konsumen (Yogyakarta:
APS, 2012). 251

SAisyah Siti. “Analisis Pengaruh Literasi Keuangan Syariah Terhadap Keputusan

Menggunakan Produk Perbankan Syariah (Studi Mahasiswa Ekonomi Syariah Dan Perbankan
Syariah Wilayah Kabupaten Bantul Yogyakarta)”. Aghniya Jurnal Ekonomi Islam. Vol 2. No
1.2019:102. http://elibrary.almaata.ac.id/1655/
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2. Sampel
Sampel adalah bagian dari anggota suatu populasi yang diambil
berdasarkan jumlah serta karakteristik tertentu dengan prosedur tertentu.
Sampel adalah subkelompok dari suatu populasi yang akan diteliti, oleh karena
itu suatu Sample harus mewakili dan juga memberikan gambaran yang benar
tentang populasi.®?
Metode pengambilan sampel ini digunakan untuk menghemat waktu
dan tenaga, maka penelitian ini menggunakan convenience sampling, dimana
calon responden yang terpilih adalah mereka yang tinggal di lokasi yang sama
dengan peneliti yaitu tana toraja. Untuk penentuan jumlah sampel penulis
menggunakan teknik Total sampling. Total sampling adalah teknik
pengambilan sampel dimana jumlah sampel sama dengan populasi . Alasan
mengambil total sampling karena jumlah populasi yang kurang dari 100
seluruh populasi dijadikan sampel penelitian semuanya. Sampel yang
diambil dari penelitian ini adalah 30 orang.
E. Teknik Pengumpulan Data

Menurut Sugiyono teknik pengumpulan data merupakan langkah yang paling
strategis dalam penelitian, karena tujuan utama dari penelitian adalah
mendapatkan data.®® Terdapat beberapa teknik pengumpulan data yang digunakan
pada suatu penelitian. Teknik pengumpulan data yang digunakan pada penelitian

ini antara lain:

62 Gulo, W., Metodologi Penelitian, (Jakarta:Gramedia Widiasarana Indonesia,2002) , 56.
%2 Gulo, W., Metodologi Penelitian, (Jakarta:Gramedia Widiasarana Indonesia,2002). 401
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1. Observasi merupakan suatu proses yang kompleks, suatu proses yang
tersusun dari berbagai proses biologis dan psikhologis. Dua diantara yang
terpenting adalah proses-proses pengamatan dan ingatan.* Di dalam
observasi ini peneliti akan belajar tentang perilaku, dan makna dari perilaku
tersebut.® Teknik pengumpulan data menggunakan observasi ini bertujuan
untuk mengetahui lebih dekat tentang objek yang diteliti.

2. Angket (Kuesioner) yaitu suatu teknik pengumpulan data yang dilakukan
dengan cara memberi seperangkat pertanyaan tertulis kepada responden
untuk dijawabnya.®® Penulis dalam penelitian ini menggunakan kuesioner
secara tertutup yaitu bentuk pertanyaan dalam kuesioner dimana responden
tinggal memilih jawaban dari alternatif-alternatif jawaban yang telah di
sediakan. Pernyataan dalam penelitian ini disajikan dalam bentuk skala

likert yang disesuaikan dengan kriteria alternatif jawaban berikut :

Tabel 3.2 Alternatif Jawaban

No Keterangan Skor
1 Sangat setuju 5
2 Setuju 4
3 Normal 3
4 Tidak setuju 2
5 Sangat tiak setuju 1

% Sugiyono, Metode Penelitian Bisnis, (Bandung: Alfabeta, 2007), 139
%% Sugiyono, Metode Penelitian Bisnis, (Bandung: Alfabeta, 2007), 309
% |skandar, Metodologi Penelitian Pendidikan dan Sosial, (Jakarta: Persada Pers,2010),
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F. Instrumen Penelitian

Instrumen penelitian yang digunakan dalam penelitian ini berupa penyebaran
kuesioner / angket kepada para responden. Angket (kuesioner) yaitu suatu teknik
pengumpulan data yang dilakukan dengan cara memberi seperangkat pertanyaan
tertulis kepada responden untuk dijawabnya. Penulis dalam penelitian ini
menggunakan kuesioner secara tertutup yaitu bentuk pertanyaan dalam kuesioner
dimana responden tinggal memilih jawaban dari alternatif-alternatif jawaban yang
telah di sediakan. Pernyataan dalam angket disajikan dalam bentuk skala likert
yang disesuaikan dengan kriteria alternatif jawaban berikut :

1. Sangat Setuju (SS) dengan skor 5 (Rentang nilai 81 - 100)

2. Setuju (S) dengan skor 4 ( Rentang nilai 61 - 80)

3. Ragu - Ragu (RG) dengan skor 3 ( Rentang nilai 41 — 60 )

4. Tidak Setuju (TS) dengan skor 2 ( Rentang nilai 21-40 )

5. Sangat Tidak Setuju (STS) dengan skor 1 ( Rentang nilai 0-20)

i. Uji Validitas dan Reliabilitas Instrumen
1. Uji Validitas
Uji validitas digunakan untuk mengukur valid tau tidaknya suatu

kuesioner. Uji validitas dalam penelitian ini menggunakan program SPSS 26.

Validitas suatu butir pertanyaan dapat dilihat pada hasil output SPSS 26 pada

tabel dengan Item-Total Statistic. Dengan kriteria pengujian apabila r hitung >

r tabel dengan a = 0,05 maka alat ukur tersebut dinyatakan valid, begitu pul

sebaliknya apabila r hitung < r tabel maka alat ukur tersebut dinyatakan tidak

valid.
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Besarnya r dapat dihitung dengan menggunakan taraf signifikasi (o)
sebesar 5%. Jika hasil pengukuran menunjukkan rhiwng™> rtabeidan Fhitung
=rupeimaka item tersebut dinyatakan valid, tapi jika rpiung<fwpeimaka item
tersebut dinyatakan tidak valid.®” Hasil uji validitas selengkapnya adalah
sebagai berikut:

Tabel 3.3 Hasil Pengujian Validitas X1

Item |R Hitung| R Tabel | Keterangan
ltem1 | 0,540 | 0,3610 Valid
ltem2 | 0,404 | 0,3610 Valid
Iltem3 | 0,477 | 0,3610 Valid
Iltem4 | 0,572 | 0,3610 Valid
Iltem5 | 0,647 | 0,3610 Valid
Iltem6 | 0,488 | 0,3610 Valid
Iltem7 | 0,515 | 0,3610 Valid
Iltem8 | 0,428 | 0,3610 Valid
Iltem9 | 0,674 | 0,3610 Valid
Item 10 | 0,604 | 0,3610 Valid
Iltem11 | 0,602 | 0,3610 Valid

Item12 | 0,550 | 0,3610 Valid
Sumber : Data diolah SPSS 2022

Berdasarkan tabel di atas dapat diketahui bahwa setiap pernyataan dalam
instrumen variabel product (X1) nilai yang didapatkan dinyatakan valid. Hal
ini dapat diketahui dengan membandingkan setiap nilai r hitung (pearson
correlation) dengan r tabel, dan hasilnya menunjukkan bahwa r hitung lebih

besar dari r tabel (0,3610) sehingga hasilnya adalah valid.

%Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif ,121
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Tabel 3.4 Hasil Pengujian Validitas X2

Item |R Hitung| R Tabel | Keterangan
ltem1 | 0,555 | 0,3610 Valid
ltem?2 | 0,394 | 0,3610 Valid
Item3 | 0,517 | 0,3610 Valid
Iltem4 | 0,691 | 0,3610 Valid
Iltem5 | 0,658 | 0,3610 Valid
Iltem6 | 0,774 | 0,3610 Valid
Iltem7 | 0,863 | 0,3610 Valid
Iltem8 | 0,793 | 0,3610 Valid

Item9 | 0,591 | 0,3610 Valid
Sumber : Data diolah SPSS 2022

Berdasarkan tabel di atas dapat diketahui bahwa setiap pernyataan dalam
instrumen variabel place (X2) nilai yang didapatkan dinyatakan valid. Hal ini
dapat diketahui dengan membandingkan setiap nilai r hitung (pearson
correlation) dengan r tabel, dan hasilnya menunjukkan bahwa r hitung lebih
besar dari r tabel (0,3610) sehingga hasilnya adalah valid.

Tabel 3.5 Hasil Pengujian Validitas X3

Item |R Hitung| R Tabel | Keterangan
Iltem1 | 0,736 | 0,3610 Valid
ltem?2 | 0,641 | 0,3610 Valid
Iltem3 | 0,573 | 0,3610 Valid
Item4 | 0,547 | 0,3610 Valid
Item5 | 0,581 | 0,3610 Valid
Iltem6 | 0,746 | 0,3610 Valid
ltem7 | 0,728 | 0,3610 Valid
Item8 | 0,683 | 0,3610 Valid

Item9 | 0,619 | 0,3610 Valid
Sumber : Data diolah SPSS 2022

Berdasarkan tabel di atas dapat diketahui bahwa setiap pernyataan dalam

instrumen variabel price (X3) nilai yang didapatkan dinyatakan valid. Hal ini
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dapat diketahui dengan membandingkan setiap nilai r hitung (pearson

correlation) dengan r tabel, dan hasilnya menunjukkan bahwa r hitung lebih

besar dari r tabel (0,3610) sehingga hasilnya adalah valid.

Tabel 3.6 Hasil Pengujian Validitas X4

Item |R Hitung| R Tabel | Keterangan
ltem1 | 0,605 | 0,3610 Valid
ltem2 | 0,619 | 0,3610 Valid
Iltem3 | 0,599 | 0,3610 Valid
Iltem4 | 0,602 | 0,3610 Valid
Iltem5 | 0,707 | 0,3610 Valid
ltem6 | 0,549 | 0,3610 Valid
Item7 | 0,500 | 0,3610 Valid
Iltem8 | 0,430 | 0,3610 Valid
Item9 | 0,727 | 0,3610 Valid
Item 10 | 0,635 | 0,3610 Valid
Iltem11 | 0,626 | 0,3610 Valid
Iltem 12 | 0,573 | 0,3610 Valid
Iltem 13 | 0,508 | 0,3610 Valid
Iltem14 | 0,633 | 0,3610 Valid
Iltem 15| 0,509 | 0,3610 Valid

Sumber : Data diolah SPSS 2022

Berdasarkan tabel di atas dapat diketahui bahwa setiap pernyataan dalam

instrumen variabel promotion (X4) nilai yang didapatkan dinyatakan valid. Hal

ini dapat diketahui dengan membandingkan setiap nilai r hitung (pearson

correlation) dengan r tabel, dan hasilnya menunjukkan bahwa r hitung lebih

besar dari r tabel (0,3610) sehingga hasilnya adalah valid.

Tabel 3.7 Hasil Pengujian Validitas X5

Item |R Hitung| R Tabel | Keterangan
ltem1 | 0,443 | 0,3610 Valid
Iltem?2 | 0,529 | 0,3610 Valid
Item3 | 0,561 | 0,3610 Valid




Item4 | 0,465 | 0,3610 Valid
ltem5 | 0,419 | 0,3610 Valid
Item6 | 0,646 | 0,3610 Valid
Item7 | 0,618 | 0,3610 Valid
Item8 | 0,506 | 0,3610 Valid
Item9 | 0,618 | 0,3610 Valid

Sumber : Data diolah SPSS 2022
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Berdasarkan tabel di atas dapat diketahui bahwa setiap pernyataan dalam

instrumen variabel people (X5) nilai yang didapatkan dinyatakan valid. Hal ini

dapat diketahui dengan membandingkan setiap nilai r hitung (pearson

correlation) dengan r tabel, dan hasilnya menunjukkan bahwa r hitung lebih

besar dari r tabel (0,3610) sehingga hasilnya adalah valid.

Tabel 3.8 Hasil Pengujian Validitas X6

Item |R Hitung| R Tabel | Keterangan
ltem1 | 0,536 | 0,3610 Valid
Iltem2 | 0,838 | 0,3610 Valid
Iltem3 | 0,569 | 0,3610 Valid
Item4 | 0,838 | 0,3610 Valid
Item5 | 0,676 | 0,3610 Valid
Iltem6 | 0,759 | 0,3610 Valid
Iltem?7 | 0,838 | 0,3610 Valid
Item8 | 0,894 | 0,3610 Valid
Iltem9 | 0,745 | 0,3610 Valid
Item 10 | 0,689 | 0,3610 Valid
ltem11 | 0,699 | 0,3610 Valid
Iltem12 | 0,838 | 0,3610 Valid
Iltem 13 | 0,894 | 0,3610 Valid
Iltem 14 | 0,745 | 0,3610 Valid
Iltem 15 | 0,689 | 0,3610 Valid

Sumber : Data diolah SPSS 2022

Berdasarkan tabel di atas dapat diketahui bahwa setiap pernyataan dalam

instrumen variabel process (X6) nilai yang didapatkan dinyatakan valid. Hal
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ini dapat diketahui dengan membandingkan setiap nilai r hitung (pearson
correlation) dengan r tabel, dan hasilnya menunjukkan bahwa r hitung lebih
besar dari r tabel (0,3610) sehingga hasilnya adalah valid.

Tabel 3.9 Hasil Pengujian Validitas X7

Item |R Hitung| R Tabel | Keterangan
ltem1 | 0,791 | 0,3610 Valid
Iltem?2 | 0,783 | 0,3610 Valid
Iltem3 | 0,906 | 0,3610 Valid
Iltem4 | 0,835 | 0,3610 Valid
Iltem5 | 0,845 | 0,3610 Valid
ltem6 | 0,713 | 0,3610 Valid
Item7 | 0,877 | 0,3610 Valid
Iltem8 | 0,516 | 0,3610 Valid

Item9 | 0,398 | 0,3610 Valid
Sumber : Data diolah SPSS 2022

Berdasarkan tabel di atas dapat diketahui bahwa setiap pernyataan dalam
instrumen variabel physical evidence (X7) nilai yang didapatkan dinyatakan
valid, dengan membandingkan setiap nilai r hitung (pearson correlation)
dengan r tabel sehingga hasilnya adalah valid.

Tabel 3.10 Hasil Pengujian Validitas Y

Item |R Hitung| R Tabel | Keterangan
ltem1 | 0,381 | 0,3610 Valid
Iltem?2 | 0,867 | 0,3610 Valid
Item3 | 0,818 | 0,3610 Valid
Iltem4 | 0,828 | 0,3610 Valid
Iltem5 | 0,532 | 0,3610 Valid
Iltem6 | 0,822 | 0,3610 Valid
Iltem7 | 0,655 | 0,3610 Valid
Item8 | 0,486 | 0,3610 Valid

Item9 | 0,800 | 0,3610 Valid
Sumber : Data diolah SPSS 2022
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Berdasarkan tabel di atas dapat diketahui bahwa setiap pernyataan dalam
instrumen variabel keputusan (Y) nilai yang didapatkan dinyatakan valid. Hal
ini dapat diketahui dengan membandingkan setiap nilai r hitung (pearson
correlation) dengan r tabel, dan hasilnya menunjukkan bahwa r hitung lebih
besar dari r tabel (0,3610) sehingga hasilnya adalah valid
2. Uji Reliabilitas

Reliabilitas adalah derajat ketepatan, ketelitian atau keakuratan yang
ditunjukkan oleh instrument pengukuran. Reliabilitas digunakan untuk
mengetahui konsistensi alat ukur, apakah alat ukur yang digunakan dapat
diandalkan dan tetap konsisten jika pengukuran tersebut diulang®®.

Uji reliabilitas berkaitan dengan keterandalan dan konsistensi suatu
indikator. Reliabilitas merupakan indeks yang menunjukkan sejauh mana suatu
alat ukur dapat dipercaya atau diandalkan. Suatu variabel dikatakan reliabel
jika nilai coefficients cronbach’s alpha>0,60.*° Hasil uji reliabilitas adalah
sebagai berikut :

Tabel 3.11 Hasil Uji Reliabilitas

. Minimal Cronbach
Variabel Cronbach Keterangan
Alpha Alpha

Product 0,60 0,796 Reliabel

Place 0,60 0,806 Reliabel

Price 0,60 0,826 Reliabel

Promotion 0,60 0,868 Reliabel

People 0,60 0,682 Reliabel

%8Syofian Siregar, M.M., Statistik Parametrik untuk Penelitian Kuantitatif, edisi 1,
(Jakarta: PT Bumi Aksara,2018) 90

% Sunyoto Danang. Uji KHI Kuadrat & Regresi untuk Penelitian. Yogyakarta: Graha
llmu. 2017, 36.



Process 0,60 0,945 Reliabel

Physical Evidence 0,60 0,903 Reliabel

Keputusan 0,60 0,852 Reliabel
Sumber : Data diolah SPSS(2022)

Pada tabel menjelaskan bahwa nilai cronbach alpha
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variabel

X1,X2,X3,X4,X5,X6,X7 dan Y menunjukkan bahwa nilai cronbach alpha >

0,60. Oleh karena itu dapat disimpulkan bahwa instrumen atau pernyataan yang

digunakan sebagai indikator baik dari variabel X1,X2,X3,X4,X5,X6,X7 dan Y

merupakan alat ukur yang reliabel atau handal.

H. Teknik Analisis Data

Analisis data yang digunakan dalam penelitian ini untuk mendapatkan

jawaban-jawaban yang mengarah pada rumusan masalah dan untuk melakukan uji

hipotesis yang telah dirumuskan sebelumnya. Mengingat karena penelitian ini

menggunakan metode kuantitatif maka metode analisis yang digunakan ialah

metode statistik yang telah tersedia. Adapun langkah-langkah analisis yang

digunakan dalam penelitian ini adalah sebagai berikut:

1. Uji asumsi klasik

a. Uji Normalitas

Uji normalitas dilakukan untuk menguji apakah dalam sebuah model

regresi variabel terikat, variabel bebas atau keduanya mempunyai distribusi

normal atau tidak. Model regresi yang baik adalah jika distribusi datanya

normal atau mendekati normal. Pengujian normalitas dilakukan dengan

melihat grafik normal P-P Plot dan Kolmogorov Smirnov. Grafik histogram

membandingkan antara data observasi dengan distribusi yang mendekati

normal. Distribusi normal akan membentuk satu garis lurus diagonal dan
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ploting data residual akan dibandingkan dengan garis diagonal. Jika distribusi
data residual normal, maka garis yang menggambarkan data sesungguhnya
akan mengikuti garis diagonalnya.

Pada prinsipnya normalitas dapat dideteksi dengan melihat penyebaran
data (titik) pada sumbu diagonal dari grafik atau dengan melihat histogram
dari residualnya.

b. Uji Multikolinieritas

Uji multikolinearitas digunakan untuk menguji apakah dalam model
regresi ditemukan adanya korelasi antara variabel bebas. Model regresi yang
baik seharusnya tidak terjadi korelasi diantara variabel bebas. Jika variabel
bebas saling berkorelasi, maka variabel-variabel ini tidak ortogonal. Variabel
ortogonal adalah variabel bebas (independen) yang nilai korelasi antar sesama
variabel independen sama dengan nol. Untuk menguji ada tidaknya
multikolinearitas dalam suatu model regresi salah satunya adalah dengan
melihat nilai tolerance dan lawannya, dan Variance Inflation Factor (VIF).
Kedua ukuran ini menunjukkan setiap variabel bebas manakah yang dijelaskan
oleh variabel lainnya.

c. Uji Heteroskedastisitas

Uji heteroskedastisitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model
regresi terjadi ketidaksamaan variance dari residual satu pengamatan ke
pengamatan lain.” Jika variance dari residual satu pengamatan ke pengamatan

lain tetap, maka disebut homoskedastisitas dan jika berbeda disebut

70 Supranto, Statistik Teori dan Aplikasi Edisi ke-7, (Jakarta: Penerbit Erlangga,
2017).80.
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heteroskedastisitas. Model regresi yang baik adalah yang homoskedastisitas

atau tidak terjadi heteroskedastisitas.”

2. Uji Regresi Linear Berganda
Analisis ini digunakan untuk melihat pengaruh variabel bebas (X)
terhadap variabel terikat (Y).sehingga persamaan regresi linear berganda dapat
dituliskan sebagai berikut:
Y = a+ by Xy +bpXs + baXs + ... bnXn
Keterangan :
Y = variabel dependent
X1 = Variabel independent

Xz = Variabel independent

3. Uji Hipotesis
Uji hipotesis yang digunakan dalam penelitian ini yaitu uji t (secara
Parsial).
1) Uji t (Pengujian Secara Parsial)
Uji statistik t dilakukan untuk mengetahui seberapa jauh pengaruh
variabel bebas secara parsial (individu) terhadap variabel terikat dengan

menganggap variabel bebas lainnya konstan. Ketentuan yang digunakan dalam

™ Singgih Santoso, Buku Latihan SPSS Statistik Parametrik (Jakarta: PT. Elex Media
Komputindo, 2019), 80.
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uji statistik t adalah nilai F tabel dapat dilihat pada F statistik pada dF 1= n-k-1
atau dengan signifikansi 0,05. Atau jika nilai t hitung > t tabel.”
2) Uji F (Pengujian Secara Simultan)

Untuk melihat gambaran apakah semua variabel bebas yang ada di
dalam model berpengaruh secara simultan terhadap variabel terikat maka
dilakukan Uji F. Serta Uji F dapat dilakukan dengan cara membandingkan
tingkat nilai signifikansi dengan nilai a = 0,05. Dalam penelitian ini
menggunakan perbandingan antara nilai signifikansi dengan nilai a = 5%
dengan ketentuan sebagai berikut:

a) Jika nilai Sig > o maka Ho diterima
b) Jika nilai Sig < a. maka Ha diterima
4. Uji Koefisien Determinasi (R2)

Uji koefisien determinasi digunakan untuk mengukur seberapa jauh
kemampuan model dalam menjelaskan variasi variabel dependen. Selain itu
Koefisien Determinasi menunjukan variasi naik turunya Y yang diterangkan
oleh pengaruh linier X. Nilai koefisien determinasi adalah antara satu dan nol.
Apabila nilai koefisien determinasi mendekati angka satu berarti variabel
independen dapat menjelaskan hampir semua informasi yang dibutuhkan untuk
memprediksi variasi variabel dependen dan sebaliknya apabila nilainya kecil
atau mendekati nol berarti variabel independen dalam menjelaskan variasi

variabel dependen sangat terbatas.

2 |Imam Ghazali, Aplikasi Analisis Multivariate Dengan Program IBM SPSS 21 Cetakan
Ke-7,(Semarang:Badan Penerbit Universitas Diponegoro, 2013), 61

® Imam Ghazali, Aplikasi Analisis Multivariate Dengan Program IBM SPSS 21 Cetakan
Ke-7,(Semarang:Badan Penerbit Universitas Diponegoro, 2013),62



BAB IV
HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

A. Hasil Penelitian

1. Gambaran Lokasi Penelitian

a. Sejarah Bank Syariah Idonesia

PT Bank Syariah Indonesia Thk merupakan bank hasil penggabungan
anatara PT Bank BNI Syariah (BNIS), PT Bank Syariah Mandiri (BSM), ke
dalam PT Bank BRI Syariah Tbk (BRIS) dimana BRIS merubah nama
menjadi PT Bank Syariah Indonesia Tbk (BSI). Penggabungan tersebut
disetujui Otoritas Jasa Keuangan melalui keputusan Dewan Komisioner OJK
Nomor 4/KDK.02/2021 tanggal 27 Januari 2021 tentang pemberian izin
penggabungan PT Bank Syariah Mandiri dan PT Bank BNI Syariah ke dalam
PT Bank BRI Syariah Tbk menjadi izin usaha atas nama PT Bank Syariah
Indonesia Tbk. sebagai hasil penggabungan. Persetujuan Dewan Komisioner
OJK tersebut mulai berlaku sejak tanggal persetujuan Menteri Hukum dan
Hak Asasi Manusia Republik Indonesia terhadap perubahn Anggaran Dasar
PT Bank BRI Syariah Thk. Menteri Hukum dan Hak Asasi Manusia RI telah
memberikan persetujuan melalui Surat Menteri Hukum dan Hak Asasi
Manusia Republik Indonesia Nomor AHU-0006268.AH01.02 perihal
Persetujuan Perubahan Anggaran Dasar PT Bank Syariah Indonesia Tbk

tertanggal 01 Februaru 2021.

59
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BSI sebagi perusahana public dan merupakan hasil penggabungan,
turut berupaya menerapkan prinsip-prinsip tata kelola perusahaan yang baik
dan menyesuaikan dengan ketetuan terkini.Penerapan tata kelola perusahaan
berdasarkan prinsip-rinsip  Transparansi  (Transparency), Akuntabilitas
(Accountability),  pertanggungjawaban  (Responsibility),  Profesional
(Professional), Kewajaran (Fairness).BSI menilai bahwa prinsip-prinsip GCG
tersebut telah sejalan dengan prinsip syariah sehingga penerapan prinsip GCG
menjadi hal yang harus dilakukan. Sebagai wujud komitmen perseroan
terhadap POJK  No0.8/POJK.03/2014 dan surat edaran OJK
No0.10/SEOJK.03/2014 tentang penilain tingkat kesehatan Bank Umum
Syariah dan Unit Usaha Syariah.

b. Visi dan Misi BSI KCP Enrekang

Bank BSI KCP Masamba memiliki visi dan misi dalam menjalankan
kegiatannya. Visi adalah suatu rancangan jauh mengenai perusahaan, niat
perubahan yang wajib dilaksanakn guna menggapai kesuksesan pada
perusahaan dimasa yang akan datang. Adapu visi BSI KCP Enrekang yaitu
menjadi “Top 10 Global Islamic Bank™.

Sedangkan untuk Misi dari BSI KCP Enrekang yaitu ada tiga :

1) Memberikan akses solusi keuangan syariah di Indonesia

2) Menjadi bank besar yang memberikan nilai terbaik bagi para pemegang
saham

3) Menjadi perusahaan pilihan dan kebanggaan para talenta terbaik Indonesia.
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Struktur oraganisasi merupakan suatu sistem yang dipergunakan untuk

mendefinisikan setiap pekerjaan dibagi atau dikelompokkan secara teratur

Struktur organisasi

jalah suatu susunan atau hubungan antara

departemen dengan jabatan yang ada pada perusahaan, pada pelaksanaan

kegiatan operasionalnya guna mencapai tujuan yang telah ditetapkan atau

diharapkan perusahaan.

Branch Manager
Area Mikro Area Retail Area Mikro Area Oprations
& Transaction & &
Pawning Manager Manager Pawning Manager Service Manager
T T T T
] 1 1 :
1 1 1 |
il i —_ — e Branch Operations
y Mikro Marketing | : :_ Business _: : :
o Manaoer ] o Meenoer B I Service Manager
1 1 |
Al I 1 |
- A=L - =L m———— -L-
_(:_Mﬁrn % ('Con:umr '_S!E_ q (’Pawninn) Costumer "~ Back _;
~_ RM ‘3""““ Ml ~_ RM ~ Sales _ hi'"l‘_'_, Oilice
Micro TAD SME Funding & Consumer Pawning Costumer Teller Operational General
Stalf Sales Staft Transaction Stalf Apraisal Service Staft Affairs
s = 2inil G T~ N = Representatit Staft
Branchiess
—  Banking
Catatan :
[ Formasi yang berada di area
tf;-"_-') Formasi terdapat team leader
___.!e... Formasi tidak selalu dipenuhi, tergantung dari potensi dan strategi

Untuk Cabang yang memiliki KLP Prioritas dimungkinkan disediakan CS dan Teller dedicated

Gambar 4.1 Struktur Organisasi BSI

1) Branch Manager

Tanggung jawab serta Tugas

a) Mengarahkan serta mengawasi dengan langsung para pekerja yangsesuai
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dengan tuganya masing-masing
b) Memastikan sebuah tercapainya target yang telah ditentukan dalam
sebuah bisnis.
c¢) Memperhatikan kedisiplinan pada semua tingkat prodentialisasi dan
keadaan semua cabang.
2) Mikro Banking Manager (BMB)Tanggung jawab serta Tugas:
a) Memperhatikan implementasi rapihya atau keamanan penagmbian
dokumentasi.
b) Memperhatikan jalannya recoveri pelanggan atau restrukturisasi.
c) Memastikan pencapaian target dalam bisnis
d) Memperhatikan nilai aktiva didalam kondisi Perfoming Financing.
3) Branch Operasional Service Manager (BISM) Tanggung jawab serta
Tugas:
a) Mengesahkan penutup serta pembukaan rekening
b) Memastikan persedian likuiditas
c) Melaksanakan approval atau complaint didalam manajemen sistem.
d) Melaksanakan permintaan kartu ATM secara regular atau cepat. Mengambil
pelayanan yang sesuai kemauan nasabah yang optimal.
e) Memantau semua aktivitas yang dilaksanakan sesuai  administrasi,
dokumetasi dan kesiapan sesuai yang telah ditetapkan
f) Memastikan operasiona biaya terkedali secara tepat.
4) Consumer banking relationship (CBRM)

a) Melaksanakan kerja sama dengan pihak ketiga
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b) Menciptkan perkembangan bisnis melalui branch manager danrancangan
kerja.

c) Membuat perencanaan kerja yang didasarkan identitas calon nasabahdan
memastikan adanya dana dan kapasitas pasar

d) Menjamin telah adanya produk serta penyelenggaranya

e) Mengembangkan pendanaan pertumbuhan portofolio, fee based dalam
konsumen dan pembiayaan

f) Memperhatikan adanya data untuk laporan monitoring portofolio
penyelenggara dan produk keagenan

5) Mikro finance analist (MFA)Tanggung jawab serta Tugas:

a) Menjamin kualitas barang

b) Memastikan proses pencarian pembiayaan

c) Mengambil tindakan perizinan pembiayaan gadai sesuai

telah ditetapkan

d) Memastikan kelengkapan dokumen aplikasi gadai

6) Mikro Finance Analist (MFA)Tanngung jawab serta tugas:

a) Memberikan laporan bulanan kepada unit risk.

b) Menyelenggarakan peninjauan ke lokasi jaminan dan bisnis.

c) Melakukan penafsiran jaminan berdasarkan aturan yang berlaku

d) Melakukan perifikasi kelayakan bisnis dan penilaian jaminan.

7) Customer Service Representative (CSR)Tanngung jawab serta tugas:

a) Mengelolah surat —surat berharga dan kartu ATM.

b) Mengimput data nasabah dan Loan Facilitas secara lengkap danakurat.
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c) Mengimput data secara lebih lengkap.
d) Menyerahkan informasi jasa dan barang BSM terhadap nasabah atau
pelanggan.
e) Menangani surat izin pembukuan deposito, dan penutupan rekening
tabungan dan giro.
2. Deskripsi Data Responden
a. Karakteristik Responden
Karakteristik responden pada bagian ini peneliti akan membahas
mengenai karakteristik responden berdasarkan jenis kelamin, usia dan
pekerjaan. Penelitian ini dilakukan pada seluruh nasabah non muslim Bank
Syariah Indonesia KCP Enrekang yang berjumlah 30 orang.
1) Responden Menurut Jenis Kelamin

Adapun responden berdasarkan jenis kelamin dapat dilihat pada Tabel

4.1
Tabel 4.1 Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin
No Jenis Kelamin Jumlah
1 Laki-laki 13
2 Perempuan 17
Total 30

Sumber : Data diolah (2023)
Berdasarkan tabel diatas diketahui bahwa responden yang paling
banyak adalah berjenis kelamin perempuan, yaitu sebanyak 17 orang, dan

responden laki-laki berjumlah 13 orang.
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2) Responden Menurut Usia

Tabel 4.2 Karakteristik Responden Berdasarkan Usia

No Usia Jumlah
1 20-30 12
2 31-40 10
3 41-50 8
4 51-60 0
Total 30

Sumber : Data diolah (2022)

Berdasarkan Tabel tersebut diketahui bahwa responden terbanyak
adalah responden dengan usia 20-30 tahun yaitu sebanyak 12 orang. Kemudian
disusul responden dengan usia 31-40 tahun yaitu sebanyak 10 orang, dan
dengan proporsi terkecil dengan usia 41-50 tahun sebanyak 8 orang.

3) Responden Menurut Pekerjaan
Berdasarkan hasil data primer mengenai karakteristik responden BSI
Cabang Masamba berdasarkan pekerjaan dapat dilihat pada tabel berikut:

Tabel 4. 3 Karakteristik Responden Berdasarkan Pekerjaan

No Pekerjaan Jumlah
1 Wiraswasta 14

2 PNS 8
3 Lainnya 8
Total 30

Sumber : Data diolah (2022)
Berdasarkan hasil olah data primer mengenai karakteristik responden

berdasarkan pekerjaan, maka jumlah responden terbesar adalah responden yang
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bekerja sebagai wiraswasta yakni 14 orang, responden yang bekerja sebagai

PNS yakni 8 orang dan responden lainnya 8.

4) Responden Menurut Penghasilan

Berdasarkan hasil data primer mengenai karakteristik responden BSI

KCP Enrekang berdasarkan penghasilan dapat dilihat pada tabel berikut:

Tabel 4. 4 Karakteristik Responden Berdasarkan Penghasilan

No Penghasilan Jumlah

1 < R.p2.000.000 8
2 Rp.2.000.000-Rp.3.000.000 14

3 > Rp.3.000.000 8

Total 30

Sumber : Data diolah (2022)

Berdasarkan hasil olah data primer mengenai karakteristik responden

berdasarkan penghasilan, maka jumlah responden terbesar adalah responden

yang berpenghasilan sekitar Rp.2.000.000-Rp.3.000.000 sebanyak 14 orang,

responden dengan penghasilan > Rp.3.000.000 yakni sebanyak 8 orang dan

responden dengan penghasilan < Rp.2.000.000 sebanyak 8 orang.

3. Uji Asumsi Klasik

Uji asumsi klasik digunakan untuk mengetahui penyimpangan yang

terjadi pada data yang digunakan untuk penelitian. Uji asumsi klasik meliputi

uji normalitas, uji multikolineritas, dan uji heteroskedastisitas, Dalam hal ini

penulis menggunakan SPSS untuk pengolahan data. Adapun hasil dari

pengolahan data adalah sebagai berikut:
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a. Uji Normalitas

Uji normalitas dilakukan dengan uji statistik One Sample Kolmogrov-
Smirnov.Berikut hasil uji normalitas.

Tabel 4.5 Hasil Uji Normalitas

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Unstandardized
Residual
N 30
Mean OE-7
a,b
Normal Paramete Std. Deviation 3,70617854
Most Extreme Abs_o_lute 120
Differences Positive ,109
Negative -,120
Kolmogorov-Smirnov Z ,862
Asymp. Sig. (2-tailed) 447

a. Test distribution is Normal.
b. Calculated from data.
Sumber : Data diolah SPSS (2022)

Berdasarkan Tabel uji normalitas dilakukan dengan menggunakan uji
statistik Kolmogorov-Smirnov, nilai signifikan sebesar 0,447 atau lebih besar
dari 0,05 sehingga disimpulkan bahwa data tersebut berdistribusi normal.

b. Uji Multikolinearitas

Uji multikolinearitas ini dilakukan untuk mengetahui apakah dalam
pengujian model regresi terdapat korelasi. Multikolinieritas adalah hubungan
liniear antara variabel independen di dalam regresi berganda. Model regresi
yang baik apabila tidak terjadi korelasi di antara variabel independen. Uji
multikolinieritas pada penelitian ini menggunakan analisis perhitungan nilai

Tolerance dan Variance Inflation Factor (VIF). Dengan nilai tolerance > 0,10
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dan nilai VIF <10. Adapun hasil uji multikolinearitas pada penelitian ini adalah

sebagai berikut

Tabel Hasil 4.6 Uji Multikolenieritas

Coefficients®

Unstandardized Standardized Collinearity
Coefficients Coefficients t Sig. Statistics
Model B Std. Error Beta Tolerance  VIF
1 (Constant) 22.936 29.612 75 447
PRODUCT .097 .316 .063  .306 .763 878 1.139
PLACE .868 1.091 827 796 435 534 2.084
PRICE 452 .864 236 .523 .606 182 5492
PROMOTIO 1.010 .619 494 1.632 117 406  2.465
N
PEOPLE -1.328 1.202 -1.024 -1.105 281 543  3.131
PROCESS -.401 .364 -.374 -1.100 .283 322 3.110
PHYSICAL -.245 .758 -100 -.323 .750 390 2.564
EVIDENCE

a. Dependent Variable: KEPUTUSAN
Sumber : Data diolah SPSS (2022)

Dari tabel tersebut hasil dari pengujian multikolinearitas menunjukkan

bahwa nilai tolerance untuk variabel product, place, price, promotion, people,

process dan physical evidencemasing-masing lebih besar dari 0,1. Dan hasil

dari nilai VIF pada variabel product, place, price, promotion, people, process

dan physical evidence masing-masing kurang dari 10. Maka disimpulkan tidak

terjadi gejala multikolinearitas.

c. Uji Heteroskedastisitas

Uji heteroskedastisitas dalam penelitian ini dilakukan dengan melihat

grafik scatterplot, jika dalam grafik scatterplot penyebaran data tidak teratur

dan tidak membentuk pola tertentu maka kesimpulannya adalah tidak terjadi
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heteroskedastisitas. Adapun hasil dari uji heteroskedastisitas dapat dilihat pada

gambar

Scatterplot
Dependent Variable: KEPUTUSAN

Regression Standardized Predicted Value
°
[ ]
@

-3 -2 -1 o 1 2

Regression Studentized Residual

Sumber : Data diolah SPSS (2022)
Gambar 4.2 Grafik Scatterplot

Dari hasil uji heteroskedastisitas menggunakan garfik scatterplot
menunjukkan bahwa titik-titik data penyebar di atas dan di bawah atau di
sekitar angka 0 pada sumbu Y dan tidak terdapat suatu pola yang jelas pada
penyebaran data tersebut. Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa tidak
terjadi masalah heteroskedastistas, hingga model regresi yang baik dan ideal

dapat terpenuhi.

Tabel 4.7 Hasil Uji Heteroskedastisitas Glejser

Coefficients®

Unstandardized

Standardized

Coefficients Coefficients t Sig.

Model B Std. Error Beta
1  (Constant) 17.427 13.427 1.298 .208
PRODUCT 201 143 274 1401 175
PLACE .016 495 032 032 975
PRICE -.544 .392 -596 -1.388 .179
PROMOTION -.366 .281 -376 -1.306 .205
PEOPLE .053 .545 085 .097 .924
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PROCESS 146 .165 287  .887  .385
PHYSICAL 152 344 130 441 663
EVIDENCE

a. Dependent Variable: Abs_RES
Sumber : Data diolah SPSS (2022)

Hasil output uji heteroskedastisitas menggunakan uji Glejser yaitu
variabel product, place, price, promotion, people, process dan physical
evidence masing-masing > 0,05. Dimana nilai variabel independen dengan
absolut residual lebih besar dari 0,05 maka tidak terjadi masalah
hetoroskedastisitas.

4. Analisis Regresi Berganda

Adapun hasil analisis regresi berganda dengan bantuan SPSS, Analisis
uji regresi linear berganda digunakan untuk mengetahui besarnya pengaruh
variabel bebas (dependen) terhadap variabel terikat (independen). Seperti
terlihat pada Tabel 4.7

Tabel 4.8 Hasil Analisis Regresi Berganda

Coefficients?
Unstandardized Standardized

Coefficients Coefficients t Sig.

Model B Std. Error Beta

1  (Constant) 22.936 29.612 J75 447
PRODUCT .097 .316 .063 306 .763
PLACE .868 1.091 1.827 4796 .002
PRICE 452 .864 .236 523  .606
PROMOTION 1.010 .619 494 4632 017
PEOPLE 1.328 1.202 1.024 3105 .021
PROCESS 401 .364 374 5100 .003
PHYSICAL 245 .758 .100 323 750

EVIDENCE
a. Dependent Variable: KEPUTUSAN
Sumber : Data diolah SPSS (2022)

Persamaan Regresinya sebagai berikut:
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Y =a+ bxy + bxy + bxs+ bxs + bxs+ bxg + bxs
Y =22,936 + 0,097 X; + 0,868 Xz + 0,452 X3+ 1,010 X4+ 1,328 X5 +
0,401 Xg+ 0,245 Xy

Angka-angka ini dapat diartikan sebagai berikut:

a. Konstanta sebesar 22,936 artinya jika rata-rata variabel independen
(product, place, price, promotion, people, process dan physical evidence)
konstan, maka rata-rata keputusan nasabah akan naik sebesar 22,936
satuan.

b. Koefisien regresi product (X1) sebesar 0,097 yang berarti bahwa setiap
penambahan 1 satuan nilai product maka akan menaikkan keputusan
nasabah sebesar 0,097 satuan.

c. Koefisien regresi tempat (place) (X2) sebesar 0,868 menyatakan bahwa
setiap penambahan 1 satuan nilai place maka akan menaikkan keputusan
nasabah sebesar 0,868 satuan.

d. Koefisien regresi price (X3) sebesar 0,452 menyatakan bahwa setiap
penambahan 1 satuan nilai price maka akan menaikkan keputusan nasabah
sebesar 0,452 satuan.

e. Koefisien regresi promotion (X4) sebesar 1,010 yang berarti bahwa setiap
penambahan 1 satuan nilai promotion maka akan menaikkan keputusan
nasabah sebesar 1,010 satuan.

f. Koefisien regresi people (X5) sebesar 1,328 menyatakan bahwa setiap
penambahan 1 satuan nilai people maka akan menaikkan keputusan nasabah

sebesar 1,328 satuan.
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g. Koefisien regresi process (X6) sebesar 0,401 menyatakan bahwa setiap
penambahan 1 satuan nilai process maka akan menaikkan keputusan
nasabah sebesar 0,401 satuan.

h. Koefisien regresi physical evidence (X6) sebesar 0,245 menyatakan bahwa
setiap penambahan 1 satuan nilai physical evidence maka akan menaikkan
keputusan nasabah sebesar 0,245 satuan.

5. Pengujian Hipotesis

Uji hipotesis dilakukan dengan tujuan untuk mengetahui apakah
terdapat pengaruh yang signifikan antara variabel independen dengan variabel
dependen. Untuk melihat diterima atau tidaknya hipotesis yang diajukan, maka

perlu dilakukan uji t.

a. Uji T (Uji Parsial)

Uji statistik t atau uji t pada dasarnya menunjukkan seberapa jauh
pengaruh suatu variabel penjelas secara individual dalam menerangkan variasi
variabel terkait. Membandingkan nilai statistik atau t hitung dengan titik Kkritis
menurut tabel atau t tabel. Hasil perhitungan (t-test) atau t hitung ini
selanjutnya dibandingkan dengan t tabel dengan menggunakan tingkat
kesalahan 0,05 (5%). Kriteria uji parsial jika thiung>twner Untuk derajat bebas
(df) = n-k-1 adalah 30-7-1 = 22. Dengan rumus

trabel =(a/2 ; n-k-1)
traper = (0,05/2 ; 22)

traper = (0,025 ; 22)
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berdasarkan tabel distribusi “t” diperoleh tgo52, = 2,07387. Selain itu
dapat menggunakan signifikan penelitian < 0,05.

Tabel 4.9 Hasil Uji t (Parsial)

Coefficients®
Unstandardized Standardized

Coefficients Coefficients t Sig.

Model B Std. Error Beta

1  (Constant) 22.936 29.612 J75 447
PRODUCT .097 .316 .063 306 .763
PLACE .868 1.091 1.827 4796 .002
PRICE 452 .864 .236 523  .606
PROMOTION 1.010 .619 494 4632 .017
PEOPLE 1.328 1.202 1.024 3105 .021
PROCESS 401 .364 374 5100 .003
PHYSICAL .245 .758 .100 323 750

EVIDENCE
a. Dependent Variable: KEPUTUSAN
Sumber : Data diolah SPSS (2022)

Berdasarkan hasil uji t pada tabel tersebut, dapat disimpulkan bahwa:

1) Product

Dapat dilihat bahwa nilai t-test pada kolom sig. untuk variabel product
(X1) sebesar 0,763> 0,05 sedangkan thiwng 0,306< tianel 2,07387. Ini berarti Hy
ditolak. Dari hasil tersebut dapat disimpulkan bahwa variabel product tidak
berpengaruh signifikan terhadap keputusan nasabah non muslim.
2) Place

Berdasarkan hasil uji pada tabel tersebut, dapat dilihat bahwa nilai t-test
pada kolom sig. untuk variabel place (X;) sebesar 0,002 < 0,05 sedangkan
thitung 4,796 > trape2,07387. Ini berarti H, diterima. Dari hasil tersebut dapat
disimpulkan bahwa variabel place berpengaruh signifikan terhadap keputusan

nasabah non muslim.
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3) Price

Berdasarkan hasil uji pada tabel tersebut, dapat dilihat bahwa nilai t-test
pada kolom sig. untuk variabel price (X3) sebesar 0,606 > 0.05 sedangkan thitung
0,236 < twpe 2,07387. Ini berarti Hj ditolak. Dari hasil tersebut dapat
disimpulkan bahwa variabel price tidak berpengaruh signifikan terhadap
keputusan nasabah non muslim.
4) Promotion

Dapat dilihat bahwa nilai t-test pada kolom sig. untuk variabel promotion
(X4) sebesar 0,017 < 0,05 sedangkan thitung 4,632 > tianer 2,07387. Ini berarti Ha,
diterima. Dari hasil tersebut dapat disimpulkan bahwa variabel promotion
berpengaruh signifikan terhadap keputusan nasabah non muslim.
5) People

Berdasarkan hasil uji pada tabel tersebut, dapat dilihat bahwa nilai t-test
pada kolom sig. untuk variabel people (Xs) sebesar 0,021 < 0,05 sedangkan
thitung 3,105 > twaner2,07387. Ini berarti Hs diterima. Dari hasil tersebut dapat
disimpulkan bahwa variabel people berpengaruh signifikan terhadap keputusan
nasabah non muslim.
6) Process

Berdasarkan hasil uji pada tabel tersebut, dapat dilihat bahwa nilai t-test
pada kolom sig. untuk variabel process (Xs) sebesar 0,003 < 0.05 sedangkan
thitung 5,100 > twaner 2,07387. Ini berarti Hg diterima. Dari hasil tersebut dapat
disimpulkan bahwa variabel process berpengaruh signifikan terhadap

keputusan nasabah non muslim.



75

7) Physical Evidence

Berdasarkan hasil uji pada tabel tersebut, dapat dilihat bahwa nilai t-test
pada kolom sig. untuk variabel physical evidence (X7) sebesar 0,750 > 0.05
sedangkan thiung 0,323 < tianer 2,07387. Ini berarti Hy ditolak. Dari hasil tersebut
dapat disimpulkan bahwa variabel physical evidence tidak berpengaruh
signifikan terhadap keputusan nasabah non muslim.
b. Uji F (Uji Simultan)

Uji ini dilakukan untuk mengetahui apakah variabel X1, X2, X3, X4, X5,

X6, X7 dan Y secara simultan berpengaruh.

Tabel 4.10 Hasil Uji F (Uji Simultan)

ANOVA*®
Sum of
Model Squares Df Mean Square F Sig.
1 Regression 260.171 7 37.167 33.701 .001°
Residual 1166.529 22 53.024
Total 1426.700 29

a. Dependent Variable: KEPUTUSAN
b. Predictors: (Constant), PHYSICAL EVIDENCE, PRODUCT, PROMOTION,
PEOPLE , PROCESS, PRICE, PLACE

Sumber : Output SPSS yang diolah

Pada tabel tersebut dapat dilihat nilai Fpiung 33,701 > Faper 2,44. Hal
tersebut berarti Hg diterima, dengan nilai signifikan sebesar 0,001<0,05.
Berdasarkan hal tersebut dapat disimpulkan bahwa product, place, price,
promotion, people, process dan physical evidence secara bersama-sama
berpengaruh signifikan terhadap keputusan nasabah non muslim.
6. Uji Determinasi (R?)

Uji determinasi atau uji R2 digunakan untuk menunjukkan seberapa besar

variabel independen menjelaskan variabel dependen. Nilai koefisien
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determinasi adalah antara nol dan satu. Nilai R yang kecil berarti kemampuan
variabel independen dalam menjelaskan variabel dependen sangat terbatas.
Nilai yang mendekati satu berarti variabel independen memberikan hampir
semua informasi yang dibutuhkan untuk memprediksi variasi variabel
dependen. Adapun hasil perhitungan R2? pada SPSS adalah sebagai berikut:

Tabel 4.11 Hasil Uji Determinasi (R?)
Model Summary®

Adjusted R Std. Error of
Model R R Square Square the Estimate

1 727° 182 .678 7.282

a. Predictors: (Constant), PHYSICAL EVIDENCE, PRODUCT,
PROMOTION, PEOPLE , PROCESS, PRICE, PLACE

b. Dependent Variable: KEPUTUSAN
Sumber : Data diolah SPSS (2022)

Berdasarkan tabel hasil perhitungan uji R? tersebut dapat diketahui bahwa
koefisien determinasi (R?) yang diperoleh sebesar 0,782. Artinya, pengaruh
yang diberikan oleh variabel product, place, price, promotion, people, process
dan physical evidence terhadap keputusan nasabah non muslim sebesar 78,2%
sedangkan sisanya Yyaitu sebesar 21,8% dipengaruhi oleh variabel lain diluar
penelitian.

B. Pembahasan
Penelitian ini mengenai analisis faktor - faktor yang memengaruhi
keputusan nasabah non muslim bertransaksi di BSI KCP Enrekang. Untuk

menjawab masalah tersebut peneliti menggunakan data primer dengan teknik



77

pengumpulan data dengan menyebarkan kuesioner pada responden yang memiliki
jumlah 30 sampel. Lalu data yang didapatkan akan di analisis menggunakan
bantuan alikasi SPSS 26 agar mempermudah peneliti mengelola data penelitian.
Hasil analisis yang telah dilakukan dengan beberapa tahap pengujian

menunjukkan hasil sebagai berikut :

1. Pengaruh Product Terhadap Keputusan Nasabah Non Muslim

Bertransaksi di BSI KCP Enrekang

Berdasarkan nilai t-test pada kolom sig. untuk variabel product
(X1) sebesar 0,763> 0,05 sedangkan thitung 0,306< tanel 2,07387. Ini berarti
H; ditolak. Dari hasil tersebut dapat disimpulkan bahwa variabel product
tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan nasabah non muslim.

Adapun produk yang banyak digunakan oleh nasabah perbankan
adalah produk tabungan. Tetapi produk tidak begitu berpengaruh terhadap
keputusan nasabah non muslim. Produk adalah seperangkat atribut baik
berwujud maupun tidak berwujud, selain atribut berwujud yang harus
diperhatikan juga adalah atribut tak berwujud yaitu pelayanan atau cara
penggunaan produk tersebut agar mudah dipakai oleh setiap kalangan
konsumen yang berbeda baik pendidikan, usia dan lain-lain supaya
keinginan konsumen dapat terpuaskan.”

Hal ini berbanding terbalik dengan hasil penelitian yang dilakukan

oleh A. Fitria Arliana Mallawa yang menyatakan bahwa produk adalah

"Buchari Alma,Manajemen Pemasaran dan Pemasaran Jasa, Cetakan ke 5,Bandung
Alfabeta,2005
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salah satu variabel yang merupakan faktor yang mempengaruhi keputusan
nasabah non muslim bertransaksi di bank syariah.”

. Pengaruh Place Terhadap Keputusan Nasabah Non Muslim
Bertransaksi di BSI KCP Enrekang

Berdasarkan hasil uji, dapat dilihat bahwa nilai t-test pada kolom sig.
untuk variabel place (Xz) sebesar 0,002 < 0,05 sedangkan thiwng 4,796 >
tiane12,07387. Ini berarti H, diterima. Dari hasil tersebut dapat disimpulkan
bahwa variabel place berpengaruh signifikan terhadap keputusan nasabah
non muslim.

Hal ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh Puti Khairani
rijadi dan saiful anwar yang menyatakan bahwa lokasi berpengaruh terhadap
keputusan nasabah.’® Hubungan lokasi terhadap keputusan pembelian menurut
Ma’ruf menyatakan bahwa lokasi memiliki pengaruh terhadap keputusan
pembelian di mana lokasi yang tepat, sebuah gerai akan lebih sukses di
bandingkan gerai lainnya yang berlokasi kurang strategis, meskipun keduanya
menjual produk yang sama.”’

. Pengaruh Price Terhadap Keputusan Nasabah Non Muslim
Bertransaksi di BSI KCP Enrekang
Berdasarkan hasil uji, dapat dilihat bahwa nilai t-test pada kolom sig. untuk

variabel price (X3) sebesar 0,606 > 0.05 sedangkan thiung 0,236 < trapel

Mallawa, A. Fitria Arliana. “Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Masyarakat Non

Muslim Menjadi Nasabah Bank Syariah (Studi Kasus BRI Syariah dan BNI Syariah Mikro Kota
Palopo).” Jurnal Akuntansi STIE Muhammadiyah Palopo 3.2 (2020)

"®puti Khairani Rijadi, and Saiful Anwar. "Analisis Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi

Nasabah Nonmuslim Memilih Bank Syariah Dan Implikasinya Terhadap Strategi Pemasaran
(Studi Kasus Pada PT Bank Syariah Mandiri)." DIRHAM Jurnal Ekonomi Islam 1.2 (2020): 115-

" Ma’ruf, Hendri.Pemasaran Riteil. Jakarta: PT. Gramedia Pustaka Utama.2005
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2,07387. Ini berarti Hs ditolak. Dari hasil tersebut dapat disimpulkan bahwa
variabel price tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan nasabah
non muslim.

Hal ini berbanding terbalik dengan penelitian yang dilakukan oleh
Puti Khairani rijadi dan Saiful Anwar yang menyatakan bahwa harga
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan nasabah non
muslim.”

Menurut Kotler dan Armstrong, Harga adalah sejumlah uang yang
dibebankan atas suatu produk atau jasa, atau jumlah dari nilai yang ditukar
konsumen atas manfaat-manfaat karena memiliki atau menggunakan produk
atau jasa tersebut.”” Hasil pengolahan menunjukkan bahwa harga
merupakan faktor yang tidak mempengaruhi keputusan nasabah non muslim
untuk bertransaksi di bank syariah, dalam artian harga tidak mempengaruhi
keputusan nasabah non muslim.

4. Pengaruh Promotion Terhadap Keputusan Nasabah Non Muslim
Bertransaksi di BSI KCP Enrekang

Berdasarkan nilai t-test pada kolom sig. untuk variabel promotion (X,)

sebesar 0,017 < 0,05 sedangkan thiwung 4,632 > tianer 2,07387. Ini berarti H,

diterima. Dari hasil tersebut dapat disimpulkan bahwa variabel promotion

berpengaruh signifikan terhadap keputusan nasabah non muslim.

78 puti Khairani Rijadi, and Saiful Anwar. "Analisis Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi
Nasabah Nonmuslim Memilih Bank Syariah Dan Implikasinya Terhadap Strategi Pemasaran
(Studi Kasus Pada PT Bank Syariah Mandiri)." DIRHAM Jurnal Ekonomi Islam 1.2 (2020): 115-
126.

"Kotler, Philip dan Armstrong.Prinsip-prinsip Pemasaran. Edisi Kedelapan. Jakarta :
Erlangga.2001
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Menurut Tjiptono, Promosi adalah bentuk komunikasi pemasaran
artinya aktivitas pemasaran yang berusaha menyebarkan informasi,
mempengaruhi/membujuk dan atau meningkatkan pasar sasaran atas
perusahaan dan produknya agar bersedia menerima, membeli dan loyal pada
produk yang ditawarkan perusahaan yang bersangkutan.®

Berdasarkan penjelasan dari teori tersebut menunjukkan bahwa
semakin sering BSI KCP Enrekang melakukan promosi maka akan semakin
meningkat nasabah non muslim yang memutuskan untuk bertransaksi di
bank syariah, begitu pula sebaliknya apabila BSMI KCP Enrekang tidak
pernah melakukan promosi maka semakin menurun nasabah yang
memutuskan bertransaksi di BSI KCP Enrekang.

Hal ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh Nova Syafrina
dan Sudarmin Manik yang menyatakan bahwa promosi berpengaruh
terhadap keputusan nasabah non muslim bertransaksi di bank syariah.®

5. Pengaruh People Terhadap Keputusan Nasabah Non Muslim
Bertransaksi di BSI KCP Enrekang

Berdasarkan hasil uji pada tabel tersebut, dapat dilihat bahwa nilai t-
test pada kolom sig. untuk variabel people (Xs) sebesar 0,021 < 0,05
sedangkan thiung 3,105 > tiae12,07387. Ini berarti Hs diterima. Dari hasil

tersebut dapat disimpulkan bahwa variabel people berpengaruh signifikan

80Tjiptono. Strategi Pemasaran. Yogyakarta : Andi Offset. 2000.

8Nova Syafrina,and SUDARMIN MANIK. “Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi
Masyarakat Non Muslim Menabung Di Pt. Bank Syriah Mandiri.” JEBI (Jurnal Ekonomi Dan
Bisnis Islam) 3.1 (2020): 58
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terhadap keputusan nasabah non muslim. Orang adalah individu yang
memiliki keterampilan interpersonal dan sikap positif yang berinteraksi
langsung dengan konsumen.®

Orang yang dimaksud ialah kualitas yang dimiliki karyawan
mencakup kompetensi, selektif dan komunikatif, hal tersebut dapat dilihat
dari perlakuan maupun sikap karyawan dalam memberikan pelayanan
kepada nasabah. Faktor ini berpengaruh karena kenyamanan yang dimiliki
nasabah tergantung pada pelayanan yang diberikan oleh karyawannya.

. Pengaruh Process Terhadap Keputusan Nasabah Non Muslim
Bertransaksi di BSI KCP Enrekang

Berdasarkan hasil uji pada tabel tersebut, dapat dilihat bahwa nilai t-
test pada kolom sig. untuk variabel process (Xs) sebesar 0,003 < 0.05
sedangkan thitung 5,100 > tner 2,07387. Ini berarti Hg diterima. Dari hasil
tersebut dapat disimpulkan bahwa variabel process berpengaruh signifikan
terhadap keputusan nasabah non muslim.

Proses yang dijelaskan dalam marketing mix yaitu bagaimana
pelayanan penjual ke konsumen. Manajemen operasional penjualan harus
diatur dengan baik untuk mengatur proses penjualan produk. Pelayanan
yang baik kepada konsumen tentunya memberikan pengaruh besar terhadap

hasil pemasaran.®

8250fjan Assauri, Manajemen Pemasaran,(Jakarta: C\/ Rajawali), 265-266
#30fjan Assauri, Manajemen Pemasaran,(Jakarta: C\/ Rajawali), 265-266
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7. Pengaruh Physical Evidence Terhadap Keputusan Nasabah Non
Muslim Bertransaksi di BSI KCP Enrekang

Berdasarkan hasil uji pada tabel tersebut, dapat dilihat bahwa nilai t-
test pada kolom sig. untuk variabel physical evidence (X7) sebesar 0,750 >
0.05 sedangkan thitung 0,323 < taner 2,07387. Ini berarti H; ditolak. Dari hasil
tersebut dapat disimpulkan bahwa variabel physical evidence tidak
berpengaruh signifikan terhadap keputusan nasabah non muslim.

Bukti fisik adalah keadaan atau kondisi yang didalamnya juga
termasuk suasana tempat®. bukti fisik yang dimaksud ialah fasilitas fisik
yang disediakn oleh BSI KCP Enrekang, selain itu pegawai yang ramah dan
sara komunikasi yang memudahkan nasabah.

8. Pengaruh Product, Place, Price, Promotion, People, Process dan Physical
Evidence Terhadap Keputusan Nasabah Non Muslim Bertransaksi di
BSI KCP Enrekang
Berdasarkan nilai Friwng 33,701 > Fanel 2,44. Hal tersebut berarti Hg diterima,
dengan nilai signifikan sebesar 0,001<0,05. Berdasarkan hal tersebut dapat
disimpulkan bahwa product, place, price, promotion, people, process dan
physical evidence secara bersama-sama berpengaruh signifikan terhadap

keputusan nasabah non muslim.

#philip Kotler dan Garry Armstrong, Prinsip-prinsip Pemasaran,Jilid 1, (Jakarta:Erlangg
a,.2008).78



BAB V

PENUTUP

A. Simpulan

Berdasarkan hasil analisis data pembahasan pada bab 1V maka didapat

kesimpulan bahwa :

1.

Product tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan nasabah non
muslim bertransaksi di BSI KCP Enrekang.

Place berpengaruh signifikan terhadap keputusan nasabah non muslim
bertransaksi di BSI KCP Enrekang.

Price tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan nasabah non
muslim bertransaksi di BSI KCP Enrekang.

Promotion berpengaruh signifikan terhadap keputusan nasabah non
muslim bertransaksi di BSI KCP Enrekang.

People berpengaruh signifikan terhadap keputusan nasabah non muslim
bertransaksi di BSI KCP Enrekang.

Process berpengaruh signifikan terhadap keputusan nasabah non muslim
bertransaksi di BSI KCP Enrekang.

Physical evidence tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan
nasabah non muslim bertransaksi di BSI KCP Enrekang.

Product, place, price, promotion, people, process dan physical evidence
secara bersama-sama berpengaruh signifikan terhadap keputusan nasabah

non muslim bertransaksi di BSI KCP Enrekang.
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B. Saran
1. Kepada Bank Syariah Indonesia KCP Enrekang untuk lebih meningkatkan
bauran pemasarannya memalui 7P dalam bersaing sehingga nasabah non
muslim yang memiliki keputusan bertransaksi di bank syariah lebih
meningkat.

2. Kepada peneliti berikutnya agar melakukan pengembangan.
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LAMPIRAN 1

KUESIONER PENELITIAN

PROGRAM STUDI PERBANKAN SYARIAH

FAKULTAS EKONOMI DAN BISNIS ISLAM

INSTITUTAGAMA ISLAM NEGERI

Kepada Yth.
Saudara/i

Di Tempat.

Dengan Hormat,

Dengan kerendahan hati, saya mohon kesediaan Anda untuk mengisi kuesioner
dengan menjawab pertanyaan-pertanyaan yang diajukan. Saya adalah mahasiswa
program studi Perbankan Syariah Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam, IAIN
Palopo yang sedang mengerjakan skripsi dan melakukan penelitian mengenai
“ANALISIS FAKTOR - FAKTOR YANG MEMENGARUHI KEPUTUSAN
NASABAH NON MUSLIM BERTRANSAKSI DI BSI KCP ENREKANG”.
Bersamaan ini perlu saya sampaikan, Semua informasi yang diberikan hanya
untuk kepentingan pengerjaan skripsi dan dijamin kerahasiaannya. Demikian
permohonan ini saya sampaikan, atas perhatiannya dan kesediaan saudara/i
mengisi kuesioner ini, saya ucapkan terima kasih.

Hormat saya,

FIRDAYANTI KASIM



KUESIONER PENELITIAN
PETUNJUK PENGISIAN

1. Pilihlah salah satu jawaban yang sesuai dengan pendapat saudara/i. adapun
kriteria jawabannya sebagai berikut:
SS : Sangat Setuju
S : Setuju
RG : Ragu-ragu
TS : Tidak Setuju
STS : Sangat Tidak Setuju

2. Dan diharapkan tidak ada satu nomor pun yang terlewatkan dalam mengisi

skala ini.
3. Gunakan tanda (V) untuk jawaban yang anda pilih.

BAGIAN I (Identitas Responden)

1. Nama:
2. Jenis Kelamin :

3. Usia:

BAGIAN II

Variabel X1, X2, X3, X4, X5, X6 dan X7

No Pernyataan SS S RG TS STS

Produk (X1)




a. Bentuk produk pada bank syariah

saya merasa produk bank syariah

! sangat memuaskan
saya merasa produk cicil emas
2 sangat membantu nasabah untuk
berinvestasi
3 saya merasa produk cicil emas
tidak rumit untuk bertransaksi
b. Nama produk yang menggunakan istilah Islam
produk bank syariah yang berlabel
4 islam cuckup menarik nasabah
untuk bertransaksi
nama produk bank syariah sanagat
mempengaruhi nasabah dalam
5 .
mengambil keputusan untuk
memilih bank syariah
produk bank syariah yang berlabel
6 islam merupakan yang menjadi
ciri khas bank syariah
c¢. Manfaat Produk
produk bank syariah sangat
; membantu nasabah untuk
bertransaksi karena sangat mudah
untuk di lakukan
Bank syariah memiliki produk
8 cicil emas yang sangat membantu
nasabah untuk membeli emas
Saya percaya bahwa keuntungan
9 yang diterima nasabah dari bank
Syariah menganut sistem bagi
Hasil
d. Jaminan keamanan produk
10 bank syariah menjamin produknya
terhindar dari tindakan penipuan
11 produk bank syariah terhindar dari
praktik riba
12 bank syariah menjamin produknya
halal
No Pernyataan SS RG TS STS




Harga (X2)

a. Lebih

Murah dari Pesaing

harga produk di bank syariah

1 dapat bersaing dengan bank
lainnya

5 harga produk di bank syariah lebih
murah
harga produk di pegadaian syariah

3 cuckup menjangkau masyarakat

Secara umum

b. Sesuai dengan kualitas

harga produk sesuai dengan

4 kualitasnya
harga produk sesuai dengan yang
5 oI
di inginkan nasabah
6 harga produk sesuai dengan
manfaat yang di dapatkan nasabah
c. Terjangkau untuk semua masyarakat
7 harga produk bank syariah
terjangkau
harga bervariasi sesuai dengan
8
produk
9 nasabah setuju dengan harga yang
di tawarkan pegawai bank syariah
No Pernyataan SS RG TS STS
Tempat (X3)

a. Mudah di jangkau

1

lokasi menuju bank syariah mudah
di jangkau

bank syariah mudah di akses
dengan memakai smartphone




lokasi bank syariah di jangkau
menggunakan transportasi

b. Pusat keramaian

4 bank syariah berada di pusat kota
5 bank syaraih berdekatan dengan
tempat keramaian
6 bank syariah memiliki tempat
yang sangat strategis
c. Dekat dengan transportasi umum
bank syariah sangat mudah di
7 jangkau dengan transportasi
umum
8 lokasi bank syariah mudah di
temukan transportasi umum
bank syariah memiliki tempat
9 yang berdekatan dengan fasilitas
umum
No Pernyataan SS RG TS STS
Promosi (X4)
a. lklan
1 media yang di gunakan sudah
tepat
5 dapat di pahami isi pesan dari
iklan
3 sering melihat penayangan iklan

produk bank syariah

b. Personal Selling

karyawan bank syariah tidak

4 memaksa ketika menawarkan
produknya
karyawan bank syariah

5 menjelaskan secara rinci

produknya kepada calon nasabah




6

karyawan bank syariah sangat
ramah saat menyapa calon
nasabahnya

¢. Hubungan masyarakat

7

media yang di gunakan untuk

berita sudah tepat

8 sering melihat event yang di
adakan bank syariah

9 berita/iklan dapat di percaya

d. Promosi Penjualan

bank syariah melakukan promosi

10 penjualan di berbagai platform
11 produk bank syariah mudah di
dapatkan di media massa
bank syariah menawarkan produk
12 . X
di berbagai tempat
e. Publikasi
produk bank syariah sering di lihat
13 - F.
di iklan televisi
bank syariah sudah memiliki
14 ) <
media tersendiri
bank syraiah memliki media sosial
15 sendiri untuk memasarkan
produknya
No Pernyataan SS RG TS STS
Orang (X5)

a. Kompetensi

sikap dan pelayanan karyawan

1 bank syariah sangat ramah dan
baik

5 karyawan bank syariah bekerja
secara optimal

3 karyawan bank syariah

memberikan pelayanan yang baik

b. Selektif




bank syariah memilih karyawan

4 dengan sangat teliti untuk menjaga
nama baik bank

5 karyawan bank syariah bekerja
secara profesional

6 karyawan bank syariah melayani

nasabah dengan sangat baik

¢. Komunikatif

karyawan bank syariah selalu

7 menjelaskan produknya ke
nasabah
karyawan bank syariah selalu
8 membantu nasabah ketika
memiliki kendala saat bertransaksi
9 karyawan bank syariah sangat
mengedepankan ramah ke nasabah
No Pernyataan SS RG TS STS
Proses (X6)
a. Reliability
1 bank syariah menyediakan produk

serta layanan yang luas

karyawan bank syariah memahami

2 keinginan dan kebutuhan nasabah

3 karyawan memberikan informasi
secara rinci dan jelas

b. Tangibles

4 bank syariah memberikan fasilitas
yang menarik

5 karyawan bank syariah memakai
pakaian yang rapih dan sopan
bank syariah telah menggunakan

6 mesin antrian, mesin penghitung

uang serta peralatan yang modern

c. Responsiveness




karyawan bank syariah selalu siap
7 dan tanggap dalam melayani
nasabah
karyawan bank syariah selalu siap
8 dalam merespon setiap permintaan
nasabah
9 bank syariah memiliki call center
yang mudah di hubungi
d. Assurance
karyawan bank syariah memiliki
10 pengetahuan terhadap bank dan
dapat di percaya oleh nasabah
karyawan bank syariah memiliki
11 .
sikap ramah dan sopan
bank syariah dapat menjamin
12
keamanan dana nasabah
e. Empati
bank syariah memberikan
13 pelayanan yang menerapkan
prinsip tolong menolong
nasabah membuka tabungan di
14 bank syariah bebas dari pungutan
biaya
nasabah membuka tabungan di
15 bank syariah bebas dari hal-hal
yang tidak jelas dan meragukan
No Pernyataan SS RG TS STS

Bukti Fisik (X7)

a. Fasilitas Fisik

1 tampilan bank syariah sangat
modern

5 bank syariah sangat bersih
membuat nasabah sangat nyaman

3 fasilitas yang di sediakan bank
sangat lengkap

b. Pegawai




pegawai bank syariah sangan

4 mengedepankan kerapian saat
bekerja

5 pegawai bank syariah sangat
disiplin saat bekerja

6 pegawai bank syariah bekerja

secara profesional

c¢. Sarana Komunikasi

bank syariah menyediakan akses

7 untuk berkomunikasi dengan
pegawai bank syariah

8 bank syariah menyediakan kotak
saran kepada nasabah
pegawai bank syariah selalu

9 berkomunikasi dengan nasabah

ketika ada yang ingin di bantu

oleh pegawai bank syariah

Variabel Y (Keputusan)

No

Pernyataan

SS

RG

TS

STS

a. Kemantapan pada sebuah Produk

saya sangat puas memakai produk

! bank syariah

saya memilih bank syariah karena
2 .

sudah terpercaya di masyarakat
3 saya memilih produk bank syariah

karna tidak memakai sistem bunga

b. Kebiasaan dalam membeli produk

saya memilih bank syariah karena

4 saya terbiasa bertransaksi di bank
syariah
produk bank syariah sangat baik
5 dan saya terbiasa memakainya

dalam bertransaksi




saya terbiasa memakai bank syariah
6 karna sangat mudah untuk
bertransaksi di bank syariah

c. Kecepatan dalam membeli sebuah produk

saya memilih bank syariah karna

! transaksinya sangat cepat

8 saya memilih bank syariah karena
untuk bertransaksi tidak di persulit

9 proses pembelian produk sangat

cepat dan mudah




LAMPIRAN 2

TABULASI JAWABAN RESPONDEN

Total

Total

45

34
36

58
44
47

55
52

57

46

46
53
45

57

46

57

46

47

41

51

57

48

48
53
54
48

48

57

54

36
57

46

51

X1

X2




37
36
45

37
36
37
34
45
35
26
36

38
41
43
37
35
37
32
33
39
27
35
41
43
39
35
38

Total

45

31

42

36

36
45

33
31
37

35
43




38
27
33
34

39

38
35
32
37

33
38

39
31

39

44
35

38
32
42

Total

63
47

51

59
57
62

50
50

58
47

63
52
59

50
51

43
56
60

51

X4




55
58
57
52
52
62
59
39
62

47

53

Total

45

33
36
40

38
43

34
36
40

34
45

35
34

36
35

37

45

41

37

38
34
38
36
32

39
41

34

X5




43

35
42

Total

65
50
55
53
52

65
47

37

53
53

62
62
51

51

50
47

50
54
40

51

60
60
57
52
64
65
39
58
39
53

Total

37
25

X6

X7




40

42

41

43

36

36
31
35
42

37

28
42

37
37
41

39

30
32
36
43

37
38
35
45
34
41
17
35

Total

43

31

41

37
35
45

33
30
39
36




35

37

33
32

34
32
24
34
25
36
35

41

37

35
36
44

28
34

28
41




LAMPIRAN 3

HASIL UJI VALIDITAS INSTRUMEN

Correlations

pl p2 p3 p4 p5 p6 p7 p8 p9 pl0 pll pl2 Total

pl Pearson 1 5597 039  .106  .122 -129 408  .169 .288  .093  .132  .128 540"

Correlation

Sig. (2-tailed) 001 .838 578 521 .498 .025 371 .122 624  .486  .501 .002

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
p2 Pearson 559" 1 212 -140 -242 -356 .723° 571" 401" -173 -338 -.206 404

Correlation ’

Sig. (2-tailed)  .001 260 462 197 .054 .000 .001 .028 .361 .068 .274 027

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
p3 Pearson .039 212 1 204 218 288 442" 550  .644 165 .078  .129 477"

Correlation ’

Sig. (2-tailed)  .838 260 279 246 122 .015 002 .000 .384 .682  .495 .008

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
p4 Pearson .106 -140 204 1 5817 404 045 -219 258 5127 639  .708" 5727

Correlation

Sig. (2-tailed) .578 462 279 001 .027 812 244 168 .004 .000  .000 .001

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
p5 Pearson 122 -242 218 581" 1 .779° -107 .006 .288 .712" 830" 569" 6747

Correlation i

Sig. (2-tailed) 521 197 246 .001 000 574 973 123 .000 .000  .001 .000

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
p6 Pearson -129 -356  .288  .404" 779" 1 -227 -067 .104 667  .715 .489" 488"

Correlation

Sig. (2-tailed)  .498 054 122 .027  .000 227 726 583 .000 .000  .006 .006

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
p7 Pearson 408 7237 442" 045 -107 -.227 1 672" 559 -156 -177  .062 515"

Correlation ’

Sig. (2-tailed)  .025 000 .015 .812 574 .227 000 .001 412 348  .745 .004

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
p8 Pearson 169 571" 5507 -219  .006 -.067 .672" 1 621" -056 -141 -197 428

Correlation ’

Sig. (2-tailed)  .371 001  .002 244 973 726  .000 000 .768  .458  .296 .018

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30



p9 Pearson .288 401" 6447 258 288 .104 559" .621" 1 305 .099  .149 6747
Correlation
Sig. (2-tailed) 122 028 .000 .168  .123 583  .001  .000 101 604 431 .000
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
pl0 Pearson .093 -173 165 5127 7127 667 -.156 -.056 .305 1 675 413 604"
Correlation *
Sig. (2-tailed)  .624 361 .384 .004 .000 .000 .412 .768 .101 .000  .023 .000
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
pll Pearson 132 -338 .078 .639° .830° .715 -177 -141 .099 675 1 .702" 602"
Correlation .
Sig. (2-tailed)  .486 068 .682 .000 .000 .000 .348  .458 .604  .000 .000 .000
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
pl2 Pearson 128 -206 129 .708" 569  .489°  .062 -.197 .149  .413° 702" 1 550"
Correlation .
Sig. (2-tailed)  .501 274 495 000 .001 .006 .745 296 .431  .023  .000 .002
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
Tot Pearson 540" 404" 4777 5727 6747 488 5157 428" 674 604 6027 550" 1
al  Correlation i : ’
Sig. (2-tailed)  .002 027 .008 .001 .000 .006 .004 .018 .000 .000  .000  .002
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).
Correlations
pl p2 p3 p4 p5 p6 p7 p8 p9 Total
pl  Pearson 1 488" 275 393 117 109 .369  .241  .066 .555
Correlation
Sig. (2-tailed) 006 141 032 539 567 .045 200 .728  .001
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
p2  Pearson 488" 1 -190 -010 -004 .096 .143 245 .058 .394"
Correlation
Sig. (2-tailed) .006 315 957 983 615 .452 191  .760  .031
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
p3  Pearson 275 -.190 1 3700 .365 .496° 5237 173 138 517
Correlation
Sig. (2-tailed) 141 315 044 047 005 .003 .361  .468  .003
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30



p4  Pearson 393" -010 .370° 1 461" 3717 435 668" 616 .691°
Correlation
Sig. (2-tailed) 032 957  .044 010 .043 .016 .000 .000  .000
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
p5  Pearson 117 -004 365  .461 1 .640° 6097 499" 285 .658"
Correlation
Sig. (2-tailed) 539  .983  .047  .010 000 .000 .005 .127  .000
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
p6  Pearson 109 096 .496° 3717 640" 1 8777 565 414 774"
Correlation
Sig. (2-tailed) 567 .615  .005 .043  .000 000 .001 .023  .000
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
p7  Pearson 369 .143 523" 435 609  .877 1 685 439" 863"
Correlation
Sig. (2-tailed) 045 452 003 .016 .000  .000 000 .015  .000
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
p8  Pearson 241 245 173 668" 499" 565  .685 1 666 793"
Correlation
Sig. (2-tailed) 200 191 361 .000 .005 .001  .000 .000  .000
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
p9  Pearson 066 .058 .138 .616 .285 414 439" 666 1 591"
Correlation
Sig. (2-tailed) 728 760 468  .000 .127  .023  .015  .000 .001
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
Total Pearson 555" 394" 517" 691" .658° .774  .863  .793" 501" 1
Correlation
Sig. (2-tailed) 001 .031 .003 .000 .000 .000 .000 .000 .001
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
*, Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).
Correlations
pl p2 p3 p4 p5 p6 p7 p8 p9 Total
pl Pearson 634 553 633 240 .362 .258 .271  .285 .736
Correlation ’
Sig. (2- 000 .002 .000 .202 .050 .169  .148  .127  .000

tailed)
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Sig. (2- 127 264 157 301 .127  .023 .015  .000 .000
tailed)
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
Tot Pearson 736 641 573 547 581 .746 .728 .683  .619 1
al  Correlation : : ’ :
Sig. (2- 000 .000 .001 .002 .001 .000 .000 .000  .000
tailed)
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
* Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).
Correlations
pl p2 p3 p4 pS p6 p7 p8 p9 pl0 pll pl2 pl3 pl4d pl5 Total
pl Pearson 1 .280 .519° 244 270 .093 .413 447 925 244 037 .133 514 .390° .407  .605
Correlatio : ’ : :
n
Sig. (2- 134 003 .194 .149 624 .023 .013 .000 .193  .845 .483 .004 .033 .026 .000
tailed)
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
p2 Pearson .280 1 .149 542" 734" 649 -173 -114 294 979 662  .395 -010 .000 .449" .619"
Correlatio . . : . :
n
Sig. (2- 134 433 .002 .000 .000 .360 .548 .114 .000 .000 .031 .960 1.00 .013 .000
tailed) 0
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
p3 Pearson  .519° .149 1 .204 .218 .288 .442° 550 .644 165 .078 .129 .369 277 .176 .599"
Correlatio ’ ’ ’ :
n
Sig. (2- .003 .433 279 246 122 .015 .002 .000 .384  .682 .495 .045 .138 .354 .000
tailed)
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
p4 Pearson 244 542" 204 1 581" .404° .045 -219 .258 .512° 639" .708 .091 .219 .022 .602"
Correlatio ’ : ’ : :
n
Sig. (2- 194 002 .279 001 .027 .812 .244 .168 .004 .000 .000 .632 .244 .907 .000
tailed)
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30



*k

p5 Pearson 270 734" 218 581 1 .779° -107 .006 .288 .712° .830° .569° -.030 .214 .156 .707

* * * * * *

Correlatio

n

Sig. (2- 149 .000 .246 .001 000 574 .973 .123 .000 .000 .001 .877 .256 .409 .000

tailed)

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
p6 Pearson 093 649" 288 .404" .779 1 -227 -067 .104 .667 .715 489 -251 .052 .021 .549

Correlatio ’ : ’ : :

n

Sig. (2- 624 000 .122 .027 .000 227 726 583 .000 .000 .006 .181 .783 .911 .002

tailed)

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30

p7 Pearson 413" -173 .442° 045 -107 -.227 1 672 559" -156 -177 .062 .823° .711° .367 .500"

Correlatio

n

Sig. (2- .023 .360 .015 .812 .574 .227 .000 .001 .412 .348 745 .000 .000 .046 .005
tailed)

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30

p8 Pearson  .447 -114 550 -.219 .006 -.067 .672 1 621" -.056 -.141 -197 .503° .454° 269 .430
Correlatio '

n

Sig. (2- .013 548 .002 .244 973 .726 .000 .000 .768 458 296 .005 .012 .151 .018
tailed)
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30

p9 Pearson  .925 294 .644° 258 .288 .104 559  .621 1 .305 .099 .149 585 510 459" .727

Correlatio

n

Sig. (2- .000 .114 .000 .168 .123 .583 .001 .000 101 .604 431 .001 .004 .011 .000
tailed)

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30

pl0 Pearson 244 979" 165 512" .712° 667 -156 -.056 .305 1 675 413 -049 .053 .442° 635
Correlatio ’
n
Sig. (2- 193 000 .384 .004 .000 .000 .412 .768 .101 000 .023 .797 .780 .014 .000
tailed)
N 30, 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30



pll Pearson 037 .662° .078 .639° .830° .715 -177 -.141 .099 .675 1 .702° -139 .188 .158 .626

* * * * * * *

Correlatio

n

Sig. (2- 845 000 .682 .000 .000 .000 .348 .458 .604 .000 000 .464 .319 .404 .000

tailed)

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
pl2 Pearson 133 395" 129 .708" 569 489" .062 -.197 .149 413 702" 1 -031 .280 -.008 .573

Correlatio : : : :

n

Sig. (2- 483 031 .495 .000 .001 .006 .745 .296 .431 .023  .000 871 .133 .968 .001

tailed)

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30

pl3 Pearson 514 -010 .369° .091 -.030 -251 .823 .503 .585 -.049 -139 -.031 1 .634° 553" .508

Correlatio

n

Sig. (2- 004 960 .045 .632 .877 .181 .000 .005 .001 .797  .464 .871 .000 .002 .004

tailed)

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 3 30 30 30 30
pl4 Pearson  .390° .000 .277 .219 214 .052 .711° .454 510 .053  .188 .280 .634 1 .383° 633

Correlatio ’ : i :

n

Sig. (2- 033 100 .138 .244 256 .783 .000 .012 .004 .780  .319 .133 .000 .037 .000

tailed) 0

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30, 30 30 30 30 30

pl5 Pearson  .407 .449° 176 .022 .156 .021 .367 .269 .459° .442° 158 -.008 .553" .383" 1 509

Correlatio

n

Sig. (2- 026 .013 .354 .907 .409 911 .046 .151 .011 .014  .404 .968 .002 .037 .004

tailed)

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 3 30 30 30 30
Tot Pearson  .605 .619° .599° .602° .707° 549 500" .430 .727 635 .626 .573 508" .633" .509 1

al  Correlatio

n

Sig. (2- .000 .000 .000 .000 .000 .002 .005 .018 .000 .000 .000 .001 .004 .000 .004
tailed)
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30

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

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



Correlations

pl p2 p3 p4 p5 p6 p7 p8 p9 Total

pl Pearson 1 204 218 288 442" -041  -.050 -176 193 443"

Correlation

Sig. (2-tailed) 279 246 122 .015 830  .795 354 307 014

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
p2 Pearson 204 1 581" 404 .045 142 .000 -078  .086 529"

Correlation

Sig. (2-tailed) 279 .001 027 812 455 1.000 681 651 .003

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
p3 Pearson 218 581" 1 7797 -.107 020  .000 -047 012 561"

Correlation

Sig. (2-tailed) 246 001 .000 574 918 1.000 804  .950 .001

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
p4 Pearson 288  .404° 779" 1 -.227 -106  -.047 -128 024 465"

Correlation

Sig. (2-tailed) 122 .027  .000 227 576  .806 500  .902 .010

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
p5 Pearson 442" 045  -.107 -.227 1 346 173 160  .355 419"

Correlation

Sig. (2-tailed) 015 812 574 227 061  .359 397 054 021

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
p6 Pearson -041 142 .020 -.106 .346 1 .877" 565 414 646"

Correlation

Sig. (2-tailed) 830 455 918 576 .061 .000 001 .023 .000

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
p7 Pearson -050  .000  .000 -.047 173 877" 1 685" 439 618"

Correlation

Sig. (2-tailed) 795 1.000 1.000 .806 359 .000 000 .015 .000

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
p8 Pearson -176  -078  -.047 -.128 160 565  .685° 1 .666° 506"

Correlation

Sig. (2-tailed) 354 681  .804 500 397 .001  .000 .000 .004

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
p9 Pearson 193 086  .012 .024 .355 414" 439 666" 1 618"

Correlation

Sig. (2-tailed) 307 651  .950 .902 .054 023 015 .000 .000



N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
Tot Pearson 443 5297 5617 465 4190 646" 618 506" .618" 1
al  Correlation
Sig. (2-tailed) 014  .003  .001 .010 021 .000  .000 .004  .000
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
*, Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).
**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
Correlations
pl p2 p3 p4 pS p6 p7 p8 p9 pl0 pll pl2 pl3 pl4 pl5 Total
pl Pearson 1 372" 256 .372° 312 .413 527 486  .126 .546 .660 .372 .486 .126 .546  .536
Correlatio ’ ’ ’ : :
n
Sig. (2- 043 172 .043 .093 .023 .003 .006 .509 .002 .000 .043 .006 .509 .002  .002
tailed)
N 30 30 30 30 30 30 30 30 3 30 30 30 30 30 30 30
p2 Pearson  .372° 1 .442° 1.00 .672° 559" 520" .823" .711° .367 .409° 1.00 .823" .711" .367 .838"
Correlatio 0" ’ ’ ’ . 0" : :
n
Sig. (2- 043 015 .000 .000 .001 .003 .000 .000 .046 .025 .000 .000 .000 .046  .000
tailed)
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
p3 Pearson 256 .442 1 .442° 550 .644 588 369" 277 .176 249 .442° 369 277 .176 569
Correlatio : : ’
n
Sig. (2- 172 015 015 .002 .000 .001 .045 .138 .354 .185 .015 .045 .138 .354  .001
tailed)
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
p4 Pearson  .372° 1.000° .442° 1 .672° 559" 5200 .823" 711" 367 .409° 1.00 .823  .711° .367  .838"
Correlatio ’ ’ ’ : 0" : :
n
Sig. (2- 043 000 .015 000 .001 .003 .000 .000 .046 .025 .000 .000 .000 .046  .000
tailed)
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
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30

3

.699

.000

30

3

.838

.000

30

.894"

.000

30

3

.745

.000

30

3

.689

.000

30

30

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

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



Correlations

pl p2 p3 p4 p5 p6 p7 p8 p9 Total

pl Pearson 1 5467 664 .666 .575 .642° 594" 372 226 7917

Correlation ) " i i

Sig. (2-tailed) 002 .000 .000 .001 .000 .001 .043  .230 .000

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
p2 Pearson 546" 1 674 622" 617 .481° 782" 340 112 783"

Correlation ’ ’ ’ i ’

Sig. (2-tailed) .002 .000 .000 .000 .007 .000 .066  .556 .000

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
p3 Pearson 664 674" 1 .678 .844" 595 793 455 286 .906™

Correlation ’ ’ . ’

Sig. (2-tailed) .000 .000 000 .000 .001 .000 .011  .125 .000

N 30 30, 30 30 30 30 30 30 30 30
p4 Pearson 666 6227 678 1 713" 624 7477 245 200 835"

Correlation ’ ’ i ’

Sig. (2-tailed) .000  .000 .000 .000 .000 .000 .192  .289 .000

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
p5 Pearson 575 617 844 713 1 .489° 684 374 298 845"

Correlation ’ ’ ’ i

Sig. (2-tailed) 001  .000 .000 .000 006 .000 .042  .109 .000

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
p6 Pearson 642" 4817 595 624" .489 1 650" .184  .083 7137

Correlation ’ ’ . i

Sig. (2-tailed) .000 .007 .001 .000 .006 000 .331  .662 .000

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
p7 Pearson 594" 7827 793" 747" 684" .650° 1 260 .237 877"

Correlation ’ ’ " i ’

Sig. (2-tailed) 001  .000 .000 .000 .000 .000 166 .207 .000

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
p8 Pearson 372" 340 455 245 374 184 260 1 .383 516"

Correlation

Sig. (2-tailed) 043 066 .011 .192 .042 .331  .166 .037 .003

N 30 30, 30 30 30 30 30 30 30 30
p9 Pearson 226 112 286 .200 .298 .083  .237 .383 1 398"

Correlation

Sig. (2-tailed) 230 556 .125 .289 .109 .662  .207 .037 .030



N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
Tot Pearson 791" 783" 906 .835 .845 713 877 516  .398 1
al  Correlation ’ ) " i i ’

Sig. (2-tailed) 000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .003  .030

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

*Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).
Correlations
pl p2 p3 p4 p5 p6 p7 p8 p9 Total
pl Pearson 1 252 .207 .123 -018 .178 .045 372" .226 381"

Correlation

Sig. (2-tailed) 179 272 517 926 347 .813  .043 .230 .038

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
p2 Pearson 252 1 773 745 350 .688" .458  .402° .748 867"

Correlation ’ : ’

Sig. (2-tailed) 179 .000 .000 .058 .000 .011  .028 .000 .000

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
p3 Pearson 207 773 1 .745 147 588" 396  .305 .971 818"

Correlation : ’ ’

Sig. (2-tailed) 272 .000 000 .438 001 .030 .101 .000 .000

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
p4 Pearson 123 745 745 1 .359 .660° .406  .386 .719 828"

Correlation i ) ’

Sig. (2-tailed) 517 .000 .000 051  .000 .026 .035 .000 .000

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
p5 Pearson -018 .350 .147 .359 1 6397 5177 188 .094 532"

Correlation i

Sig. (2-tailed) 926 .058 .438 .051 000 .003 .319 .622 .002

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
p6 Pearson 178 688 .588 .660 .639" 1 .642° 126 .546 822"

Correlation ’ ’ ’ i ’ ’

Sig. (2-tailed) 347 .000 .001 .000 .000 000  .509 .002 .000

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
p7 Pearson 045 458" 396 .406 517 .642" 1 .000 .355 655"

Correlation i

Sig. (2-tailed) 813 .011 .030 .026 .003  .000 1.000 .054 .000



p8

P9

Tot

al

N
Pearson
Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson
Correlation
Sig. (2-tailed)
N

Pearson
Correlation
Sig. (2-tailed)
N

30

372

.043

30
.226

.230
30

.381

.038
30

30

402

.028

30

.748

.000
30

.867

.000
30

30
.305

.101

30

971

.000
30

.818

.000
30

30 30
386 .188
035 .319

30 30
719" .094
000 .622

30 30
828" 532
.000 .002

30 30

30
126

.509

30

ok

.546

.002
30

o

.822

.000
30

30
.000

1.00

30
.355

.054
30

.655

.000
30

30

30
.383

.037
30

3

.486

.007
30

30

.383

.037

30

30

.800

.000
30

30

o

.486

.007

30

o

.800

.000
30

30

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

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



LAMPIRAN 4

HASIL UJI RELIABILITAS INSTRUMEN

Reliability Statistics
Cronbach's

Alpha N of Items

.796 12

Reliability Statistics
Cronbach's

Alpha N of Items

.806 9

Reliability Statistics
Cronbach's

Alpha N of Items

.826 9

Reliability Statistics
Cronbach's

Alpha N of Items

.868 15

Reliability Statistics
Cronbach's

Alpha N of Items

.682 9

Reliability Statistics
Cronbach's

Alpha N of Items

.945 15

Reliability Statistics



Cronbach's

Alpha N of Items

.903 9

Reliability Statistics
Cronbach's

Alpha N of Items

.852 9




LAMPIRAN 5

R TABEL

Tabel r untuk df = 1 - 50

Tingkat signifikansi untuk uji satu arah

— 005| 0025| o001] 0005 0.0005
Tingkat signifikansi untuk uji dua arah
0.1 0.05 0.02 0.01 0.001
1| 09877 09969 | 09995| 09999  1.0000
2| 09000| 09500| 09800 09900| 0.9990
3| 08054| 08783 09343| o09587| 09911
4| 07293] os11a] oss22]| o09172]| 09741
s| 06694| 07545 08329| 08745 09509
6| 06215 07067 07887| 08343 09249
7| 05822| o6664| 07498 | 07977| 0.8983
8| 05494| 06319] 07155| 07646| 08721
9| 05214 06021 o06851] 07348 08470
10| 04973| 05760 | 06581 07079| 08233
11| 04762| 05529| 06339 06835] 038010
12| 04575| 05324] o06120] oe6614] 07800
13| 04409| 05140] 05923 o0s411] 07604
14| 04250| 04973| 05742 o06226] 07419
15| 04124 04821| 05577 o06055| 0.7247
16| 04000 04683 | o05425| 05897| 0.7084
17| 03887 | 04555| 05285] 05751] 06932
18| 03783 | 04438| o05155| 0s5614| 06788
19 03687| 04329 05034| 05487| 06652
20| 03508 04227| 04921] 05368 06524
2| 03515 o04132| o04815| 05256 o0.6402
22| 03438 o04044| 04716] 05151 o0.6287
23| 03365 03961 | 04622] 05052 06178
24| 03207 03882 0453a| 04958 0.6074
35| 03233 03809| 04451| 04869 0.5974
26| 03172 03739| 04372| o04785] o0.5880
27| 03115 03673 | 04297] o04705] 0.579
28| 03061 | 03610 04226 04629 05703
29| 03009 04158 | 04556 |  0.5620
30/ 02960 03494| 04003 o04487] 05541




LAMPIRAN 6

T TABEL

Titik Persentase Distribusi t (df = 1 - 40)

Pr 0.25 0.10 0.05 0.025 0.01 0.005 0.001
df 0.50 0.20 0.10 0.050 0.02 0.010 0.002
1 1.00000 3.07768 6.31375 | 12.70620 | 31.82052 | 63.65674 | 318.30884
2 0.81650 1.88562 2.91999 4.30265 6.96456 9.92484 22.32712
3 0.76489 1.63774 2.35336 3.18245 4.54070 5.84091 10.21453
- 0.74070 1.563321 2.13185 2.77645 3.74695 4.60409 7.17318
5 0.72669 1.47588 2.01505 2.57058 3.36493 4.03214 5.89343
6 0.71756 1.43976 1.94318 2.44691 3.14267 3.70743 5.20763
7 0.71114 1.41492 1.89458 2.36462 2.99795 3.49948 4.78529
8 0.70639 1.39682 1.85955 2.30600 2.89646 3.35539 4.50079
9 0.70272 1.38303 1.83311 2.26216 2.82144 3.24984 4.29681
10 0.69981 1.37218 1.81246 2.22814 2.76377 3.16927 4.14370
1" 0.69745 1.36343 1.79588 2.20099 2.71808 3.10581 4.02470
12 0.69548 1.35622 1.78229 2.17881 2.68100 3.05454 3.92963
13 0.69383 1.35017 1.77093 2.16037 2.65031 3.01228 3.85198
14 0.69242 1.34503 1.76131 2.14479 2.62449 2.97684 3.78739
15 0.69120 1.34061 1.75305 2.13145 260248 2.94671 3.73283
16 0.69013 1.33676 1.74588 2.11991 2.58349 2.92078 3.68615
17 0.68920 1.33338 1.73961 2.10982 2.56693 2.89823 3.64577
18 0.68836 1.33039 1.73406 2.10092 2.55238 2.87844 3.61048
19 0.68762 1.32773 1.72913 2.09302 2.53948 2.86093 3.57940
20 0.68695 1.32534 1.72472 2.08596 2.52798 2.84534 3.55181
21 0.68635 1.32319 1.72074 2.07961 2.51765 2.83136 3.52715
22 0.68581 1.32124 1.71714 2.07387 2.50832 2.81876 3.50499
23 0.68531 1.31946 1.71387 _ 2.49987 2.80734 3.48496
24 0.68485 1.31784 1.71088 2.06390 2.49216 2.79694 3.46678
25 0.68443 1.31635 1.70814 2.05954 2.48511 2.78744 3.45019
26 0.68404 1.31497 1.70562 2.05553 2.47863 2.77871 3.43500
27 0.68368 1.31370 1.70329 2.05183 2.47266 2.77068 3.42103
28 0.68335 1.31253 1.70113 2.04841 246714 2.76326 3.40816
29 0.68304 1.31143 1.69913 2.04523 2.46202 2.75639 3.39624
30 0.68276 1.31042 1.69726 2.04227 245726 2.75000 3.38518
31 0.68249 1.30946 1.69552 2.03951 2.45282 2.74404 3.37490
32 0.68223 1.30857 1.69389 2.03693 2.44868 2.73848 3.36531
33 0 AR20N 1130774 1 A923A 2 N3452 2 44479 2 73328 3 35R34




LAMPIRAN 7

F TABEL

Titik Persentase Distribusi F untuk Probabilita = 0,05

- df untuk pembilang (N1)

" (N2) 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15
1| 161 | 199 | 216 | 225 | 230 | 234 | 237 | 239 | 241 | 242 | 243 | 244 | 245| 245 246
2| 1851 | 19.00 | 19.16 | 19.25 | 19.30 | 19.33 | 19.35 | 19.37 | 19.38 | 19.40 | 19.40 | 19.41 | 19.42 | 19.42 | 19.43
31013 | 955| 928 | 912 | 901 | 894 | 880 | 885| 881 | 879 | 876 | 874 | 873 | 871 | 870
4| 771 | 694 | 659 | 639 | 626 | 6.16 | 609 | 6.04 | 600 | 59 | 594 | 591 | 58 | 587 | 586
5| 661| 579 | 541 | 519 | 505 | 495 | 488 | 482 | 477 | 474 | 470| 468 | 466 | 464 | 462
6| 599 | 514 | 476 | 453 | 439 428 | 421 | 415| 410 | 406 | 403 | 400| 398 | 396 | 394
7| 550 | 474 | 435 | 412 | 397 | 387 | 379 | 373 | 368 | 364 | 360 | 357 | 355| 353 | 351
8| 532 | 446 | 407 | 384 | 369 | 358 | 350 | 344 | 339 | 335| 331 | 328| 326 | 324 | 322
9| 512 | 426 | 386 | 363 | 348 | 337 | 320| 323 | 318 | 314 | 310| 307 | 305| 303 | 301

10| 496 | 410 | 371 | 348 | 333 | 322| 314 | 307 | 302 | 298| 294 | 291 | 289 | 286 | 285
11| 484 | 398 | 359 | 336 | 320| 309| 301 | 295| 290 | 285 | 282 | 279 | 276 | 274 | 272
12| 475 | 389 | 349 | 326 | 311 | 300 | 291 | 285 | 280 | 275| 272 | 269 | 266 | 264 | 262
13| 467 | 381 | 341 | 38| 303 | 292 283| 207 | 2m | 26| 263| 260 | 258 | 255 | 253
14| 460 | 374 | 334 | 311 | 296 | 285| 276 | 270 | 265| 260 | 257 | 253 | 251 | 248 | 246
15| 454 | 368 | 329 | 306 | 290 | 279 | 271 | 264 | 259 | 254 | 251 | 248 | 245| 242 | 240
16| 449 | 363 | 324 | 301 | 285 | 274 | 266 | 259 | 254 | 249 | 246 | 242 | 240 | 237 | 235
17| 445| 359 | 320 | 296 | 281 | 270 | 261 | 255 | 249 | 245| 241 | 238 | 235| 233 | 231
18| 441 | 355 | 316 | 293 | 277 | 266 | 258 | 251 | 246 | 241 | 237 | 234 | 231 | 220 | 227
19| 438 | 352 | 313 | 290 | 274 | 263 | 254 | 248 | 242 | 238 | 234 | 231 | 228 226 | 223
20| 435| 349 | 310 | 287 | 271 | 260 | 251 | 245| 239 | 235| 231 | 228 | 225| 222 220
21| 432| 347 | 307 | 284 | 268 | 257 | 249 | 242 | 237| 232 | 228 | 225| 222 | 220| 218
22| 430 | 344 | 305 | 282 | 266 | 255| 246 | 240 | 234 | 230 | 226 | 223 | 220 217 | 215
23| 428 | 342 | 303 | 280 | 264 | 253 | 244 | 237 | 232 | 227 | 224| 220| 218 215 | 213
24| 426 | 340 301 | 278 | 262 251 236 | 230 | 225| 222| 218 | 215| 213 | 211
25| 424 | 339| 299 | 276 | 260 | 249 | 240 | 234 | 228 | 224 | 220| 216 | 214 | 211 | 209
26| 423 | 337 | 298| 274 | 259 | 247 | 239| 232| 227| 222| 218 | 215| 212 | 209 | 207
27| 421| 335| 296 | 273 | 257 | 246 | 237| 231 | 225| 220 | 217 | 213 | 210| 208 | 206
28| 420| 334 | 295| 271 | 256 | 245 | 236 | 229 | 224 | 219 | 215| 212 | 209 | 206 | 204
29| 418 | 333 | 293 | 270 | 255| 243 | 235| 228 | 222| 218| 214 | 210| 208 | 205 | 203
30| 417 | 332 | 292 | 269 | 253 | 242 | 233| 227 | 221 | 216 | 213 | 200 | 206 | 204 | 201
31| 416 | 330 | 291 | 268 | 252 | 241 | 232| 225| 220| 215| 211 | 208 | 205| 203 | 200
32| 415| 3290 | 290 | 267 | 251 | 240 231 | 224 | 219 | 214 | 210 | 207 | 204 | 201 | 199
33| 414 | 328 | 289 | 266 | 250 | 239 | 230| 223 | 218 | 213 | 209| 206 | 203 | 200| 198
34| 413 | 328 | 288 | 265| 249 | 238 | 220| 223 | 217 | 212 | 208 | 205| 202 | 199 | 197
35| 412 | 327 | 287 | 264 | 249 | 237 | 220| 222 | 216 | 211 | 207 | 204 | 201 | 199 | 19
36| 411 | 326 | 287 | 263 | 248 | 236 | 228| 221 | 215| 211 | 207 | 203 | 200| 198 | 195
37| 411 | 325| 286 | 263 | 247 | 236 | 227 | 220| 214 | 210| 206 | 202 | 200| 197 | 195
38| 410 | 324 | 285| 262 | 246 | 235 | 226 | 219 | 214 | 209 | 205| 202 | 199 | 196 | 1.94
39| 409 | 324| 285| 261 | 246 | 234 | 226 | 219 | 213 | 208 | 204 | 201 | 198 | 195| 193
40| 408 | 323 | 284 | 261 | 245| 234 | 225| 218 | 212 | 208 | 204 | 200 | 197 | 195 192
Al A NnQ 222 2 a2 2 an D AN a2 22 D 24 47 2 41 2 n7 2 n2 2 nn 4 a7 4 04 14 an




LAMPIRAN 8

IZIN PENELITIAN




LAMPIRAN 9

DOKUMENTASI




LAMPIRAN 10
DAFTAR RIWAYAT HIDUP

Firdayanti Kasim, lahir di Salassa pada tanggal 28
September 1999, penulis merupakan anak ketiga dari
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