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A. Latar Belakang

OU Nomor 21 tahun 2008 mengenc pankan Syariah

pengertian perbankan syariah dan pengertia pk syariah.

ariah yaitu segala sesuatu yang menyangkut banki iah dan

unit us syariah, mencakup kelembagaan, mencakup kegiatan

tata ca n proses didalam melaksanakan kegiatan usahanya. Bé

adalah

yang menjalankan kegiatan usahanya dengan didas

prinsip iah menurut jenisnya bank syariah terdiri dari bank U

Krus ( ), Unit Usaha Syariah (UUS) dan Bank Pembia Rakyat
Syariah

dengan
sejumla , i lembaga

adalah

nirlaba s

. 1) retail

industri

Syarlah 1swa Terha Nas Economic

PO QN‘“ ‘RO G O
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mempengaruhi produsen lain yag gkin menggunakan produknya, 4)

Institusional advertising, yai jukan bukan untuk menjual

produk, namun pih  memperkenalkan i atau organisasi

perusahaannya

William G.Nickles personal selling adalah aksi antar

g bertemu muka yang ditujukan untuk menciptakan, perbaiki,

atau mempertahankan hubungan pertukaran ya

kan dengan pihak lain.? Sedangkan Philip Kotler menjela

al selling yaitu memiliki hubungan yang hidup, la

ara dua orang atau lebih, personal selling memungkinka

s hubungan mulai dari hubungan penjualan sampai dengz

tanggapa

ap personal S

pesat. Saat ini persaingan di sektor

, (2014),

om j Terhadap
" Skripsi

“PONOKROG O




layanan perbankan. Dengan prQs dustri  perbankan yang semakin

berkembang, lembaga perh b strategi yang jitu dalam

apai target pasar yang diinginkan secara langsung
citra perusahaan yang baik.*

syariah Ngawi juga harus berupaya memperkenal

syariah,

dengan caranya

dimiliki

PONOROGO



(personal selling). Bentuk iklan g aungkinkan bank untuk melakukan

langkah yang lebih efektif g ; 0 ebih banyak hal, termasuk

iklan, untuk memQ minat nasabah. OI€ gna itu, bank perlu

memahami targ grnya agar dapat membuat iklan yang Se

wawancara saya dengan nasabah Bank Syarid jonesia KC

Ngawi, Dewi menyatakan bahwa beliau memutuskan menal di bank

syariah

syariah an karena kebutuhan. Ketika peneliti menanyakan terkait I

lau tidak mengetahui secara jelas informasi tentang prod

jasa ya a di perbankan syariah, begitupun dengan akad-akad yang

Hal ini di karena dorongan dari luar ataupun karena tuntutan.

adalah na tempat kerja dari mereka yang mengaruskan

Syariah

bertransaksi

mengetahui keberadan bank konv

keberad nk s

Bank S

P"Wﬁ N’”’b R O G O




cepat dan tanggap dalam meneri erespon keluhan nasabah, selain itu

nelitian
kan Hikmah dan Nurul menunjukkan bahwa persa selling
terhadap minat menabung.®® Berbeda dengan penelitian
idak berpengaruh signifikan terhadap nasabah menabu

enelitian dari Yulia, Ani, Rani, lis, dan Andry menyat

Rahmad Tri, ‘Pengaruh jualan Terhadap Minat Masyarakat
Bertransaksi Di Bank Syariah’, Journal o rmation and Modeling, 8.9 (2018), 60.

10,

erhadap Minat
Menabun
18.

1 lishitas Terha

Nasabah i : Ekonomi Aku (JENSI),
5.2 (2021

eningkatkan Di Bank

P O'NO'ROGO



yang dilakukan Abdul, Mutia, da gahwa periklanan tidak berpengaruh

terhadap minat menabung

Berdasarkan 8alahan dan kesenjang pelitian  yang telah

inat menabung menjadi nasabah di Bank Syariah

ingga peneliti tertarik untuk melakukan penelitian de

eriklanan dan Personal Selling Terhadap Minat Menabu

ariah Indonesia KC Ngawi”.

B. : asalah

eriklanan berpengaruh signifikan terhadap minat nasabafililienabung
nasabah

gawi
onal selling berpenga simultan

nasabah menabung pada Bank

2. Un enguji i dap minat

nas e pada Ban

PONORUOGO




3. Untuk menguji dan menganalisi aruh periklanan dan personal selling
terhadap minat menabug

D. Manfaat penelitian

al selling
dap minat menabung di bank syariah Indonesia.
aat secara praktis
Bagi Lembaga Keuangan Syariah
Diharapkan penelitian ini ermanfaat bagi Lembag

yariah untuk terus mengembangkan inovasi produk, peri
Jan serta

E. Sistematika Pembahasan

P
Bab ri
peneliti Si

ONOROGO

an penell manfaat



BAB Il LANDASAN TEOR
Bab ini berisi deskripsi tg a0 personal selling dan minat

menabung. Selain it pab ini terdapat kajian

erangka pemikiran,
dan hipotesis.
ETODE PENELITIAN

enjelaskan waktu dan wilayah penelitian, jenis peneli

populasi,

ik pengambilan sampel, data dan sumber data, teknik p

e penelitian, definisi operasional variable dan teknik analis

3 IV ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN

emberikan gambaran umum penelitian, pengujian, serta sis data

asan hasil analisis.

VE




A. Deskripsi Teori

1. Teori Minat

sesuatu y lain, dan semakin kuat atau dekat hubungan itu maka se

pula mig@litu. Minat sejalan dengan dorongan pribadi, menciptak

untuk teflilBat dengan minat. Seseorang yang tertarik pada suatu obje

merasa § g terlibat dalam objek tersebut dan cenderung memper

tersebut. i i i elalui rasa i

atau situa terdapat

memiliki/ i i a perhatian

1 Sulawesi

Tenggar

1 Produk

Tabungan NISBAH

~“P'ONORO G O
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dianjurkan oleh Islam, tetapi berarti mempersiapkan tindakan,

merencanakan masa depan, g idak diinginkan.*®

Menurut Kot eller “Buying decision all the experiences in

Ing, and even disposing of a product®

learning, choosi tinya keputusan

pembelian ggan adalah semua pengalaman dalam mempe i, memilih,

menggu , dan bahkan membuang suatu produk. Minat me g dapat

diartika pagai keinginan individu untuk menabung berdasarkan Jjalaman

dalam 2litian, pemilihan, penggunaan, bahkan penciptaan pr , serta
kemung n rangsangan dari luar berupa rangsangan pemasaran danfi@igsangan
dari lingklibgan. Oleh karena itu, semakin kuat dan dekat hubung: imulus,
semakin gi pula minat menabung.
a. Taha

P Jambilan
keputusa el AIDA
(Attentio ad Action) yang dapat dig ikut:*8

ha_menilai  maupun

arlavval Kd CI6 apat

menimbulkan perhatian cal® en. Proses tersebut bisa disebut

1’1 Antonio, i Ke Prakte kan ke-1
(Jakarta:

agement (A Serikat:

PONOROGO

Pearson
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dengan proses awareness esadaran terhadap produk yang

disampaikan kepada
2) Ketertarikan
ahap ini, calon konsumen tertarik u gembeli produk
atau jasa yang ditawarkan.
3) ginan (Desire)

Calon konsumen mulai memikirkan dan membicara

jasa yang ditawarkan karena ingin membelinya. Pada tit

ggan tertarik dan memiliki minat yang kuat untuk mgmeli atau

oba produk atau layanan yang telah di tawarkan.

tuk secara

1 Juni Pri

Ba"d”"ﬁetﬁmﬁ OROGO



11

didorong oleh tingkat k n yang tinggi terhadap pelaku usaha

tersebut.
2) Minat Re
referensial adalah kecenderunga gsumen  untuk

omendasikan produk yang dimilikinya kepa prang lain.

tertarikan ini muncul setelah konsumen memiliki pe an dan

formasi tentang produk tersebut.

inat Preferensial

Minat preferensial adalah Minat yang mewakili prefef@fSi utama

onsumen terhadap suatu produk. Pengaturan ini hanya o diubah

ka terjadi sesuatu pada produk prioritas.

encari informasi yang

c. Faktor

dari

dalam, motif sosial, dan faktor emo

onga i
ividu be berhubu

imbul dari

dengan

L
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dorongan fisik, motivasi, pe erhadap rasa lapar, ketakutan, rasa

sakit, rasa ingin tah

aan, status, perhatian, atau rasa hormat.

osi atau faktor emosi artinya minat erat hubungannya d

atan yang digerakkan oleh minat yang berhasil menci

g dan meningkatkan minat yang sudah ada sebelumnya. liknya,
galan membuat orang tersebut kurang tertarik.

Sedangkan menurut Kotler dan Keller faktor dapat

nan dan

sangat

konsumen karena daya ini

PON'OROGO
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seseorang bereaksi terhadap dan berinteraksi dengan orang lain.

Karakteristik pribadi jaruhi  keputusan pembelian

meliputi usig dhap dalam siklus hid8 erjaan dan keadaan
padian dan konsep diri, serta gaya hid® nilai-nilai.

4) | Psikologis Pada saat ada rangsangan pemasa
Suki kesadaran konsumen dan serangkaian proséSsBsikologis
pungkan dengan karakteristik konsumen maka hal te t akan

utama

ghasilkan keputusan pembelian. Faktor psikologis

puti motivasi, persepsi, pembelajaran, dan memori.

Periklanan

.1(2019), 58.

an Personal S Terhadap

' Skripsi

o T’“mﬁ N'O'RO G O
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digunakan oleh sponsor yang ditugj menyampaikan kepada khalayak
mengenai produk.?*
Periklanan

materi promosi yang kan oleh perusahaan

untuk semua ang diproduksi oleh perusahaan. D@ goertian di atas

kan oleh suatu perusahaan/lembaga.”

iklanan

Usaha Di
tinjau dar i i i i Kediri)”,

Deposito
Pada Ban 1, (2014),

“PONOROG O
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3. Iklan pengingat adalah iklan yang penting pada fase kedewasaan suatu

tersebut.

4. lklan pemag

otor merek X yang paling tepat karena cocok dan terjang

Indikat ndikator Periklanan

ndikator periklanan, antara lain:*®

membantu

2]

Pada Ban
108.

Deposito
, (2014),

51.

PONUORUOGO
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muka), yaitu seseorang tenaga penj

amunikasi dengan tatap muka kepada

dan Armstrong mengatakan penjualan pribadi adala

pribadi akilan penjualan perusahaan untuk membuat penjualan sukses

dan me gun hubungan pelanggan. Di sisi lain, menurut Ratih, pe an tatap

muka ibatkan kerja sama dengan perwakilan penjua untuk
alkan produk kepada calon pelanggan, mengembangkan ahaman
tentang produk, dan memungkinkan calon untuk

selling

, menguasai at

i Peningkatan

Hurriyati,

PONOROGO
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potensial yang melibatkan pikiran d |, serta berhadapaj langsung secara

face to face. Karena 8ngan calon pembeli yang

berpotensial maka elling dibandingkan

al selling memiliki beberapa fungsi, diantaranya sebag

1) Pros ing yaitu memiliki peran fungsi mencari pembeli da

engan pembeli.

yaitu memiliki fungsi sebagai alokasi kelangkaan wa

7) Allo yait ang akan

ditujua

PONORUOGO
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c. Tujuan Personal Selling
Personal selling angat beragam, mulai dari
menyadarkan mengg embangkitkan minat

bandingkan harga, syarat-syarat jua L dan transaksi

pembeli, samp

ut Body Walker tujuan dari personal selling ad sebagai

berikut:

1) Me gkan atas penerimaan produk baru oleh pelanggan yang te

2) Mempe@rtahankan loyalitas pelanggan dalam masa sekara

pelayanan yang cukup baik.

pi fasilitas penjualan masa depan dengan memberi pela

mengkomunikasikan informasi p

sasaran saran
produk.
5 -

PONOROGO

uhnya dan berhubungan dengan

lagl u ing terhadap
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d. Bentuk-bentuk Personal Selling

Menurut Kotler terdag onal selling, yaitu :*

1) Retail Selling mg tenaga penjual yang an penjualan dengan

en yang langsung data ke perusahaan?

jalan melayani

2) Execultiy, ng merupakan pimpinan langsung yang bertinda agai tenaga

penjualag g melakukan penjualan sehingga melakukan penj

dengan

pimpinaf@Perusahaan lainnya atau dengan pemerintah seperti bentuk

kerjasa

lling merupakan tenaga penjual yang melakukan penj diluar

3) Fiell

kantor, dengan mendatangi konsumen ke rumah-rumah, kanto tor dan
tempat I@AAya. Field Selling meliputi:

a) Penj lari satu
tempat K awarkan
produk-

b) Penjua alan ini melalui mesin otomatis

c) Jasa Penjualan K&t alal ’ ®_Dbadan usaha degan

me

Keuntungan Personal Selling
ja promosi

yang | selling

Kotler, Ma

“p'G'N‘O R O G O
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memiliki keunggulan tertentu dibagg dengan alat promosi yang lainnya.

hidup, langsung

aktif antara dua orang atau lebih. Semua piha pat melihat

dekat kebutuhan  masing-masing dan  sé dapat
esuaikannya.
2) raban

berawal

Personal selling memungkinkan segala macam hubung

ubungan penjualan ke hubungan pribadi.

3)

membuat wajib

h sebagal

berikut:

konsumen

Kotler, Mal nesia (Jakarta:

B GNO RO G O
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4) Bagi wiraniaga yang berkomunik3 satu konsumen potensial pada satu

waktu, dia dapat merancang gla setiap konsumen potensial
yang didatangi.
5) Dalam penj

atap muka proses alur komunikasi terja A arah, sehingga

calon pemQ ara langsung bias bertanya mengenai produk ke iraniaga.

6) Wira uga bias menerima impan balik secar langsung dari ka en yang

potensial@alam bentuk keberatan, pertanyaan atau komunikasi ariable

seperti pangkat bahu atau menguap.
7) Wirami@ga dapat menyampaikan pesan yang kompleks mengenai teristik
produk, j tidak akan disampaikan iklan di media elektronik dan mé@li@icetak.
8) Wirafll@ga dapat mendemonstrasikan produk atau menggunakan ampilan
audia Vi
Kelema

P A dengan

personal

tidak secara ] I

alon_pembeli yang

dikuy

2) Sulit mencari tenaga penjual yang ar ahli dalam bidangnya.
3) Dala aksan erson ling aktu yang

relatif ¢ a dari me ko

PONOROGO



22

4) Personal selling memiliki kete dalam menjangkau serta menemui
calon pembeli.

g. Faktor-faktor Persg

Faktor- fdalam personal selling sebagai berikut®

1) Faktor P,

a) A a pelanggan memandang resiko pembelian suatu prod gai.

b) ri pada

bila produk itu tahan lama (durable goods), jarang dibe

uk yang tahan lama (nondurable goods) dan memerluka mitmen

tinggi terhadap sumber-sumber.

ila produk itu merupakan produk industri yang bersifat sé teknis,

al harus memberikan penjelasan teknis dan menjawal tanyaan

2) Fakto

a) A pera rusahaan

prmasi dan bantuan

produk

i_karena tenaga

b) Apabil
gal dadpe e 5 d asSd-]o9e entu

yang berkaitan dengan prod0

C) 'a geo ecil d dudu
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3) Faktor Anggaran
a) Jika dana yang tersg sahaan sebaiknya memilih
personal sellig

h. Strategi Persog

perusahaan harus bersaing dengan perusa lain untuk

| strategi

pesanan dari pembeli, maka perusahaan harus me

ual produk yang ditawarkan melalui penjualan tatap a atau

ling.

egi personal selling tersebut menurut Kotler adalah:*
1) §

Saat berbelanja, penjual berkomunikasi secara pril

ncanaan, Impl

PG NOR'O G O
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Dalam hal ini, gan mengadakan seminar pelatihan

untuk sekelompok tg kepada pelanggan korporat

sebagai berikut:*

1)

pecting (memilih dan menilai prospek)

Prospecting (memilih dan menilai prospek) Arti proses

prospek

gidentifikasi calon individu sebagai pelanggan potensial.

kita sayangi adalah mereka yang benar-benar cocok de produk

kita tawarkan.

potensial

anggilan

pini dapat memenuhi b pada saat

* Erlangga,

ZOOS)ZOP ONO R o G O
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dari itu, pentingnya bagi sgé gnaga penjual atau wiraniaga untuk
memberikan kesan pg : alon pembeli.
4) Presentation
ation (presentasi) dengan kata lain, p enjualan secara
a dimana penjual menceritakan atau menjelask ita produk
calon konsumen dan menjelaskan kepada cald
imana produk tersebut akan menguntungkan atau menghe
5) ding Objection (mengatasi keberatan)
Handing Objection (mengatasi keberatan) yaitu pros
g dimana seorang wiraniaga menyelidiki, mengkla

jatasi keberatan yang di alami calon pembeli. Pe

ari calon

nyelidiki

dimana

Setelah

1 Edisi 12 (Ja

“BDONORO G O

Erlagga,
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mengatasi keberatan prospe al dapat menyelesaikan penjualan.

Dalam hal ini, penj 3 penutupan prospek, seperti
gerakan fisi menunjukkan minat

gukkan kepala

mereka produk yang dijelaskan dengan me

set bertanya tentang harga dan ketentuan pengguna oduk.

7 T,

lanjut penjualan

Kegiatan penjualan harus dilanjutkan dengan melayafipembeli,

berakhir ketika pesanan pembeli dipenuhi.*

B. Kajian aka

Table 2.1

Kajian Penelitian Sebelumnya

NO. DAAN DAN
SAMAAN
1. ‘ i : : : i an:
penelitian

8Variah.

‘ kec.Kalia

Otler dan AMSHERGEPTiSip 0 PeM@saran, JWd 1 Edisi 12 (Jake

ZOOS)ZOP ONOROGO

8. Erlagga,
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HASIL PERBEDAAN DAN
LITIAN PERSAMAAN

NO. PENELITI

Pengaruh citra | Citra me Rerbedaan :

merek, periklanan | berpengaruh apat variabel citra

dan persepsi | signifikan

terhadap  minat | terhadap  minat

menabung menabung

nasabah tabungan | nasabah tabugan akan  minat
di bank bank g.

syariah  mandiri | mandiri  kantor

mabrur mabrur di

kep Rancaekek.”® | cabang pembantu

Rancaekek.

Periklanan

4

ahya, ‘Pe Penjualan ¥ ap Minat
Masyara i Bank Syaria emi formation ana eling, 8.9

(2018).

4

1 Astu yat ack? sl aruh Citra Me eriklanan
Dan Perse erhadap Mimna goungWN@sebah Ta8@fgan M@brur Di Bank Sya#ah Mandiri

T"TPONOROGO
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NO.

PENELITI

Dayyan,  Riza, | Analisis

PERBEDAAN DAN

PERSAMAAN

terhadap
menabung
nasabah tabugan
bank
kantor

mabrur di

mandiri

cabang pembantu
Rancaekek.

Citra merek,

periklanan,
persepsi  secara

simultan

Perbedaan :

penelitian

dan
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NO. PENELITI

HASIL PERBEDAAN DAN

aal .

Kesatuan,

Perbedaan :

6. |7Agung Joni,

LITIAN PERSAMAAN
Persamaan :
pemahama Sama sama
Gambong tentang bak penggunakan variabel
Jawa).*® syariah. at menabung.
4. Pengaruh promosi | Iklan berpengaruh
tabungan  bank | kepada minat penelitian
Sitas Islam | sumsel babel | menabung
Raden | syariah terhadap | masyarakat,
minat menabung | promosi variabel
masyarakat kola | penjualan  tidak menabung
Palembang. ¥/ berpengaruh
terhadap  minat
menabung.
o. B0 an :
dan  objek
an berbeda.

pencarian data

4

Terhadap
(J1M),(20

4

Menabun,

[ i i Terhadap
Mmat Be n, Institut

TPO'N ‘Zﬁ ROGO
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HASIL PERBEDAAN DAN
LITIAN PERSAMAAN
(Jurnal JRAMB, . pinat, | Sampel berbeda.

NO. PENELITI

Universitas at, motifasi, | motifasi, Persamaan :
Universal & pelatihan pelatihan ariabel minat.
2018) professional, professional,

gender dan | gender, dan

ligkungan lingkungan

pekerjaan pekerjaan

terhadap pilihan | terhadap pilihan

karir akutan | karir akuntan

public dan non | publik dan

public (studi | non.secara parsial
mahasiswa hanya  variabel
akutansi di | gender dan

professional tidak

[ g 18 agaruh P Ma ) A inat , Motiv, Terhadap
Pilihan K kuntan 0 ( E Mahasiswa A ansi Pada
UniversitaS®8#@ddhi Dan MUNammediya 0 Berade®Di aYah Tangerang Pe&fode 2015 /

T"TPONOROGO
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NO. PENELITI HASIL PERBEDAAN DAN
LITIAN PERSAMAAN
aublic.
7. Nadia garuh promosi | Personal g | Perbedaan :

(Skripsi personal  selling | tidak berpenga udi penelitian

Univers dan edukasi | terhadap ~ minat eda.

Negr, -Rairy, | terhadap miat | nasabah.

20 nasabah pada — sama
poduk tabugan di akan variabel
pt. bprs selling.
baiturrahman
keutupang.>®

8. R, Fitria, | Analisis pengaruh | Advertising dan
advertising  dan | personal selling penelitian
personal  selling | berpengaruh
an
nakan
Ibrahim ! personal
parsial  terDage
kep
puUnNg

Thiaz

anajemen Jasa,
Uiversitas

Ad Sa

5

Nasabah

a
odu

ouf, Fitria,

perso

terhadap

Rengaruh Pr

Vie ndas

Pers
R[. B itu

alisis

/

Sret |

perpengaruh

elli
K¢

engaruh

an Edukasi T
ang’, Skripsi (2

dvertising Dan P¢

53
Terhadappmsaﬂbuwbaﬁ I LRJ rnﬂcial G\un ib(ZOZl).

Perbedaan :

Persamaan :
Terdapat persamaan

aggunakan variabel

ap Minat

ohal Selling
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HASIL PERBEDAAN DAN
LITIAN PERSAMAAN

personal selling.

NO. PENELITI

kredit

Pa agungan. >

Reswara

Sanjaya, 202

simultan variabel

promosi

penjualan dan

variabel personal

selling secara

bersama sama

berpengaruh

sigifikan terhadap

pengambilan

keputusan.

10. | La

(Ju penelitian
Am

Sye : erhadap  minat

Cirebon, 20 erdapat _ persamaan

e | personal selling.

11. ean Elikal, Junia | Penga Perbedaan :
(Jural Inovasi | mahasiswa ahasiswa Variabel persepsi
Pe an ng Reda.
7 Z pswara and ot njualan Dan P al Selling
Terhadap bi al Manaje 3.2 ).
man rit sa alis garuh Margi Personal
Selling Te p Mlnat aSae JurnfBkonon®™Dan Perbankan S¥éri’ah, 10.1

“PONOROG O
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HASIL PERBEDAAN DAN
LITIAN PERSAMAAN

Persamaan :

NO. PENELITI

Ekonomi,

Uiversitas Neg Menggunakan

ariabel minat.

Padang, 2Q ligkungan  kerja | positif

terhadap  minat | sigifikan terhadap

memilih  profesi | variabel  terikat

guru pada | minat  memilih
mahasiswa profesi guru.
pendidikan

ekonomi.>*

12. Pengaruh Periklanan  dan | Perbgg@an :
STIE | periklanan ~ dan | promosi y berbeda
promosi penjualan secara an :
penjualan parsial  maupun menggunakan

periklanan.

Akmal, : ag WED| Perbedaan :
akan

Khoirun ~ Nisak | Pen pendekatan kualitatif.

(Jurnal  ICON-
U IAID ga meneliti tentang

Pengemasa pembauran ke | Persamaan :

da 'Pengaruh P 8 Tl g Kompensasi nsial dan
Lingkung ja inat Mem i ad3 asiswa Pendid konomi',
Jurnal Ing endid 1.

BWi Septi, 'PENge Perikie gmosi eenjualan Terhada@*Keputusan

Pembellaﬁ Perﬁ GN “ Rg Pb\]uramen (2019).
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HASIL PERBEDAAN DAN
LITIAN PERSAMAAN

Pemasran atau

NO. PENELITI

Ponorogo,2022). Digital

Desa Grogol periklanan.

Kecamatan Sawo | informasi sep@

Kabupaten identitas,

Ponorogo.>® perizinan,

permasalahan

yang dihadapi

umkm, pelatihan

dilakukan hanya

untuk  beberapa

umkm untuk

memenuhi kriteria

seperti  antusias

| Anita rahmay? ‘\E"ﬂ" P Berbedaan :
( dap

promosi
yariah, mina promosi | berbeda.
Universitas dalam mela erhadap ~ minat | Persamaan :
M adiya gl ba pah C iabel depeden
al, Ar K ¢ ba MKM Melal ingkatan

Pengemas n Pemasardre DYe & Grogo®Kecamatan Saw0®®Kabupaten

Ponorogpal WCN O 0 G O
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NO. PENELITI HASIL PERBEDAAN DAN
LITIAN PERSAMAAN

menggunakan variabel

malang, 2018). mandiri

panjen.”’ transaksi € minat.

syariah mandi

15. | Husna Minat  Nasabah | Bank pembiayaan edaan :

Tri | Pasar Banaran | rakyat Syariah penelitian
rnal An- | Terhadap Produk | sukowati sragen
Tabungan Haji di | masih kurang an :
Bank Pembiayaan | dalam menggunakan
IAIN | Rakyat  Syariah | mensosialisasikan | variz inat.

go, 2023) | Sukowati produk tabungan
hajinya,  faktor
yang
mempengaruhi

enunaikan

padah haji, faktor

ti, ‘Releval DSi ap Nasabah Da elakukan
Transaksi Mandiri K¢ je 5ho jurnal Ekono ariah, 3.1
(2018).

ayu da ina ah R ang erhadap Prod
Bank Pe an Rakyat S8 ukow ragemy=AN-NI1SB Jurnal Perbafké

"PONOROGO

pungan di
Syariah,
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NO.

PENELITI

HASIL

PERBEDAAN DAN
PERSAMAAN

dekat, fak
faktor ekono

faktor iman
kepercayaan, dan
yang paling
banyak faktor
ketidak

nasabah

tahuan

mengenail produk
tabungan haji.

"“"BONOROGO

omparatif atau

| dua

eriklanan (X;), Personal Selling
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Kerangka pemikiran merupa ang akan peneliti lakukan sebagai

sabah terkait produk-produk bank tersebut menjadi lebih |
penting lain yang harus diperhatikan bank adalah menge
selling yanan bank. Semakin baik periklanan dan personal §

eh bank akan meningkatkan tingkat pengambilan keput

syariah
dapat di i yaitu i promosi
menggunakan ja . Untuk
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Periklanan l

|

|
I (X1)
I Minat Menabung
|
| (Y)
[ Personal Selling } H2 T
B (X2) J
___________ 1=kl ) S
Gambar 2.1

Kerangka Pemikiran

ecara parsi

\

D. Hipotesi

esis adalah jawabg adap rumusan

an pada teori ya skan atas dasar

as masalah yang dirumuskan. Maka

pikir yang merupakan jawaban sem
al

atn
ono, Meto 1an

al
tatif, itati n R&D (Bandu®™g” Alfabeth,

"TPONOROGO

dengan litiay
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1. Periklanan berpengaruh signifi adap minat menabung di bank
syariah pada Bank Syaui

Periklanag ebagai bentuk prestas asional yang dibayar

periklanan sangat diperlukan karena diaggap lebih e
pulerkan produk atau layanan perbankan.®
erdasarkan hasil penelitian Fadli, widya, Iman dan Ni

periklanan berpengaruh positif dan signifikan ter

Ho: Periklana

n terhadap minat

rhadap Minat
Masyara

(2018), 1

Minat M
Balai Ko

hmansyah,

Bank SyﬁtndﬁDoﬁn ﬁn FlﬂverﬁlamGesm)dl 96 .



2. Pengaruh Personal Seling

40

aruh signifikan terhadap minat
menabung di Bank S
Menurut 3

gersonal selling suatu k mempromosikan

on pembeli. Personal selling merupakan pro

rbaiki, menguasai atau mempertahankan hubungan

aling menguntungkan yang bertujuan untuk sukses

an memberikan nilai lebih efektif dalam memasa
®Henry Assael menjelaskan bahwa pengambilan

en dalam melakukan pembelian suatu produk dia

dengan

selling

Bank Syal

Nasabah

6

uf and ot Terhadap

“PONOROG O
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penelitian yang dilakukan Siti idak berpengaruh terhadap minat

menabung di bank syag ks yang diajukan yaitu:

Ha: Personal gerpengaruh positif da ikan terhadap minat

menabung syariah pada bank syariah KC Nga

Ho: al selling tidak berpengaruh positif dan sigr

terhadap

mina abung di bank syariah pada bank syariah KCNgaw

an dan personal selling berpengaruh signifikan seca

p minat menabung di Bank Syariah KC Ngawi.

)alam meningkatkan minat menabung di

lembaga

uangan

, periklanan dan personal selling sangat diperlu karena

an dan personal selling berkaitan dengan manajeme

6lsygnglmb's terhadap M.enabung

“"PONOROGO




A. Rancangan Peneliti

Rancang Phelitian ini menggunakan jenis pene antitatif, yaitu

metode pe yang didasarkan pada filosofi positivism untuk identifikasi

populasi sampel tertentu, mengumpulkan data dengan Jgunakan

instrum penelitian dan menganalisis data statistic, guna unt enguji

hipotesi§¥@ng telah ditetapkan.®®

B. Variab@BRenelitian dan Definisi Operasional
1. Variabl nelitian
personal

[ penelitian ini peneliti menggunakan variabel periklan

selling d

a. Variabel

el yang

mempeng 0 : variabel

periklanan (X,).dan 08

b. Varig Licusniol

an variabel yang dipengaruhi atau

Variabel dependen (terika
)."*Dalam

().

PONOROGO

80



2. Definisi Operasional
Dalam mengartikulgs

peneliti menjelaskan g

Operasional dari masing

Definisi Operasional Variabel Penelitian

Table 3.1

81

pada penelitian ini, maka

variabel berikut:

Selling

untuk

prosepek
(pel

Ku
ng su

lit

du
ce

Variag Definisi Indikator Sumber
Penel
Periklg Periklanan adalah | 1. Memberikan Rusydi Abu
(X1) semua bentuk | informasi (to inform) Bakar (2018)
penyajian dan | 2. Membujuk (to 5, 6,
promosi non | persuade)
personal atas ide, | 3. Mengingatkan (to 8,9
barang atau jasa | remind)
yang dilakukan
Persona Villamor

(2014).

4"

ONOROGO
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Variabel Definisi dikator Butir Sumber
Penelitian Soal
Minat Minat 1. Minat 1,2,3 Donni Juni
Menabung 2. Minat ReferenS Priansa (2017)
(Y) individu | 3. Minat Prefensial

PONOROGO

ang memiliki
keinginan  untuk
melakukan
tindakan
menabung
berdasarkan
pengalaman
dalam
mempelajari,

memilih,

rangsanga

pemasaran

maug

4. Minat Eksploratif




C. Lokasi Penelitian

83

Lokasi Penelitian inj iah Indonesia (BSI) Kantor

Cabang Ngawi di J gawi, Kota Ngawi,

DNo berpendapat bahwa populasi adalah domain umum

dari ob bjek dengan jumlah dan karakteristik tertentu, yang dite

peneliti uk menyelidiki dan menarik kesimpulan.”?Dalam pe an ini,
peneliti akukan penelitian di nasabah Bank Syariah Indonesia Ka Cabang
Ngawi d mlah populasi dalam penelitian ini sebanyak 22.111 nasa
2.
dimiliki

populasi. ndukung

» Alfabeta,

““PONORO G O
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Berdasarkan ide-ide yang dj an oleh Bungin, saat menentukan

ukuran sampel suatu penelitj

Jumlah sampel
: Populasi
: kesalahan eror

Adapun jumlah sampel dalam penelitian ini, yaitu:

N1+Ne?

22111
1+(22.111x0,1)?

22.111
(22.111x

\Memperhitunore

pability
sampling dengan simple randd an teknik pengambilan sampel

yang megyamakan kem i [ lap anggota si akan dipilih

sebagai got ; il dari

“PONOROG O
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populasi.®Menurut teori ini peg di Bank Syariah Ngawi tidak
mempertimbangkan partisipg p (SD, SMP, SMA, Sarjana),

atau profesi (PNS, wij a/pedagang, petani).

. Jenis dan Su

Jenis pada penelitian yang dilakukan menggunakan ¢ imer. Data

er. Data

primer akan data yang didapatkan dari responden melalui kd

berupa japan responden terhadap pertanyaan survei yang disebarKaasSumber

data yal@®eli dapatkan dalam penelitian ini yaitu berupa kuisione isioner

tersebu lalui penyebaran angket atau kuisioner kepada respo yakni

nasabah k Syariah Indonesia Kantor Cabang Ngawi.

. Metode

Tek berikut di eh dan

mengelo

Metode

Kuyesioner adale 8 : grRUKan dengan

menjay peneliti
menyediakan alternatife pilina #Sponden. Peneliti memberikan
secara langsung kepada responden mempersilahkan responden mengisi

iti dapat

PONOROGO
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yang telah ditetapkan.”’Dalam hal ig dennya adalah nasabah Bank Syariah

Ngawi.
. Skala Pengukura
Skala p an dalam penelitian ini adalah skala Skala Likert
meminta den untuk menjawab pertanyaan sebagai indiv [ anggapan

item instrumen pada skala Likert berkisar dari sangat p@SHf hingga

sangat if:

a. ban setuju (S) diberi skor 1.
b. ban sangat setuju (SS) diberi skor 2.
C. ban netral (N) diberi skor 3

ban tidak setuju (TS) diberi skor 4.

kat lunak

terlebih

¥ Alfabeta,

“PONOROG O
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dahulu untuk mendapatkan instrumeg alid dan reliabel.

a. Uji Validitas
cukan analisis butir

Validitas instrumng stoner dilakukan denga

instrumen. Apabila dalam pengujian glapat butir yang

pertanyaan-per

alitas tidak baik, maka akan disingkirkan dari b instrumen.

an ini digunakan instrumen kuisioner dengan skalg ert pada

ang menunjukkan ‘“setuju”, hingga rentang 5 yang

pengujian validitas dilakukan berdasarkan yang
peneliti menggunakan instrumen kuisioner. Hasil pengu ya akan
dianalis dasarkan langka-langkah berikut:
1) Kri
Jika koe korelasi ien pada

ai kritis r

Dimdna rxy adalah koefis
jumlah responden, sedangkan X a or tiap item soal instrumen, dan Y
adalah

b. Uji Reli as

Reli

yang dliunakan sebagai a
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untuk mengukur aspek-aspek yang fukur oleh beberapa profesional dan

memiliki reliabilitas yang c au relatif sama. Pengukuran

reliabilitas yang dig gada penelitian ini yakni™ istensi internal. Cara

1 menggunakan rumus Cronbach’s umus tersebut

dapat digug untuk menguji reliabilitas instrumen yang ite pnya dalam

er dengan skala likert.

golahan dan Analisis Data

ini  menggunakan teknik kuantitatif yang diguna

s pengaruh promosi dan kualitas layanan terhadap keputus
n produk atau jasa perbankan syariah di Bank Syaria

ang Ngawi. Penelitian ini menggunakan analisis regre

erdistribusi

smimov, an nilai

sehingg

Penelitian si & Anali sh, 2019),

PONOROGO
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b. Uji Heteroskedastisitas

Uji heteroskedastisitas 3

kesalahan : i kesalahan

autokorelasi. Model regresi yang
mendet uji

Durbin- i Order

Autocor, i da lagi

PONOROGO
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variabel untuk variabel independen.

berikut:
Y=a+b:Xi+bX:+e

Keterangan:

. Uji Hip
a. Uji Sta
Uji penden

terhada i i JJikaT

hitung PbeOri N’el, @ daRsiroln Ga Y | bebas
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mempunyai pengaruh yang besar terh ariabel terikat. Kriteria pengujian jika

signifikansi 0,05, maka HO di
b. Uji Statistik F
Uji F digug

dalam melihat pengaruh variabel-variak lependen secara

a nilai sig lebih kecil dari nilai derajat kepercayaan (

apat hubungan yang signifikan antara semua variabel

den. Hal

ini juga variabel

oefisien
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A. Gambaran Umum B ariah Indonesia KC

dirinya Bank Syariah Indonesia (BSI)

donesia merupakan negara mayoritas muslim te di dunia,

iki potensi untuk menjadi yang terdepan dalam

Stri - jasa

ngan berbasis syariah. Peningkatan kesadaran publik te g halal

er serta hubungan pemangku kepentingan yang kuat, upakan
r yang penting dalam pengembangan ekosistem indus alal di
esia. Termasuk di dalamnya adalah Bank Syariah. B syariah
selapai fasilitator pada seluruh aktivitas ekonomi dalam ekosis industri

ingkatan

Inovasi

kurun tiga deK

)engembangan i

pelayanan, jaringan

menunjukka positif. Untu 3 ercermi

Syariah, dan BRI Syarte

Bank Syariah Indonesia@@#irikan pada tanggal 1 Februari 2021

Slttas://bankdesi. co.i any-i ati ang-kaaai G O


https://bankbsi.co.id/company-information/tentang-kami
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lengkap, jangkauannya lebif apasitas pemrosesannya yang lebih
menjadi  eneg asional serta dapat
berkon : pberadaan Bank
syariah di

segenap

nomor

Bank Syariah Indonesia memperoleh izin dari OJK de

gai berikut:

SR-3/PB.1/2021 tanggal 27 Januari 2021 membgfian izin

Syariah

Misi bank Syariah Ind mberikan akses solusi keuangan

l donk| yan .

PONOROGO
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bagi para pemegang saham b perusahaan pilihan dan kebanggaan

para talenta terbaik Ig

2. Struktur Q sasi Bank Syariah Indonesia Cabang Ngawi)

ur manajemen yang terstruktur me 8N gambaran

Branch Manager

Muh. Hashi Kamarudin

Branch Operasinal Micro Marketing ' Consumer Funding &
& Service Manager Busines Staff Transacion
Manager Staff
! Prasetio Agung Dimas Hindarin
Ria Pratiwi Wibowo Ranindya

e

Cs Micro Staff

Yasin Pangaribuan

Ariska Yuly
Teller Any Yudha P
Diya Rarara P Tony Eko

ar
Stru rg i8

PONOROGO
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B. Hasil Pengujian Instrumen

1. Uji Validitas

pkan benar-benar dapat mengukur efektif tidaknya kuesio
eria uji validitas adalah dengan membandingkan r hit
elation) dengan nilai r table. Nilai r hitung (Person Cor
antinya digunakan sebagai

patokan untuk memva

yaan yang digunakan untuk mendukung survei, da

Hasil uji validitas

n pada variable X1, X2, dan

Y dapat disajikan sebagai berikut :

ermawan eneli isni ndekatan Kuan f (Depok,

“"PONOROGO



Instrumen Periklanan (X1)

96

Hasil Uji Validita

r tabel

Keterangan

0,361 Valid

0,361

0,361

X1.4 0,361 0,713

1 b T

0,361

0,361

X1.7 0,361 0,551

X1.8 0,361 0,412

—~ |l ™ C

SPSS 25, 2022
Hasil data yang ditunjukkan pada tabel 4.1 n dilihat
ariabel

Periklanan

Nomer Ite Keterangan

X2.1 0,478 Valid

Valid

' A alid

l lid

4 3§ EE

id

PONOROGO
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X2.7 0,150 Tidak Valid

Tidak Valid

asil data pada tabel 4.2 te bahwa delapan

oleh karena itu dianggap sudah valid dan dua item € gap tidak

valid.

C. Minat (Y)

Tabel 4.3

Hasil Uji Validitas Minat
Nomer Item r hitung r tabel
Y.l 0,361 0,575

Y.2 0,361 0,689
0,361

pada tabel 4.3 dapat dilihat

bahwa nilaj variable minat

valid dan
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2. Uji Reliabilitas

Konsep relial

akan. Uji reliabilitas dilakukan denga membandi
wbach’s alpha dengan tigkat/tarif sigifikan yag dilakukan.
n Kriteria pengujian sebagai berikut:

a nilai Cronbach’s alpha> tingkat signifikan, maka

.....

nilai Cronbach’s tuk
da ali

PONOROGO
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C. Hasil Pengujian Deskripsi

ambahan untuk membantu peneliti memahami hasil.

esponden yang di gunakan antara lain usia, pekerjaan, da

erakhir.

Metode pengambilan sampel yang diguna

ropability Sampling. Dengan 100 responden semua Krite

eh nageliti

gntang gender respondgs

Cumulative

Valid <20 TAHUN
0-2 UN 30,0
30-39 TAHUN 32 32,0 71,0

290  [IM00,0
Total 100,0 100,0
ber: Qutput 5,2
ﬁﬁﬁ&noeo

9,0




Dari table 4.5

adalah berusia

ebanyak 30 ora

100

sebanyak 9 orang atau 90%

%% adalah berusia 20-29

tahun, se 2 orang atau 32% adalah b 0-39 tahun, dan
seba orang atau 29% adalah berusia 40 tahun. n responden
n Bank Syariah Indonesia KC Ngawi berdasarkan u eterangan
s dapat disimpulkan bahwa Sebagian besar responden b a antara
9 tahun dan 30-39 tahun.
b. rjaan Responden
Info i mengenai profesi responden dapat dilihat pada tabel ber
Tabel 4.6
Klasifikasi Responden Berdasarkan Pekerj
mulative
Valid ercent
ercent
Valid Pelajar/Mahasiswa 24 24.0 24.0 24.0
12 ) 36,0
Karyawan Swasta 41 41,0 41,0 77,0
iLn
Lainnya 17 17,0 17,0 100,0

Tabel 4.6 menu

ibadian

responden berdasarkan

total 41
sebagali

tidak

PONOROGO
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bekerja/pension, serta 17 17% responden bekerja sebagai
lainnya.

c. Pendidikan Responden

erikut memberikan informasi tentag an responden.

diperoleh yaitu sebagai berikut:

Tabel 4.7

Klasifikasi Responden Berdasarkan Pendidikan khir

Frequency Percent Valid Percent

Valid SMP 10 10,0 10,0
52 52,0 52,0
6 6,0 6,0
29 29,0 29,0

3,0
100,0

3,0

a perjumlah 29

PONOROGO
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survey yag dibagikan padg gan, lihat deskripsi dibawah untuk
informasi lebih lanj
a. Hasil Skor Periklanan

Tabel 4.8

Skor Kuisioner Periklanan

Total | Total | Total | Total | Total TCR
SS S TS STS %
32 67 0 0 86,2
X1.2 22 60 17 il 0 80,6
X1.3 e 58 13 0 0 83,2
X1.4 33 64 3 0 0 86
X1.5 23 73 4 0 0 83,8
X1.6 19 76 5 0 0 82,8
4 0 0

pernyataan (X1.2)

bahwa

PONOROGO
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pernyataan (X1.5) di an setuju. Periklanan (X1.6) adalah

82,8% dapat @ avataan (X1.6) dikategorikan

dikategorikan setuju.

| Skor Kuisioner Personal Selling
Tabel 4.9

Skor Kuisioner Personal Selling
Total | Total | Total

5

Total Skor TCR

SS
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bahwa pernyataan ategorikan sangat setuju. Personal

selling (X2.4 dapat disimpulkan bahwa

4) dikategorikan sar ju. Personal selling

adalah 84,4% maka dapat disimpulke hwa pernyataan

2.5) dikategorikan sangat setuju. Personal selli .6) adalah

84,4% dapat disimpulkan bahwa pernyataan (X2.6)

Personal selling (X2.7) adalah 8

sangat setuju.

disimpulkan bahwa pernyataan (X2.7) dikategorikan sg setuju.

Personal selling (X2.8) adalah 86,4% dapat disimp bahwa

pernyataan (X2.8) dikategorikan sangat setuju.

Skor Kuisioner Minat

PONOROGO
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Pada Tabel 4 gkat tanggapan responden terhadap

pernyataan 3

bahwa pernyataan (Y?2) dikategorikan setuju. Per

(Y3) adalah 76,6% diperoleh dari 100 respo dapat

disimpulkan bahwa pernyataan (Y3) dikategori setuju.

Pernyataan minat (Y4) adalah 78,8% dapat disimp bahwa

pernyataan (Y4) dikategorikan setuju. Pernyataan

adalah 80,2% dapat disimpulkan bahwa pern

6% dapat

D. Hasil Pengujian Hipotesis

a apakah residual

aﬁ memiliki nilai




residual berdistribusi nor

ut:

Hasil analsisi terhadap asumsi normalitas residual

nov dari persamaan regresi ditunjukkan pada tabel o

Tabel 4.11

Hasil Uji Normalitas

106

karena itu, uji normalitas tidak

ek,

N 100
Norrr-'ameters ab ,000000_
Std. Deviation 2.89174414
Positive 0,082
tive ,07
Test Statistic 0,082

d. Thisisa lower bound o

Sumber: Output SPSS 25, 202

laus Duli,

P ON'OROGO

nguji yang
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variable dependen dan varj ependen adalah 0,093. Dari output
tersebut dapat disirg ¢ pelitian berdistribusi normal

pgan signifikan 0,05

eteroskedastisitas

Uji heteroskedastisitas untuk memeriksa ketidakset@f@@h varians

satu pengamatan ke pengamatan lainnya. Model regEgsi yang
enuhi syarat adalah apabila terdapat kesamaan varians an
pengamatan dengan pengamatan lain yang disebut homos
eteroskedastisitas dengan Glejser SPSS, model regres

usnya tidak terjadi heteroskedastisitas. Dasar pengambila

Kni jika nilai sigifl

Unstandardized Coefficients| Standardized
Coefficients
Model B Std Error Beta t Sig
1 (Constant) 2,769 434
Periklanan ,611
,785
58 Nikola r Untuk PenuliS8# Skripsi &

PO NOROG O
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Hasil uji heteroskedastijg dicermati dalam tabel 4.12 dapat

disimpulakan bahwa pan 0,611 > 0,05 maka tidak

terjadi heterqg Itas dan nilai sig variaf§ onal selling 0,785 <

adi heteroskedastisitas.

0,05 mg

ultikolinieritas

Uji multikolinieritas bertujuan untuk melihat ada @

tidaknya

asi yang tinggi antara variabel-variabel bebas dalam ¢ model
esi linear berganda. Jika ada korelasi yang tinggi diantaf@Wariabel-
bel bebasnya, maka hubungan anatara variabel bebd8terhadap
bel terikatnya menjadi terganggu. Alat statistika sering
gunakan untuk menguji gangguan multikolinieritas ad dengan

terjadi

nilai VIF 0 maka

ultikoli as dapat

Unstandardized Coefficien| Standardized Sig Collineanty Statiscs
Coefficients Tolerance  VIF
Model B Std Error Beta
1 (Constant) 2,678 5,141
Periklanan : ,892 1121
Personalseling 531 115 ,892 1,121
a. Depe riab
Su u SS 25,202
laus Duli, atif:"¥®0nsep Dasar U Penulisan

PN O KOG O
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Berdasarkan tabel 4.13 ultikolinieritas menunjukkan bahwa

nilai VIF variable periklg elling adalah 1,121. Kedua
nilai VIF lebih k bahwa tidak terjadi
multikolinie

Uji autokolerasi bertujuan untuk mengetahui apakah model

si linier berkolerasi antara kesalahan noiseperiode t da salahan

e pada periode t-1 sebelumnya. Jika terdapat korelasi, disebut
lah autokolerasi. Model regresi yang baik adalah re bebas
orelasi. Untuk mendeteksi terjadinya autokorelasi junakan
de Durbin-Watson, digunakan uji Durbin-Watson untuk
korelasiorde akonstanta

ak perlu

sebagai

Tidak ada autokore¥e
positif

W li”i cis
- I

PONOROGO
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Hasil uji autokorelasi an pada tabel berikut:

Hasil Uji Aut

Adjusted R Std. Error of the Durbin-
R R Square Square Estimate Watson

Model
1 ,6142 377 ,364 2,921 1,499

edictors: (Contant), PERSONAL SELLING, PERIKLANAN
ependent Variable: MINAT

Sumber: Output SPSS 25, 2022

Hasil uji autokorelasi pada tabel 4.14 menunju

nilai DW pada tabel Durbin Watson (k,n) adalah (2, du, dan

nilai pada dl dibandingkan dengan, dan nilai DW a

Nilai du 1,7152 dan nilai dl 1,6337. Oleh karena i

menemukan pola

variabel bebas (variabel inde . Dalam penelitian ini yang menjadi

el t un
Si r Cabang a b
rso be ut nj

janﬁ diperoleh dengan menE?unakan aplikasi SPSS i 25:
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Unstandardized Coefficien Stande_lr(_jized Collineanty Statiscs
B Std Error COEfo;I;ents t Sig Tolerance VIF
Model
1 (Constant) 2,678 5141 521 604
Periklanan 518 122 ,359 4,232 | ,00 892 1121
Personalseling 531 115 393 4,633 | ,000 892 1,121

a.  Depeng iabel: Minat

ber: Output SPSS 25, 2022

Berdasarkan tabel 4.15 dapat dibangun model persamaafi@qgresi
agai berikut:

2,678 +0,518X: + 0,531X; + e

ut ini deskripsi model regresi yang diperoleh:
ilai konstanta yang bernilai negatif sebesar 2,678 njukkan
ahwa minat menabung di Bank Syariah KC Ngawi berk ) sebesar

konstan

au tetap.

regresi variabel periklanag bernilai

va variah

pWeeNi0an menjaga

3) Nilai koefesien regre Onal selling adalah positif sebesar

menabung ah pada

Pa”ﬂ'awgﬂbesﬂglo G O
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b. Uji T (Parsial)

| dependen. Kriteria tes jika signifikansinya 0,05, ma ditolak.
studi ini menggunakan ttabel yang didapat df= n-k-1 - 2-1)
lui tingkat signifikasinya 0,025 didapat tabel sebesar 1, Berikut

hasil pengujian uji-t menggunakan aplikasi SPSS 25:

Tabel 4.16
Hasil Uji T
Unstandardized ~ Coefficien| Standardized t Sig Collineanty Statiscs
. sE Coeg'c'e”ts Tolerance  VIF
Model td Error eta
1 (Constant) 2,678 5,141 ,521 | ,604
Periklanan ,518 3 ,000 | 892 1,121
Personalseling 531 ,115 ,393 4,633 | ,000 ,892 1,121
a.  Depen

er: 022

yang berarti ada n untuk hasil tes adalah 0,00

> (0,05 HO ditolak. Masalal

rpe
a
ilai

;ang bfrarti maﬁngar h. Niljl ?linifikan untu@l tes fialah 0,00
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< 0,05 HO ditolak. Ma embutikan bahwa personal selling

inat menabung di bank

membandingkan ( Fhitung > F tabel) berarti terdapat hu
fikan antara semua variabel independen terhadap variab
ut adalah hasil pengujian uji F menggunakan aplikasi SP
Tabel 4.17
Hasil Uji

Model Sum Of
Square

Mean Square

1 Regression 500,254 2 250,127 29,307 ,000°
Residual 3IPE56 97 8,53
Total 1328,110 99

dent

nd), LING,

9,307.
Ftabel didapat dan df 2 (n-k) atau -3=

97 sehingga diperoleh

t

9 dan sig 0,000 < 0,05. “sehingga

simultan dan S|inifikan. enian kata lain variabel bebas dapat
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menjelaskan besar keci jabel terikat yang menarik minat

nasababh.
d. Uji Koefisie
eterminasi dilakukan untuk melihat baik variabel
n menggambarkan atau memperjelas kebe variabel
en. Hal ini dapat dilihat dari kenyataan bahwa s
sien  determinasimaka  variabel  bebas
pumenjelaskan variabel terikatnya.

Tabel 4.18

Uji Koefisiendeterminasi

Adjusted R Std. Error of the Durbin-
R R Square Square Estimate Watson

Model
1 364 1,499

ependent Variable: Ml
umber: Out

variabel Minat
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E. Pembahasan
Hasil analisis yang di : emuan selanjutnya sebagai
berikut:

1. Pengaruh B

nikasikan informasi tentang suatu produk (ide, atau ja
ditunjukkan dengan nilai koefisien regresi X1 yang ditu
15 sebesar 0,518. Pada tabel ini artinya nilainya negat
Pada tabel 4.16 kemudian menunjukan nilai variabel peri
1,232> 1,985. Ini berarti terdapat pengaruh. Dari tabel t@f§€but nilai

tas dari variabel periklanan adalah 0,00 < nilai signifikasi
positif dan signifikag

ngawi, penurut penelitian yan oleh Efriza Wulandari terhadap

bay|kan(an 'apn
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2. Pengaruh Personal Selling ter inat Menabung Nasabah

Personal selling

. Pada tabel 4.16 kemudian menunjukkan nilai var

itung untuk variabel personal selling sebesar 4,633 > 85 yang

da pengaruh. Berarti nilai probabilitas dari variabel pers selling

00 < 0,05 HO ditolak.

ni dapat diartikan dari hasil analisis bahwa variabel pers selling
pengaruh signifikan terhadap minat menabung nasabah syariah
selling

di bank

subsidi di bank btn syariah.

"PONOROG O
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3. Pengaruh Periklanan dan Pegs lling terhadap Minat Menabung

Nasabah

Hasil uji F sg ultan menunjukkan ba ng Sebesar 29,307 >

Fraber 3,09, 0 0,00 < 0,05 maka Ha diterima, ole

g itu periklanan
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A. KESIMPULAN

an variabel minat menabung.

selling (X2) berpengaruh signifikan terhadap mina

ampu menjelaskan variabel minat menabung.

secara ber

cabang Ngawi.
B. SARA

Dari

menjalin hu an yang

PONOROGO
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lebih erat dengan nasabah, sehi §sa lebihmeyakinkan nasabah tentang
periklanan pada Bank

pelayanan yang suda iki. Namun alangkah

baiknya ditingkatkan lagi mengenai Kkine

ahui lebih banyak lagi tentang Bank Syariah Indones

da akhirnya akan menjadi nasabah.

3. S¢ snya pihak Bank Syariah Indonesia KC Ng dapat
)mukasikan periklanan dan personal selling yang dim kepada
rakat sehingga akan menarik minat masyarakat unt@kSmenjadi
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Data Responden:
Nama Lengkap:
Usia:

Pekerjaa

Pendidi erakhir:

Petunj

engisian Kuisioner

Pilihlah
keterand

aban dengan memberi tanda pada kolom yang tersedia den

produk sanga

Pertama kali melihat ik[3
ariah di bros

4 telah
ung
do
ng

nk




5 Iklan produk tabunga
syariah dapat mendg
untuk menabung
6 Cara pen informasi
pada i oduk tabungan
ban yariah dapat
me Wlkan  saya  untuk
ng
7 abah pernah melihat atau
nah membaca setiap iklan
8 asabah ingat akan iklan yang
ernah ditayangkan
9 ’ihak  bank syariah sangat
erpenampilan rapi
10 ’ihak bank syariah bersikap
amah dan sopan  ketika
enyapa dan  menawarkan
roduk tabungan
11 ihak bank syariah mampu
enjawab semua pertanyaan
ASangdi
12 ha T 1c Riliki
mampuan IQ\ _
endiskusikan
bungan S dengan
13

syariah
b yang

yang ditawa
yang mudah dipahan

15

Pihak bank syariah
aclakukan i

16

17

pank  syariafl —Karena —jenis
"Bbungemn ; d ™
Ed =

LY

Wy

£
N

g—-‘

&




dan keinginan

18

Saya bermina
bank syarj
puas e
dita

19

dapat menyesuaikan keh

pung di
a merasa

produk yang

Sa

minat menabung di
syariah karena sesuai
Jan prinsip syariah

20

pada  orang

Va akan merekomendasikan

lain  untuk

enabung di bank syariah

21

baya akan terus
ank syariah

menabung di

22

roduk tabungan
erupakan piliha
alam menabung

bank syariah
n utama saya

23

aya selalu
formasi
oduk tabungan

mencari
terbaru

tahu
tentang
bank syariah

24

ang saya minati
ratgg i
tawa

inat saya u
nk syariah

yang

uh

Je

syariah yang




