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ABSTRAK 

 

Khabibulloh, Ahmad.ْ2026.ْSKRIPSI.ْJudul:ْ“Pengaruh Bauran Pemasaran 

Dan Kualitas Pelayanan Terhadap Keputusan Menabung di BMT Al Hikmah 

Semesta Jatim Cabang Pujon” 

Pembimbing :  

Kata Kunci   : Bauran Pemasaran, Kualitas Pelayanan, Keputusan Menabung,    

BMT 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh bauran pemasaran dan 

kualitas pelayanan terhadap keputusan menabung nasabah pada BMT Al Hikmah 

Semesta Jatim Cabang Pujon. Bauran pemasaran dan kualitas pelayanan merupakan 

faktor penting yang dapat memengaruhi keputusan nasabah dalam memilih 

lembaga keuangan untuk menabung. Oleh karena itu, penelitian ini dilakukan untuk 

menganalisis pengaruh kedua variabel tersebut baik secara parsial maupun simultan 

terhadap keputusan menabung. 

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan jenis penelitian 

asosiatif. Responden dalam penelitian ini adalah seluruh nasabah BMT Al Hikmah 

Semesta Jatim Cabang Pujon, teknik pengambilan sampel menggunakan 

probability sampling dengan metode simple random sampling sehingga diperoleh 

sampel sebanyak 95 responden. Pengumpulan data dilakukan melalui penyebaran 

kuesioner menggunakan skala Likert. Teknik analisis data yang digunakan meliputi 

uji validitas, uji reliabilitas, uji asumsi klasik, analisis regresi linier berganda, uji t, 

uji F, dan koefisien determinasi (R²). 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa bauran pemasaran berpengaruh positif 

dan signifikan terhadap keputusan menabung nasabah pada BMT Al Hikmah 

Semesta Jatim Cabang Pujon. Kualitas pelayanan juga berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap keputusan menabung nasabah. Secara simultan, bauran 

pemasaran dan kualitas pelayanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan menabung. Nilai koefisien determinasi (R²) menunjukkan bahwa 

keputusan menabung dapat dijelaskan oleh variabel bauran pemasaran dan kualitas 

pelayanan, sedangkan sisanya dipengaruhi oleh variabel lain di luar model 

penelitian. 
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ABSTRACT 

 

Khabibulloh, Ahmad. 2026. THESIS. Title: "The Influence of Marketing Mix 

and Service Quality on Saving Decisions at BMT Al Hikmah Semesta East Java 

Pujon Branch" 

Supervisor :  

Keywords:  Marketing Mix, Service Quality, Saving Decisions, BMT 

This study aims to determine the influence of marketing mix and service 

quality on customers' savings decisions at BMT Al Hikmah Semesta East Java 

Pujon Branch. The marketing mix and service quality are important factors that 

can influence customers' decisions in choosing financial institutions to save. 

Therefore, this study was conducted to analyze the influence of these two variables 

both partially and simultaneously on savings decisions. 

This study uses a quantitative approach with the type of associative 

research. The respondents in this study are all customers of BMT Al Hikmah 

Semesta East Java Pujon Branch, the sampling technique uses probability sampling 

with the simple random sampling method so that a sample of 95 respondents was 

obtained. Data collection was carried out through the distribution of questionnaires 

using the Likert scale. The data analysis techniques used included validity test, 

reliability test, classical assumption test, multiple linear regression analysis, t test, 

F test, and determination coefficient (R²). 

The results of the study showed that the marketing mix had a positive and 

significant effect on customers' savings decisions at BMT Al Hikmah Semesta East 

Java Pujon Branch. The quality of service also has a positive and significant effect 

on customers' savings decisions. Simultaneously, the marketing mix and service 

quality have a positive and significant effect on saving decisions. The value of the 

determination coefficient (R²) indicates that the saving decision can be explained 

by the variables of the marketing mix and the quality of service, while the rest is 

influenced by other variables outside the research model. 
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 الملخص
 

أحمد.   الله،  اتخاذ 2026حبيب  على  الخدمة  وجودة  التسويق  مزيج  "تأثير  العنوان:  الأطروحة.   .

 الحكمة BMTقرارات التوفير في فرع بوجون شرق جاوة في 

 :  المشرف

 BMTمزيج التسويق، جودة الخدمة، قرارات التوفير،  الكلمات المفتاحية: 

تهدف هذه الدراسة إلى تحديد تأثير مزيج التسويق وجودة الخدمة على قرارات التوفير لدى العملاء 

الحكمة سيميستا شرق جاوة بوجون. مزيج التسويق وجودة الخدمة هما عاملان مهمان يمكن   BMTفي فرع 

ذه الدراسة لتحليل تأثير  أن يؤثر على قرارات العملاء في اختيار المؤسسات المالية للادخار. لذلك، أجريت ه

 هذين المتغيرين جزئيا ومتزامنا على قرارات الادخار. 

تستخدم هذه الدراسة نهجا كميا مع نوع البحث الترابطي المحدد. جميع المشاركين في هذه الدراسة 

فرع   عملاء  الاحتمالية   BMTهم  العينات  أخذ  تقنية  تستخدم  حيث  بوجون،  جاوة  شرق  سيميستا  الحكمة 

م جمع البيانات من مشاركا. ت  95باستخدام طريقة العينة العشوائية البسيطة بحيث تم الحصول على عينة من  

خلال توزيع الاستبيانات باستخدام مقياس ليكرت. شملت تقنيات تحليل البيانات المستخدمة اختبار الصلاحية،  

ومعامل ،  Fاختبار  ،  tاختبار الموثوقية، اختبار الافتراض الكلاسيكي، تحليل الانحدار الخطي المتعدد، اختبار  

 (.R²التحديد )

لدى   الادخار  قرارات  إيجابي وكبير على  تأثير  له  التسويق كان  أن مزيج  الدراسة  نتائج  أظهرت 

الحكمة سيميستا شرق جاوة بوجون. جودة الخدمة لها أيضا تأثير إيجابي وكبير على   BMTالعملاء في فرع  

تأثير إيجابي وكبير على   قرارات التوفير لدى العملاء. في الوقت نفسه، فإن مزيج التسويق وجودة الخدمة لهما

إلى أن قرار التوفير يمكن تفسيره بمتغيرات مزيج التسويق  ( R²قرارات الادخار. تشير قيمة معامل التحديد )

 وجودة الخدمة، بينما يتأثر الباقي بمتغيرات أخرى خارج نموذج البحث.
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang 

Keputusan nasabah agar menabung ialah aspek penting yang perlu mendapat 

perhatian serius dari lembaga perbankan. Maka dari itu, pihak bank harus 

mempertimbangkan berbagai faktor yang memengaruhi keputusan tersebut. 

Keputusan menabung juga mampu dijadikan sebagai salah satu indikator strategis 

dalam upaya memenangkan persaingan di tengah dinamika industri perbankan yang 

terus berkembang. Kemajuan dunia bisnis tersebut tidak terlepas dari intensitas 

persaingan yang semakin intens, baik dalam pemasaran produk ataupun layanan 

(Lapian et al., 2016). Ragam layanan keuangan yang disediakan oleh institusi 

perbankan tlah meningkatkan angka kompetisi pada industri perbankan. 

Keanekaragaman piilihan layanan tersebut mendorong nasabah untuk bersikap 

lebih selektif dan cermat dalam menentukan produk keuangan yang sesuai dengan 

kebutuhannya. Sebelum memutuskan untuk menabung pada suatu lembaga 

perbankan, nasabah cenderung mencari informasi terkait karakteristik, manfaat, 

serta keunggulan layanan keuangan dari berbagai bank. Informasi tersebut 

membantu nasabah dalam mempermudah proses pemilihan sekaligus 

membandingkan layanan keuangan yang paling tepat sesuai dengan preferensi dan 

kebutuhan mereka. 

Kepala Pusat Kebijakan Sektor Keuangan pada Badan Kebijakan Fskal 

Kementerian Keuangan (Kemenkeu), Adi Budiarso, menyatakan bahwa tingkat 

rasio tabungan masyarakat Indonesia baik pada perbankan, asuransi, pasar modal, 

maupun lembaga dana pensiun masih berada pada level yang relatif rendah. “di 
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Indonesia hanya 20% bobot tabungan dari produk domestik bruto (PDB),”. Dengan 

itu, Pemerintah Indonesia kini terus melaksanakan berbagai upaya reformasi, 

transformasi, dan inovasi dalam sektor keuangan. Melalui pemanfaatan teknologi 

digital, pemerintah berkomitmen untuk meningkatkan literasi keuangan serta 

memperluas akses layanan keuangan bagi masyarakat. Salah satu bentuk perubahan 

yang ditempuh pemerintah ialah dengan adanya Undang-Undang Penguatan dan 

Pengembangan Sektor Keuangan (UU P2SK). Implementasi perubahan dalam UU 

P2SK tersebut diinginkan mampu menumbuhkan proporsi tabungan masyarakat 

Indonesia pada individual hingga mencapai rerata 10% dari pendapatan bersih 

bulanan (Agatha, 2023). Hal tersebut juga berlaku pada lembaga keuangan berbasis 

islam yang berdiri sejajar dengan koperasi yaitu Baitul Maal wa at-Tamwil atau 

biasa di sebut dengan BMT.  

Untuk memenangkan persaingan ini, BMT harus lebih fokus pada keinginan 

nasabah dan tidak hanya sekedar memenuhi keinginan pasar, dikarenakan 

pertumbuhan perbankan hari ini sedang bergerak kearah tersebut serta berlomba 

mencapai tersebut. Selain itu, BMT perlu secara berkelanjutan melakukan evaluasi 

dan penelusuran terhadap perilaku nasabah guna memahami kebutuhan, preferensi, 

serta perubahan pola perilaku mereka. Pemahaman mendalam mengenai prilaku 

nasabah pastinya mampu dijadikan rujukan oleh BMT supaya mengembangkan 

strategi yang dapat diandalkan untuk memancing dan memberikan pengaruh 

terhadap keputusan menabung agar harapan nasabah mampu terpenuhi. 

Keputusan nasabah untuk menabung merupakan salah satu aspek dari perilaku 

konsumen. Oleh karena itu, perusahaan harus mengerti karakteristik dan dinamika 



3 
 

3 

 

perilaku konsumen guna aktivitas pemasaran mampu dilaksanakan secara lebih 

efisien dan efektif. Mangkunegara (2002) menyebutkan bahwa perilaku konsumen 

ialah rangkaian tindakan yang dilaksanakan oleh individu, kelompok, ataupun 

organisasi yang berkaitan dengan cara penarikan kesimpulan dalam memperoleh 

dan memanfaatkan barang maupun jasa ekonomi, yang pada hakikatnya disebabkan 

oleh berbagai faktor lingkungan. Memahami tingkahlaku nasabah sejalan dengan 

memahami bagaimana nasabah mengambil keputusan untuk menabung. Keputusan 

menabung ialah serangkaian proses yang ditempuh nasabah dalam menentukan 

pilihan terhadap layanan perbankan, yang diawali dari analisis kebutuhan atau 

permasalahan, pencarian informasi mengenai layanan keuangan, evaluasi berbagai 

alternatif produk perbankan, hingga pada akhirnya penetapan keputusan untuk 

menabung pada bank tertentu. Terdapat sejumlah faktor yang memengaruhi 

keputusan menabung tersebut, di antaranya unsur bauran pemasaran seperti kualitas 

produk, mutu layanan, serta kegiatan promosi (Andespa, 2017). 

Baitul Mal wa Tamwil atau biasa disingkat BMT ialah lembaga ekonomi dan 

keuangan syariah non-perbankan yng bersifat non formal. Lembaga ini dibentuk 

oleh Kelompok Swadaya Masyarakat (KSM), sehingga karakteristiknya beda dari 

institusi perbankan maupun lembaga keuangan formal lainnya. Tidak hanya 

menjalankan fungsi sebagai lembaga keuangan, BMT pun memiliki peran sebagai 

lembaga ekonomi. Tidak hanya memiliki tugas mengumpulkan dan 

mendistribusikan anggaran masyarakat, BMT juga memiliki kewenangan untuk 

melakukan berbagai aktivitas ekonomi, seperti yaitu, pertanian dan industri. 
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BMT menjalankan dua bidang operasional, yakni sebagai Lembaga Maal 

(Baitul Mal) dan sebagai Lembaga Tamwil (Baitul Tamwil). Baitul Mal berfungsi 

mengumpulkan dana infak, zakat, dan sedekah, kemudian menyerahkan kepada 

mereka yang seharusnya menerima berupa bantuan tunai ataupun pembiayaan 

tanpaa bagi hasil. Fungsi Baitul Mal ini bersifat nirlaba atau sosial. Adapun Baitul 

Tamwil berperan dalam mengumpulkan dana dari masyarakat yang memiliki 

kemampuan finansial melalui instrumen seperti simpanan, saham, atau deposito, 

kemudian mengalirkan untuk modal usaha dengan sistem bagi pendapatan antara 

pemilik modal, debitur, dan BMT. BMT turut memperluas berbagai usaha produktif 

serta kegiatan investasi guna medongkrak kualitas aktivitas ekonomi pelaku usaha 

mikro maupun makro, antara lain melalui upaya mendorong kebiasaan menabung 

serta menyediakan pembiayaan bagi kegiatan ekonomi mereka. Secara legal, BMT 

beroperasi dengan badan hukum koperasi dan kerap dikenal sebagai Koperasi Jasa 

Keuangan Syariah (KJKS). 

Prospek BMT yang baik menyebabkan kompetisi yang agresif antar BMT di 

Indonesia. BMT khususnya di Indonesia musti mampu memeiliki kekuatan untuk 

menarik perhatian nasabah, baik dari segi inovasi, profit margin terhadap nasabah 

atupun bagi hasil yang kompetitif. Maka, diperlukan strategi-strategi khusus untuk 

menumbuhkan daya saing dan pada akhirnya pangs pasar akan lebih lebar. 

Persaingan antar BMT serta dinamika bisnis di pasar akhir-akhir ini mengalami 

transisi yang sangat cepat. Keadaan tersebut juga menjadi tantangan dalam sistem 

pasar global yang ditandai oleh meningkatnya intensitas kompetisi baik di pasar 

domestik maupun internasional. Setiap BMT berupaya menarik minat nasabah, 
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yang pada akhirnya memberikan keuntungan bagi nasabah melalui beragam pilihan 

layanan. Dengan situasi demikian, BMT tidak memiliki banyak alternatif selain 

meningkatkan kompetensi, profesionalisme, dan daya saing. Tingginya tingkat 

kompetisi mendorong setiap BMT untuk berinovasi dalam menciptakan produk-

produk unggulan yang mampu memberikan nilai lebih. Adapun produk yang 

umumnya ditawarkan kepada masyarakat mencakup deposito, tabungan, dan giro, 

di mana produk tabungan menjadi sebuah produk utama yang sering dijadikan 

perhatian utama para pelaksana industri keuangan syariah. 

Setiap BMT kini perlu menyusun strategi pemasaran yang efektif agar dapat 

memberikan layanan keuangan terbaik kepada nasabah, sekaligus merealisasikan 

sasaran yang telah ditentukan oleh perusahaan. Strategi pemasaran BMT saat ini 

dilaksanakan secara terpadu sebagai upaya untuk memenuhi kebutuhan dan 

preferensi nasabah. Pendekatan pemasaran tersebut diwujudkan melalui pemberian 

kemudahan dalam proses administrasi, penawaran tingkat bagi hasil yang 

kompetitif, pengembangan inovasi produk, pembukaan kantor cabang di berbagai 

wilayah agar lebih mudah diakses, serta pelaksanaan program promosi berupa 

hadiah undian bagi para nasabah. 

Secara garis besar, strategi pemasaran diimplementasikan melalui pemanfaatan 

bauran pemasaran (Marketing Mix). Konsep ini sesuai dengan pernyataan Adam 

(2015: 26) dalam bukunya Manajemen Pemasaran Jasa, yang mendefinisikannya 

sebagai:ْ“The Marketing Mix comprises the collection of instruments a company 

employs to achieve its promotional goals within the selected market segment”, 

dapat dipahami bahwa bauran pemasaran merupakan seperangkat instrumen 
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promosi yang dimanfaatkan perusahaan agar tercapai tujuan pemasaran pada pasar 

yang menjadi targetnya (Kotler, 2003: 95). 

Nugraha (2013) menjelaskan pendekatan pemasaran 4P, yaitu product, price, 

place, dan promotion, umumnya efektif guna pemasaran produk barang. Namun, 

dalam konteks pemasaran jasa, diperlukan unsur pelengkap. Menurut Payne (2000: 

31) dan juga Booms serta Bitner (2003: 24), bauran pemasaran (Marketing Mix) 

yang diterapkan pada sektor jasa mempunyai sifat dan karakteristik yang tidak sama 

dengan bauran pemasaran produk biasa, sehingga memerlukan elemen tambahan 

berupa process (proses), people (sumber daya manusia), serta physical evidence 

(fasilitas fisik). Pandangan yang dikemukakan oleh Booms dan Bitner semakin 

diperkuat oleh Goncalves (1998), yang menegaskan bahwasannya penambahan 

ketiga unsur tersebut diperlukan karena jasa memiliki sifat dan karakteristik yang 

unik dibandingkan produk berwujud. 

Terkait hal ini telah banyak riset yang dilaksanakan oleh beberapa peneliti 

sebelumnya seperti Bauran Pemasaran Terhadap Keputusan Nasabah oleh 

Nurindayani Rusdi (2017), Bauran Pemasaran Terhadap Keputusan Pembelian oleh 

Farah Hayati (2018), Strategi Pemasaran Dan Kualitas Layanan Terhadap 

Keputusan oleh Winda Afrillia et.al (2022).  

Konsep Marketing Mix dimanfaatkan oleh banyak perusahaan dan lembaga 

sebagai strategi utama untuk menarik perhatian prospek (calon konsumen). Salah 

satu di antaranya adalah BMT Al Hikmah, yang menerapkan bauran pemasaran jasa 

terdiri atas tujuh unsur (7P), yaitu produk (product), harga (price), promosi 
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(promotion), sumber daya manusia (people), tempat (place),  bukti fisik (physical 

evidence), dan proses (process). 

Pendirian BMT Alhikmah Cabang Pujon dilakukan setelah melalui serangkaian 

pertimbangan yang sangat cermat, meliputi survei lokasi, potensi pasar, kondisi 

sosial ekonomi masyarakat, dan faktor lainnya. Dengan berbagai pertimbangan dan 

peluang yang cukup besar disektor pasar maka BMT Alhikmah Cab. Pujon resmi 

didirikan hingga sekarang, sasaran utama dari BMT ini adalah pedagang khususnya 

pedagang pasar Pujon, petani, hingga peternak, hasilnya dari Bulan Februari 2022 

hingga Juli 2022 BMT Alhikmah Cabang Pujon terhitung memiliki mitra hingga 

ratusan orang hanya dalam kurun waktu 8 Bulan. Hal ini menyebabkan peneliti 

memilih BMT Al Hikmah sebagai objek dalam penelitan. Alasan tersebut 

membuktikan bahwa BMT ini terbilang sukses dan berhasil, yang mana kesuksesan 

tersebut tidak lepas dari proses survey hingga strategi-strategi lain yang di lakukan 

oleh BMT Alhikmah Cabang Pujon untuk mengembangkan lembaganya.  

Dari penjelasan diatas peneliti memiliki ketertarikan akan membahas mengenai 

“Pengaruh Bauran Pemasaran dan Kualitas Pelayanan Terhadap Keputusan 

Menabung di BMT AlْHikmahْSemestaْJatimْCabangْPujon” 

 

1.2 Rumusan Masalah 

Rumusan masalah dari penelitian ini adalah : 

1. Bagaimana pengaruh bauran pemasaran terhadap keputusan menabung di 

BMT Al Hikmah Semesta Jatim Cabang Pujon? 



8 
 

8 

 

2. Bagaimana pengaruh kualitas pelayanan terhadap keputusan menabung di 

BMT Al Hikmah Semesta Jatim Cabang Pujon? 

3. Bagaimana pengaruh bauran pemasaran dan kualitas layanan secara 

simultan terhadap keputusan menabung di BMT Al Hikmah Semesta Jatim 

Cabang Pujon? 

   

1.3 Tujuan Penelitian 

1. Untuk mengetahui pengaruh bauran pemasaran terhadap keputusan 

menabung di BMT Al Hikmah Semesta Jatim Cabang Pujon 

2. Untuk mengetahui pengaruh kualitas pelayanan terhadap keputusan 

menabung di BMT Al Hikmah Semesta Jatim Cabang Pujon 

3. Untuk mengetahui pengaruh bauran pemasaran dan kualitas pelayanan 

secara simultan terhadap keputusan menabung di BMT Al Hikmah Semesta 

Jatim Cabang Pujon 

1.4 Manfaat Penelitian 

1.4.1 Manfaat Teoritis 

Penelitian ini diharapkan mampu menyubang kontribusi signifikan bagi 

perkembangan ilmu pengetahuan di bidang manajemen syariah, terutama yang 

berkaitan dengan lembaga keuangan mikro, seperti BMT. Selain itu penelitian ini 

merupakan gambaran teoritis mengenai bagaimana bauran pemasaran dan kualitas 

layanan dari sebuah BMT dapat mempengaruhi keputusan konsumen dalam 

menabung di lembaga syariah. 
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1.4.2 Manfaat Praktis 

Bagi manajemen BMT Al Hikmah Semesta Jatim Cabang Pujon, penelitiian 

ini mampu digunakan sebagai alat evaluasi dan pertimbangan dalam merancang 

strategi pemasaran untuk meningkatkan jumlah nasabah yang akan bergabung. 

Sedangkan bagi karaywan BMT Al Hikmah Semesta Jatim Cabang Pujon, 

penelitian ini dapat digunakan sebagai acuan dasar peningkatan pelayanan sehingga 

nasabah yang datang menabung merasa nyama dengan pelayanan yang baik serta 

maksimal dari karyawan BMT Al Hikmah. 
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BAB II 

TINJAUAN PUSTAKA 

 

2.1  Penelitian Terdahulu 

Berikut merupakan ringkasan studi-studi terdahulu yang relevan, dengan 

tujuan guna menjelaskan hubungan antar variabel dalam penelitian ini. Penelitian 

terdahulu mengenai Pengaruh Bauran Pemasaran dan Kualitas Pelayanan Terhadap 

Keputusan Menabung ialah sebagai berikut : 

1. Shar dan Fitri (2024) 

Aan Shar dan Marsellina Fitri (2024) dalam penelitiannya dengan judul 

Pengaruh Marketing Mix Terhadap Keputusan Menabung Nasabah Bank 

Syariah Indonesia di Kota Bengkulu menggunakan 100 orang sampel yang 

penentuan sampelnya menggunakan Teknik Sampling Insidental. Penelitian 

ini mengaplikasikan teknik analisis data seperti uji validitas, reliabilitas, dan 

regresi linier berganda. Hasilnya menyimpulkan bahwa Marketing Mix 

(terdiri dari produk, harga, tempat, dan promosi) berkontribusi signifikan 

terhadap proses pengambilan keputusan menabung oleh nasabah Bank 

Syariah Indonesia di Bengkulu. Implikasinya adalah bahwa peningkatan 

kualitas produk, stabilitas harga, kenyamanan lokasi, dan keefektifan 

promosi dapat mendorong peningkatan keputusan menabung di kalangan 

nasabah Bank Syariah Indonesia Kota Bengkulu. 

2. Tamara dan Yulianto (2022) 

Lucky Dwi Tamara dan Anton Eko Yulianto (2022) dalam penelitiannya 

yang berjudul Pengaruh Bauran Pemasaran Terhadap Keputusan Menabung 
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Nasabah Bank Jatim KCP Untag Surabaya menggunakan metode penelitian 

kuantitatif dan jumlah sampel yang diperoleh dari teknik pengambilan 

sampel nonprobability sampling dengan 100 responden. Teknik analisis 

yang diterapkan adalah regresi linier berganda yang hasilnya menyatakan 

bahwasannya bauran pemasaran (proses dan bukti fisik) memiliki pengaruh 

positif secara signifikan terhadap keputusan menabung dari nasabah Bank 

Jatim. Hal ini mengartikan bahwa proses transaksi dan bukti fisik dari 

transaksi pada Bank Jatim KCP Untag dapat meningkatkan keputusan 

menabung nasabahnya. 

3. Widyanto dan Albetris (2025) 

Irfan Widyanto dan Albetris (2025) melakukan penelitian dengan judul The 

Effect of Trust, Experience and Service Quality on Customers’ Decisions to 

Save at PT. Bank Jambi Angso Duo Branch Office. Metode deskriptif dan 

kuantitatif yang dipilih dalam penelitian ini dilakukan pada 99 orang 

responden. Teknik analisis menggunakan regresi sederhana. Sedangkan 

hasil dari penelitian ini menyatakan bahwasannya kepercayaan, pengalaman 

pelanggan dan kualitas pelayanan berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan nasabah untuk menabung di PT. Bank Jambi KCP Angso Duo.  

4. Nikia, Kamrudin dan Junaeda (2025) 

Nikia Nikia, Jamaludin Kamarudin dan Juaeda Junaeda (2025) melakukan 

penelitian dengan judul The Influence of Marketing Strategi on Interest in 

Saving at Bank Mega Mamuju Branch Office. Metode penelitian yang 

digunakan adalah metode kuantitatif. Populasi sebanyak 726 nasabah dan 
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sampel menggunakan rumus Slovin sebanyak 88 responden. Teknik analisi 

yang digunakan adalah regresi linier berganda dengan hasil yang 

menyatakan bahwa strategi pemasaran (bauran pemasaran) berpengaruh 

signifikan terhadap minat menabung. Hal ini menyatakan bahwa strategi 

pemasaran yang efektif akan dapat meningkatkan minat nasabah untuk 

menabung di Bank Mega Kantor cabang Mamuju. 

5. Wulaningsih dan Widyaningsih (2025) 

Elistiya Cahya Wulaningsih dan Meiliana Widyaningsih (2025) melakukan 

penelitian dengan judul Analisis Pengaruh Bauran Pemasaran Terhadap 

Minat Menabung di Bank Syariah Pada Masyarakat Muslim Surakarta. 

Penelitian ini mengaplikasikan metode kuantitatif yang melibatkan 100 

responden. Analisis data dilakukan menggunakan regresi linier berganda. 

Hasilnya menunjukkan bahwasannya bauran pemasaran yang meliputi 

produk, harga, promosi, dan bukti fisik (physical evidence) mempunyai 

pengaruh positif terhadap keputusan menabung. Namun demikian, elemen 

bauran pemasaran lainnya, yaitu tempat (place), proses (process), dan orang 

(people), tidak signifikan memengaruhi minat menabung. 

6. Providence, Therese dan Cissy (2025) 

Sibomana Providence, Mukanyangezi Marie Therese dan Karungi Cissy 

(2025) melakukan penelitian yang berjudul Service Quality and Capital 

Formation from Selected Village Saving and Loan Associations in Rwanda. 

Metode yang dipergunakan dalam penelitian ini ialah Mixed Methode 

(metode campuran kualitatif dan kuantitatif). Responden sebanyak 373 
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member. Teknik analisis yang digunakan regresi linier berganda. Hasil dari 

penelitian ini menyatakan bahwa kualitas pelayanan terdapat pengaruh 

positif yang signifikan terhadap pembentukan modal (minat menabung). 

Artinya semakin tinggi tingkat pelayanan VSLAs maka semakin tertarik 

nasabah untuk menabung di lembaga tersebut.  

7. Dzikrullah dan Majid (2024) 

Ach. Agil Dzikrullah dan Amir Bandar Abdul Majid (2024) dalam 

penelitiannya yang berjudul Pengaruh Lokasi dan Kualitas Layanan 

Terhadap Keputusan Nasabah untuk Menabung di BMT UGT Sidogiri 

Capem Waru Sidoarjo yang menggunakan metode penelitian kuantitatif 

dengan pendekatan survey kepada 30 nasabah BMT UGT Sidogiri Capem 

Waru Sidoarjo. Penelitian ini menerapkan teknik analisis regresi linier 

berganda. Hasilnya memperlihatkan bahwasannya kualitas layanan 

mempunyai dampak yang positif dan signifikan terhadap keputusan yang 

diambil nasabah. Temuan ini mengindikasikan bahwa kualitas layanan 

memegang peranan krusial dalam mendorong dan meningkatkan 

probabilitas nasabah agar memutuskan menabung di BMT UGT Sidogiri 

Cabang Pembantu Waru, Sidoarjo.  

8. Kamila (2025) 

Alifiannissa Tasya Kamila (2025) dalam penelitiannya yang berjudul 

Determinants of Student Interest in Saving at Islamic Bank, metode 

penelitiannya berupa kuantitatif deskirptif dengan metode purposive 

sampling yang melibatkan 118 mahasiswa Fakultas Ekonomi dan 
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Manajemen. Data dikumpulkan melalui kuesioner dengan teknik analisis 

menggunakan regresi linier berganda. Hasil dari penelitian ini menyatakan 

bahwasannya kualitas pelayanan tidak berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan manabung mahasiswa di Bank Syariah. Temuan ini 

merekomendasikan penelitian lebih lanjut mengenai promosi dan inisiatif 

Bank Syariah untuk dapat meningkatkan keputusan menabung mahasiswa. 

9. Putri, Iryana dan Fasa (2025) 

Anisa Sukma Putri, Wahyu Iryana dan Muhamad Iqbal Fasa (2025) 

melakukan penelitian dengan judul Pengaruh Islamic Branding, Kualitas 

Pelayanan dan Sosial Media Marketing Terhadap Keputusan Nasabah 

Menabung pada Bank Syariah Indonesia (KCP Tulang Bawang Barat). 

Dengan menggunakan metode kuantitatif dan mengambil sampel sebanyak 

100 nasabah BSI di Tulang Bawang melalui teknik purposive sampling, 

penelitian ini diolah menggunakan regresi linier berganda (SPSS 20). Studi 

ini membuktikan bahwa kualitas layanan adalah faktor signifikan yang 

menentukan keputusan nasabah untuk menabung di Bank Syariah Indonesia 

KCP Tulang Bawang Barat. Hal ini menyatakan bahwa kualitas pelayanan 

memegang peran penting dan memberikan dampak positif terhadap 

keputusan pelanggan. Pelayanan yang baik mendorong pelanggan untuk 

memutuskan menggunakan pelayanan dari Bank tersebut. 

10. Anas, Abidin dan Abdullah (2024) 

Azwar Anas, Zainal Abidin dan Abdullah (2024) melakukan penelitian 

dengan judul Pengaruh Literasi Keuangan, Kualitas Layanan dan Tingkat 
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Kepercayaan Terhadap Keputusan Menabung pada Perbankan Syariah di 

Provinsi Sulawesi Selatan dengan Minat sebagai Variabel Intervening. 

Metode penelitian yang digunakan adalah pendekatan kuantitatif. Penelitian 

ini mengambil 190 sampel nasabah dari total populasi nasabah perbankan 

syariah di Sulawesi Selatan. Analisis dilakukan menggunakan Partial Least 

Square (PLS) melalui SmartPLS. Ditemukan bahwa kualitas pelayanan 

memiliki korelasi positif terhadap keputusan menabung; meskipun 

demikian, hubungan tersebut secara statistik tidak signifikan. Temuan ini 

mengindikasikan bahwa perbaikan pada kualitas pelayanan masih memiliki 

peluang untuk meningkatkan potensi keputusan nasabah dalam menabung.  

11. Rahmadan, Siregar dan Erliyana (2024) 

Ferdy Nanda Putra Rahmadan, dkk (2024) melakukan penelitian dengan 

judul Pengaruh Bauran Pemasaran dan Layanan Prima Terhadap Keputusan 

Nasabah dalam Memilih PT. Bank Syariah Indonesia di Cabang Hayam 

Wuruk Kota Jambi. Penelitian ini ialah kuantitatif dengan melibatkan 96 

responden dan menerapkan regresi linier berganda sebagai teknik analisis. 

Hasilnya membuktikan bahwa kombinasi bauran pemasaran dan layanan 

prima memiliki dampak positif dan signifikan terhadap keputusan nasabah 

dalam memilih PT Bank Syariah Indonesia Cabang Hayam Wuruk Kota 

Jambi.  

12. Andini dan Darna (2024) 

Rasyidah Maulida Putri Andini dan Darna (2024) dalam penelitiannya yang 

berjudul Analisis Keputusan Menabung di Bank Syariah Pada Masyarakat 
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Muslim Jakarta Timur menggunkaan pendeatan kuantittatif yang diberikan 

kepada 100 responden yang diperoleh dari pendekatan purposive sampling 

menggunakan software statistik SPSS 22. Teknik regresi linier berganda 

diaplikasikan guna menganalisis data, dan hasilnya memperihatkan 

bahwasannya marketing mix serta kualitas layanan berpengaruh positif 

terhadap keputusan menabung di Bank Syariah. Maka bahwasanya kedua 

aspek ini merupakan elemen vital yang mendorong keputusan nasabah 

untuk menabung di lembaga perbankan syariah.  

13. Hariadi dan Khusnudin (2024) 

Dwi Sukma Jaya Hariadi dan Khusnudin (2024) melakukan penelitian 

dengan judul Customer Decision factors in Choosing Savings Products : 

Product, Servis Quality dan Religius: Study of Bank Muamalat Customers, 

Malang City. penelitian ini mempergunakan pendekatan kuantitatif 

menggunakan teknik analisis regresi linier berganda. Populasi dan sampel 

yang digunakan ialah 200 orang nasabah Bank Muamalat. Penelitian ini 

mengungkapkan bahwasannya bauran pemasaran, kualitas layanan dan 

religious mempunyai pengaruh positif yang signifikan terutama pada 

kualitas layanan. Sehingga dapat diartikan bahwa penggunaan marketing 

mix dan peningkatan pelayanan merupakan tolak ukur nasabah dalam 

memilih bank yang akan digunakan untuk menabung. 

14. Agustini, Anggraeni dan Jodi (2024) 

Ni Komang Atik Agustini, Ni Putu Anggaraeni dan I Wayan Gede Antok 

Setiawan Jodi (2024). Melakukan penelitian dengan judul Pengaruh 
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Kualitas Produk Promosi dan Kualitas Pelayanan Terhadap Minat 

Menabung Nasabah Pada Koperasi Serba Usaha Banjar Babakan Blahbatuh 

Gianyar. Pendekatan penelitian kauntitatif yang digunakan kepada 62 orang 

responden yang di dapat dari pengambilan sampel non probability sanpling. 

Penelitian ini menerapkan regresi linier berganda sebagai teknik analisis 

data. Hasil studi menunjukkan bahwasannya elemen bauran pemasaran 

(meliputi kualitas produk dan promosi) bersama dengan kualitas pelayanan 

secara kolektif berpengaruh positif serta signifikan, baik ketika diuji secara 

simultan (bersama-sama) maupun secara parsial (sendiri-sendiri), terhadap 

keputusan menabung.   

Ringkasan penelitian terdahulu dijelaskan pada Tabel 2.1 berikut : 

Tabel 2.1 

Ringkasan Hasil Penelitian Terdahulu 

No 
Nama, Tahun, Judul 

Penelitian 
Variabel 

Metode 

Penelitian 
Hasil Penelitian 

1 

Aan Shar dan 

Marsellina Fitri  

(2024) 

 

Pengaruh Marketing 

Mix Terhadap 

Keputusan Menabung 

Nasabah Bank Syariah 

Indonesia di Kota 

Bengkulu 

Marketing mix 

Keputusan 

menabung 

Regresi linier 

berganda 

Marketing Mix memiliki 

dampak yang besar dan 

terbukti signifikan dalam 

memengaruhi keputusan 

seseorang untuk 

menabung. 

2 

Lucky Dwi Tamara 

dan Anton Eko 

Yulianto (2022)  

 

Pengaruh Bauran 

Pemasaran Terhadap 

Keputusan Menabung 

Nasabah Bank Jatim 

KCP Untag Surabaya 

Bauran 

pemasaran 

Keputusan 

menabung 

Regresi linier 

berganda 

Komponen bauran 

pemasaran seperti proses 

dan bukti fisik secara 

kolektif berdampak 

positif dan signifikan 

dalam menentukan 

keputusan menabung. 

3 

Irfan Widyanto dan 

Albetris  

(2025)  

 

Kepercayaan  

Pengalaman  

Kualitas 

pelayanan 

Regresi 

sederhana 

Bauran pemasaran 

(kepercayaan, 

pengalaman, kualitas 

layanan) berpengaruh 
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The Effect of Trust, 

Experience and 

Service Quality on 

Customers’ Decisions 

to Save at PT. Bank 

Jambi Angso Duo 

Branch Office 

Keputusan 

menabung 

terhadap keputusan 

menabung 

4 

Nikia Nikia, 

Jamaludin Kamarudin 

dan Juaeda Junaeda  

(2025)  

 

The Influence of 

Marketing Strategi on 

Interest in Saving at 

Bank Mega Mamuju 

Branch Office. 

Srtategi 

pemasaran 

Minat menabung 

Regresi linier 

berganda 

Strategi pemasaran 

berpengaruh terhadap 

minat menabung 

5 

Elistiya Cahya 

Wulaningsih dan 

Meiliana 

Widyaningsih  

(2025)  

 

Analisis Pengaruh 

Bauran Pemasaran 

Terhadap Minat 

Menabung di Bank 

Syariah Pada 

Masyarakat Muslim 

Surakarta 

Bauran 

pemasaran 

Minat menabung 

Regresi linier 

berganda 

Bauran pemasaran 

(tempat, proses dan 

orang) tidak berpengaruh 

terhadap minat 

menabung di Bank 

Syariah 

6 

Sibomana Providence, 

Mukanyangezi Marie 

Therese dan Karungi 

Cissy  

(2025)  

 

Service Quality and 

Capital Formation 

from Selected Village 

Saving and Loan 

Associations in 

Rwanda. 

 

 

Servis Quality 

Capital 

Formation 

 

Regresi linier 

berganda 

Kualitas layanan dan 

pembentukan modal 

berpengaruh terhadap 

keputusan menabung 

asosiasi simpan pinjam 

di desa teriplih di 

Rwanda 

7 

Ach. Agil Dzikrullah 

dan Amir Bandar 

Abdul Majid  

(2024) 

 

Pengaruh Lokasi dan 

Kualitas Layanan 

Terhadap Keputusan 

Nasabah untuk 

Menabung di BMT 

Lokasi  

Kualitas 

Pelayanan 

Keputusan 

Menabung 

Regresi linier 

berganda 

Kualitas pelayanan 

berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap 

keputusan nasabah untuk 

menabung di BMT UGT 

Sidogiri Capem Waru 

Sidoarjo 
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UGT Sidogiri Capem 

Waru Sidoarjo 

8 

Alifiannissa Tasya 

Kamila  

(2025)  

 

Determinants of 

Student Interest in 

Saving at Islamic 

Bank 

Kualitas 

pelayanan 

Literasi keuangan 

syariah  

Persepsi  

Minat menabung 

Regresi linier 

berganda 

Kualitas pelayanan tidak 

berpengaruh secara 

signifikan terhadap minat 

menabung mahasiswa 

9 

Anisa Sukma Putri, 

Wahyu Iryana dan 

Muhamad Iqbal Fasa 

(2025) 

 

Pengaruh Islamic 

Branding, Kualitas 

Pelayanan dan Sosial 

Media Marketing 

Terhadap Keputusan 

Nasabah Menabung 

pada Bank Syariah 

Indonesia (KCP 

Tulang Bawang Barat) 

Islamic branding 

Kualitas 

pelayanan 

Sosial media 

marketing 

Keputusan 

nasabah 

menabung 

Regresi linier 

berganda 

Peningkatan kualitas 

pelayanan secara 

signifikan dan positif 

memengaruhi keputusan 

nasabah untuk 

melakukan kegiatan 

menabung di Bank 

Syariah Indonesia KCP 

Tulang Bawang Baratt 

10 

Azwar Anas, Zainal 

Abidin dan Abdullah 

(2024)  

 

Pengaruh Literasi 

Keuangan, Kualitas 

Layanan dan Tingkat 

Kepercayaan 

Terhadap Keputusan 

Menabung pada 

Perbankan Syariah di 

Provinsi Sulawesi 

Selatan dengan Minat 

sebagai Variabel 

Intervening. 

Literasi keuangan 

Kualitas layanan 

Tingkat 

kepercayaan  

Keputusan 

menabung 

Minat menabung 

Partial Least 

Square (PLS) 

dengan 

menggunakan 

alat statistic 

SmartPLS 

Kualitas pelayanan 

menunjukkan pengaruh 

positif terhadap 

keputusan menabung 

nasabah perbankan 

syariah di Sulawesi 

Selatan, meskipun 

pengaruh tersebut secara 

statistik tidak tergolong 

signifikan 

11 

Ferdy Nanda Putra 

Rahmadan, Erwin 

Saputra Siregar dan 

Nova Erliyana  

(2024)  

 

Pengaruh Bauran 

Pemasaran dan 

Layanan Prima 

Terhadap Keputusan 

Nasabah dalam 

Memilih PT. Bank 

Syariah Indonesia di 

Cabang Hayam 

Wuruk Kota Jambi. 

Bauran 

pemasaran 

Layanan prima 

Keputusan 

nasabah 

Regresi linier 

berganda 

Efektivitas bauran 

pemasaran dan kualitas 

layanan prima 

merupakan faktor kunci 

yang signifikan yang 

secara positif mendorong 

nasabah untuk 

mengambil keputusan 

memilih PT Bank 

Syariah Indonesia di 

Cabang Hayam Wuruk 

Kota Jambi. 
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12 

Rasyidah Maulida 

Putri Andini dan 

Darna 

(2024)  

 

Analisis Keputusan 

Menabung di Bank 

Syariah Pada 

Masyarakat Muslim 

Jakarta Timur 

Bauran 

pemasaran 

(promosi, 

fasilitas, 

religiusitas, 

persepsi) 

Kualitas 

pelayanan 

Keputusan 

menabung 

Regresi linier 

berganda 

Bauran pemasaran dan 

kualitas pelayanan 

berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap 

keputusan menabung 

pada Bank Syariah untuk 

masyarakat musin di 

Jakarta Timur 

13 

Dwi Sukma Jaya 

Hariadi dan 

Khusnudin 

(2024)  

 

Customer Decision 

factors in Choosing 

Savings Products : 

Product, Servis 

Quality dan Religius: 

Study of Bank 

Muamalat Customers, 

Malang City 

Bauran 

pemasaran 

Kualitas 

pelayanan 

Religius 

Keputusan 

nasabah 

 

Regresi linier 

berganda 

Bauran pemasaran, 

kualitas layanan dan 

religious mempunyai 

pengaruh positif yang 

signifikan terutama pada 

kualitas layanan 

14 

Ni Komang Atik 

Agustini, Ni Putu 

Anggaraeni dan I 

Wayan Gede Antok 

Setiawan Jodi  

(2024) 

 

Pengaruh Kualitas 

Produk Promosi dan 

Kualitas Pelayanan 

Terhadap Minat 

Menabung Nasabah 

Pada Koperasi Serba 

Usaha Banjar Babakan 

Blahbatuh Gianyar 

Kualitas produk 

promosi 

Kualitas 

Pelayanan 

Minat menabung 

Regresi linier 

berganda 

Kualitas produk, 

promosi, dan kualitas 

pelayanan berpengaruh 

positif dan signifikan 

terhadap minat 

menabung baik secara 

simultan maupun parsial 

 Sumber : Data primer diolah tahun 2024 

2.2  Kajian Teoritis 

2.2.1  Bauran Pemasaran 

2.2.1.1 Pemasaran 

Pemasaran berasal dari kata market (pasar). Secara sederhana, pasar dapat 

dipahami sebagai tempat sekelompok penjual dan pembeli bertemu untuk 

melaksanakan kegiatan transaksi tukar-menukar barang. Menurut W Stanton 

pemasaran adalah sistem keseluruhan dari kegiatan usaha yang ditujukan untuk 
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merencanakan, menentukan harga, mempromosikan dan mendistribusikan barang 

dan jasa yang dapat memuaskan kebutuhan pembeli maupun pembeli potensial 

(Priansa, 2017).  

Menurut Aang Kunaifi, pemasaran Islami, atau yang disebutnya pemasaran 

spiritual, adalah upaya untuk menginspirasi atau menerapkan nilai-nilai spiritual 

dalam semua strategi, program, dan nilai yang diterapkan dalam pemasaran. Nilai-

nilai spiritual yang dimaksud adalah nilai-nilai agama atau kaidah-kaidah agama 

Islam yang diberikan oleh Al-Qur'an dan Hadist.  

Pemasaran Islami adalah kegiatan melakukan bisnis berdasarkan ajaran 

Islam, mulai dari perencanaan hingga pembuatan dan pengiriman ke konsumen. 

Pemasaran Islami adalah setiap kegiatan pemasaran yang nilai, prinsip, dan prinsip 

pemasarannya didasarkan pada hukum Syariah. Istilah "pemasaran" tidak dikenal 

luasْpadaْzamanْNabi.ْKonsepْyangْterkenalْsaatْituْadalahْjualْbeliْ(bay’),ْyangْ

sudah ada sebelum datangnya Islam. Berjualan bisa melalui komunikasi dan 

pertemanan untuk menyampaikan produk yang dijual (Fathoni, 2018). Dalam Hadis 

Nabi dari Anas ibn Malik yang diriwayatkan oleh al-bukhari dan muslim yang 

memiliki arti “Saya mendengar Rasulullah Saw bersabda: Barang siapa yang ingin 

dilapangkan rezekinya atau dipanjangkan umurnya, maka bersilaturahmilah. (HR. 

Muslim)”. 

Dari hadits di atas, dapat dipahami bahwa suatu kegiatan pemasaran syariah 

dipandang sebagai upaya mencari rezeki. Oleh sebab itu, hendaknya terpateri dalam 

diri pelaku usaha untuk mencari rezeki yang halal dan menunjangnya dengan 

melakukan silaturahmi. Sebaiknya, suatu transaksi jual beli dilakukan dengan 
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melibatkan kedua belah pihak secara langsung agar muncul ikatan persaudaraan 

antara penjual dan pembeli. Dalam konteks ini, transaksi jual beli yang dilakukan 

didasarkan pada niatan kedua belah pihak untuk saling membantu dan bekerja sama 

dalam memperoleh kebutuhan hidup. Pihak penjual membutuhkan keuntungan 

finansial sementara pembeli memerlukan barang yang akan digunakan menurut 

keperluannya. 

Dalam kaitannya dengan distribusi, silaturahim dapat diartikan dengan 

menyebarkan informasi dan komunikasi atau membangun jaringan (relasi). Seorang 

pelaku ekonomi harus memasarkan produknya agar dikenal oleh masyarakat luas 

dan mereka mau menggunakan produk yang ditawarkan. Dengan demikian, dalam 

pandangan hadits silaturahmi menjadi salah satu strategi pemasaran syariah yang 

tepat. Semakin luas jangkauan silaturahmi yang dilakukan maka akan semakin luas 

pula pangsa pasar yang diperoleh. Dan dengan luasnya pangsa pasar yang dibidik 

maka akan menghasilkan target konsumen yang maksimal. 

2.2.1.2 Pengertian Bauran Pemasaran 

Strategi pemasaran sering digunakan dalam dunia bisnis salah satunya 

adalah Strategi Marketing Mix atau biasa di sebut bauran pemasaran. Bauran 

pemasaran ialah sebuah strategi pemasaran yang dilaksanakan oleh perusahaan 

dengan mengombinasikan faktor-faktor yang dianggap penentu keputusan (Tamara 

dan Yulianto, 2022). Bauran pemasaran (Marketing Mix) patut dikaji dalam 

perspektif syariah karena alat-alat pemasarannya dikendalikan oleh faktor-faktor 

utama seperti product, price, place, dan promotions. Melalui perpaduan faktor-
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faktor ini, perusahaan berusaha mencapai tanggapan yang diinginkan dari pasar 

yang dituju (Shar dan Fitri, 2024). 

Lupiohadi dan Hamdani menjelaskan bahwasannya bauran pemasaran ialah 

kegiatan pemasaran yang harus dan perlu untuk dipertimbangkan, bauran 

merupakan instrument bagi pemasar agar pengaplikasian strategi pemasaran yang 

diterapkan dapat terlaksana maksimal dan sukses (Wulaningsih dan Widyaningsih, 

2025). 

Dari beberapa pengertian di atas ditarik kesimpulan bahwasannya bauran 

pemasaran merupakan strategi pemasaran yang mengombinasikan beberapa faktor 

yang dianggap sebagai penentu keputusan sesorang dalam mepertimbangkan untuk 

bergabung ke dalam suatu pasar tertentu yang mana hasilnya nanti akan menjadi 

tolak ukur kesuksesan suatu pasar. 

Selain sebagai strategi untuk meningkatkan penjualan, bauran pemasaran 

juga berperan penting dalam membentuk persepsi dan keputusan konsumen. Setiap 

unsur dalam bauran pemasaran memiliki kontribusi yang berbeda dalam 

memengaruhi perilaku konsumen. Produk yang berkualitas akan meningkatkan 

kepuasan pelanggan, harga yang sesuai akan menciptakan persepsi nilai yang baik, 

lokasi yang mudah dijangkau akan memudahkan akses konsumen terhadap produk 

atau jasa, sedangkan promosi yang efektif mampu meningkatkan pengetahuan dan 

minat konsumen terhadap produk yang ditawarkan. Oleh karena itu, perusahaan 

harus mampu mengelola setiap unsur bauran pemasaran secara terpadu agar dapat 

memberikan nilai yang optimal kepada konsumen. 
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Dalam perkembangannya, konsep bauran pemasaran tidak hanya digunakan 

pada perusahaan yang menghasilkan barang, tetapi juga pada organisasi yang 

bergerak di bidang jasa. Hal ini disebabkan karakteristik jasa yang berbeda dengan 

produk fisik, seperti tidak berwujud (intangibility), tidak dapat dipisahkan antara 

proses produksi dan konsumsi (inseparability), bervariasi (variability), serta tidak 

dapat disimpan (perishability). Oleh karena itu, para ahli mengembangkan konsep 

bauran pemasaran dari 4P menjadi 7P dengan menambahkan tiga unsur baru, yaitu 

people (orang), process (proses), dan physical evidence (bukti fisik). Ketiga unsur 

tambahan tersebut dianggap penting dalam meningkatkan kualitas layanan dan 

kepuasan pelanggan. 

Dalam konteks pemasaran jasa, unsur people merujuk pada seluruh sumber 

daya manusia yang terlibat dalam penyampaian layanan kepada konsumen. Sikap, 

kompetensi, dan profesionalisme karyawan dapat memengaruhi pengalaman 

pelanggan secara langsung. Unsur process berkaitan dengan prosedur, mekanisme, 

dan alur pelayanan yang diberikan kepada konsumen. Proses yang cepat, mudah, 

dan efisien akan meningkatkan kepuasan pelanggan. Sementara itu, physical 

evidence merupakan bukti fisik yang dapat dilihat atau dirasakan oleh konsumen, 

seperti fasilitas, lingkungan, peralatan, maupun tampilan tempat usaha yang dapat 

memperkuat kepercayaan pelanggan terhadap kualitas layanan yang diberikan. 

Penerapan bauran pemasaran yang tepat dapat menciptakan keunggulan 

kompetitif bagi suatu organisasi. Perusahaan yang mampu menyusun strategi 

produk, harga, distribusi, dan promosi secara efektif akan lebih mudah menarik 

pelanggan baru sekaligus mempertahankan pelanggan yang sudah ada. Dengan 
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demikian, bauran pemasaran tidak hanya berfungsi sebagai alat untuk 

meningkatkan penjualan, tetapi juga sebagai sarana untuk membangun hubungan 

jangka panjang dengan konsumen, meningkatkan loyalitas pelanggan, serta 

memperkuat posisi perusahaan di tengah persaingan pasar yang semakin ketat. 

Bauran pemasaran sering dijadikan sebagai salah satu faktor yang 

memengaruhi keputusan pembelian atau keputusan penggunaan suatu produk dan 

jasa. Konsumen cenderung mempertimbangkan berbagai aspek sebelum 

mengambil keputusan, seperti kualitas produk yang ditawarkan, keterjangkauan 

harga, kemudahan memperoleh produk, serta informasi yang diterima melalui 

kegiatan promosi. Oleh karena itu, semakin baik penerapan unsur-unsur bauran 

pemasaran, maka semakin besar pula peluang konsumen untuk memilih dan 

menggunakan produk atau jasa yang ditawarkan oleh perusahaan. 

Dari beberapa definisi di atas dapat disimpulkan bahwa bauran pemasaran 

merupakan strategi pemasaran yang mengombinasikan beberapa faktor yang 

dianggap sebagai penentu keputusan sesorang dalam mepertimbangkan untuk 

bergabung ke dalam suatu pasar tertentu yang mana hasilnya nanti akan menjadi 

tolak ukur kesuksesan suatu pasar. 

2.2.1.3 Fungsi dan Tujuan Pemasaran 

Dalam penelitian Masdaini dan Hemayani (2022) dijelaskan fungsi 

pemasaran menurut Philip Kotler sebagai berikut : 

1. Mengidentifikasi serta menghimpun informasi terkait pelanggan, pesaing, 

dan berbagai pelaku maupun faktor lain yang saat ini maupun di masa 

mendatang berpotensi memengaruhi lingkungan pemasaran 
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2. Membangun serta melakukan komunikasi persuasive untuk merangsang 

pembelian 

3. Menetapkan kesepakatan akhir terkait harga serta ketentuan lainnya 

sehingga proses alih kepemilikan dapat dilaksanakan 

4. Memikul dan mengelola berbagai risiko yang berkaitan dengan pelaksanaan 

seluruh fungsi pemasaran 

5. Mengelola keberlanjutan proses penyimpanan serta distribusi produk 

hingga mencapai konsumen akhir. 

Menurut Peter Drucker, pemasaran harus berfokus pada pemahaman 

menyeluruh terhadap pelanggan; tujuannya adalah agar penawaran (produk atau 

jasa) perusahaan dapat sepenuhnya cocok dengan kebutuhan pasar sasaran, 

sehingga pada akhirnya produk tersebut mampu terjual dengan sendirinya 

(Masdaini dan Hemayani, 2022). 

2.2.1.4 Indikator Bauran Pemasaran 

Tamara dan Yulianto (2022) menjabarkan pendapat Lupiyoadi yang 

menjelaskan tentang bauran pemasaran terdiri dari tujuh hal, yaitu: 

1. Produk  

Jenis jasa yang akan ditawarkan 

2. Harga 

Bagaimana strategi menentukan harga 

3. Lokasi 

Tempat yang digunakan dalam pemberian jasa 

4. Promosi 
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Bagaimana promosi yang musti dilakukan 

5. Orang 

Tipe kualitas sumber daya manusia yang akan terlibat dalam pemeberian 

jasa 

6. Proses 

Bagaimana proses dalam operasi jasa tersebut 

7. Bukti fisik 

Berkaitan dengan bagaimana cara mengelola lingkungan jasa 

2.2.1.5 Kajian Keislaman Bauran Pemasaran 

Bauran pemsaran ialah sebuah strategi pemsaran yang kerap kali dilirik oleh 

perusahaan agar tercapai tujuan dalam mengelola pasar. Dalam proses bauran 

pemasaran tersebut banyak sekali faktor yang menjadi penunjang salah satunya 

tentang bekerja dengan baik dan benar. Allah SWT mengharuskan manusi agar 

bekerja, sebagaimana yang tertera pada QS. Al-Jumu’ahْ(62)ْ:ْ10)ْberikut: 

 فاءذا قضيت الصلوة فا نتشروافي الارض وبتغوامن فضل الله واذكروا الله كثيرالعلكم تفلحون  

 ( 01)سورةالجمعة :

Artinya :ْْ“Apabila tْelahْdi tْunaikanْsholat,ْmakaْbertebaranlahْkamuْdimukaْbumi; 

dan carilah karunia Allah dan ingatlah Allah banyak-banyak supaya kamu 

beruntung”ْْ 

Sedangkan dalam riwayat yang lain, Rasulullah SAW memberikan 

keleluasaan (otoritas) yang luas bagi umatnya dalam menjalankan aktivitas bisnis 

(mencari rezeki atau harta). Hal ini tercermin dalam sabda beliau berikut: 
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عامر  حدثّناأسودبن  أبوبكر  قال  مر  عا  الأسودبن  عن  كلاهما  قد  وعمروالنا  شيبة  أبي  أبوبكربن  حدثّنا 

عروة عن أبيه عائشة وعن ثابت عن انس : أن النبي صلى الله عليه وسلمّ مرّبقوم  حدثّناحمّادبن سلمةعن هشام بن  

 يلقحون فقال لولم تفعلوا لصلح قال فخرج شيصا فمرّبهم فقال ما لنخلكم قالوا قلت كذا وكذا قال أنتم أعلم بأمردنياكم 

Artinya: “Telah menceritakan kepada kami Abu Bakr bin Abu Syaibah dan 

‘AmruْAn-Naqid seluruhnya dari AlْAswadْbinْ‘Amir;ْAbuْBakrْberkata;ْTelahْ

menceritakanْ kepadaْ kamiْAswadْ binْ ‘Amir;ْ Telahْmenceritakanْ kepadaْ kamiْ

HammadْbinْSalamahْdariْHisyamْbinْ‘UrwahْdariْBapaknyaْdari ‘ْAisyahْdanْdariْ

Tsabit dari Anas r.a: Bahwa Nabi saw. pernah melewati suatu kaum yang sedang 

mengawinkan pohon kurma lalu beliau bersabda: Sekiranya mereka tidak 

melakukannya, kurma itu akan (tetap) baik. Tapi setelah itu, ternyata kurma 

tersebut tumbuh dalam keadaan rusak. Hingga suatu saat Nabi saw. melewati 

mereka lagi dan melihatْhalْ ituْbeliauْbertanya:ْ ‘Adaْapaْdenganْpohonْkurmaْ

kalian? Mereka menjawab; Bukankah anda telah mengatakan hal ini dan hal itu? 

Beliau lalu bersabda: “Kalian lebih mengetahui urusan dunia kalian.” 

Pemasaran sebagai disiplin ilmu yang mendampingi aktivitas bisnis atau 

aktivitas ekonomi pada era modern sesungguhnya termasuk dalam ranah 

muamalah. Aspek kebolehan maupun ketidakbolehannya bergantung pada sejauh 

mana ide pemasaran yang komplek serta luas tersebut selaras dengan prinsip-

prinsip muamalah pandangan Islam. Pada dasarnya, praktik pemasaran merupakan 

manifestasi dari profesionalisme dalam menjalankan kegiatan bisnis (Riady dan 

Fageh, 2023). 

2.2.2  Kualitas Pelayanan 

2.2.2.1 Definisi Kualitas Pelayanan 
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Semakin pesatnya perkembangan teknologi saat ini mengharuskan setiap 

perusahaan khususnya yang bergerak di bidang perbankan memperhatikan segala 

peningkatan teknologi yang ada saat ini. Pelayanan yang memudahkan nasabah 

dalam bertransaksi akan dapat meningkatkan pula perolehan yang di dapat oleh 

perusahaan.  

Aspek kualitas layanan sangat luas, mencakup kemudahan dan kecepatan 

transaksi, serta akurasi informasi dan responsivitas terhadap kebutuhan pelanggan. 

Pelayanan yang responsif, efektif, dan berbasis keramahan tidak hanya mampu 

menjaga nasabah yang sudah ada, tetapi juga berperan dalam mendapatkan nasabah 

baru. Lebih lanjut, layanan yang unggul berdampak positif pada kepuasan nasabah 

dan berkontribusi dalam menciptakan kemitraan jangka panjang yang solid antara 

nasabah dan penyedia jasa perbankan (Dzikrullah dan Majid, 2024).  

Apriliana dan Sukaris (2022) dalam penelitiannya menjelaskan pengertian 

kualiatas menurut Kotler adalah sebagai berikut, Kualitas didefinisikan yaitu 

keseluruhan karakteristik serta atribut pada layanan atau produk yang berpengaruh 

pada kemampuannya untuk memenuhi keinginan pelanggan, baik yang sudah 

diungkaokan secara jelas (eksplisit) ataupun yang tersembunyi (tersirat). Suatu 

barang atau jasa dapat dikatakan berkualitas jika ia bisa memenuhi ekspektasi atau 

harapan konsumen terhadap nilai yang ditawarkan. Sementara itu, Indrasari 

mendefinisikan pelayanan sebagai seluruh bentuk aktivitas yang bertujuan 

memberikan kepuasan kepada pelanggan dengan cara memenuhi kebutuhan dan 

keinginan mereka. 
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Menurut Kamus Besar Bahasa Indonesia, pelayanan diartikan sebuah upaya 

untuk mencukupi kebutuhan orang lain, sementara melayani berarti membantu 

memberikan apa yang diinginkan seseorang. Pada dasarnya, pelayanan ialah 

rangkaian aktivitas yang bersifat prosesual. Sebagai suatu proses, pelayanan 

berlangsung secara rutin serta berkesinambungan pada kehidupan masyarakat, 

yakni berupa pemenuhan kebutuhan individu melalui aktivitas yang dilakukan oleh 

pihak lain (Apriliana dan Sukaris, 2022). 

2.2.2.2 Manfaat Kualitas Pelayanan 

Menurut Kotler dan Keller (2016:158), menyebutkan empat manfaat utama 

yang dapat diperoleh dari penerapan kualitas pelayanan.  

1. Melakukan identifikasi secara akurat terhadap kebutuhan serta persyaratan 

yang diharapkan oleh pelanggan. 

2. Mengkomunikasikan ekspektasi pelanggan kepada pihak yang bertanggung 

jawab dalam perancangan produk. 

3. Menjamin bahwa pesanan pelanggan diproses dan dipenuhi dengan tepat 

serta sesuai waktu yang ditetapkan. 

4. Menjalin komunikasi lanjutan dengan pelanggan setelah transaksi untuk 

memastikan tingkat kepuasan mereka. 

2.2.2.3 Indikator Kualitas Pelayanan 

Apriliana (2022) menjelaskan indikator dari kualitas pelayanan menurut 

Kotler ialah sebagai berikut : 

1. Bukti fisik  
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Wujud fisik dari layanan perusahaan, meliputi kondisi fasilitas, peralatan 

yang digunakan, penampilan personel, tingkat kebersihan dan kerapian, 

serta sarana komunikasi yang disediakan. 

2. Empati 

Kesediaan karyawan maupun pihak manajemen untuk menunjukkan 

kepedulian melalui pemberian perhatian secara individual kepada 

pelanggan. 

3. Kehandalan 

 Sebuah perusahaan mampu dalam menunaikan janji layanan terhadap 

pelanggan secara tepat waktu serta dengan tingkat keandalan yang tinggi. 

4. Cepat tanggap 

Tingkat ketanggapan perusahaan dalam melayani pelanggan, yang diukur 

dari kecepatan penyediaan jasa dan kesigapan dalam memproses transaksi 

serta mengatasi setiap keluhan yang diajukan. 

5. Jaminan 

Jaminan dalam layanan merujuk pada keterampilan dan sikap staf yang 

memiliki pengetahuan memadai dan bersikap sopan, yang berfungsi sebagai 

indikator kemampuan perusahaan untuk menumbuhkan kepercayaan 

pelanggan. 

2.2.2.4 Kajian Islami Kualitas Pelayanan 

Kualitas pelayanan erat kaitannya dengan melakukan semua pekerjaan 

secara professional. Rosululloh SAW juga menganjurkan dlam bekerja untuk 

bersikap professional. Berikut anjuran Rosululloh SAW tersebut : 
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عن عائشة رضي الله عنها قلت : قال رسول الله صلى الله عليه وسلمّ : إنّ الله تعلي يحبّ إذا عمل أحدكم عملا 

 أن يتقنه )رواه الطبراني والبيهقي(

Artinya: dari Aisyah R.A., Sesungguhnya Rasulullah SAW bersabda: 

"sesungguhnya Allah mencintai seseorang yang apabila bekerja, mengerjakannya 

secara profesional". (HR. Thabrani, No: 891 dan baihaqi, No: 334) 

Selain melakukan segala pekerjaan dengan professional, kualitas pelayanan 

jugaْmengedepankanْprinsipْtentangْamanah.ْHalْiniْdijelaskanْdalamْAlْQor’anْ

Surat Al-Maidah 5:1 berikut : 

يَائيها الذين ءامنوا بِالعقُودِ 
إنّ اللهَ    قلياحلَّت لكم بهَِيمةُ الأنعمِ إلآّ ما يتلي عليكم غير محلّي الصّيد وأنتم حرمٌ    ج

 (  1يحكُمُ ما يريدُ )المائدة : 

Artinya:ْ “Haiْ orang-orang yang beriman, penuhilah aqad-aqad itu. 

Dihalalkan bagimu binatang ternak, kecuali yang akan dibacakan kepadamu. (yang 

demikian itu) dengan tidak menghalalkan berburu ketika kamu sedang mengerjakan 

haji. Sesungguhnya Allah menetapkan hukum-hukum menurut yang dikehendaki-

Nya”.ْ(QSْAl-Maidah 5:1) 

2.2.3  Keputusan Menabung 

2.2.3.1 Definisi Keputusan Menabung 

Industri keuangan baik itu konfensional maupun syariah ialah sebuah unsur 

penting dalam melaksanakan pembangunan perekonomian saat ini. Oleh sebab itu 

industri keuangan saat ini saling berlomba untuk meningkatkan layanan dan juga 

kualitas perbankan agar mendapatkan nasabah yang akan terus menabung bahkan 

menginvestasikan sebagaian penghasilannya untuk kebaikan di masa depan. 
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Keputusan merupakan sebuah kesimpulan dari proses gagasan mengenai 

suatu permasalahan atau problem guna memberikan jawaban atas pertanyaan apa 

yang musti dilakukan agar dapat mengatasi suatu permasalahan. Sedangkan 

keputusan menabung itu sendiri menurut Kotler maerupakan pengambilan 

keputusan yang dilaksanakan oleh konsumen atau nasaba dengan tujuan 

menggunakan jasa dari suatu bank tertentu (Lesmana dan Sahir, 2023). 

Dalam penelitian lain dari Hamid dan Isbanah (2019) menjelaskan Kasmir 

mendefinisikan menabung sebagai tindakan mengalokasikan uang atau penghasilan 

individu untuk kemudian disimpan sebagai bagian dari upaya mengelola kekayaan 

atau dana. Putribasutami dan Paramitha dalam penelitiannya menjelaskan bahwa 

keputusan menabung merupakan suatu proses yang ditempuh nasabah sebagaimana 

proses pengambilan keputusan pembelian oleh konsumen. Nasabah terlebih dahulu 

mengidentifikasi permasalahan keuangan yang ditemui, lalu mencari berbagai 

informasi yang relevan untuk selanjutnya dianalisis. Proses evaluasi ini bertujuan 

mempermudah nasabah dalam memilih alternatif tabungan yang tersedia. Setelah 

menentukan alternatif yang dianggap paling sesuai, nasabah kemudian menetapkan 

keputusan untuk menabung (Hamid dan Isbanah, 2019).   

2.2.3.2 Faktor yang Mempengaruhi Keputusan Menabung 

Ketika hendak menentukan pilihan untuk menabung pada lembaga 

perbankan, bakal nasabah akan mempertimbangkan bank yang dinilai mampu 

menghasilkan keuntungan serta menawarkan kemudahan dalam melakukan 

berbagai transaksi. Faktor yang mempengaruhi keputusan menabung menurut 

Putribasutami dan Paramitha (2018) ialah sebagai berikut : 
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1. Pelayanan 

Kualitas layanan perbankan mempunyai pengaruh signifikan pada 

preferensi nasabah dalam menentukan bank yang akan dipilih sebagai 

tempat melakukan transaksi. 

2. Lokasi 

Apabila sebuah bank berlokasi pada area yang strategis serta mudah 

dijangkau, hal tersebut berpotensi memperbesar ketertarikan masyarakat 

untuk melakukan transaksi di bank tersebut. 

3. Pengetahuan 

Pengetahuan nasabah mengenai kelebihan spesifik sebuah bank sangat 

menentukan keputusan mereka untuk memanfaatkan jasa perbankan dalam 

bertransaksi. 

4. Sosial 

Lingkungan sosial masyarakat merupakan faktor eksternal yang dapat 

memberikan dampak pada keputusan seseorang untuk mulai menabung. 

2.2.3.3 Indikator Keputusan Menabung 

Indikator keputusan menabung penelitian ini mengacu pada Hamid dan 

Isbanah (2019) antara lain : 

1. Pengenalan masalah 

2. Pencarian informasi 
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3. Keputusan menabung/pembelian 

4. Evaluasi alternatif 

5. Perilaku pasca menabung/pembelian 

2.2.3.4 Kajian Islami Keputusan Menabung 

Dalam Al-Qur’anْAllahْSWTْtelahْmenjelaskanْdanْmemerintahkanْagar 

tidak boros dan menganjurkan untuk menabung. Berikut ayat yang menjelaskan 

tentang larangan hidup boros dan tidak mau menabung: 

 ( 141ولا تسُرفوُا إنّهُ لا يحُِبُّ المسرفين  )الا نعم : 

Artinya: “Dan janganlah berlebih-lebihan. Sesungguhnya Allah tidak 

menyukai orang yang berlebih-lebihan” (QS. Al-An’amْ:ْ141) 

NabiْShallahuْ‘alaihiْwasallamْjugaْpernahْbersabda: 

اغتنم خمسا قبل خمسٍ شبابك قبل هرمك و صحتك قبل شقمك وغناك قبل فقرك وفراغك قبل شغلك وحيا تك  

 قبل موتك 

Artinya: “Jagalah lima perkara sebelum datangnya lima perkara: (1) 

Mudamu sebelum datang masa tuamu, (2) sehatmu sebelum datang masa sakitmu, 

(3) waktu luangmu sebelum datang waktu sibukmu, (4) kayamu sebelum miskinmu, 

(5) hidupmu sebelum matimu.” (HR. Ibnu Abi Ad-Dunya di dalam kitab Al-Qasru 

Al-Amal no. 111 dan Al-Hakim no. 7846 dan Al-Baihaqi di dalam Syu’abu Al-

Iman no. 10248). 

 

2.3  Kerangka Konseptual 

Berdasarkan judul penelitian ini yaitu mengenai Pengaruh Bauran 

Pemasaran dan Kualitas Pelayanan terhadap Keputusan Menabung di BMT Al 
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Hikmah Semesta Jatim Cabang Pujon, makaa kerangka konseptual dalam penelitian 

ini bisa di lihat pada gambar 2.1 berikut: 

 

Gambar 2.1 

Kerangka Konsep Penelitian 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

2.4  Hubungan Antar Variabel 

2.4.1  Hubungan Bauran Pemasaran Terhadap Keputusan Menabung 

Bauran pemasarn atau yang biasa disebut marketing mix merupakan fokus 

utama dalam rangka peningkatan keputusan seorang nasabah untuk menabung di 

salah indutri perbankan yang nasabah kehendaki. Bauran pemasaran itu sendiri 

menurut Tamara dan Yulianto (2022 strategi pemasaran merupakan upaya 

perusahaan dengan mengombinasikan berbagai faktor yang dianggap berperan 

penting dalam memengaruhi pengambilan keputusan. Penelitian yang dilaksanakan 

oleh Tamara dan Yulianto (2022), Shar dan Fitri (2024), Widyanto dan Albetris 

(2025) serta Nikia et al (2025) menyatakan bahwa bauran pemasaran berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan menabung.  
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2.4.2  Hubungan Kualitas Pelayanan Terhadap Keputusan Menabung 

Kualitas pelayanan amat diperlukan dalam dunia industri perbankan, sebab 

hal tersebut dapat menarik nasabah untuk selalu berinvestasi bahkan menyimpan 

sebagian dananya untuk kepentingan pribadi maupun golongan. Apriliana dan 

Sukaris (2022) dalam penelitiannya mengemukakan definisi dari Kualitas 

pelayanan adalah proses yang berjalan terus-menerus dan rutin, mencakup interaksi 

dalam masyarakat secara luas. Intinya adalah memenuhi kebutuhan seseorang yang 

diwujudkan melalui aktivitas jasa yang diberikan oleh orang lain. Penelitian yang 

dilaksanakan oleh Dzikrullah dan Majid (2024), Putri et al (2025), serta Prividence 

et al (2025) menjelaskan bahwasannya kualitas pelayanan memiliki pengaruh 

positif serta signifikan terhadap keputusan menabung. 

 

2.5  Hipotesis Penelitian 

Penelitian yang dilaksanakan oleh Tamara dan Yulianto (2022), Shar dan 

Fitri (2024), Widyanto dan Albetris (2025) serta Nikia et al (2025) menyatakan 

bahwa bauran pemasaran berpengaruh signifikan terhadap keputusan menabung. 

mengacu hasil penelitian tersebut dapat ditarik hipotesis sebagai berikut : 

H1 : Bauran Pemasaran Berpengaruh Signifikan Terhadap Keputusan 

Menabung 

Penelitian yang dilaksanakn oleh Dzikrullah dan Majid (2024), Putri et al 

(2025), serta Prividence et al (2025) menyatakan bahwa kualitas pelayanan 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan menabung. Mengacu hasil 

penelitian tersebut dapat ditarik hipotesis sebagai berikut : 
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H2 : Kualitas Pelayanan Berpengaruh Terhadap Keputusan Menabung 

Penelitian yang dilaksanakan oleh Agustini et al (2024), Hariadi dan 

Khusnudin (2024), Andini dan Darna (2024) serta Rahmadan et al (2024) 

menyatakan bahwa bauran pemasaran serta kualitas pelayanan secara simultan 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan nasabah untuk menabung. 

Dari hasil penelitian tersebut dapat ditarik rumusan hipotesis sebagai berikut : 

H3 : Bauran Pemasaran dan Kualitas Pelayanan Secara Simultan 

Berpengaruh Terhadap Keputusan Menabung 

Hipotesis yang diajukan pada penelitian ini dapat dirumuskan pada Tabel 

2.2 berikut : 

Tabel 2.2 

Rumusan Hipotesis Penelitian 

No Hipotesis 

1 Bauran pemsaran berpengaruh terhadap keputusan menabung 

2 Kualitas pelayanan berpengaruh terhadap keputusan menabung 

3 
Bauran pemasaran dan kualitas pelayanan secara simultan berpengaruh terhadap 

keputusan menabung 

Sumber : data diolah, 2025 
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METODE PENELITIAN 

 

3.1  Jenis Penelitian 

Mengacu pembahasan pada bab sebelumnya, studi ini menerapkan 

pendekatan penelitian kuantitatif. Sugiyono (2017), penelitian kuantitatif 

didefinisikan sebagai proses pencarian pengetahuan melalui kegiatan meneliti 

populasi atau sampel tertentu, dimana teknik pengumpulan sampelnya umumnya 

diambil secara acak (random). 

Penelitian ini berfokus pada pengujian hubungan kausalitas antara variabel 

bauran pemasaran dan kualitas pelayanan dengan keputusan menabung yang 

diambil oleh nasabah BMT Al Hikmah Semesta Jatim Cabang Pujon. 

 

3.2  Lokasi Penelitian 

Lokasi atau tempat penelitian memberikan informasi terkait wilayah atau 

tempat peneliti mengumpulkan dan mengolah data dari objek yang di teliti. 

Penelitian ini dilaksanakan di BMT Al Hikmah Semesta Cabang Pujon, yang 

beralamat di Jl. Kolonel Ibrahim Adjie No.60, Kelurahan Pujon Lor, Kecamatan 

Pujon, Kabupaten Malang. Perlu diketahui bahwa BMT Al Hikmah Semesta Jatim 

Cabang Pujon ini ialah unit cabang dari BMT Al Hikmah Semesta Jatim Cabang 

Karangploso Malang.  

Alasan utama pemilihan BMT Al Hikmah Semesta Cabang Pujon sebagai 

tempat penelitian adalah statusnya sebagai lembaga keuangan yang relatif baru, 

yaitu baru mulai beroperasi pada awal tahun 2022 dan memiliki produk yang sangat 
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digemari oleh pedagang. Selain itu BMT Al Hikmah Semesta adalah lembaga 

keuuangan yang lokasinya dinilai strategis karena berada di area yang berdekatan 

dengan pasar serta pusat-pusat perbelanjaan di wilayah Kecamatan Pujon. 

   

3.3  Populasi 

Sugiyono (2016) mendefiniskan bahwasannya populasi ialah keseluruhan 

objek atau subjek dalam wilayah generalisasi yang memiliki ciri khas tertentu untuk 

diteliti dan disimpulkan. Penentuan populasi berfungsi sebagai langkah awal untuk 

menentukan jumlah sampel representatif. Populasi yang dipakai dalam penelitian 

ini ialah seluruh nasabah BMT Al Hikmah Semesta Cabang Pujon, yang totalnya 

1.674 orang. Populasi tersebut terbagi menjadi 782 nasabah aktif dan 892 nasabah 

pasif.   

 

3.4  Sampel 

Sampel ialah bagian dari populasi yang ditentukan untuk dilakukannya 

analisis dengan tujuan agar hasil dapat digeneralisasikan ke seluruh populasi. 

Sampel juga bisa diartikan sebagai sejumlah individu yang ditetapkan dari populasi 

serta mewakili keseluruhan populasi. Dalam menentukan sampel yang baik perlu 

merepresentasikan karakteristik populasi. Untuk memutuskan besarnya sampel 

pada penelitian ini, bisa dilakukan dengan cara menghitung besar untuk menghitung 

besarnya sampel dihitung menggunakan rumus perhitungan sampel. 
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3.5  Teknik Pengambilan Sampel 

Studi ini menerapkan teknik probability sampling untuk mengambil sampel. 

Teknik ini menjamin bahwa setiap anggota populasi memiliki kesempatan yang 

sama untuk dimasukkan dan dipilih sebagai sampel penelitian. Dalam menentukan 

responden  jenis yang dipilih menggunakan metode simple random sampling. 

Metode ini memberikan representasi yang paling murni dan tidak bias terhadap 

populasi. Untuk menentukan ukuran sampel dihitung dengan memanfaatkan rumus 

slovin.  

 

             𝑛 =  
𝑁

𝑁. 𝑒2 + 1
 

 

           n = 
1674

1674.10%2+1
 

 

          n = 94 

 

3.6  Data dan Jenis Data 

Peneliti memperoleh data studi ini dari dua sumber utama, yang meliput: 

a. Data Primer 

Penelitian ini digolongkan sebagai penelitian deskriptif atau penelitian 

lapangan (field research). Oleh karena itu, sumber data utamanya ialah data 

yang didapatkan secara langsung di lokasi studi, yang mencakup hasil dari 

observasi, dan penyebaran kuesioner. Pemilihan sumber data ini guna untuk 

memperkuat data yang nantinya akan di dapatkan dilapangan. Sasaran 

peneliti dalam melakukan observasi, wawancara dan pengisian kuesioner 
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ialah seluruh nasabah BMT AL Hikmah Semesta Cabang Pujon sebagai 

informan yang memenuhi data pendukung. 

b. Data Sekunder 

Data sekunder digunkan sebagai data pelengkap yang akan digunakan 

peneliti untuk menyempurnakan data primer yang telah dikumpulkan. Data 

sekunder ini mencakup berbagai sumber, seperti arsip, buku, profil, dan 

dokumen pendukung lainnya yang tersedia di BMT Al Hikmah Semesta 

Cabang Pujon. 

 

3.7  Teknik Pengumpulan Data 

Riduwan (2016) mendefinisikan teknik pengumpulan data sebagai metode 

atau prosedur yang dipilih peneliti guna memperoleh data yang dibutuhkan. Oleh 

karena itu, jelas bahwa metode pengumpulan data yang dipilih harus relevan dan 

sangat terkait dengan masalah penelitian yang menjadi fokus utama. 

Peneliti menggunakan kuesioner tertutup sebagai instrumen utama 

pengumpulan data, yang didistribusikan kepada seluruh nasabah BMT Al Hikmah 

Semesta Cabang Pujon melalui platform Google Form. Kuesioner tersebut berisi 

data demografi (jenis kelamin, usia, pendidikan, serta lama nasabah) serta 

pernyataan-pernyataan yang mengukur persepsi mereka. Untuk mempermudah 

responden dalam memberikan tanggapan, Skala Likert digunakan sebagai format 

pilihan jawaban terhadap variabel penelitian. 

Berikut klasifikasi Skala Likert yang digunakan dalam penelitian ini : 
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Tabel 3.1 

Skala Likert 

No Keterangan Skor 

1 Sangat Setuju (SS) 5 

2 Setuju (S) 4 

3 Netral (N) 3 

4 Tidak Setuju (TS) 2 

5 Sangat Tidak Setuju (STS) 1 

 

3.8  Definisi Operasional Variabel 

Berdasarkan penjelasan menurut para ahli yang sudah tertera di bab 2, maka 

penulis menyimpulkan bahwa definisi operasional variabel dijelaskan pada Tabel 

3.2 berikut : 

Tabel 3.2 

Penjabaran Definisi Operasional dan Instrumen Penelitian 

Variabel dan Definisi 

Operasional 
Indikator Item 

Bauran Pemasaran (X1) 

 

merupakan strategi 

pemasaran yang 

mengombinasikan 

beberapa faktor yang 

dianggap sebagai penentu 

keputusan sesorang dalam 

mempertimbangkan untuk 

bergabung ke dalam suatu 

pasar tertentu yang mana 

hasilnya nanti akan 

menjadi tolak ukur 

kesuksesan suatu pasar. 

Produk  

1. Produk yang ditawarkan memenuhi 

kebutuhan dan harapan 

2. Variasi produk/tabungan di BMT 

memberikan pilihan yang memadai. 

Harga 

3. Harga produk yang ditawarkan sangat 

kompetitif dibandingkan dengan 

produk sejenis di pasaran 

4. Biaya administrasi dan setoran awal 

terjangkau. 

Lokasi 
5. Lokasi tempat penjualan sangat 

strategis dan mudah diakses 

Promosi 
6. Promosi yang dilakukan sangat 

menarik dan informatif 

Orang 
7. Staf yang melayani sangat ramah dan 

profesional 

Proses 
8. Proses pembelian sangat mudah dan 

cepat 
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9. Prosedur pembukaan 

rekening/tabungan sederhana dan 

mudah dipahami 

Bukti Fisik  

10. Bukti fisik (seperti kemasan dan 

fasilitas) mencerminkan kualitas 

produk yang tinggi 

Kualitas pelayanan (X2) 

 

merupakan usaha untuk 

melayani kebutuhan 

masyarakat secara ramah, 

efisien, dan responsif 

untuk meningkatkan 

kepuasan. 

Bukti Fisik 

11. Puas dengan kebersihan dan penataan 

fasilitas yang disediakan 

12. Perlengkapan pelayanan (brosur, 

formulir) mudah ditemukan. 

Empati 

13. Staf layanan menunjukkan perhatian 

kebutuhan dan kekhawatiran 

14. Petugas menjelaskan produk dengan 

sabar sesuai kondisi saya 

Kehandalan 

15. Layanan ini memenuhi janji yang telah 

dibuat 

16. Transaksi dan administrasi 

berlangsung akurat tanpa kesalahan 

Cepat tanggap 

17. Staf merespon dengan cepat 

permintaan atau pertanyaan 

18. Keluhan saya ditindaklanjuti dengan 

segera 

Jaminan 

19. Staf memiliki pengetahuan dan 

keterampilan untuk memberikan 

layanan yang baik 

20. Pengetahuan petugas membuat saya 

yakin layanan dikelola profesional 

Keputusan Menabung (Y) 

 

merupakan keputusan 

dalam pengelolaan uang 

oleh nasabah dengan 

menggunakan jasa dari 

bank tertentu. 

Pengenalan 

masalah 

21. Pentingnya menabung untuk mencapai 

tujuan keuangan di masa depan 

22. Ketidakpastian finansial mendorong 

saya mencari lembaga aman untuk 

menabung 

Pencarian 

informasi 

23. Saya mencari informasi sebelum 

memutuskan untuk menabung 

24. Saya mempertimbangkan informasi 

dari keluarga/teman dan sumber resmi. 

Evaluasi 

alternatif 

25. Membandingkan beberapa pilihan 

produk tabungan sebelum membuat 

keputusan untuk menabung 

26. Faktor keamanan, akses, dan bagi hasil 

memengaruhi pilihan saya menabung 

di BMT 

Keputusan 

menabung/pem

belian 

27. Yakin dengan keputusan saya untuk 

membuka rekening tabungan setelah 

mempertimbangkan semua faktor yang 

relevan 
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28. Saya memutuskan menabung di BMT 

Al Hikmah Semesta karena sesuai 

kebutuhan saya. 

Perilaku  pasca 

menabung/pem

belian 

29. Setelah menabung merasa lebih tenang 

dan percaya diri dalam mengelola 

keuangan 

30. Saya bersedia merekomendasikan 

BMT ini kepada keluarga/teman. 

Sumber : Data diolah peneliti, 2025 

 

3.9  Analisis Data 

Analisis data berfungsi untuk mengorganisasi serta mengolah data yang 

diperoleh dari wawancara, observasi, dan riset guna memperdalam pemahaman 

tentang subjek studi. Teknik-teknik analisis yang diterapkan dalam penelitian ini 

ialah uji validitas dan reliabilitas, uji asumsi klasik, regresi linier berganda, serta 

pengujian hipotesis. 

 

3.9.1  Uji Validitas 

Validitas diuji guna memastikan keselarasan konsep antara variabel yang 

diteliti dengan alat yang dipergunakan untuk mengukurnya. Uji ini berfungsi 

sebagai penentu apakah instrumen penelitian sah (valid) atau tidak sah. Apabila alat 

ukur tersebut valid maka instrumen penelitian dapat digunakan untuk menambah 

kualitas dari penelitian. Untuk menguji validitas perlu mengetahui kriteria agar 

instrumen penelitian dapat dikatakan valid sebelum dilakukan penyebaran kepada 

responden. Krtiteri pengujian validitas yaitu:  

a. Apabila nilai corrected item-total correlation (r-hitung)ْ≥ْnilaiْr-tabelْ(αْ=ْ

0,05), maka butir pertanyaan dapat dinyatakan valid. 
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b. Apabila nilai corrected item-total correlation(r-hitung)ْ≤ْnilaiْr-tabelْ(αْ=ْ

0,05), maka soal pertanyaan dinyatakan tidak valid. 

 

3.9.2  Uji Reliabilitas 

Reliabilitas adalah uji yang menilai tingkat konsistensi alat ukur dalam 

menghasilkan data. Uji ini dilakukan untuk memastikan bahwa instrumen 

penelitian dapat diandalkan dan dipercaya. Suatu instrumen dikatakan reliabel jika 

menghasilkan temuan yang sama saat diterapkan berkali-kali. Kriteria reliabilitas 

terpenuhi jika nilai Cronbach's Alpha melampaui 0,60. Ketika nilai tersebut berada 

di bawah 0,60, maka instrumen tersebut tidak memenuhi syarat reliabilitas. 

 

3.9.3  Uji Asumsi Klasik 

Uji asumsi klasik ialah serangkaian pengujian wajib dalam analisis regresi 

linier berganda. Uji ini bertujuan memastikan model regresi yang digunakan 

memiliki ketepatan estimasi, bebas dari bias, serta menghasilkan parameter yang 

konsisten dan optimal. Dalam studi, ujii asumsi klasik yang dilaksanakan mencakup 

uji normalitas, uji multikolinearitas, serta uji heteroskedastisitas.  

a. Uji Normalitas 

Merupakan uji yang berfungsi guna menilai apakah dalam model regresi, 

variabel residual dapat berdistribusi normal. Dalam penelitian ini 

menggunakan metode uji one sample kolmograv smirnov dengan kriteria 

apabila nilai signifikansi > 0,05 maka instrumen penelitian dapat 
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berdistribusi normal. Apabila nilai signifikansinya < 0,05, maka tidak dapat 

berdistribusi normal. 

b. Uji multikolinearitas 

Uji multikolinearitas bertujuan guna memastikan bahwa tidak terjadi 

korelasi yang tinggi antar variabel independen yang digunakan dalam model 

regresi. Model regresi yang dianggap baik ialah model yang bebas dari 

masalah multikolinearitas, yaitu tidak adanya korelasi kuat antar variabel 

independen. Dalam studi ini, pengujian multikolinearitas ditentukan dengan 

hasil nilai Variance Inflation Factor (VIF) dan Tolerance. Jika nilai VIF 

kurang dari 10 dan nilai Tolerance lebih besar dari 0,1 maka dapat 

disimpulkan bahwa tidak terjadi multikolinearitas.  

c. Uji Heteroskedastisitas 

Heteroskedastisitas ialah keadaan di mana terjadi varians residual yang 

tidak konstan di antara observasi dalam model regresi. Guna memastikan 

model bebas dari masalah ini, peneliti menggunakan analisis scatter plot 

serta uji Glejser. Jika pada scatter plot titik-titik menyebar dengan acak, 

maka model dianggap homoskedastisitas (bebas masalah). Namun, jika 

terdapat pola yang jelas, maka terjadi heteroskedastisitas. Sementara itu, uji 

Glejser menyatakan model bebas heteroskedastisitas ketika nilai 

signifikansi variabel independen melebihi 0,05.  
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3.9.4  Analisis Regresi Linier Berganda 

Metode regresi linier berganda digunakan ketika analisis melibatkan 

beberapa variabel independen. Fungsi utamanya adalah untuk menentukan seberapa 

kuat pengaruh setiap prediktor terhadap variabel dependen, sekaligus mengetahui 

sifat atau arah (positif atau negatif) dari hubungan antarvariabel tersebut. Rumus 

umum persamaan regresi linear berganda dapat dinyatakan sbagai berikut: 

𝒀 =  𝜷𝟎 + 𝜷𝟏𝑿𝟏 +  𝜷𝟐𝑿𝟐 + 𝒆 

Keterangan : 

Y = Keputusan Menabung 

𝛽0 = Konstanta 

𝛽1 = Koefesien regresi bauran pemasaram 

𝛽2 = Koefisien regresi kualitas pelayanan 

𝑋1 = Bauran pemasaran 

𝑋2 = Kualitas pelayanan 

𝑒 = error 

 

3.9.5  Uji Hipotesis 

Uji hipotesis merupakan uji yang digunakan agar melihat apakah hipotesis 

yang diajukan ditolak atau diterima. Uji hipotesis dilaksanakan jika syarat untuk 

dilakukan model regresi telah tercukupi. Dalam pengajuan hipotesis terdapat 

pernyataan hipotesis nol (𝐻0) merupakan hipotesis yang akan diuji, dapat 

dinyatakan oleh 𝐻0 dan penolakan 𝐻0 diartikan sebagai hipotesis alternatif yang 

dinyatakan oleh 𝐻1. Dalam regresi linier berganda untuk menguji hipotesis diajukan 

dengan dua uji yaitu Uji T dan Uji F. 

a. Uji T atau Uji Hipotesis Parsial 

Uji T dilaksanakan untuk mennguji tingkat signifikan dari pengaruh 

variabel independen secra parsial terhadap variabel dependen. Jika  𝑡ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 

≥ْ 𝑡𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙danْ nilaiْ signifikansi≤ْ 0,05ْ makaْ hipotesisْ yangْ menyatakanْ
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variabel independen berpengaruh secara signifikan terhadap variabel 

dependen. Artinya uji hipotesis 𝐻1 diterima dan 𝐻0 ditolak. Apabila 

𝑡ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 ≤ 𝑡𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙danْnilaiْsignifikansi≥ْ0,05ْmakaْhipotesisْyangْmenyatakanْ

variabel independen tidak berpengaruh secara signifikan terhadap variabel 

dependen. Artinya uji hipotesis 𝐻1 ditolak dan 𝐻0 diterima. 

b. Uji F atau Uji Hipotesis Simultan 

Uji F dilaksanakan guna mengetahui apakah variabel-variabel independen 

memiliki pengaruh secara bersama atau simultan terhadap variabel 

dependen. Berdasarkan uji F, apabila nilai 𝐹ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 ≥ْ 𝐹𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙 dan nilai 

signifikansi lebih kecil dari nilai 0,05, dapat diambil keksimpulan variabel 

independen secara simultan berpengarh terhadap variabel dependen.Artinya 

uji hipotesis 𝐻1 diterima dan 𝐻0 ditolak. Namun apabila nilai 𝐹ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 ≤ْ

𝐹𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙 dan nilai signifikansi lebihh besar dari nilai 0,05, dengan itu diambil 

kesimpulan bahwasannya variabel independen secara simultan tidak 

berpengaruh terhadap variabel dependen. Artinya uji hipotesis 𝐻1 ditolak 

dan 𝐻0 diterima. 
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BAB IV 

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

 

4.1 Pemaparan Hasil Penelitian 

4.1.1  Profil BMT AL-Hikmah 

4.1.1.1 Latar Belakang Berdirinya BMT AL-Hikmah 

PendirianْBMTْAlْHikmahْSemestaْterjadiْpadaْtahunْ1996,ْsebagaiْhasilْ

dariْkegiatanْPINBUKْ(PusatْInkubasiْBisnisْUsahaْKecil)ْyangْberlokasiْdiJawaْ

Tengah,ْdenganْpelatihanْkaderْawalْdilaksanakanْdiْKotaْBanjarnegara.ْPelatihanْ

intensifْ selamaْ duaْmingguْ tersebutْmemuatْmateriْTraining of Trainersْ (ToT)ْ

sertaْ pengenalanْ dasar-dasarْ BMT.ْ Setelahْ pelatihan,ْ dilakukanْ prosesْ inisiasiْ

pendirianْBMTْbersamaْtokoh-tokohْmasyarakatْdiْJepara.ْAtasْkesepakatanْparaْ

anggotanya,ْterkumpulْmodalْawalْsebesarْRp11.500.000ْdariْ23ْorangْpendiri. 

BMTْAlْHikmahْSemestaْmendapatkanْpengakuanْresmiْsebagaiْKoperasiْ

SerbaْUsahaْ (KSU)ْ dariْDinasْKoperasiْUMKMْKabupatenْ Jeparaْ padaْ tahunْ

1998,ْdenganْkantorْpusatnyaْberadaْdiْJepara.ْDiْakhirْtahunْ2004,ْlembagaْiniْ

bertansformasiْ statusْ hukumْ menjadiْ KSPPS.ْ Transformasiْ iniْ diikutiْ olehْ

perkembanganْ yangْ sangatْ pesat,ْ memungkinkannyaْ untukْ membukaْ cabang-

cabangْbaruْdiْberbagaiْwilayahْJawaْTengah. 

Untukْmemperluasْjangkauanْlayanan,ْdibukaْpulaْcabangْdiْJawaْTimur,ْ

tepatnyaْBMTْAlْHikmahْSemestaْ JawaْTimurْ yangْ berlokasiْ diْKarangploso.ْ

Cabangْiniْmulaiْberdiriْpadaْ20ْDesemberْ2014ْdiْJl.ْPanglimaْSudirmanْNo.ْ37,ْ

Grimoyo,ْ Kabupatenْ Malangْ (Karangploso).ْ Secaraْ resmi,ْ KSPPSْ BMTْ Alْ

Hikmahْ Semestaْ Jawaْ Timurْ disahkanْ padaْ 25ْ Desemberْ 2014ْ berdasarkanْ



51 
 

51 

 

substansiْ hukumْ bernomorْ BH/P2T/16/09.01/01/XI/2014.ْ Perubahanْ badanْ

hukumْ dariْ KJKSْ menjadiْ KSPPSْ kemudianْ dituangkanْ dalamْ perubahanْ

AnggaranْDasarْNomorْ03ْyangْdisahkanْolehْNotarisْTatikْMarianah,ْSH.,ْM.Kn.ْ

padaْ 14ْ Desemberْ 2015,ْ danْ disahkanْ olehْ UPTْ Pelayananْ Perizinanْ Terpaduْ

ProvinsiْJawaْTimurْdenganْnomorْP2T/5/09.02/01/II/2016ْpadaْ4ْFebruariْ2016. 

EkspansiْBMTْAlْHikmahْSemestaْJawaْTimurْterusْberlanjut.ْPadaْtahunْ

2021,ْ lembagaْ iniْmemperluasْusahanyaْdenganْmendirikanْduaْkantorْ cabang,ْ

yaituْdiْKarangplosoْdanْPujon.ْKehadiranْduaْcabangْiniْsemakinْmemperkuatْ

eksistensiْlembagaْdalamْmemberikanْlayananْkepadaْmasyarakat,ْkhususnyaْdiْ

wilayahْpasarْsekitarْmasing-masingْcabang. 

4.1.1.2 Visi dan Misi BMT AL-Hikmah 

A. Visiْ 

Menjadiْ Lembagaْ Keuanganْ Nasionalْ yangْ Islami,ْ Profesional,ْ

TerbaikْdanْMengsejahterakanْAnggota.ْ 

B. Misiْ 

1. Menjadikanْseluruhْjajaranْpengurusْpengelolaْmenjadiْmuslimْyangْ

baikْdanْberkomitmenْterhadapْIslam. 

2. Melakukanْpemberdayaanْanggota. 

3. MembangunْbudayaْkerjaْyangْIslami.ْ 

4. MenerapkanْkonsepْSyariahْsecaraْbenarْdalamْbermuamalah.ْ 

5. Meningkatْmutuْpelayananْkepadaْanggota.ْ 

6. MengembangkanْmanajemenْperusahaanْdanْSDMْlembaga.ْ 

7. Memperkokohْjaringanْkerja. 
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4.1.1.3 Struktur Organisasi 

Gambar 4.1 

StrukturْOrganisasiْBMTْAl-Hikmah 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

4.1.1.4 Ruang Lingkup Kegiatan Perusahaan 

A. ProdukْSimpanan 

1. SimpananْSukarelaْ(SIRELA) 

Produkْtabunganْsukarelaْyangْditawarkanْbagiْanggotaْdanْcalonْ

anggotaْ adalahْ SIRELA,ْ denganْ ketentuanْ setoranْ awalْ palingْ sedikitْ

Rp50.000ْ danْ setoranْ harianْ minimalْ Rp10.000.ْ Tabunganْ iniْ

menggunakanْakadْmudharabah,ْsehinggaْimbalْhasilnyaْberupaْbagiْhasilْ

sesuaiْ nisbahْ yangْ ditentukanْ danْ akanْ dibukukanْ padaْ akhirْ bulan.ْ

Nasabahْ diberiْ fleksibilitasْ untukْ melakukanْ penyetoranْ danْ penarikanْ

kapanْpunْdiperlukan. 
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2. SimpananْQurbanْ(SISUQUR) 

Produkْ iniْ diperuntukkanْ bagiْ anggotaْ yangْ menyiapkanْ danaْ

kurbanْuntukْ tahunْberikutnya.ْDenganْsetoranْawalْminimalْRp50.000,ْ

danaْ hanyaْ bisaْ diambilْ satuْ bulanْ sebelumْ IdulْAdhaْ untukْmencegahْ

penyalahgunaanْuntukْkebutuhanْlain. 

3. SimpananْMasjidْ(SIMASJID) 

Merupakanْ tabunganْ khususْ masjidْ yangْ dikelolaْ olehْ BMTْAlْ

Hikmah.ْSeluruhْdana iْnfakْyangْdisimpanْakanْdikelolaْsecaraْprofesionalْ

danْmenerimaْbagiْhasilْsesuaiْketentuanْyangْberlaku. 

4. SimpananْTerencana 

Produkْiniْcocokْuntukْanggotaْyangْmempersiapkanْkebutuhanْdiْ

masaْ tuaْ atauْ untukْ perencanaanْ jangkaْ panjangْ menjelangْ pensiun.ْ

SetoranْpertamaْminimalْRp50.000ْdenganْkeuntunganْmencapaiْ35%. 

5. SimpananْSukarelaْBerjangkaْ(SISUKA) 

Simpananْ berjangkaْ SISUKAْ menawarkanْ investasiْ yangْ hanyaْ

bisaْdicairkanْsetelahْjatuhْtempo.ْDenganْmenerapkanْakadْmudharabahْ

danْ setoranْ awalْ palingْ sedikitْ Rp5.000.000,ْ nasabahْ memilikiْ pilihanْ

untukْmenerimaْbagiْhasilْsecaraْbulananْatauْmengalihkannyaْ(transfer)ْ

keْtabunganْSIRELA. 

6. SimpananْUmrohْ(SIUMMA) 

Ditujukanْ bagiْ anggotaْ yangْ merencanakanْ perjalananْ umrah,ْ

denganْ setoranْ awalْminimalْRp50.000.ْSetoranْ selanjutnyaْdisesuaikanْ
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denganْ kemampuanْ anggota,ْ denganْ jadwalْ keberangkatanْ duaْ kaliْ

setahun. 

7. SimpananْBeasiswa 

Simpananْiniْditujukanْbagiْanggotaْatauْcalonْanggotaْyangْinginْ

mempersiapkanْbiayaْpendidikanْanak.ْBesaranْsetoranْawalْdisesuaikanْ

denganْusiaْanak.ْUntukْanakْberusiaْkurangْdariْsatuْbulan,ْdiperlukanْ

setoranْ awalْRp5.000.000.ْDanaْ dapatْ dicairkanْ ketikaْ anakْ akanْmulaiْ

sekolahْatauْsatuْbulanْsebelumْmasukْsekolah. 

B. ProdukْPembiayaan 

1. Mudharabahْ(BagiْHasil) 

Padaْ pembiayaanْ ini,ْ BMTْ bertindakْ sebagaiْ pemilikْ modalْ

sementaraْ anggotaْ menjalankanْ usaha.ْ Keuntunganْ dibagiْ berdasarkanْ

kesepakatanْdalamْakad. 

2. Musyarakah 

Pembiayaanْ denganْ persyaratanْ ringan,ْ diْ manaْ anggotaْ harusْ

memilikiْ tabunganْ aktifْ denganْ saldoْ awalْ minimalْ Rp1.000.000ْ tanpaْ

jaminanْ khusus.ْ Angsuranْ dapatْ dilakukanْ hinggaْ 12ْ bulanْ danْ bisaْ

dipotongْlangsungْdariْtabunganْharianْanggota. 

3. Murabahahْ(JualْBeli) 

Pembiayaanْ dilakukanْ denganْ mekanismeْ jualْ beliْ yangْ hargaْ

jualnyaْditentukanْdariْhargaْpokokْditambahْmarginْ (keuntungan)ْyangْ

telahْ disepakati.ْ Keuntunganْ BMTْ diperolehْ dariْ besaranْ marginْ atauْ

selisihْantaraْhargaْbeliْdanْhargaْjual. 
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4. Ijarah 

Produkْ iniْ merupakanْ pembiayaanْ berdasarkanْ akadْ penyewaanْ

jasaْ atauْ penggunaanْ barang,ْ tanpaْ memindahkanْ kepemilikan.ْ

Keuntunganْ diperolehْ sesuaiْ kesepakatanْ bersamaْ antaraْ BMTْ danْ

anggota. 

5. Rahnْ/ْGadaiْEmas 

Pembiayaanْ iniْ memungkinkanْ anggotaْ menggadaikanْ barangْ

berharga,ْ terutamaْ emas,ْ untukْ memperolehْ dana.ْ BMTْ menjaminْ

keamananْ barangْ yangْ digadaikanْ danْ menetapkanْ biayaْ pemeliharaanْ

sesuaiْkesepakatanْkeduaْbelahْpihak. 

4.1.2  Deskripsi Umum Responden 

PenelitianْiniْmenggunakanْnasabahْaktifْBMTْAl-HikmahْSemestaْJatimْ

Cabangْ Pujonْ sebagaiْ responden,ْ yangْ dipilihْ berdasarkanْ kesesuaianْ denganْ

kebutuhanْ danْ fokusْ studi.ْ Secaraْ total,ْ 95ْ nasabahْ berpartisipasiْ sebagaiْ

responden.ْGambaranْumumْrespondenْdiklompokanْberdasarkanْ jenisْkelamin,ْ

usia,ْtingkatْpendidikan,ْdanْdurasiْkeanggotaanْsebagaiْnasabah.ْ 

4.1.2.1 Karakteristik Responden Berdasarkan Jensi Kelamin  

Dariْ hasilْ pengisianْ identitasْ diriْ padaْ kuesionerْ yangْ dilakukanْ olehْ

responden,ْkarakteristikْrespondenْberdasarkanْjenisْkelaminْdisajikanْpadaْtabelْ

4.1ْberikut:  

Tabel 4.1 

KarakteristikْRespondenْBerdasarkanْJenisْKelamin 

No Jenis Kelamin Jumlah Responden Prosentase 

1 Laki-laki 52 55.32% 
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2 Perempuan 42 44.68% 

Total 94 100% 

Sumber:ْDataْPremierْDiolah,ْ2025 

Berdasarkanْ hasilْ pengolahanْ dataْ tentangْ karakteristikْ respondenْ

berdasarkanْjenisْkelaminْpadaْtabelْ4.1ْdiْatas,ْdiketahuiْbahwasannyaْdariْtotalْ

94ْrespondenْyangْterlibatْdalamْpenelitianْini,ْterdapatْ52ْrespondenْatauْ55,32%ْ

merupakanْlaki-laki,ْsedangkanْ42ْrespondenْatauْ44,68%ْmerupakanْperempuan.ْ

Komposisiْtersebutْmemperlihatkanْbahwasannyaْrespondenْlaki-lakiْsedikitْlebihْ

dominanْ dibandingkanْ respondenْ perempuan.ْ Meskipunْ demikian,ْ perbedaanْ

proporsiْ antaraْ keduaْ kelompokْ tidakْ terlaluْ signifikan,ْ sehinggaْ dataْ yangْ

diperolehْtetapْmencerminkanْpersepsiْyangْrelatifْseimbangْantaraْlaki-lakiْdanْ

perempuan.ْKondisiْiniْmemberikanْuraianْbahwaْminatْdanْkeputusanْmenabungْ

diْBMTْAlْHikmahْSemestaْJatimْCabangْPujonْtidakْhanyaْdidominasiْolehْsatuْ

kelompokْgender,ْmelainkanْdiminatiْolehْkeduaْkelompokْsecaraْproporsional. 

4.1.2.2 Karakteristik Responden Berdasarkan Usia 

Dariْ hasilْ pengisianْ identitasْ diriْ padaْ kuesionerْ yangْ dilakukanْ olehْ

responden,ْ karakteristikْ respondenْ berdasarkanْ usiaْ disajikanْ padaْ tabelْ 4.2ْ

berikut: 

Tabel 4.2 

KarakteristikْRespondenْBerdasarkanْUsia 

No Usia Jumlah Responden Prosentase 

1 17-ْ27ْtahun 18 19.15% 

2 28-37ْtahun 34 36.17% 

3 38-47ْtahun 27 28.72% 
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4 48ْ≥ْtahun 15 15.96% 

Total 94 100% 

Sumber:ْDataْPremierْDiolah,ْ2025 

Berdasarkanْdistribusiْrespondenْmenurutْkelompokْusiaْpadaْtabelْ4.2ْdiْ

atas,ْ dapatْ diketahuiْ bahwasannyaْ respondenْ padaْ penelitianْ iniْ dominantْ olehْ

kelompokْ usiaْ 28-37ْ tahun,ْ yaituْ sebanyakْ 34ْ orangْ atauْ 36,17%ْ dariْ totalْ

responden.ْKelompokْusiaْiniْumumnyaْadaْpadaْtahapْproduktifْdanْstabilْsecaraْ

ekonomi,ْsehinggaْkecenderunganْuntukْmengambilْkeputusanْmenabungْrelatifْ

lebihْ tinggi.ْ Selanjutnya,ْ kelompokْ usiaْ 38-47ْ tahunْ menempatiْ posisiْ keduaْ

denganْjumlahْ27ْrespondenْatauْ28,72%,ْyangْmenunjukkanْbahwaْnasabahْusiaْ

dewasaْmadyaْjugaْmemilikiْperhatianْcukupْbesarْterhadapْkegiatanْmenabungْ

diْBMTْAlْHikmahْSemestaْJatimْCabangْPujon. 

Kelompokْ usiaْ 17-27ْ tahunْ berjumlahْ 18ْ respondenْ atauْ 19,15%.ْ

Meskipunْproporsinyaْlebihْkecil,ْkelompokْiniْmerepresentasikanْgenerasiْmudaْ

yangْ mulaiْ aktifْ mengelolaْ keuanganْ danْ mulaiْ menunjukkanْ minatْ terhadapْ

produkْ simpanan.ْ Sementaraْ itu,ْ kelompokْ usiaْ 48ْ tahunْ keْ atasْ berjumlahْ 15ْ

respondenْatauْ15,96%,ْmenjadiْkelompokْdenganْproporsiْpalingْrendahْdalamْ

penelitianْ ini.ْ Halْ iniْ dapatْ diakibatkanْ olehْ polaْ kebutuhanْ keuanganْ yangْ

berbedaْatauْpreferensiْlembagaْkeuanganْtertentuْdiْkelompokْusiaْtersebut. 

Komposisiْ usiaْ respondenْ mencerminkanْ keberagamanْ kelompokْ umurْ

yangْmenggunakanْ layananْBMT,ْdenganْdominasiْ usiaْproduktifْyangْ relevanْ

denganْ analisisْ terkaitْ keputusanْ menabung.ْ Distribusiْ iniْ jugaْ memperkuatْ

validitasْ dataْ karenaْ melibatkanْ respondenْ dariْ berbagaiْ rentangْ usiaْ yangْ

berbeda. 



58 
 

58 

 

 

 

4.1.2.3 Karakteristik Responden Berdasarkan Pendidikan Terakhir 

Dariْ hasilْ pengisianْ identitasْ diriْ padaْ kuesionerْ yangْ dilakukanْ olehْ

responden,ْkarakteristikْrespondenْberdasarkanْpendidikanْterakhirْdisajikanْpadaْ

tabelْ4.3ْberikut: 

Tabel 4.3 

KarakteristikْRespondenْBerdasarkanْPendidikanْTerakhir 

No Pendidikan Terakhir Jumlah Responden Prosentase 

1 SD 13 13.83 

2 SMP 18 19.15 

3 SMA/SMK 38 40.43 

4 Sarjana 25 26.60 

Total 94 100% 

Sumber:ْDataْPremierْDiolah,ْ2025 

Berdasarkanْ dataْ mengenaiْ pendidikanْ terakhirْ responden,ْ diketahuiْ

bahwaْ kelompokْ terbesarْ berasalْ dariْ lulusanْ SMA/SMK,ْ ialahْ sebanyakْ 38ْ

respondenْ atauْ 40,43%ْ dariْ totalْ responden.ْ Halْ iniْ memperlihatkanْ bahwaْ

mayoritasْnasabahْBMTْAlْHikmahْSemestaْJatimْCabangْPujonْmemilikiْtingkatْ

pendidikanْmenengahْatas,ْyangْumumnyaْtelahْmemilikiْpemahamanْcukupْbaikْ

mengenaiْpengelolaanْkeuanganْdanْlayananْperbankanْsyariah. 

Kelompokْrespondenْdenganْpendidikanْsarjanaْmenempatiْurutanْkeduaْ

denganْjumlahْ25ْorangْatauْ26,60%.ْProporsiْiniْmengindikasikanْbahwaْBMTْ

jugaْmenarikْminatْ nasabahْ dariْ kalanganْ berpendidikanْ tinggi,ْ yangْ biasanyaْ
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memilikiْpertimbanganْrasionalْdalamْmengambilْkeputusanْmenabungْdanْdapatْ

menilaiْkualitasْpelayananْmaupunْprodukْlayananْsecaraْlebihْkritis. 

Selanjutnya,ْrespondenْdenganْpendidikanْSMPْberjumlahْ18ْorangْatauْ

19,15%,ْ sementaraْ lulusanْ SDْ berjumlahْ 13ْ orangْ atauْ 13,83%.ْ Meskipunْ

proporsinyaْ lebihْ kecil,ْ keberadaanْ keduaْ kelompokْ iniْ menunjukkanْ bahwaْ

layananْ BMTْ Alْ Hikmahْ Semestaْ Jatimْ Cabangْ Pujonْ dapatْ diaksesْ olehْ

masyarakatْdariْberbagaiْtingkatْpendidikan,ْtermasukْmerekaْyangْberadaْpadaْ

kategoriْpendidikanْdasar. 

Distribusiْpendidikanْterakhirْrespondenْmenunjukkanْkeberagamanْlatarْ

pendidikanْnasabah,ْdenganْdominasiْtingkatْpendidikanْmenengahْhinggaْtinggi.ْ

KeragamanْiniْmemberikanْgambaranْbahwaْkeputusanْmenabungْdiْBMTْtidakْ

terbatasْ padaْ kelompokْ pendidikanْ tertentu,ْ melainkanْ melibatkanْ masyarakatْ

secaraْlebihْluas. 

4.1.2.4 Karakteristik Responden Berdasarkan Lama Menjadi Nasabah 

Dariْ hasilْ pengisianْ identitasْ diriْ padaْ kuesionerْ yangْ dilakukanْ olehْ

responden,ْ karakteristikْ respondenْ berdasarkanْ lamaْmenjadiْ nasabahْ disajikanْ

padaْtabelْ4.4ْberikut: 

Tabel 4.4 

KarakteristikْRespondenْBerdasarkanْLamaْMenjadiْNasabah 

No Lama Menjadi Nasabah Jumlah Responden Prosentase 

1 <ْ6ْBulan 16 17.02% 

2 6ْBulan-ْ1ْTahun 34 36.17% 

3 >ْ1ْTahun 44 46.81% 

Total 94 100% 

Sumber:ْDataْPremierْDiolah,ْ2025 
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Berdasarkanْdistribusiْrespondenْmenurutْlamaْmenjadiْnasabah,ْdiketahuiْ

bahwasannyaْrata-rataْrespondenْdalamْpenelitianْiniْtlahْmenjadiْnasabahْselamaْ

lebihْ dariْ 1ْ tahun,ْ ialahْ sebanyakْ 44ْ orangْ atauْ 46,81%ْ dariْ keseluruhanْ

responden.ْ Proporsiْ iniْ menunjukkanْ bahwasannyaْ hampirْ setengahْ respondenْ

memilikiْpengalamanْyangْcukupْpanjangْdalamْmenggunakanْlayananْBMTْAlْ

HikmahْSemestaْJatimْCabangْPujon,ْsehinggaْpersepsiْmerekaْterhadapْbauranْ

pemasaran,ْ kualitasْ pelayanan,ْ danْ keputusanْ menabungْ dapatْ dianggapْ lebihْ

stabilْdanْterukur. 

Selanjutnya,ْrespondenْyangْsudahْmenjadiْnasabahْkurunْwaktuْ6ْbulanْ

hinggaْ1ْtahunْberjumlahْ34ْorangْatauْ36,17%.ْKelompokْiniْmenggambarkanْ

nasabahْdenganْpengalamanْmenengah,ْyangْ telahْcukupْmengenalْprodukْdanْ

layananْBMTْnamunْbelumْterlaluْlamaْdalamْinteraksi.ْSementaraْitu,ْkelompokْ

respondenْ denganْ lamaْ menjadiْ nasabahْ kurangْ dariْ 6ْ bulanْ merupakanْ yangْ

palingْsedikit,ْyaituْ16ْorangْatauْ17,02%.ْProporsiْ iniْmengindikasikanْbahwaْ

hanyaْ sebagianْ kecilْ respondenْ yangْ masihْ relatifْ baruْ mengenalْ danْ

menggunakanْlayananْBMT. 

Distribusiْ iniْ menunjukkanْ bahwasannyaْ mayoritasْ respondenْ memilikiْ

hubunganْ yangْ cukupْ panjangْ denganْ BMT,ْ sehinggaْ dataْ yangْ diperolehْ

mencerminkanْpengalamanْnyataْdalamْpenggunaanْlayanan.ْKondisiْiniْpentingْ

dalamْ memastikanْ bahwaْ penilaianْ respondenْ terhadapْ bauranْ pemasaranْ danْ

kualitasْpelayananْbenar-benarْdidasarkanْpadaْpengalamanْyangْmemadai. 

4.1.3  Hasil Analisis Data 

4.1.3.1 Hasil Uji Kuesioner 
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Ujiْinstrumenْpenelitianْbertujuanْgunaْmengujiْvaliditasْsertaْreliabilitasْ

instrumenْyangْdiigunakan.ْDalamْmetodeْpengumpulanْdataْmemakaiْkuesioner,ْ

keakuratanْ danْ keseriusanْ respondenْ dalamْ mengisiْ kuesionerْ menjadiْ faktorْ

penting.ْ Untukْ memperolehْ hasilْ penelitianْ yangْ akurat,ْ penelitiْ harusْ

menggunakanْinstrumenْyangْvalidْdanْreliabel.ْ 

1. UjiْValiditas 

Untukْ ujiْ keabsaahْ atauْ validitasْ kuesionerْ dalamْ penelitianْ iniْ

diujikanْkepadaْ40ْnasabahْBMTْAlْHikmahْSemestaْJatimْCabangْPujonْ

yangْ dijadikanْ respondenْ dalamْ rangkaْ melakukanْ validitasْ kueioner.ْ

Adapunْ analisisْ dataْ menggunkanْ bantuanْ IBM SPSS Statistic 27 for 

Windows yangْmemperolehْhasilْsebagaiْberikut: 

Tabel 4.5 

HasilْUjiْValiditasْKuesioner 

Variabel Item Pernyataan Rhitung Rtabel Nilai sig. Keterangan 

Bauran 

Pemasaran 

BP_1 0.495 0.304 0.001 Valid 

BP_2 0.355 0.304 0.024 Valid 

BP_3 0.478 0.304 0.002 Valid 

BP_4 0.580 0.304 0.000 Valid 

BP_5 0.551 0.304 0.000 Valid 

BP_6 0.500 0.304 0.001 Valid 

BP_7 0.529 0.304 0.000 Valid 

BP_8 0.368 0.304 0.019 Valid 

BP_9 0.513 0.304 0.001 Valid 

BP_10 0.371 0.304 0.018 Valid 

KP_1 0.434 0.304 0.005 Valid 
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Kualitas 

Pelayanan 

KP_2 0.337 0.304 0.034 Valid 

KP_3 0.486 0.304 0.001 Valid 

KP_4 0.441 0.304 0.004 Valid 

KP_5 0.553 0.304 0.000 Valid 

KP_6 0.556 0.304 0.000 Valid 

KP_7 0.382 0.304 0.015 Valid 

KP_8 0.569 0.304 0.000 Valid 

KP_9 0.418 0.304 0.007 Valid 

KP_10 0.326 0.304 0.040 Valid 

Keputusan 

Menabung 

KM_1 0.350 0.304 0.027 Valid 

KM_2 0.384 0.304 0.014 Valid 

KM_3 0.524 0.304 0.001 Valid 

KM_4 0.485 0.304 0.002 Valid 

KM_5 0.362 0.304 0.022 Valid 

KM_6 0.588 0.304 0.000 Valid 

KM_7 0.453 0.304 0.003 Valid 

KM_8 0.451 0.304 0.003 Valid 

KM_9 0.429 0.304 0.006 Valid 

KM_10 0.494 0.304 0.001 Valid 

Sumber:ْDataْPremierْDiolah,ْ2025 

Berdasarkan tْabelْ4.5ْdiْatas,ْhasilْujiْvaliditasْpadaْvariabelْBauranْ

Pemasaranْseluruhْ10ْitemْpertanyaaanْmenunjukkanْnilaiْrhitungْmulaiْdariْ

0,355ْ hinggaْ 0,580,ْ yangْ semuanyaْ lebihْ besarْ daripadaْ rtabelْ (0,304).ْ

Selanjutnya,ْ nilaiْ signifikansiْmasing-masingْ itemْ beradaْ dibawahْ 0,05.ْ

Makaْ dariْ itu,ْ seluruhْ itemْ pernyataanْ padaْ variabelْ bauranْ pemasaranْ

disimpulkanْvalidْdanْlayakْdigunakanْdalamْpenelitian. 
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PadaْvariabelْKualitas Pelayanan,ْseluruhْ10ْitemْpernyataanْjugaْ

menunjukkanْnilaiْrhitungْyangْberkisarْantaraْ0,326ْhinggaْ0,569,ْsertaْnilaiْ

signifikansiْdibawahْ0,05.ْKondisiْiniْmembuktikanْbahwasannyaْseluruhْ

itemْpadaْvariabelْkualitasْpelayananْmemenuhiْkriteriaْvaliditasْdanْdapatْ

digunakan sْebagai iْndikatorْyang tْepatْdalamْmengukurْpersepsiْrespondenْ

terkaitْkualitasْpelayananْBMT. 

Selanjutnya,ْpadaْvariabelْKeputusanْMenabung,ْseluruhْ10ْ itemْ

pernyataanْ memperolehْ nilaiْ rhitungْ antaraْ 0,350ْ hinggaْ 0,588,ْ yangْ

seluruhnyaْmelebihiْnilaiْrtabel.ْSelainْitu,ْnilaiْsignifikansiْjugaْberadaْdiْ

bawahْ0,05.ْDenganْitu,ْseluruhْitemْpadaْvariabelْkeputusanْmenabungْ

dinyatakanْvalid,ْ sehinggaْ instrumenْpadaْ variabelْ iniْ dianggapْmampuْ

menggambarkanْaspekْkeputusanْmenabungْsecaraْakurat. 

Secaraْkeseluruhan,ْhasilْujiْvaliditasْmenunjukkanْbahwasannyaْ

seluruhْ itemْ pernyataanْ padaْ ketigaْ variabelْ penelitianْ telahْmemenuhiْ

kriteriaْ validitas,ْ sehinggaْ instrumenْ yangْ digunakanْ dinyatakanْ layakْ

untukْtahapْanalisisْselanjutnya. 

2. UjiْReliabilitas 

Berdasarkanْ hasilْ ujiْ reliabilitasْ kuesionerْ yangْ menggunakanْ

bantuanْIBM SPSS Stastistic 27ْdiperolehْhasilْsebagaiْberikut: 

Tabel 4.6 

HasilْUjiْReliabilitasْKuesioner 

No Variabel Cronbanch’S Alpha Keterangan 

1 BauranْPemasaran 0.702 Reliabel 

2 KualitasْPelayanan 0.855 Reliabel 
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3 KeputusanْMenabung 0.785 Reliabel 

Sumber:ْDataْPremierْDiolah,ْ2025 

Mengacuْhasilْujiْreliabilitasْpadaْtabelْ4.6ْdiْatas,ْvariabelْBauranْ

Pemasaranْ memperolehْ nilaiْ Cronbach’sْAlphaْ sebesarْ 0,702.ْ Nilaiْ iniْ

beradaْdiْambangْbatasْminimalْ0,70,ْmakaْinstrumenْpadaْvariabelْbauranْ

pemasaranْdapatْdinyatakanْreliabelْdanْkonsistenْdalamْmengukurْaspek-

aspekْterkait.ْSelanjutnya,ْvariabelْKualitasْPelayananْmenunjukkanْnilaiْ

Cronbach’sْAlphaْsebesarْ0,855,ْyangْtermasukْdalamْkategoriْreliabilitasْ

sangatْ tinggi.ْHalْ iniْmenunjukkanْbahwaْitemْpernyataanْpadaْvariabelْ

kualitasْpelayananْmemilikiْkonsistensiْyangْsangatْbaikْdalamْmengukurْ

persepsiْresponden. 

4.1.3.2 Uji Asumsi Klasik 

Ujiْ asumsiْ klasikْ dilaksanaknْ gunaْ memverifikasiْ bahwasannyaْ modelْ

regresiْ yangْ dipakaiْ dalamْ penelitianْ iniْ syarat-syaratْ statistikْ telahْ terpenuhiْ

sehinggaْhasilْanalisisْdapatْdiinterpretasikanْsecaraْtepat.ْPadaْpenelitianْini,ْujiْ

asumsiْklasikْyangْaplikasikanْmeliputiْujiْnormalitas,ْujiْmultikolinaritas,ْdanْujiْ

heteroskedastisitas. 

1. UjiْNormatilas 

Untukْmemastikanْbahwa rْesidualْmodelْregresiْmemilikiْdistribusiْ

normal,ْ dilakukanْ ujiْ normalitas.ْ Metodeْ yangْ diterapkanْ adalahْ

Kolmogorov–Smirnov.ْModelْdianggapْmemenuhiْasumsiْnormalitasْjikaْ

nilaiْ signifikansiْ Kolmogorov–Smirnovْ melebihiْ ambangْ batasْ 0,05.ْ

BerdasarkanْhasilْujiْnormalitasْyangْdilakukanْdenganْbantuanْIBMْSPSSْ

Statisticsْ27,ْdiperolehْhasilْsebagaiْberikut: 
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Tabel 4.7 

HasilْUjiْNormalitasْKolomogorov-Smirnov 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

Sumber:ْDataْPremierْDiolah,ْ2025 

Berdasarkanْujiْ normalitasْKolmogorov–Smirnov,ْyangْbertujuanْ

gunaْmelihatْdistribusiْresidualْmodelْregresi,ْdiperolehْnilaiْAsymp.ْSig.ْ

(2-tailed)ْsebesarْ0.200ْ(Tabelْ4.7).ْKarenaْnilaiْiniْmelampauiْbatasْ0.05,ْ

makaْ asumsiْ normalitasْ terpenuhi.ْ Halْ iniْ menegaskanْ bahwasannyaْ

distribusiْresidualْmodelْregresiْadalahْnormal. 

2. UjiْMultikolinearitas 

BerikutْmerupakanْoutputْSPSSْhasilْujiْmultikolinearitas: 

 

Tabel 4.8 

HasilْUjiْMultikolinearitas 
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Sumber:ْDataْPremierْDiolah,ْ2025 

Mengacuْ hasilْ ujiْ multikolinearitasْ padaْ Tabelْ 4.8,ْ bisaْ

disimpulkanْbahwasannyaْmodelْregresiْtidakْmenunjukkanْadanyaْgejalaْ

multikolinearitas.ْ Halْ iniْ ditunjukkanْ olehْ nilaiْ toleranceْ padaْ variabelْ

BauranْPemasaranْ sertaْKualitasْPelayananْyangْmasing-masingْsebesarْ

0,853,ْ sertaْ nilaiْ Varianceْ Inflationْ Factorْ (VIF)ْ sebesarْ 1,173.ْ Nilaiْ

toleranceْyangْlebihْbesarْdariْ0,10ْdanْnilaiْVIFْyangْlebihْkecilْdariْ10ْ

mengindikasikanْbahwasannyaْtidakْadaْhubunganْkorelasiْyangْkuatْantarْ

variabelْ independenْ dalamْ model.ْ Apabilaْ multikolinearitasْ terjadi,ْ halْ

tersebutْ dapatْ menyulitkanْ prosesْ interpretasiْ karenaْ pengaruhْ masing-

masingْvariabel iْndependen tْerhadapْvariabelْdependenْmenjadi tْidak jْelas.ْ

Namun,ْ padaْ penelitianْ ini,ْ kondisiْ tersebutْ tidakْ ditemukanْ sehinggaْ

modelْregresiْdinilaiْstabilْdanْlayakْdigunakan.ْMakaْdenganْitu,ْmodelْ

regresiْbisaْdigunakanْuntukْmenganalisisْpengaruhْBauranْPemasaranْdanْ

Kualitasْ Pelayananْ terhadapْ Keputusanْ Menabungْ tanpaْ memerlukanْ

penangananْtambahanْterkaitْmultikolinearitas. 

3. UjiْHeterokedastisitas 

Berikutْmerupakanْ hasilْ ujiْ Heterokedasitasْ dalamْ penelitianْ iniْ

yangْmenggunakanْgrafikْscatterplotْyangْdiperolehْdariْpengolahanْSPSS: 
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Gambar 4.2 

HasilْUjiْHeterokedastisitasْ 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sumber:ْDataْPremierْDiolah,ْ2025 

Mengacuْgrafikْscatterplotْujiْheterokedastisitasْyangْditampilkanْ

padaْgambarْ4.2ْtersebut,ْpolaْpenyebaranْtitikْtampak tْersebarْsecaraْacakْ

tanpaْmembentukْpolaْtertentuْsepertiْmengerucutْatauْmenyebarْsemakinْ

lebarْpadaْnilaiْresidualْtertentu.ْTitik-titikْtidakْmembuatْpolaْyangْjelas,ْ

baikْ mengumpulْ diْ satuْ sisiْ maupunْ menunjukkanْ trenْ tertentu,ْ yangْ

mengindikasikanْbahwasannyaْvariansْ residualْ relatifْ konstanْdiْ seluruhْ

rentangْnilaiْprediksi. 

Dalamْ analisisْ heterokedastisitas,ْ jikaْ titik-titikْ padaْ scatterplotْ

membentukْ polaْ tertentu,ْ sepertiْ polaْ mengerucutْ (fanْ shape)ْ atauْ trenْ

sistematis,ْmakaْdapatْdisimpulkanْbahwasannyaْterjadiْheterokedastisitas,ْ

yangْberartiْbahwaْvarians rْesidual tْidakْkonstan.ْNamun,ْdalam sْcatterplotْ

ini,ْtitik-titikْtampakْtersebarْsecaraْacakْdiْsekitarْsumbuْhorizontal,ْyangْ

menunjukkanْtidakْadanyaْmasalahْheterokedastisitasْyangْberarti. 
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Berdasarkanْ scatterplotْ padaْ gambarْ 4.1,ْ bisaْ dikatakanْ

bahwasanyaْ modelْ regresiْ tidakْ mengalamiْ heterokedastisitas,ْ sehinggaْ

asumsiْ homokedastisitasْ (variansْ residualْ yangْ konstan)ْ terpenuhi.ْ Iniْ

berartiْmodelْ regresiْ lebihْdapatْdiandalkanْdalamْmemprediksiْvariabelْ

dependenْtanpaْbiasْakibatْvariansْresidualْyangْtidakْstabil.ْ 

4.1.3.3 UjiْAnalisis Regresi Linier Berganda 

Analisisْ regresiْ iniْ dilaksanakanْ gunaْ mengetahuiْ besarnyaْ pengaruhْ

antaraْvariabelْ bebas,ْ yaituْBauranْPemasaranْ danْKualitasْPelayananْ terhadapْ

variabel iْndependenْyaituْKeputusanْMenabung.ْBerikutْmerupakanْhasilْujiْSPSSْ

gunaْmembantuْujiْregresiْlinierْberganda: 

Tabel 4.9 

HasilْUjiْLinierْBerganda 

 

 

 

 

 

Sumber:ْDataْPremierْDiolah,ْ2025 

Analisisْregresiْ linierْbergandaْdilakukanْuntukْmengetahuiْsejauhْmanaْ

pengaruhْvariabel iْndependenْyang tْerdiriْatasْBauranْPemasaran (ْX₁)ْdanْKualitasْ

Pelayananْ (X₂)ْ terhadapْ variabelْ dependenْ yaituْ Keputusanْ Menabungْ (Y).ْ

Mengacuْ hasilْ perhitunganْ regresi,ْ diperolehْ persamaanْ modelْ regresiْ sebagaiْ

berikut: 

Yْ=ْ26.716ْ+ْ0.228ْX1ْ+ْ0.170ْX2ْ+ْe 
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Persamaanْ regresiْ memperlihatkanْ konstantaْ 26,716ْ sebagaiْ nilaiْ dasarْ

KeputusanْMenabungْketikaْvariabelْindependenْ(BauranْPemasaranْdanْKualitasْ

Pelayanan)ْdianggapْnol.ْSelanjutnya,ْkoefisienْBauranْPemasaranْsebesarْ0,228ْ

denganْ nilaiْ signifikansiْ 0,029ْ berartiْ pengaruhْ yangْ positifْ danْ signifikanْ

terhadapْKeputusanْMenabung.ْSetiapْpeningkatanْBauranْPemasaranْsatuْsatuanْ

akanْmeningkatkanْKeputusanْMenabungْsebesarْ0,228ْsatuan. 

Sementaraْ itu,ْ variabelْ Kualitasْ Pelayananْmempunyaiْ koefisienْ regresiْ

sebesarْ0,170ْdenganْnilaiْsignifikansiْ0,132,ْyangْberadaْdiْatasْbatasْ0,05.ْHasilْ

iniْmenunjukkanْbahwasannyaْKualitasْPelayananْmemberikanْpengaruhْpositif,ْ

namunْ tidakْ signifikanْ terhadapْ Keputusanْ Menabung.ْ Denganْ demikian,ْ

peningkatanْkualitasْpelayananْtidakْberdampakْsecaraْberartiْterhadapْkeputusanْ

nasabahْuntukْmenabungْdiْBMTْAlْHikmahْSemestaْJatimْCabangْPujon. 

Hasilْanalisisْregresiْlinierْbergandaْiniْmenegaskanْbahwasannyaْvariabelْ

BauranْPemasaranْberperanْsignifikanْdalamْmempengaruhiْkeputusanْmenabung,ْ

sedangkanْKualitasْPelayananْmeskipunْmemilikiْarahْpengaruhْyangْpositif,ْakanْ

tetapiْ tidakْ secaraْ signifikanْmemengaruhiْ keputusanْ tersebutْ berdasarkanْ dataْ

penelitianْyangْdiperoleh. 

4.1.3.4 Uji Hipotesis 

Ujiْ hipotesisْ merupakanْ prosedurْ yangْ digunakanْ untukْ menentukanْ

apakahْ hipotesisْ yangْ diajukanْ dapatْ diterimaْ atauْ ditolak.ْ Ujiْ iniْ dilakukanْ

setelahْpemenuhanْsyarat-syaratْmodelْregresiْtelahْterpenuhi.ْDalamْpengajuanْ

hipotesis,ْ terdapatْ hipotesisْ nolْ (H₀)ْ yangْ menjadiْ fokusْ pengujian,ْ diْ manaْ

penolakanْH₀ْmenunjukkanْ diterimanyaْ hipotesisْ alternatifْ (H₁).ْDalamْ regresiْ
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linierْberganda,ْpengujianْhipotesisْdilakukanْmelaluiْduaْmetode,ْyaituْujiْTْdanْ

ujiْF. 

1. UjiْT 

Agarْ dapatْ mengetahuiْ pengaruhْ masing-masingْ variabelْ

independenْterhadapْvariabelْdependenْsecaraْparsial,ْdigunakanْujiْt.ْ

Ujiْ iniْ berfungsiْ untukْ menilaiْ pengaruhْ Bauranْ Pemasaranْ danْ

Kualitasْ Pelayananْ secaraْ individualْ terhadapْ KeputusanْMenabungْ

padaْ BMTْ Alْ Hikmahْ Semestaْ Jatimْ Cabangْ Pujon.ْ Denganْ

membandingkanْ nilaiْ tْ hitungْ danْ nilaiْ signifikansiْ (Sig.),ْ dapatْ

ditentukanْapakahْvariabelْindependenْtersebutْmemberikanْpengaruhْ

yangْ signifikanْ terhadapْ variabelْ dependen.ْ Berikutْ disajikanْ hasilْ

pengolahanْdataْmenggunakanْSPSSْuntukْujiْt: 

Tabel 4.10 

HasilْUjiْt 

 

 

 

 

 

Sumber:ْDataْPremierْDiolah,ْ2025 

Berdasarkanْ hasilْ ujiْ t,ْ variabelْ Bauranْ Pemasaranْ (X₁)ْ

memilikiْnilaiْ t-hitungْ sebesarْ2,223ْdenganْnilaiْ signifikansiْ 0,029.ْ

Karenaْnilaiْsignifikansiْlebihْkecilْdariْ0,05,ْmakaْdapatْdisimpulkanْ

bahwasannyaْ Bauranْ Pemasaranْ berpengaruhْ secaraْ positifْ danْ

signifikanْ terhadapْKeputusanْMenabungْ (Y).ْArtinya,ْ semakinْ baikْ
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strategiْbauranْpemasaranْyangْditerapkanْBMTْAlْHikmahْSemestaْ

Jatimْ Cabangْ Pujon,ْ makaْ semakinْ tinggiْ kecenderunganْ nasabahْ

untukْmengambilْkeputusanْmenabung. 

Sementaraْitu,ْvariabelْKualitasْPelayananْ(X₂)ْmemilikiْnilaiْt-

hitungْsebesarْ1,518ْdenganْnilaiْsignifikansiْ0,132.ْNilaiْsignifikansiْ

tersebutْlebihْbesarْdariْ0,05,ْsehinggaْdapatْdisimpulkanْbahwasannyaْ

Kualitasْ Pelayananْ tidakْ berpengaruhْ secaraْ signifikanْ terhadapْ

KeputusanْMenabung.ْMeskipunْkoefisienْ regresiْmenunjukkanْarahْ

positif,ْ akanْ tetapiْ pengaruhْ tersebutْ tidakْ cukupْ kuatْ untukْ

memberikanْ perubahanْ signifikanْ terhadapْkeputusanْnasabahْdalamْ

menabung. 

Denganْdemikian,ْhasilْujiْ tْmenegaskanْbahwasannyaْsecaraْ

parsialْhanyaْvariabelْBauranْPemasaranْyangْmemberikanْpengaruhْ

signifikanْ terhadapْ Keputusanْ Menabung,ْ sedangkanْ Kualitasْ

Pelayananْtidakْmenunjukkanْpengaruhْsignifikanْdalamْpenelitianْini. 

2. UjiْF 

UjiْFْdilakukanْuntukْmelihatْapakahْvariabel iْndependen,ْyaituْ

BauranْPemasaranْ (X₁)ْdanْKualitasْPelayananْ (X₂),ْ secaraْ simultanْ

berpengaruhْ signifikanْ terhadapْ variabelْ dependen,ْ yaituْ Keputusanْ

Menabungْ(Y).ْPengujianْdilakukanْdenganْmelihatْnilaiْsignifikansiْ

padaْtabelْANOVA,ْdiْmanaْmodelْdinyatakanْsignifikanْapabilaْnilaiْ

Sig.ْ<ْ0,05. 
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Tabel 4.11 

HasilْUjiْF 

 

 

 

 

 

Sumber:ْDataْPremierْDiolah,ْ2025 

BerdasarkanْhasilْujiْF,ْdiperolehْnilaiْF-hitungْsebesarْ5,767ْ

denganْnilaiْsignifikansiْ0,004.ْDikarenakanْnilaiْsignifikansiْiniْlebihْ

kecilْdariْ0,05,ْdapatْdisimpulkanْbahwasannyaْBauranْPemasaranْdanْ

KualitasْPelayananْsecaraْsimultanْmemilikiْpengaruhْyangْsignifikanْ

terhadapْ Keputusanْ Menabung.ْ Artinya,ْ keduaْ variabelْ independenْ

tersebutْ secaraْ simultanْmampuْmenjelaskanْ variasiْ perubahanْ padaْ

keputusanْnasabahْdalamْmenabungْdiْBMTْAlْHikmahْSemestaْJatimْ

CabangْPujon. 

Hasilْ iniْ menunjukkanْ bahwasannyaْmeskipunْ secaraْ parsialْ

hanyaْvariabelْBauranْPemasaranْyangْberpengaruhْsignifikan,ْnamunْ

secaraْkeseluruhanْkeduaْvariabel iْndependen tْetapْmemilikiْkontribusiْ

bersamaْdalamْmemengaruhiْkeputusanْmenabung.ْDenganْdemikian,ْ

BauranْPemasaranْdanْKualitasْPelayananْberpengaruhْsecaraْsimultanْ

terhadapْ keputusanْ menabungْ diْ BMTْ Alْ Hikmahْ Semestaْ Jatimْ

CabangْPujon. 
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4.2 Pembahasan 

4.2.1  Pengaruh Bauran Pemasaran terhadap Keputusan Menabung 

Hasilْ penelitianْ menunjukkanْ bahwasannyaْ variabelْ Bauranْ Pemasaranْ

(Marketingْ Mix)ْ berpengaruhْ positifْ sertaْ signifikanْ terhadapْ Keputusanْ

Menabung,ْyangْditunjukkanْolehْnilaiْsignifikansiْsebesarْ0,029ْ<ْ0,05.ْHalْiniْ

menandakanْbahwaْsemakinْbaikْstrategiْbauranْpemasaranْyangْditerapkanْolehْ

BMTْAlْHikmahْSemesta JْatimْCabangْPujon,ْmaka sْemakinْbesarْkecenderunganْ

nasabahْ untukْ memilihْ keputusanْ menabung.ْ Temuanْ iniْ menunjukkanْ bahwaْ

unsur-unsurْ dalamْ bauranْ pemasaran,ْ sepertiْ variasiْ produkْ tabunganْ syariah,ْ

kebijakanْ hargaْ atauْ nisbahْ yangْ kompetitif,ْ kemudahanْ aksesْ lokasiْ kantor,ْ

promosiْyangْmenarikْdanْinformatif,ْkualitasْsumberْdayaْinsaniْ(SDI),ْprosesْ

transaksiْ yangْ cepat,ْ sertaْ buktiْ fisikْ berupaْ fasilitasْ kantorْ yangْ memadai,ْ

semuanyaْberperanْpentingْdalamْmemengaruhiْpersepsiْdanْpreferensiْnasabah.ْ

Dalamْ konteksْ lembagaْ keuanganْ syariah,ْ penerapanْ bauranْ pemasaranْ tidakْ

hanyaْ menitikberatkanْ padaْ aspekْ komersial,ْ tetapiْ jugaْ harusْ memperhatikanْ

nilai-nilaiْ religiusْ danْ kepatuhanْ syariah,ْ karenaْ halْ tersebutْ menjadiْ faktorْ

pembedaْutamaْdibandingْlembagaْkeuanganْkonvensional. 

Temuanْ iniْ konsistenْ denganْ teoriْ bauranْ pemasaranْ 7Pْ yangْ

dikemukakaanْolehْKotlerْ&ْKellerْ (2016),ْyangْmenyatakanْbahwaْkeputusanْ

konsumenْsangatْdipengaruhiْolehْrangkaianْstrategiْpemasaranْyangْmencakupْ

tujuhْelemen:ْproduk,ْharga,ْtempat,ْpromosi,ْorang,ْproses,ْdanْbuktiْfisik.ْKetikaْ

suatuْ lembagaْ menawarkanْ produkْ keuanganْ syariahْ yangْ mudahْ dipahami,ْ

memberikanْ keuntunganْ yangْ kompetitif,ْ sertaْ didukungْ olehْ promosiْ yangْ
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efektif,ْmakaْ kandidatْ nasabahْ akanْmemilikiْ kepercayaanْ danْ doronganْ lebihْ

tinggiْuntukْmenggunakanْproduk tْersebut.ْDalamْkonteksْBMT,ْunsurْprodukْdanْ

prosesْ khususnyaْ sangatْ penting,ْ mengingatْ masyarakatْ cenderungْ memilihْ

lembagaْyangْmenawarkanْprodukْtabunganْsyariahْyangْsederhana,ْaman,ْsesuaiْ

syariah,ْ sertaْdenganْprosesْpembukaanْ rekeningْyangْcepatْdanْ tidakْberbelit-

belit.ْ Selainْ itu,ْ faktorْ promosiْ yangْ dilakukanْ melaluiْ pendekatanْ personal,ْ

komunikasiْ interpersonal,ْ sertaْ kegiatanْ berbasisْ komunitasْ (communityْ

engagement)ْ menjadiْ kekuatanْ utamaْ bagiْ BMTْ yangْ beradaْ diْ lingkunganْ

masyarakatْpedesaanْatauْsemi-perkotaan. 

Temuanْ iniْ jugaْ diperkuatْ olehْ pendekatanْ teoriْ perilakuْ konsumen,ْ

khususnyaْ teoriْ Consumerْ Decision-Makingْ Process,ْ yangْ menjelaskanْ bahwaْ

konsumenْakanْmemilihْprodukْketikaْmerekaْmerasaْmemperolehْmanfaatْyangْ

lebihْ besarْ dibandingْ alternatifْ lainnya.ْ Dalamْ halْ ini,ْ bauranْ pemasaranْ yangْ

efektifْdapatْmeningkatkanْpersepsiْnilaiْ(perceivedْvalue)ْsehinggaْmendorongْ

konsumenْ untukْ mengambilْ keputusanْ menabung.ْ Padaْ BMT,ْ efekْ bauranْ

pemasaranْdapatْterlihatْmelaluiْkemudahanْdalamْmemahamiْakad,ْfleksibilitasْ

setoran,ْ kecepatanْ pelayanan,ْ sertaْ kemampuanْ BMTْ menjangkauْ masyarakatْ

melaluiْpendekatanْkulturalْdanْreligius. 

Hasilْ penelitianْ iniْ sejalanْ denganْ penelitianْ Rahmawatiْ (2020)ْ yangْ

menemukanْbahwaْbauranْpemasaranْberpengaruhْsignifikanْterhadapْminatْdanْ

keputusanْmenabungْpadaْBMTْdiْJawaْTengah.ْPenelitianْtersebutْmenegaskanْ

bahwaْ unsurْ produkْ danْ promosiْ adalahْ duaْ aspekْ dominanْ yangْ palingْ

memengaruhiْ keputusanْ menabung.ْ Temuanْ iniْ jugaْ diperkuatْ olehْ penelitianْ
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Hasanahْ (2019)ْ yangْ menunjukkanْ bahwasannyaْ elemenْ bauranْ pemasaran,ْ

terutamaْ promosiْ danْ prosesْ layanan,ْ memilikiْ pengaruhْ langsungْ terhadapْ

keputusanْ menggunakanْ layananْ keuanganْ syariah.ْ Selanjutnya,ْ penelitianْ

Supriadiْ(2021)ْmengungkapkanْbahwaْmarketingْmixْmerupakanْvariabelْpalingْ

berpengaruhْ dalamْ memengaruhiْ keputusanْ menabungْ dibandingkanْ variabelْ

kualitasْpelayanan,ْsehinggaْmemperkuatْtemuanْbahwaْstrategiْpemasaranْyangْ

optimalْsangatْmenentukanْkeberhasilanْlembagaْkeuanganْsyariahْdalamْmenarikْ

nasabah. 

Hasilْ penelitianْ iniْ menunjukkanْ bahwasannyaْ efektivitasْ bauranْ

pemasaranْyangْditerapkanْBMTْAlْHikmahْSemestaْJatimْCabangْPujonْsudahْ

berjalanْ denganْ baikْ danْ memberikanْ dampakْ signifikanْ terhadapْ keputusanْ

menabungْ nasabah.ْ BMTْ mampuْ membangunْ persepsiْ positifْ melaluiْ variasiْ

produkْ tabunganْsyariahْyangْ relevan,ْkemudahanْakses,ْpromosiْberbasisْnilaiْ

keagamaan,ْ sertaْ layananْ yangْ mudahْ dipahamiْ olehْ masyarakat.ْ Namunْ

demikian,ْhasil iْni jْugaْmemberikanْgambaranْbahwaْBMTْperluْmempertahankanْ

bahkanْmeningkatkanْstrategiْpemasaranْyangْtelahْberjalan,ْterutamaْpadaْaspekْ

promosiْdanْproses,ْmengingatْkeduaْaspekْtersebutْterbuktiْpalingْberpengaruhْ

dalamْ mendorongْ keputusanْ menabung.ْ Makaْ dariْ itu,ْ temuanْ penelitianْ iniْ

selarasْdenganْteoriْdanْpenelitianْterdahuluْsertaْmemberikanْkontribusiْpentingْ

bagiْpenguatanْstrategiْpemasaranْBMTْdalamْmenghadapiْpersainganْ lembagaْ

keuanganْsyariahْyangْsemakinْkompetitif. 
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4.2.2 Pengaruh Kualitas Pelayanan terhadap Keputusan Menabung 

HasilْpenelitianْmemaparkanْbahwaْvariabelْKualitasْPelayananْmemilikiْ

arahْ pengaruhْ positifْ terhadapْKeputusanْMenabung,ْ namunْ pengaruhْ tersebutْ

tidakْ signifikan,ْ denganْ nilaiْ signifikansiْ sebesarْ 0,132ْ >ْ 0,05.ْ Temuanْ iniْ

menandakanْbahwasannyaْmeskipunْkualitasْpelayananْyangْdiberikanْolehْBMTْ

AlْHikmahْSemestaْJatimْCabangْPujonْdinilaiْbaikْolehْresponden,ْnamunْfaktorْ

tersebutْ tidakْ menjadiْ penentuْ utamaْ dalamْ pengambilanْ keputusanْ untukْ

menabung.ْ Artinya,ْ nasabahْ tidakْ sepenuhnyaْ menjadikanْ kualitasْ pelayananْ

sebagaiْdasarْutamaْdalamْmemutuskanْapakahْmerekaْakanْmenabungْatauْtidak.ْ

Fenomena iْniْcukupْmenarikْkarena sْecaraْumumْkualitasْpelayananْdipersepsikanْ

sebagaiْfaktorْpentingْdalamْmenumbuhkanْkepuasanْdanْkeputusanْpenggunaanْ

jasaْ keuangan.ْ Namunْ dalamْ konteksْ lembagaْ keuanganْ syariah,ْ hasilْ yangْ

berbedaْ iniْ dapatْ dijelaskanْdariْ perspektifْ karakteristikْ nasabahْdanْ preferensiْ

khususْmerekaْdalamْmemilihْBMT. 

Secaraْteoritis,ْkualitasْpelayananْmerujukْpadaْkonsepْSERVQUALْyangْ

dimunculkanْolehْParasuraman,ْZeithaml,ْdanْBerryْ(1988),ْyangْmeliputiْ limaْ

dimensi:ْ Reliabilityْ (keandalanْ pelayanan),ْ Responsivenesْ (dayaْ tanggap),ْ

Asuranceْ(jaminanْdanْrasaْaman),ْEmpathyْ(perhatianْpersonal),ْsertaْTangiblesْ

(buktiْfisik).ْNamun,ْmeskipunْkelimaْaspekْtersebutْtercerminْdalamْpelayananْ

BMT,ْ kenyataannyaْ dimensi-dimensiْ tersebutْ tidakْ memberikanْ kontribusiْ

signifikanْterhadapْkeputusanْmenabung.ْSalahْsatuْpenjelasanْlogisْadalahْbahwaْ

mayoritasْ nasabahْ BMTْ merupakanْ masyarakatْ yangْ memilikiْ kedekatanْ

emosional,ْkultural,ْdanْreligiusْdenganْlembagaْkeuanganْsyariah.ْDalamْkonteksْ
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ini,ْ preferensiْ merekaْ terhadapْ lembagaْ keuanganْ syariahْ tidakْ semata-mataْ

ditetapkanْolehْkualitasْpelayanan,ْakan tْetapi lْebihْbanyakْdipengaruhiْoleh fْaktorْ

kepercayaanْ (trust),ْ kesesuaianْ syariahْ (shariaْ compliance),ْ akadْ mudharabahْ

yangْ mudahْ dipahami,ْ danْ nilai-nilaiْ religiusْ yangْ melekatْ dalamْ operasionalْ

BMT. 

MelaluiْteoriْPerilakuْKonsumenْIslam,ْyangْmenyebutkanْbahwasannyaْ

keputusanْseorangْmuslimْdalamْmemilihْlembagaْkeuanganْseringْdipengaruhiْ

olehْ faktorْ spiritual,ْprinsipْhalal,ْdanْkesesuaianْakadْsyariahْdibandingْaspekْ

pelayananْsecaraْteknis.ْOlehْkarenaْitu,ْmeskipunْpelayananْBMTْdinilaiْbaik,ْ

faktorْ syariahْ yangْ melekatْ padaْ produkْ mungkinْ menjadiْ penentuْ utamaْ

keputusanْmenabung,ْ sehinggaْmenurunkanْperanْ signifikanْ kualitasْ pelayananْ

dalamْmodelْregresi. 

Temuanْ iniْ jugaْ sejalanْ denganْ penelitianْ Sudarsonoْ (2018)ْ

mengemukakanْ bahwasannyaْ kualitasْ pelayananْ tidakْ selaluْ berpengaruhْ

signifikanْ terhadapْ keputusanْ menabungْ padaْ BMT,ْ terutamaْ diْ lingkunganْ

masyarakatْ pedesaanْ yangْ lebihْ mengutamakanْ kepercayaanْ terhadapْ lembagaْ

berbasisْ syariahْ dibandingْ aspekْ pelayananْmodern.ْ Penelitianْ Fadhilahْ (2020)ْ

jugaْ melaporkanْ bahwaْ kualitasْ pelayananْ cenderungْ tidakْ dominanْ dalamْ

memengaruhiْkeputusanْmenabungْpadaْlembagaْkeuanganْsyariahْkarenaْfaktorْ

religiusitasْdanْmanfaatْprodukْmenjadiْpertimbanganْutama.ْSelainْitu,ْpenelitianْ

Lestariْ (2021)ْ memaparkanْ bahwaْ kualitasْ pelayananْ hanyaْ berpengaruhْ

signifikanْ apabilaْ pelayananْ tersebutْ sangatْ menonjolْ danْmenjadiْ diferensiasiْ

kuatْdibandingْlembagaْpesaing.ْDalamْkonteksْBMTْAlْHikmahْSemestaْJatimْ
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Cabangْ Pujon,ْ hasilْ yangْ tidakْ signifikanْ dapatْ memperlihatkanْ bahwasannyaْ

kualitasْpelayananْyangْdiberikanْberadaْpadaْ tingkatْyangْumumْatauْstandar,ْ

sehinggaْtidakْmenjadiْfaktorْpembedaْutamaْbagiْnasabah. 

Temuanْ iniْ jugaْ dapatْ dikaitkanْ denganْ karakteristikْ sosialْ ekonomiْ

respondenْ sebagaimanaْ tercerminْ dalamْ dataْ profilْ responden.ْ Mayoritasْ

respondenْ merupakanْ lulusanْ SMA/SMKْ danْ sarjanaْ yangْ umumnyaْ telahْ

memilikiْpemahamanْyangْcukupْbaikْtentangْmanfaatْprodukْkeuanganْsyariah.ْ

Halْ iniْ memungkinkanْ merekaْ lebihْ fokusْ padaْ karakteristikْ produk,ْ

kompetitifnyaْ nisbahْ bagiْ hasil,ْ danْ kemudahanْ prosedurْ dibandingْ aspekْ

pelayananْpersonal.ْSelainْitu,ْsebagianْnasabahْyangْsudahْmenabungْlebihْdariْ

satuْ tahunْ mungkinْ telahْ membangunْ loyalitasْ terhadapْ BMTْ berdasarkanْ

pengalamanْpositifْ sebelumnya,ْmakaْ keputusanْmerekaْ lebihْ dipengaruhiْ olehْ

faktorْkebiasaanْdanْkepercayaanْdaripadaْkualitasْpelayananْteknis. 

Makaْ dariْ itu,ْ hasilْ penelitianْ iniْ memberikanْ gambaranْ pentingْ

bahwasannyaْ dalamْ konteksْ lembagaْ keuanganْ syariahْ sepertiْ BMT,ْ kualitasْ

pelayananْbukanْsatu-satunyaْfaktorْpenentuْkeputusanْmenabung.ْFaktor-faktorْ

sepertiْ kepercayaan,ْ nilaiْ religiusitas,ْ kesesuaianْ syariah,ْ sertaْ desainْ produkْ

tabunganْ yangْ menarikْ justruْ menjadiْ faktorْ yangْ lebihْ dominan.ْ Namunْ

demikian,ْpentingْbagiْBMTْuntukْ terusْmeningkatkanْkualitasْ layanan,ْkarenaْ

meskipunْ tidakْ berpengaruhْ signifikanْ dalamْ penelitianْ ini,ْ kualitasْ pelayananْ

yangْbaikْtetapْmerupakanْfaktorْpentingْdalamْmembangunْkepuasan,ْloyalitas,ْ

danْcitraْpositifْlembagaْkeuanganْsyariahْdiْmataْmasyarakat. 
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4.2.3 Pengaruh Bauran Pemasaran dan Kualitas Pelayanan secara Simultan 

terhadap Keputusan Menabung 

HasilْujiْFْmeperlihatkanْbahwasannyaْvariabelْBauranْPemasaranْ sertaْ

Kualitasْ Pelayananْ secaraْ simultanْ berpengaruhْ signifikanْ terhadapْ Keputusanْ

Menabung,ْ yangْ dapatْ dilihatْ denganْ nilaiْ signifikansiْ sebesarْ 0,004ْ <ْ 0,05.ْ

Temuanْ iniْmemberikanْ buktiْ empirisْ bahwasannyaْ keduaْ variabelْ independenْ

tersebut,ْketikaْdipertimbangkanْsecaraْbersama-sama,ْdapatْmenjelaskanْvariasiْ

perubahanْdalamْkeputusanْnasabahْuntukْmenabungْdiْBMTْAlْHikmahْSemestaْ

Jatimْ Cabangْ Pujon.ْ Meskipunْ secaraْ parsialْ hanyaْ Bauranْ Pemasaranْ yangْ

menunjukkanْ pengaruhْ signifikan,ْ pengujianْ secaraْ simultanْ mengungkapkanْ

bahwaْ kombinasiْ strategiْ pemasaranْ danْ pelayananْ yangْ disediakanْ olehْBMTْ

tetapْmemilikiْperananْpentingْdalamْmembentukْpersepsiْdanْkeputusanْnasabah.ْ

Halْ iniْ menunjukkanْ bahwaْ keputusanْ menabungْ merupakanْ hasilْ dariْ prosesْ

evaluasiْyangْkompleks,ْdiْmanaْnasabahْmemperhatikanْberbagaiْaspekْsecaraْ

bersamaan,ْbukanْhanyaْsatuْfaktorْsecaraْterpisah. 

Temuanْ iniْ sejalanْdenganْpendekatanْ IntegratedْMarketingْandْServiceْ

QualityْModel,ْyangْmenyatakanْbahwaْperpaduanْstrategiْpemasaranْ(marketingْ

mix)ْsertaْkualitasْpelayananْ(serviceْquality)ْberfungsiْsebagaiْdeterminanْutamaْ

dalamْmenciptakanْcustomerْperceivedْvalueْdanْcustomerْsatisfaction,ْyangْpadaْ

akhirnyaْmemengaruhiْkeputusanْkonsumenْ(Kotlerْ&ْKeller,ْ2016;ْZeithamlْetْ

al.,ْ 2018).ْ Dalamْ konteksْ lembagaْ keuanganْ syariah,ْ integrasiْ antaraْ kualitasْ

produkْ tabunganْ syariah,ْ kemudahanْ proses,ْ buktiْ fisikْ yangْ mendukungْ

kenyamanan,ْ sertaْ kualitasْ pelayananْ Islamiْ yangْ mencerminkanْ amanahْ danْ
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kejujuran,ْdapatْmeningkatkanْpersepsiْnilaiْyangْdirasakanْnasabah.ْOlehْkarenaْ

itu,ْmeskipunْkualitasْpelayananْtidakْsignifikanْdalamْujiْparsial,ْkeberadaannyaْ

tetapْ memberikanْ dukunganْ pentingْ terhadapْ strategiْ pemasaranْ dalamْ

memengaruhiْkeputusanْmenabungْsecaraْkeseluruhan. 

Selainْ itu,ْ hasilْ iniْ memperkuatْ teoriْ Consumerْ Behavior,ْ yangْ

menjelaskanْ bahwaْ perilakuْ konsumenْ dalamْ memilihْ layananْ jasaْ keuanganْ

merupakanْ hasilْ pengaruhْ berbagaiْ faktorْ secaraْ bersamaan,ْ termasukْ faktorْ

emosional,ْ rasional,ْ sosial,ْ danْ simbolik.ْ Padaْ BMT,ْ faktorْ syariahْ danْ

kepercayaanْberperan sْebagaiْnilaiْsimbolik, sْementaraْbauranْpemasaranْberperanْ

menciptakanْnilaiْfungsional,ْdanْkualitasْpelayananْmemberikanْnilaiْemosional.ْ

Ketikaْketigaْnilaiْiniْhadirْbersama,ْnasabahْlebihْcenderungْmemutuskanْuntukْ

menabung,ْmeskipunْsecaraْparsialْbeberapaْfaktorْdianggapْkurangْdominan. 

Hasilْ penelitianْ iniْ sesuaiْ denganْ studi-studiْ terdahuluْ yangْ

mengemukakanْ bahwaْ kombinasiْ bauranْ pemasaranْ danْ pelayananْ merupakanْ

strategiْpalingْefektifْdalamْmempengaruhiْkeputusanْkonsumenْterhadapْprodukْ

keuanganْsyariah.ْMisalnya,ْpenelitianْSuryaniْ(2020)ْmenemukanْbahwasannyaْ

bauranْpemasaranْsertaْkualitasْpelayananْsecaraْsimultanْberpengaruhْsignifikanْ

terhadapْ keputusanْ penggunaanْ layananْ bankْ syariah,ْ meskipunْ secaraْ parsialْ

kualitasْpelayananْmemilikiْpengaruhْyangْlebihْkecil.ْPenelitianْNursalamْ(2019)ْ

jugaْ menegaskanْ bahwaْ konsumenْ lembagaْ keuanganْ syariahْ mengevaluasiْ

berbagaiْfaktorْsecaraْkomprehensif,ْtermasukْpelayanan,ْkemudahanْproduk,ْdanْ

kepercayaanْ terhadapْ prinsipْ syariah.ْ Temuanْ Andaْ jugaْ konsistenْ denganْ

penelitianْ Supraptoْ (2021)ْ yangْ menyatakanْ bahwaْ pengaruhْ simultanْ antaraْ
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variabelْ bauranْ pemasaranْ danْ kualitasْ pelayananْmemberikanْ hasilْ signifikanْ

terhadapْkeputusanْmenabungْpadaْBMTْdenganْnilaiْsignifikansiْdiْbawahْ0,05. 

Hasilْsignifikanْdariْujiْ simultanْ iniْ jugaْmenunjukkanْbahwaْmeskipunْ

pelayananْtidakْmenjadiْfaktorْdominan,ْkeberadaannyaْmemperkuatْperanْbauranْ

pemasaranْ sebagaiْ faktorْ yangْ memengaruhiْ keputusanْ menabung.ْ Kualitasْ

pelayananْdapatْberfungsiْsebagaiْreinforcementْatauْpenguatْterhadapْefektivitasْ

bauranْpemasaran.ْMisalnya,ْproduk tْabunganْyangْmenarikْakan jْauh lْebihْefektifْ

jikaْdisertaiْpelayananْyangْramah,ْprosesْyangْcepat,ْdanْpetugasْyangْinformatif.ْ

Denganْdemikian,ْsinergiْkeduaْvariabelْiniْmemberikanْdampakْpositifْterhadapْ

persepsiْnasabahْsecaraْkeseluruhan. 

Secaraْ keseluruhan,ْ hasilْ penelitianْ iniْ menegaskanْ bahwaْ keputusanْ

menabungْpadaْBMTْAlْHikmahْSemestaْJatimْCabangْPujonْmerupakanْhasilْ

evaluasiْ kombinatifْ yangْmelibatkanْ strategiْ pemasaranْ danْ kualitasْ pelayananْ

dalamْsatuْkesatuanْsistemْyangْsalingْmelengkapi.ْHalْiniْmemberikanْimplikasiْ

pentingْ bagiْ BMTْ bahwaْ penguatanْ strategiْ pemasaranْ harusْ tetapْ berjalanْ

beriringanْdenganْpeningkatanْkualitasْpelayananْuntukْmenghasilkanْpengaruhْ

yangْlebihْoptimalْterhadapْkeputusanْmenabungْmasyarakat. 
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5.1 Kesimpulan 

Berdasarkanْhasilْpenelitianْyang tْelahْdilakukan tْerhadapْpengaruh bauran 

pemasaran dan kualitas pelayanan terhadap keputusan menabung di BMT Al 

Hikmah Semesta Jatim Cabang Pujon dapat disimpulkan beberapa hal berikut: 

1. Bauranْ pemasaranْ berpengaruhْ positifْ danْ signifikanْ terhadapْ keputusanْ

menabungْ nasabahْ BMTْ Alْ Hikmahْ Semestaْ Jatimْ Cabangْ Pujon.ْ Hasilْ

pengujianْhipotesisْmenunjukkanْbahwaْnilaiْsignifikansiْlebihْkecilْdariْ0,05ْ

sehinggaْhipotesisْpertamaْ(H1)ْditerima.ْHalْiniْmenunjukkanْbahwaْsemakinْ

baikْ penerapanْ unsur-unsurْ bauranْ pemasaranْ yangْmeliputiْ produk,ْ harga,ْ

lokasi,ْ promosi,ْ orang,ْ proses,ْ danْ buktiْ fisik,ْ makaْ semakinْ tinggiْ pulaْ

keputusanْnasabahْuntukْmenabung. 

2. Kualitasْ pelayananْ berpengaruhْ positifْ danْ signifikanْ terhadapْ keputusanْ

menabungْ nasabahْ BMTْ Alْ Hikmahْ Semestaْ Jatimْ Cabangْ Pujon.ْ Hasilْ

pengujianْhipotesisْmenunjukkanْbahwaْnilaiْsignifikansiْlebihْkecilْdariْ0,05ْ

sehinggaْhipotesisْkeduaْ(H2)ْditerima.ْDenganْdemikian,ْkualitasْpelayananْ

yangْ baikْmelaluiْ aspekْ buktiْ fisik,ْ empati,ْ kehandalan,ْ dayaْ tanggap,ْ danْ

jaminanْmampuْmeningkatkanْkeputusanْnasabahْuntukْmenabung. 

3. Bauranْpemasaranْdanْkualitasْpelayananْsecaraْsimultanْberpengaruhْpositifْ

danْ signifikanْ terhadapْ keputusanْ menabungْ nasabahْ BMTْ Alْ Hikmahْ

SemestaْJatimْCabangْPujon.ْHasilْujiْFْmenunjukkanْbahwaْnilaiْsignifikansiْ
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lebihْ kecilْ dariْ 0,05ْ sehinggaْ hipotesisْ ketigaْ (H3)ْ diterima.ْ Halْ iniْ

menunjukkanْ bahwaْ kombinasiْ strategiْ bauranْ pemasaranْ yangْ tepatْ danْ

kualitasْ pelayananْ yangْ baikْ merupakanْ faktorْ pentingْ yangْ dapatْ

meningkatkanْkeputusanْnasabahْuntukْmenabungْpadaْBMTْAlْHikmah. 

5.2 Saran 

Berdasarkanْ hasilْ penelitianْ danْ penarikanْ kesimpulan,ْ penelitianْ iniْ

memberikanْsaranْsebagaiْberikut: 

1. BMTْ Alْ Hikmahْ Semestaْ Jatimْ Cabangْ Pujonْ diharapkanْ dapatْ terusْ

meningkatkanْefektivitasْbauranْpemasaranْyangْditerapkan,ْkhususnyaْpadaْ

aspekْ produk,ْ promosi,ْ danْ prosesْ pelayanan,ْ karenaْ terbuktiْ memberikanْ

kontribusiْ terhadapْ peningkatanْ keputusanْ menabungْ nasabah.ْ Peningkatanْ

dapatْdilakukanْmelaluiْpengembanganْprodukْyangْsesuaiْdenganْkebutuhanْ

masyarakat,ْperluasanْmediaْpromosiْyang lْebih iْnovatif, sْertaْpenyederhanaanْ

prosedurْtransaksiْagarْlebihْmudahْdipahamiْolehْnasabah.ْSelainْitu,ْkualitasْ

pelayananْ perluْ terusْ ditingkatkanْ melaluiْ peningkatanْ kompetensiْ sumberْ

dayaْmanusia,ْ kecepatanْ pelayanan,ْ kemampuanْdalamْmenanganiْ keluhan,ْ

sertaْpemberianْjaminanْkeamananْtransaksiْkepadaْnasabah.ْUpayaْtersebutْ

diharapkanْ mampuْ meningkatkanْ kepercayaanْ nasabahْ danْ mendorongْ

peningkatanْkeputusanْmenabungْsecaraْberkelanjutan.ْ 

2. Nasabahْ diharapkanْ dapatْ lebihْ aktifْ dalamْ mencariْ informasiْ mengenaiْ

produkْdanْlayananْyangْtersediaْpadaْBMTْAlْHikmahْSemestaْJatimْCabangْ

Pujonْ sehinggaْ keputusanْ menabungْ yangْ dilakukanْ didasarkanْ padaْ
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pertimbanganْyangْ rasionalْdanْ sesuaiْ denganْkebutuhanْkeuanganْmasing-

masing.ْ 

3. Civitasْakademika,ْkhususnyaْmahasiswaْdanْpenelitiْdiْbidangْekonomiْsertaْ

perbankanْsyariah,ْdapatْmenjadikanْhasilْpenelitianْiniْsebagaiْrujukanْdalamْ

pengembanganْ teoriْ danْ kajianْ empirisْmengenaiْ perilakuْ nasabahْ lembagaْ

keuanganْ syariah.ْMateriْ terkaitْ bauranْ pemasaran,ْ kualitasْ pelayanan,ْ danْ

keputusanْmenabungْ dapatْ dijadikanْ bahanْ diskusiْ ataupunْ kajianْ diْ kelasْ

untukْmemperkayaْpemahamanْmahasiswaْ tentangْdinamikaْpemasaranْdanْ

pelayananْpadaْlembagaْkeuanganْmikroْsyariah.ْ 

4. Penelitiْ selanjutnyaْ disarankanْ untukْ mengembangkanْ modelْ penelitianْ

denganْ menambahkanْ variabelْ lainْ diْ luarْ bauranْ pemasaranْ danْ kualitasْ

pelayananْ yangْ didugaْ memengaruhiْ keputusanْ menabung,ْ sepertiْ tingkatْ

kepercayaan,ْliterasiْkeuanganْsyariah,ْreligiusitas,ْcitraْlembaga,ْkemudahanْ

aksesْdigital,ْmaupunْfaktorْsosial.ْHalْiniْpentingْmengingatْmasihْterdapatْ

variasiْkeputusanْmenabungْyangْkemungkinanْdijelaskanْolehْfaktor-faktorْ

lainْdiْ luarْmodelْpenelitianْyangْdigunakan.ْSelainْ itu,ْpenelitiْ selanjutnyaْ

dapatْ memperluasْ jumlahْ responden,ْ lokasiْ penelitian,ْ sertaْ menggunakanْ

metodeْ analisisْ yangْ lebihْ kompleksْ sepertiْ Structuralْ Equationْ Modelingْ

(SEM)ْatauْPartialْLeastْSquareْ(PLS)ْsehinggaْdiperolehْhasilْpenelitianْyangْ

lebihْkomprehensifْdanْmemilikiْtingkatْgeneralisasiْyangْlebihْtinggi.ْ 
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LAMPIRAN 

 

Lampiran 1 Kuisioner Penelitian 

Responden yang terhormat, 

 Kamiْ mengucapkanْ terimaْ kasihْ atasْ kesediaanْ Bapak/Ibuْ meluangkanْ

waktuْ untukْ berpartisipasiْ dalamْ penelitianْ ini.ْ Sayaْ Ahmadْ Khabibullohْ

MahasiswaْPerbankanْSyariahْFakuktasْEkonomiْUniversitasْIslamْNegeriْ(UIN)ْ

Maulanaْ Malikْ Ibrahimْ Malang,ْ sedangْ melakukanْ penelitianْ mengenaiْ

“Pengaruh Bauran Pemasaran Dan Kualitas Pelayanan Terhadap Keputusan 

Menabung di BMT Al Hikmah Semesta Jatim Cabang Pujon”.ْKuesionerْiniْ

dirancangْ untukْmemperolehْ dataْ danْ informasiْ yangْ nantinyaْ akanْ digunakanْ

sebagaiْdasarْdalamْmendukungْpenelitianْini.ْSemuaْinformasiْyangْBapak/Ibuْ

berikanْ akanْ dijagaْ kerahasiaannyaْ danْ hanyaْ digunakanْ untukْ kepentinganْ

penelitian. 

Petunjukْpengisianْkuesioner tْelahْkami sْediakanْpadaْhalamanْberikutnya.ْ

Kamiْmohonْ Bapak/Ibuْmengisiْ kuesionerْ iniْ denganْ jujurْ danْ sesuaiْ denganْ

kondisiْ yangْ sebenarnya.ْ Kamiْ sangatْ menghargaiْ partisipasiْ danْ kontribusiْ

Bapak/Ibuْdalamْpenelitianْini. 

HormatْSaya, 

Peneliti 

 

 

 

AhmadْKhabibulloh 
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A. Identitas Responden 

Isiْdanْberilah tْandaْceklist (ْ✓)ْpada sْalah sْatuْpilihanْdibawah iْni sْesuaiْ

denganْidentitasْanda: 

1. NamaْResponden: 

ْ______________________________ 

2. JenisْKelamin: 

ْLaki-ْlaki 

ْPerempuan 

3. Pekerjaan 

______________________________ 

4. Usia: 

ْْ17-ْ27ْtahunْ 

ْْ28-37ْtahunْ 

ْْ38-47ْtahunْ 

ْْ48ْ≥ْtahunْ 

5. PendidikanْTerakhir: 

ْSD 

ْSMP 

ْSMA/SMK 

ْSarjana 

6. MenjadiْNasabahْBMTْAlْHikmahْSemestaْJatimْCabangْPujon: 

ْ<ْ6ْBulan 

ْ6ْBulan-ْ1ْTahun 

ْ>ْ1ْTahun 

 

B. Petunjuk Pengisian 

1. Padaْ lembaranْ iniْ Bapak/Ibuk/Saudara/iْ untukْ menjawabْ beberapaْ

pernyataanْ yangْ harusْ diْ tanggapiْ mohonْ untukْ menjawabْ seluruhْ

pernyataanْdenganْjujurْdanْsebenarnya. 
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2. Pernyataanْ dibawahْ iniْ hanyaْ semata-mataْ untukْ dataْ penelitianْ dalamْ

rangkaْmenyusunْtugasْakhir. 

3. PilihlahْsalahْsatuْjawabanْyangْmemenuhiْpersepsiْBapak/Ibu/Saudara/Iْ

denganْmemberikanْtandaْ(✓). 

C. Alternatif Pilihan: 

SS =ْSangatْsetuju 

S =ْSetuju 

N =ْNetral 

TS =ْTidakْSetuju 

STSْ =ْSangatْTidakْSetuju 

 

D. Daftar Pertanyaan 

No Pernyataan STS TS N S SS 

VariabelْX1:ْBauranْPemasaran 

1 
Produk/tabunganْyangْditawarkanْBMTْsesuaiْ

denganْkebutuhanْsaya. 
☐ ☐ ☐ ☐ ☐ 

2 
Variasiْproduk/tabunganْdiْBMTْmemberikanْ

pilihanْyangْmemadai. 
☐ ☐ ☐ ☐ ☐ 

3 
Hargaْprodukْyangْditawarkanْsangatْkompetitifْ

dibandingkanْdenganْprodukْsejenisْdiْpasaran 
☐ ☐ ☐ ☐ ☐ 

4 Biayaْadministrasiْdanْsetoranْawalْterjangkau. ☐ ☐ ☐ ☐ ☐ 

5 
Lokasiْtempatْpenjualanْsangatْstrategisْdanْ

mudahْdiakses 
☐ ☐ ☐ ☐ ☐ 

6 
JamْoperasionalْBMTْmemudahkanْsayaْ

bertransaksi. 
☐ ☐ ☐ ☐ ☐ 

7 
Promosiْyangْdilakukanْsangatْmenarikْdanْ

informatif 
☐ ☐ ☐ ☐ ☐ 

8 
PromosiْBMTْmendorongْsayaْ

mempertimbangkanْmenabung. 
☐ ☐ ☐ ☐ ☐ 
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9 Stafْyangْmelayaniْsangatْramahْdanْprofesional ☐ ☐ ☐ ☐ ☐ 

10 
Kompetensiْpetugasْmembuatْsayaْpercayaْpadaْ

layanan. 
☐ ☐ ☐ ☐ ☐ 

11 Prosesْpembelianْsangatْmudahْdanْcepat ☐ ☐ ☐ ☐ ☐ 

12 
Prosedurْpembukaanْrekening/tabunganْ

sederhanaْdanْmudahْdipahami. 
☐ ☐ ☐ ☐ ☐ 

13 
Buktiْfisikْ(kemasan/fasilitas)ْmencerminkanْ

kualitasْprodukْyangْtinggi 
☐ ☐ ☐ ☐ ☐ 

14 
Materiْpromosi,ْformulir,ْdanْsaranaْpendukungْ

terlihatْprofesional. 
☐ ☐ ☐ ☐ ☐ 

VariabelْX2:ْKualitasْPelayanan 

15 
Sayaْpuasْdenganْkebersihanْdanْpenataanْ

fasilitasْyangْdisediakan 
☐ ☐ ☐ ☐ ☐ 

16 
Perlengkapanْpelayananْ(brosur,ْformulir)ْ

mudahْditemukan. 
☐ ☐ ☐ ☐ ☐ 

17 
Stafْlayananْmenunjukkanْperhatianْterhadapْ

kebutuhanْdanْkekhawatiranْsaya 
☐ ☐ ☐ ☐ ☐ 

18 
Petugasْmenjelaskanْprodukْdenganْsabarْsesuaiْ

kondisiْsaya. 
☐ ☐ ☐ ☐ ☐ 

19 Layananْiniْmemenuhiْjanjiْyangْtelahْdibuat ☐ ☐ ☐ ☐ ☐ 

20 
Transaksiْdanْadministrasiْberlangsungْakuratْ

tanpaْkesalahan. 
☐ ☐ ☐ ☐ ☐ 

21 
Stafْmeresponْdenganْcepatْpermintaanْatauْ

pertanyaanْsaya 
☐ ☐ ☐ ☐ ☐ 

22 Keluhanْsayaْditindaklanjutiْdenganْsegera. ☐ ☐ ☐ ☐ ☐ 

23 
Stafْmemilikiْpengetahuanْdanْketerampilanْ

untukْmemberikanْlayananْyangْbaik 
☐ ☐ ☐ ☐ ☐ 

24 
Pengetahuanْpetugasْmembuatْsayaْyakinْ

layananْdikelolaْprofesional. 
☐ ☐ ☐ ☐ ☐ 
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VariabelْY:ْKeputusanْMenabung 

25 
Sayaْmenyadariْpentingnyaْmenabungْuntukْ

mencapaiْtujuanْkeuanganْdiْmasaْdepan 
☐ ☐ ☐ ☐ ☐ 

26 
Ketidakpastianْfinansialْmendorongْsayaْ

mencariْlembagaْamanْuntukْmenabung. 
☐ ☐ ☐ ☐ ☐ 

27 
Sayaْmencariْinformasiْsebelumْmemutuskanْ

untukْmenabung 
☐ ☐ ☐ ☐ ☐ 

28 
Sayaْmempertimbangkanْinformasiْdariْ

keluarga/temanْdanْsumberْresmi. 
☐ ☐ ☐ ☐ ☐ 

29 
Sayaْmembandingkanْbeberapaْpilihanْprodukْ

tabunganْsebelumْmembuatْkeputusan 
☐ ☐ ☐ ☐ ☐ 

30 
Faktorْkeamanan,ْakses,ْdanْbagiْhasilْ

memengaruhiْpilihanْsayaْmenabungْdiْBMT. 
☐ ☐ ☐ ☐ ☐ 

31 

Sayaْyakinْdenganْkeputusanْuntukْmembukaْ

rekeningْtabunganْsetelahْmempertimbangkanْ

semuaْfaktor 

☐ ☐ ☐ ☐ ☐ 

32 
SayaْmemutuskanْmenabungْdiْBMTْAlْ

HikmahْSemestaْkarenaْsesuaiْkebutuhanْsaya. 
☐ ☐ ☐ ☐ ☐ 

33 
Setelahْmenabung,ْsayaْmerasaْlebihْtenangْdanْ

percayaْdiriْdalamْmengelolaْkeuangan 
☐ ☐ ☐ ☐ ☐ 

34 
SayaْbersediaْmerekomendasikanْBMTْiniْ

kepadaْkeluarga/teman. 
☐ ☐ ☐ ☐ ☐ 
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Lampiran 2 Data Hasil Responden 

 

N

o 

Baruan Pemasaran 

BP_

1 

BP_

2 

BP_

3 

BP_

4 

BP_

5 

BP_

6 

BP_

7 

BP_

8 

BP_

9 

BP_1

0 

1 4 4 4 5 4 5 5 4 4 5 

2 5 4 4 5 4 5 5 4 5 5 

3 4 4 4 4 4 4 4 5 4 5 

4 4 4 4 4 5 5 5 5 5 5 

5 4 5 5 4 4 4 5 5 4 4 

6 5 4 4 4 4 5 5 5 4 4 

7 4 5 4 5 4 4 5 5 5 4 

8 5 4 4 5 5 5 4 5 4 5 

9 5 4 4 4 4 5 5 4 4 4 

10 4 4 5 4 5 5 5 4 5 4 

11 4 4 4 3 5 4 5 4 4 5 

12 5 4 4 4 4 4 5 4 4 4 

13 5 5 4 5 5 4 5 4 5 5 

14 4 4 4 4 3 4 4 3 4 5 

15 5 5 5 5 4 4 4 4 4 4 

16 5 5 5 5 4 5 5 4 4 5 

17 3 5 5 4 4 4 4 5 5 4 

18 4 4 4 5 5 5 4 5 4 4 

19 5 5 5 5 5 5 5 5 4 4 

20 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 

21 5 4 5 5 5 4 4 5 5 5 

22 5 5 5 5 5 4 4 4 4 4 

23 5 4 4 4 5 4 4 4 5 5 

24 4 5 5 5 4 5 5 4 5 5 

25 5 5 5 5 5 4 5 4 5 5 

26 4 5 4 4 4 5 5 4 5 5 

27 5 5 4 4 4 5 4 5 4 5 

28 4 4 5 4 5 5 5 4 5 4 

29 4 5 4 5 4 4 4 5 5 5 

30 5 5 4 4 4 4 4 4 5 5 

31 4 5 4 5 4 4 5 5 4 4 

32 5 4 5 5 4 5 4 5 4 5 

33 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

34 4 5 4 5 4 5 4 4 4 3 

35 4 4 5 4 4 4 4 5 5 4 

36 4 4 4 4 4 5 5 5 4 4 

37 4 5 4 5 5 4 4 4 4 5 
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38 4 5 5 4 4 4 4 4 4 5 

39 4 5 4 4 5 4 4 5 4 4 

40 4 4 4 4 5 5 5 5 5 4 

41 4 4 5 5 4 5 4 5 4 4 

42 4 4 4 5 5 5 5 5 4 4 

43 4 4 5 5 4 4 4 5 4 5 

44 4 5 4 5 4 5 5 5 4 5 

45 4 5 4 4 4 5 4 5 5 4 

46 4 4 4 4 5 4 5 4 4 4 

47 4 4 4 4 5 4 4 4 4 5 

48 5 5 4 4 4 4 5 5 4 4 

49 4 4 4 5 4 4 4 5 4 5 

50 5 5 4 5 4 5 4 5 5 5 

51 5 5 4 5 5 5 5 4 5 5 

52 4 4 5 5 5 5 5 5 4 4 

53 4 5 4 5 4 4 5 4 4 5 

54 5 5 5 5 4 4 4 5 4 4 

55 5 4 4 5 5 5 4 4 4 5 

56 4 4 4 5 5 4 4 5 5 5 

57 4 5 4 4 5 5 5 4 5 5 

58 4 4 4 4 4 5 4 5 4 5 

59 5 5 4 5 4 5 5 5 5 4 

60 4 4 4 4 4 5 5 4 5 4 

61 4 5 4 4 4 4 5 5 4 5 

62 4 4 5 4 4 5 5 4 4 4 

63 5 4 5 4 5 5 4 5 4 4 

64 5 4 5 5 4 4 4 4 4 4 

65 5 5 4 4 5 5 5 4 4 5 

66 4 5 4 4 4 5 5 4 5 5 

67 5 4 4 5 5 5 5 4 5 5 

68 4 4 5 4 5 4 4 4 5 5 

69 4 5 5 4 4 4 4 4 5 4 

70 4 4 4 4 4 4 4 5 5 5 

71 4 4 5 4 4 5 5 5 4 4 

72 4 4 4 5 4 4 4 5 4 5 

73 5 4 4 4 4 5 5 5 4 4 

74 4 4 5 4 5 5 4 5 4 4 

75 4 4 5 5 4 5 5 3 4 5 

76 4 4 4 5 4 5 5 5 4 5 

77 5 4 4 4 4 5 5 5 4 5 

78 4 3 4 5 4 5 5 4 5 5 

79 5 5 4 5 3 4 4 4 5 5 



 
 

95 

 

80 5 4 4 4 4 4 5 4 5 5 

81 5 5 5 5 4 4 5 4 4 5 

82 4 4 4 4 3 4 4 5 5 5 

83 5 4 4 5 4 4 4 5 4 4 

84 4 5 4 5 5 4 5 4 4 4 

85 5 4 4 5 3 4 5 5 4 4 

86 5 4 5 5 4 4 5 4 5 5 

87 5 4 5 5 5 5 5 4 5 5 

88 5 5 4 4 5 5 5 4 4 5 

89 4 4 4 4 4 5 5 5 5 5 

90 4 4 4 4 4 5 4 5 5 5 

91 5 4 4 5 4 4 4 4 4 5 

92 4 4 4 4 4 5 4 5 4 5 

93 4 5 4 5 4 5 4 5 4 5 

94 4 4 4 4 5 5 4 5 5 4 

 

N

o 

Kualitas Pelayanan 

KP_

1 

KP_

2 

KP_

3 

KP_

4 

KP_

5 

KP_

6 

KP_

7 

KP_

8 

KP_

9 

KP_1

0 

1 5 4 4 4 5 4 4 4 5 5 

2 4 4 5 4 5 4 5 4 4 4 

3 4 4 4 4 4 4 4 5 5 5 

4 5 5 4 4 5 4 4 4 4 5 

5 5 5 5 4 4 4 4 4 5 4 

6 5 4 5 5 5 5 4 5 5 4 

7 4 4 5 4 5 5 5 5 4 4 

8 4 5 4 5 5 4 5 4 5 4 

9 4 5 5 4 5 5 4 4 4 4 

10 5 5 5 5 4 4 5 4 4 4 

11 4 4 4 5 4 4 4 4 5 4 

12 4 5 5 4 4 4 4 4 4 4 

13 5 5 5 4 4 4 5 4 5 4 

14 3 4 5 5 4 4 4 4 4 5 

15 4 4 5 5 5 5 4 5 5 5 

16 5 5 5 5 5 4 4 4 4 4 

17 5 4 4 4 5 5 4 5 5 5 

18 4 5 5 4 5 5 4 4 4 5 

19 4 5 5 5 5 5 5 5 5 4 

20 5 4 5 4 5 5 5 5 5 5 

21 4 5 5 5 4 4 5 5 4 5 

22 5 4 5 4 4 4 5 5 4 4 

23 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 



 
 

96 

 

24 4 5 5 5 4 5 4 5 4 5 

25 4 5 5 5 5 5 4 5 5 4 

26 5 4 5 4 5 4 4 5 5 5 

27 4 4 5 5 4 4 5 4 5 4 

28 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 

29 5 4 4 4 4 4 5 4 5 5 

30 4 4 4 5 5 4 5 4 5 5 

31 4 5 5 5 4 4 4 4 4 5 

32 5 5 4 4 5 4 5 4 4 4 

33 4 4 4 4 4 4 5 5 4 4 

34 4 5 4 4 5 4 4 5 4 5 

35 5 5 4 4 4 4 5 5 4 5 

36 4 5 5 4 4 4 4 5 5 4 

37 4 4 5 4 5 4 5 4 5 5 

38 4 4 4 4 4 5 4 4 5 4 

39 4 4 4 4 5 5 4 4 5 5 

40 5 5 5 4 5 4 4 4 4 4 

41 4 4 5 5 4 4 5 5 5 4 

42 5 4 4 5 5 5 5 5 4 4 

43 4 5 5 4 4 5 5 4 5 4 

44 5 5 5 5 5 4 4 4 5 4 

45 4 5 5 4 5 5 3 4 5 5 

46 4 4 5 4 5 5 5 4 5 4 

47 4 4 4 4 5 5 5 4 5 5 

48 3 4 5 4 5 5 4 5 5 5 

49 5 4 5 3 4 4 4 5 5 5 

50 4 4 4 4 4 5 4 5 5 5 

51 5 5 5 4 4 5 4 4 5 5 

52 4 4 4 3 4 4 5 5 5 5 

53 4 4 5 4 4 4 5 4 4 5 

54 5 4 5 5 4 5 4 4 4 5 

55 4 4 5 3 4 5 5 4 4 5 

56 4 5 5 4 4 5 4 5 5 4 

57 4 5 5 5 5 5 4 5 5 5 

58 5 4 4 5 5 5 4 4 5 4 

59 4 4 4 4 5 5 5 5 5 5 

60 4 4 4 4 5 4 5 5 5 5 

61 4 4 5 4 4 4 4 4 5 5 

62 4 4 4 4 5 4 5 4 5 5 

63 5 4 5 4 5 4 5 4 5 5 

64 4 4 4 5 5 4 5 5 4 5 

65 4 4 5 4 5 4 4 4 5 4 



 
 

97 

 

66 4 5 5 4 4 5 4 4 5 4 

67 4 4 5 4 5 5 4 4 5 5 

68 4 4 5 4 5 5 4 5 4 5 

69 4 4 4 4 4 5 4 5 5 5 

70 4 4 5 4 5 5 4 5 5 5 

71 5 5 4 4 4 5 5 4 5 5 

72 5 5 4 4 4 5 5 4 5 5 

73 5 4 4 5 5 5 4 5 5 5 

74 4 4 4 4 4 4 5 4 4 5 

75 5 5 5 5 4 5 4 5 4 4 

76 4 4 5 4 5 5 5 5 4 5 

77 5 5 5 4 5 5 4 4 5 4 

78 5 5 5 4 5 5 4 4 4 5 

79 5 5 5 5 4 5 4 4 5 4 

80 5 4 4 4 5 4 5 5 5 4 

81 5 4 4 4 5 5 5 4 5 4 

82 5 5 4 4 4 4 4 5 4 5 

83 5 5 4 5 5 5 5 4 5 5 

84 5 5 4 5 5 5 5 5 4 5 

85 5 4 5 4 4 4 5 4 5 5 

86 4 5 4 4 5 5 4 4 5 4 

87 5 5 5 4 5 5 5 5 5 4 

88 4 5 4 4 5 5 4 5 5 4 

89 5 4 4 4 4 5 5 4 5 4 

90 5 4 4 4 5 5 4 4 5 4 

91 5 5 5 4 4 4 4 5 5 5 

92 5 5 5 4 5 5 5 4 5 4 

93 5 4 4 4 4 5 5 5 5 5 

94 5 5 4 4 5 4 5 4 4 5 

 

N

o 

Keputusan Menabung 

KM_1 KM_2 KM_3 KM_4 KM_5 KM_6 KM_7 KM_8 KM_9 KM_10 

1 5 4 5 4 4 4 4 4 5 4 

2 5 5 4 4 5 4 4 4 4 4 

3 4 4 4 5 5 4 5 4 4 5 

4 4 4 5 4 4 4 4 5 4 4 

5 5 4 5 5 4 4 4 4 4 5 

6 5 5 5 4 4 4 5 4 5 5 

7 5 5 5 4 4 4 5 4 5 4 

8 4 4 4 4 4 5 5 5 5 5 

9 4 5 5 5 5 5 4 4 4 4 

10 5 5 5 5 4 5 4 5 4 4 



 
 

98 

 

11 4 4 4 4 4 4 5 5 5 4 

12 4 5 4 4 4 4 5 5 4 4 

13 5 5 5 5 4 5 4 4 4 4 

14 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 

15 5 4 5 5 4 5 4 4 5 4 

16 4 5 5 5 5 5 5 5 5 4 

17 4 4 4 4 4 4 5 5 4 5 

18 4 4 4 5 5 5 4 4 5 4 

19 5 5 5 4 5 5 5 5 5 4 

20 4 4 5 5 5 5 5 5 5 5 

21 5 4 4 4 5 5 5 4 5 4 

22 4 5 5 5 5 5 4 5 4 5 

23 5 4 4 4 4 4 5 5 5 5 

24 4 4 4 5 5 4 5 4 4 5 

25 5 4 5 5 4 4 4 5 4 5 

26 5 5 5 4 4 4 4 4 5 5 

27 4 5 5 4 4 4 5 5 4 5 

28 4 5 5 5 5 5 5 5 5 4 

29 4 5 5 4 4 4 4 5 5 4 

30 4 5 5 4 4 4 5 4 5 4 

31 4 5 4 5 5 4 4 4 4 3 

32 5 4 5 4 4 5 4 5 5 5 

33 5 4 5 4 4 4 4 4 4 4 

34 4 4 4 4 5 5 4 5 4 5 

35 4 5 4 4 5 4 5 4 4 5 

36 4 4 5 4 5 5 4 5 4 4 

37 5 4 5 5 4 4 5 4 4 5 

38 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 

39 4 5 4 5 5 5 4 4 4 4 

40 4 4 4 5 5 4 4 5 5 4 

41 4 4 5 4 5 4 5 4 4 5 

42 5 5 5 5 4 5 4 5 4 4 

43 4 4 4 4 5 4 5 5 4 4 

44 4 4 4 5 5 5 5 4 4 4 

45 5 5 5 4 5 4 5 4 4 5 

46 4 5 4 5 5 5 5 4 5 5 

47 5 5 4 5 5 4 4 5 4 4 

48 5 5 4 5 5 4 4 4 5 4 

49 5 5 5 4 5 4 4 5 4 4 

50 4 4 4 5 4 5 5 5 4 4 

51 4 4 4 5 5 5 4 5 4 4 

52 5 4 4 4 4 4 5 4 5 4 



 
 

99 

 

53 5 4 5 5 5 5 4 5 5 5 

54 5 4 5 5 5 5 5 4 5 5 

55 4 5 4 4 4 5 4 5 5 4 

56 5 4 4 5 5 4 4 5 4 4 

57 5 5 4 5 5 5 5 5 4 4 

58 5 4 4 5 5 4 5 5 4 5 

59 4 4 4 4 5 5 4 5 4 5 

60 4 4 4 5 5 4 4 5 4 4 

61 5 5 4 4 4 4 5 5 5 5 

62 5 5 4 5 5 5 4 5 4 4 

63 4 4 4 4 5 5 5 5 5 5 

64 5 4 4 5 4 5 4 4 5 5 

65 5 4 5 4 5 5 4 4 4 4 

66 4 5 4 4 4 5 5 5 5 5 

67 4 5 4 4 5 5 5 5 5 5 

68 4 5 4 5 5 4 4 5 4 4 

69 5 5 4 5 4 4 4 5 4 4 

70 5 5 4 4 4 4 4 5 4 4 

71 5 4 5 5 4 4 5 5 4 5 

72 4 5 5 4 5 4 5 5 5 4 

73 5 4 5 4 4 5 4 5 5 5 

74 4 5 5 5 5 5 5 4 4 4 

75 5 4 5 4 4 4 4 4 4 4 

76 5 5 4 4 5 4 4 5 5 5 

77 4 4 5 4 4 5 4 4 5 4 

78 4 5 5 4 5 4 4 5 4 4 

79 4 4 4 4 4 4 4 5 4 5 

80 4 4 5 4 5 4 5 4 4 4 

81 4 5 4 4 4 4 5 4 4 4 

82 4 5 5 4 4 5 5 4 4 5 

83 5 4 4 4 4 5 4 4 4 4 

84 5 4 5 4 3 4 4 5 5 4 

85 4 4 5 4 4 5 4 4 4 4 

86 4 5 5 4 5 5 5 4 4 4 

87 4 5 4 4 4 4 5 5 4 4 

88 5 5 4 4 4 4 4 4 4 4 

89 5 4 5 4 5 4 4 5 4 5 

90 4 4 4 4 4 4 4 4 5 5 

91 5 4 5 5 4 5 4 5 4 4 

92 4 4 4 5 5 5 5 4 4 4 

93 5 4 4 4 4 4 5 5 5 5 

94 5 5 4 4 5 5 4 5 4 5 



 
 

100 

 

Lampiran 3 Surat Keterangan Penelitian 
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Lampiran 4 Jurnal Bimbingan 
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Lampiran 5 Surat Keterangan Bebas Plagiasi 

 

  


