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A. Latar Belakang  

Indonesia sebagai negara dengan mayoritas penduduk yang beragama Islam, dinilai 

sebagai ranah yang potensial dalam menerapkan suatu bangunan perekonomian dan sistem 

keuangan yang operasionalnya berlandaskan pada prinsip syariah.Hal ini menjadi alasan 

hadirnya lembaga keuangan syariah dalam kegiatan ekonomi di Indonesia. Lembaga keuangan 

yaitu suatu lembaga yang memiliki peranan penting dalam bidang usaha keuangan yang 

artinya, kegiatan yang dilakukan oleh lembaga keuangan selalu berkaitan dengan bidang 

keuangan yang kegiatannya menghimpun dana dan menyalurkan dana. Hadirnya lembaga 

keuangan syariah merupakan implementasi dari pemahaman umat Islam terhadap muamalah 

dalam hukum ekonomi Islam yang selanjutnya di representasikan dalam lembaga keuangan 

syariah dalam bentuk bank maupun non-bank.1  

Dengan semakin ketatnya tingkat persaingan antar lembaga keuangan syariah, maka 

lembaga keuangan syariah harus bisa menyiapkan strategi pemasaran yang baik dan tepat 

sasaran.Suatu perusahaan yang bergerak dalam bidang profit orientedpasti membutuhkan 

strategi pemasaran untuk menarik minat pelanggan dalam transaksi yang akan mereka lakukan, 

sehingga perusahaan tersebut mendapatkan keuntungan yang sesuai dengan yang 

diharapkannya tanpamengabaikan konsep nilai dari yang diperoleh pelanggan itu 

  
  

 
1 Andri Soemitra, Bank dan Lembaga Keuangan Syariah (Depok: PT Kharisma Putra Utama, 2017),12.  
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sendiri.2Pemasaran merupakan usaha untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan nasabahnya 

terhadap produk dan jasa.Untuk mengetahui kebutuhan dan keinginan konsumen, maka setiap 

perusahaan perlu melakukan riset pemasaran, karena dengan melakukan riset inilah bisa 

diketahui kebutuhan dan keinginan konsumen yang sebenarnya. Philip Kotler mendefinisikan 

pemasaran adalah suatu proses sosial dan manajerial dengan mana individu dan kelompok 

memperoleh apa yang mereka butuhkan dan inginkan dengan cara menciptakan serta 

mempertukarkan produk dan nilai dengan pihak lain.3  

Koperasi dalam ml enjalankan fl ungsinya sl ebagai ll embaga kl eul angan non bank l yang 

menghimpl un dal n menyall urkan dananya bl erl ul saha untl uk ml eningkatkan minat l masyarakat 

dalam hal menabl ung dan ml enginvl estasikan l uang ml erl eka pada bank l tersl ebl ut.Sl ehingga pihak 

manajl eml eln p erl ulsahaan k erap sl ekali ml enl elrapkan  strategi l pemasaran dalam ml enjl ual prodl uk 

tabl ungannya gl una ml eningkatkan jl umlah l nasabahnya.Salah satu l strategi promosi dalam ml 

emasarkan prodl uknya adalah l melakl ukan kl egiatan pl el riklanan dan pelrsonal sellling.Periklanan 

dianggap ll ebih l efl ektif l untl uk ml empopl ul lerkan prodl uk atal u l layanan pel rbankan. Karelna it ullah 

bank-bank semakin rajin bl eriklan, baik ml elall ui ml edia cl eltak ma upl uln m edia social l sepl erti l 

instagram, facelbook, linel dan lain-lain.4  

  

  

 
2 Sumar, “Strategi Pemasaran Produk Gadai Syariah dan Pengaruhnya Terhadap Minat Anggota PT.BPR Syariah 

Bangka Belitung Cabang Pangkal Pinang”, Journal Of Management Research, 3, no. 2, (Agustus, 2015) : 109  
3 Kasmir, Pemasaran Bank (Jakarta: Media Grafika, 2008), 53.  
4 Putri Nazli Dkk, “Pengaruh Periklanan dan Personal Selling  Terhadap Minat Menabung Pada  

Produk Tabungan Shar-e (Studi Kasus PT. Bank Muamalat KC. Medan Balai Kota)”, Jurnal FEB, 01, No. 01 

(2020): 714.  

  



Periklanan ml erl upakan ml edia informasi yang dihasilkan oll eh pl erl usahaan, l informasi 

diberikan nama prodl uk, manfaat prodl ul k dan harga produk. Pl el riklanan juga bl erl usaha l untl uk  

ml enarik dan ml empl engarl uhi nasabah lama sl el rta calon nasabahnya, agar iklan yang dijalankan 

dapat el fektif  dan l efisil en maka pl el rlu l dilakukan program pl emasaran yang tl epat.l 

5 Dengan ml 

enggl unakan lima kl epl utl usan l utama, yang dikl enal dl engan “Lima M” yaitl u l misi: apa tujl uan 

iklan anda? l Uang: l berapa banyak yang dapat kita hasilkan? P l esan: apa pl esan yang harl 

us kita l kirimkan? Media: apa yang harl us kita gl unakan? Pl engl ukl uran: bagaimana kita l harus ml 

engl evall uasi hasilnya?.l 

6  

Selain dari pl eriklanan, l pelrsonal sellling juga digl unakan l untl uk ml empl engarl uhi l satu l 

konsuml en atal u l lebih sl ecara pl ersonall .Pelrsonal sellling merl upakan l pel njualan l pribadi yang 

didentikkan sl ebagai pl emasaran oll eh masyarakat.Dalam dl unia l perbankan pl enjl ualan pribadi sl 

ecara l uml um dilakl ukan oll eh pl egawai bank, ml ulai l dari clelaning selrvicel, satpam dan pejabat 

bank.l Pelrsonal Sellling juga dilakl ukan l melall ui ml erl ekrl ut tl enagal -tenaga sall elsman  untl uk ml elakl 

ukan pl enjl ualan l door to door.7Dalam penjl ualan l pribadi (pelrsonal sellling) dapat disimpulkan 

ml el rupakan l intraksi secara langsl ung atal u l bertatap ml uka dalam ml elmpr esl elntasikan ata u l 

mempromosikan prodl uk bl erl upa barang atal u l jasa.7  

Menl url ut Tjiptono l pelrsonal sellling adalah bentl uk koml unikasi langsl ung antara l produsl en 

dan konsl uml en l untl uk ml engl enalkan prodl uk kl elpada calon p elanggan, l 

  
membl erikan pl emahaman agar ml erl eka ml encoba dan bl ersl edia ml embl elli Prod uknya. l Menl url ut 

Kotll er dan Armstrong l pelrsonal sellling adalah strategi promosi paling l personal dibandingkan 

dl engan l promotion mix lainnya. Salelspelrson menggl unakan l kemampl uan intl erpl ersonal dalam 

 
5 Nur Rianto Alarif, Dasar-Dasar Pemasaran Bank Syariah (Bandung: Alfabeta, 2010), 174.   
6 Philip Kotler & Kevin Lane Keller, Manajemen Pemsaran Jilid 2 (Jakarta: Erlangga, 2008), 202. 7Kasmir, 

Manajeman Perbankan, (Jakarta: PT Raja Grafindo, 2014), 249  
7 Enike Kuswahyuliana & Joko Samboro, “Pengaruh Periklanan dan Personal Selling Terhadap Keputusan 

Pembelian Produk IM3 Indosat Ooredo di Gerai Indosat Sales Area Kediri”, Jurnal Aplikasi Bisnis, 3, No. 1, (Juli-

Desember, 2018): 9.  



ml enghadapi l culstomelr selhingga m eml ungkinkan l komunikasi dl ua arah (l two way 

commulnication) dapat terjadi, baik sl ecara l facel to facel maupl un ml elall ui tl ell epon, vidl eo atal upl 

uln welb confelrelncel.8Pelrsonal sellling merl upakan ml etodl e l dan strategi yang tl epat l untl uk ml 

encapai tl ujl uan pl erl usahaan l dalam menghadapi l era globalisasi ini. Dl engan ml enggl unakan l 

pelrsonal sellling konsuml en akan ll ebih ml erasa dipl erhatikan dan ll ebih ml udah l untl uk ml 

emahami l produk yang ditawarkan.l  

9  

Kepl utl usan ml embl eli ml erl ulpakan k egiatan pl eml ecahan masalah yang dilakl ul kan individu l 

dalam pemilihan altl ernatif pl erilakl u l yang selsa ui dari dl ula alt ernatif l perilakl u l atau l lebih dan 

dianggap sl ebagai tindakan yang paling tl epat dalam l membl eli l dengan l terll el bih dahull u l melall ui 

l tahapan proses l pengambilan l kepl utl usan.l 

10Kepl utl usan pl el mbellian merl upakan kl elgiatan p eml el 

cahan masalah yang dilakukan oll eh indvidl ul dalam memilih kl eml ul dian mengambil tindakan 

yang l paling tepat dari bl ebl erapa pilihan yang ditawarkan l untl uk dapat ml el mutl uskan l untl uk ml 

ebl eli atal u l menggl unakan sl uatl u l produk.l  

  

  
Kepl utl usan konsl uml en bl elrkaitan  el rat delngan p elrilaku l konsuml en.Ml enl ul rutl Kotlerl dan 

Kelll el r, perilakl u l konsuml en ml erl upakan sl tudi tl entang bagaimana l individu, orgl anisasi mel milih, 

membl eli, ml enggl unakan barang, jasa, idl e l atau l pengalaman l untl uk ml el muaskan kl elb utl ulhan dan 

k einginan ml el reka.Kl el putl ulsan konsuml en l untl uk ml emodifikasi, ml enl unda atal u l menghindari sl 

uatl u l kepl utl ulsan pembl elian sangat dipl engarl uhi oll eh risiko yang dirasakan.Fokl uls dari k epl ult 

 
8 Babang D. Prasetyo, Komunikasi Pemasaran Terpadu (Malang: UB Press, 2018), 185-186.  
9 Muhammad Rizan dkk, “Pengaruh Kualitas Produk dan Personal selling terhadap Kepuasan  

Pelanggan pada Majalah Info Bekasi (Studi Kasus PT.SIBK)”, Jurnal Riset Manajemen Sains Indonesia, 4, No. 
1 (2013): 76.  
10 M. Anang Firmansyah, Perilaku KonsumenSikap dan Pemasaan (Yogyakarta: Deepublish, 2018),27.  



usan l konsuml en adalah bagaimana konsl uml en ml embl ulat k epl ult usan l untl uk ml elngkons umsi l suatl 

u l barang.11  

Dalam penl elitian ini, pl enl eliti ml enggl unakan KSPPSl (Koperasi Simpan l Pinjam dan 

Pembiayaan Syariah)l Nuri Jatim Cabang Pakong sl ebagai objl ek l penl elitian. l KSPPS (Kopel rasi 

Simpan Pinjam dan Pembiayaan Syariah)l Nul ri Jatim atau l yang dikenal dl engan sl ebl utan KSN 

jatim adalah l salah satu l koperasi bl esar l yang ada di Indonesia yang bl eralamat di jalan Raya 

Paldl uding Dl esa Plakpak l Kecamatan Pl egantl enan kabl upatl en Paml ekasan. l KSPPS (Koperasi 

Simpan Pinjam l dan Pembiayaan Syariah) l Nuri Jatim dibl entl ukl oleh oara tokoh all umni Pondok 

l Pesantrl en Darl ul l Ull um Banyl uanyar pada hari sl eninl tanggal 01 Desl embl er 2008 dl an mulai bl 

eropl erasi tanggal 01 l Januari 2009. KSPPS Nl uri Jatim ml enjalankan l kegiatan l usaha pl enghimpl 

unan dana dalam bl entl uk simpanan kopl erasi dan l simpanan berjangka kopl erasi, sl el rta membl el 

rikan pembiayaan dari anggota dan l calon anggota, kopel rasi lain dan atau l anggotanya sebagai 

diatl ur oll eh l Undangl - 

  
undang Rl epl ublik Indonl esia tl entang pl el rkoperasian dan pl  eratl  uran pl  elm

 erintah l tentang pl elaksanaan kl  egiatan l  usaha simpan pinjam oll eh 

kopl erasi.l  

12  

Sebagai ll embaga kl eul l angan non bank, KSPPS (Koperasi Simpan Pinjam dan l Pembiayaan 

Syariah)l Nuri Jatim bl erpl eran sl elbagai l embaga intl erml ediasi antara l potensi yang di miliki 

masyarakat indonl esia dangan tl ujl uan yang akan dicapai l yaitu l menjadi masyarakat sl ejahtl era. 

Karl ena kopl erasi dirasa ml enjadi kl ebl utl uhan l masyarakat berpl el rekonomian kl ecil, maka tahl unl -

 
11 Abdul Rouf Dkk, “Analisis Pengaruh Advertising dan Personal Selling Terhadap Keputusan Menabung 

Nasabah”, Journal Of Social Community, 6, No. 2, (Desember, 2021): 156-157.  
12 KSPPS NURI JATIM, di akses dari https://nurijatim.com/sekilas-sejarah/ pada tanggal  28Agustus 2022 pukul 

22:45.  

https://nurijatim.com/sekilas-sejarah/
https://nurijatim.com/sekilas-sejarah/
https://nurijatim.com/sekilas-sejarah/
https://nurijatim.com/sekilas-sejarah/


tahun bl elrik utnya KSPPS l (Koperasi Simpan Pinjam dan Pl embiayaan Syariah)l Nuri Jatim ml ebl 

uka l kantorpelayanan yang hampir disl etiap kl ecamatan di madl ura dan l bahkan di setiap l kabupatl 

enl ditanah jawa dengan tl ujl uan l unl tulk m embangl uln p eradaban l elkonomi ummat bl erbasis 

syariah.l  

13  

Produk tabl ungan yang ditawarkan KSPPS l (Koperasi Simpan Pinjam dan l Pembiayaan 

Syariah)l Nuri Jatim salah satl unya l adalah simpanan suka rl ela l (SISUKA). Simpanan sl uka rl ela 

ml erl upakan simpanan l untl uk kl elb utl uhan l uml ulm yang bisa ditarik kapan saja dan untl uk apa saja 

dl engan ml enggl unakan akad l Wadiah. Simpanan suka rl ela ml el rupakan prodl uk l ul tama untl uk l 

anggota perorangan l yang menginginkan l keml udahan l transaksi keul angan l seharil -hari dengan l 

menggl unakan prinsip titipan atal u l akad wadiah.Produk Simpanan Sl uka Rl ela l 

(SISUKA) ml enjadi salah satl u l produk yang sangat diminati oll eh l masyarakat. Perkl embangan 

anggota prodl uk Simpanan Sl uka Rl el la di KSPPS Nuri Jatim Cabang l Pakong dari tahun kl etahl 

ul n semakin ml eningkat sl epl erti tabl el dibawah ini:l  

  
Tabel 1.1  

Pertumbuhan Jumlah Anggota Produk SISUKA (Simpanan Suka Rela) di  

KSPPS Nuri Jatim Cabang pakong  

Tahun  Anggota  

2020  1.130  

2021  1.237  

2022  1.336  

(Sumbl er: data dihasilkan dari wawancara langs lung klepada lkepala cabang/manajler KSPPS Nl  uri l 

 Jatim Cabang Pakong, Bapak mohammad Ali Mukti, 24 Oktob ler 2022l)  

 Pada tahun 2020 pl ertl umbl uhan jl umlah anggota pada prodl  uk SISl Ul KA  

 
13 Ibid.  



(Simpanan Suka Rl ela) di KSPSS l (Koperasi Simpan Pinjam dan P l embiayaan l Syariah) Nuri 

Jatim Cabang Pakong adalah sl ebanyak 1.130 anggota kl el mudian l pada tahun 2021 anggota 

yang ml endaftar di prodl uk l SISUKA (Simpanan Sl uka l Rela) bl ertambah kl urang ll ebih 100 

anggota, jl umlah ml enjadi 1.237 di tahl un 2021. l Pada tahun 2022 tl etap tl erjadi pl eningkatan tl el 

rhadap anggota yang mendaftar l di produk SISl UKA (Simpanan Sl uka Rl ela) yaitl u l sebanyak l 

1.336. Hal ini membl uktikan bahwa sl etiap tahl unnya tl erjadi pl eningkatan anggota yang ml emilih 

l produk SISl UKA (Simpanan Sl uka Rl ela) di KSPPSl (Koperasi Simpan Pinjam dan l Pembiayaan 

Syariah)l Nul ri Jatim Cabang Pakong.  

Dari tabel di atasl jugal dapat diketahl ui bahwa pl el rkembangan anggota prodl uk l simpanan 

suka rl ela dari tahl un kl e l tahun sl elmakin m eningkat.l KSPPS (Koperasi l Simpan Pinjam dan 

Pembiayaan Syariah) l Nul ri Jatim Cabang Pakong memasarkan l produknyal melall ui sosial ml 

edia sl epl erti Wl hatsapp, Facebookl , Instagram dan juga l melall ui Brol sur.Sl elain itl u l langsung tl erjl 

uln k e l masyarakat delngan m enjl ellaskan sedl etail l mungkin ml engl el nai produk SISl UKA dan jl uga 

ml embl erikan dl emonstrasi l kepada masyarakat sl upaya tl erpl engarl uh l untl uk ml enggl unakan prodl 

ulk SIS UKA, l serta ml embl erikan gambaran atal u l bercl erita ml engl el nai anggota yang menggl 

unakan l produk SISl UKA sl upaya calon anggota ml empl unyai kl epl el rcayaan tinggi kepada l 

KSPPS Nuri Jatim Cabang Pakong.l 

14  

Produk l simpanan yang dimilki olej KSPPS N l uri Jatim Cabang Pakong dapat l bersaing dl 

engan prodl uk simpanan lain contohnya dl engan prodl uk simpanan yang l dimiliki oleh BMT Nl 

U l Cabang Pakong yang terll etak di Dl esa Bandl ungan l Kecamatan Pakong Kabl upatl en Paml 

ekasanl Pel r tahun calon anggota yang ingin l mendaftar di prodl uk simpanan SISl UKA KSPPS 

Nl uri Jatim cabang Pakong l berkisar 100 orang, sl el dangkan untl uk prodl uk simpanan yangl paling 

banyak diminati oleh masyarakatl di BMT NU l Cabang Pakong yaitu l TABUl NGAN 

MUDHARABAH (TABAH)l hanya berkisar 20 sampai 50 calon anggota yang l ingin mendaftarl 

 
14 Mohammad Ali Mukti, Manajer KSPPS Nuri Jatim Cabang Pakong (24 Oktober 2022)  



pertahl ul n nya15. Hal ini menjadi bl ukti bahwa prodl uk SISl UKA l yang dimiliki oleh KSPPS Nl 

uri Jatim Cabang Pakong ll ebih diminati oll eh l masyarakat dikarenakan l tingkat promosi atau l 

pelrsonal sellling yang dilakukan l lebih baikl .  

 Dari urain diatas pl enl ulis tl ertarik l  untl uk ml el neliti ll elbih dalam t entang l 

“Pengaruh Periklanan dan Personal Selling Terhadap Keputusan Anggota Memilih 

Produk SISUKA (Simpanan Suka Rela) Di KSPPS Nuri Jatim  

Cabang Pakong”.  

  

  
B. Rumusan Masalah  

 Berdasarkan latar bl  elakang diatas, maka dapat diambil rl umlusan masalah l 

sebagai blel rikut:l  

1. Apakah periklanan dan l pelrsonal sellling berpl el ngarulh t erhadap kl epl utl usan l anggota 

memilih prodl uk SISl UKA (Simpanan Sl uka Rl ela) di KSPPS Nl uri l Jatim Cabang Pakong?  

2. Apakah periklanan bl  erpl  el ngaruh tl erhadap kl  epl utl usan anggota ml

 emilih prodl ulk SISUKA (Simpanan Sl uka Rl ela) di KSPPS Nl uri Jatim 

Cabang Pakong?l    

3. Apakah pelrsonal sellling berpl engarl uh tl el rhadap kelp utl usan anggota ml emilih l produk SISl 

UKA (Simpanan Sl uka Rl ela) di KSPPS Nl uri Jatim Cabang l 

Pakong?  

  

1. C. Tujuan Penelitian  

Berdasarkan rl uml usan masalah diatas, adapl un bl ebl erapa tl ujl uan yang ingin l dicapai dalam 

penl elitian ini adalah:l  

 
15 Mohammad Ali, S.E.sy, Kepala Cabang BMT NU CabangPakong (17 November 2023)  



1. Untl uk ml enganalisis l pel ngaruhl periklanan dan l pelrsonal sellling tel rhadap 

kepl utl usan anggota ml el milih produk SISl UKA (Simpanan Sl uka Rl ela) di l 

KSPPS Nuri Jatim Cabang Pakongl   

2. Untl uk ml enganalisis l pengarl  uhl pel riklanan terhadap kl epl utl usan anggota l 

memilih prodl uk SISl UKA (Simpanan Sl uka Rl ela) di KSPPS Nl uri Jatim l 

Cabang Pakong  

3. Untl uk ml enganalisis l pengarl  uh l pelrsonal sellling terhadap kl epl utl usan 

anggota l memilih prodl uk SISl UKA (Simpanan Sl uka Rl ela) di KSPPS Nl uri 

Jatim l 

Cabang Pakong  

  

2. D. Asumsi Penelitian  

Asumsi pl enl elitian adalah anggapan dasar atal u l postulat tl entang sl uatl u l hal 

yang berkl  enaan dl  engan masalah pl  enl elitian yang sl ebl enarnya sl

 udah ditl erima oll eh l penl eliti.l 

16Asumsi l sangat diperll ukan dalam 

ml elakl ukan sl uatl u l penl elitian, agar l penl eliti ml emiliki dasar pijakan yang kokoh 

tl erhadap masalah yang ditl eliti.Dalam l hal ini, bebl erapa pl  enl eliti bl

 erasl  umsi bahwa kl epl ul tusan nasabah dipl engarl  ul hi olelh bebl erapa faktor 

diantaranya l  Direlct Markelting17, Kualitas Pl elayananl  

19, Atribut l Produkl 

18, Salels 

 
16 Tim Penyusun Pedoman Karya Ilmiah, Pedoman Penulisan Karya Ilmiah (STAIN Pamekasan Press, 2015), 10.  
17 Mawarni Rosmel Sitompul, “Pengaruh Personal Selling, Direct Marketing, dan Harga Terhadap Keputusan 

Pembelian Jasa Ekspor Impor PT. Kargo Transolusi”, Skripsi (STIA dan Manajemen Kepelabuhan Barunawati 

Surabaya, 2020), 12. 19 Fahtira Virdha Noor,  “Pengaruh Kualitas Pelayanan Terhadap Kepuasan Pelanggan PT. 

HERBA Penawar AL WAHIDA Indonesia”, Skripsi (IAIN Bengkulu, 2020), 24.  
18 Muhammad Arief Firmansyah Sayrifuddin, “Pengaruh Pnegetahuan, Kualitas Produk dan Promosi Terhadap 

Keputusan Nasabah Menabung di Bank Syariah Mandiri Cabang Makassar”, Skripsi, (UIN Alauddin 

Makassar,2020),95.  



Promotion19, Periklanan dan l Pelrsonal Sellling20. Namun dalam l penl elitian ini variabl ell 

yang digunakan adalah Pl eriklanan dan l  Pelrsonal  

  
Sellling.21sedangkanl variabel lain yang tidak ada dalam pl enilitian ini nilainya l dianggap konstan 

(Catel rusl Paribus).l  

  

E. Hipotesis Penelitian  

Hipotesis adalah jawaban yang bl el rsifat seml entara tl  erhadap pl

 ermasalahan l penl elitian l yang  kebl enarannya l  masih  lemah, l sehingga l

 harus l diuji l secaral empiris.l 

22Hipotesis ml erl upakan jawaban tl  erhadap 

masalah pl  enl elitian yang l secara tl  eoritis dianggap paling ml ungkin dan paling 

tinggi tingkat kl ebl enarannya. l Hipotesis pl enl elitian ini adalah:l   

Ha1 :Periklanan dan l Pelrsonal Selllingberpl engarl ul h signifikan terhadap kl el putl usan l anggota 

memilih prodl uk SISl UKA (Simpanan Sl uka Rl ela) di KSPPS Nl uri Jatim l cabang Pakong.  

Ha2 :Periklanan bl erpl  engarl  uh signifikan tl erhadap kl  epl utl usan anggota ml

 emilih l produk SISl UKA (Simpanan Sl uka Rl ela) di KSPPS Nl uri Jatim 

Cabang Pakong.l   

 
19 Nurul Khasanah, “Faktor-Faktor yang mempengaruhi Keputusan Nasabah Terhadap Pilihan Pembiayaan di 

Murabahah Di BPRS Aman Syariah Sekampung Lampung Timur”, Skripsi (IAIN Metro, 2019), 58.  
20 Abdul Rouf, Fitriah Masruroh, Muhammad Mashuri dan Indah Yuliana, “Analisis Pengaruh  

Advertising dan Personal Selling Terhadap Keputusan Menabung Nasabah”, Journal of Social  

Community, Vol . 6 No. 2, (Desember, 2021): 320-330  
21 Silvia Sofyan, “Pengaruh Periklana, Sales Promotion, Personal Selling dan Publicity terhadap  

Keputusan Pembelian Produk Aksesoris Mobil (Studi Kasus Kilat Service Medan)”, Jurnal SMART, Vol. 1, No. 

1 (2017): 48-52.  
22 Anak Agung Putu Agung, Metodologi Penelitian Bisnis (Malang: Universitas Brawijaya Press, 2012), 27  



Ha3 :Pelrsonal Sellling berpl engarl uh signifikan tl erhadap kl epl utl usan anggota ml emilih l produk 

SISl UKA (Simpanan Sl uka Rl ela) di KSPPS Nl uri Jatim Cabang Pakong.l  

  

F. Kegunaan Penelitian  

Penl ulis bl erharap pl enl elitian ini ml elmb erikan manfaat, baik sl elcara t eoritis l maupl un praktis:l

   

  

  
3. 1. Kegunaan Secara Teoritis  

a. Bagi Penl ulisl   

Hasil penl elitian ini diharapkan dapat ml enambah khazanah kl eilml uan sl ebagai l kontribusi 

pl enl ulis tl erhadap ilml u l pengl eltah uan dalam bahasan pl engarl uh pl el riklanan dan pelrsonal sellling 

terhadap kl epl utl usan anggota.l  

b. Bagi Akademisil    

Hasil penl elitian ini diharapkan dapat ml embl erikan sl umbagsih pl emikiran dan l dapat 

dijadikan sumbl er rl ujl ukan sl ebal gai peln elitian lanjl ultan dalam b idang terkait l periklanan dan l 

pelrsonal sellling terhadap kl epl ul tusan anggota.Sl erta ml enambah l wawasan keilml uan bagi 

Mahasiswa IAIN Madl ul ra, khusl usnya Prodi Pl erbankan l 

Syariah.  

4. 2. Kegunaan Secara Praktis  

a. Bagi KSPPS Nuri Jatim Cabang Pakong l   

Hasil penl elitian ini dapat dijadikan sl ebagai bahan acl uan bagi KSPPS Nl uri l 

Jatim Cabang Pakong untl uk ml engl etahl ui sl ebl erapa bl  esar pl  engarl  ulh 

p eriklanan dan l pelrsonal sellling terhadap kl  epl utl ulsan  anggotanya.Sellain it u l 

juga diharapkan l penl elitian ini bisa ml enjadi l evall uasi dalam ml el masarkan produk 

ml enggl unakan l periklanan dan l pelrsonal sellling.  



b. Bagi Masyarakat  

Hasil penl elitian ini diharapkan bisa ml  embl erikan informasi kl  epada l masyarakat 

agar bisa menilai dan ml emilih prodl uk dan pl el rusahaan mana yang l akan merl 

eka pilih l untl uk ml enyimpan dananya.l   

  

c. Bagi Penl eliti Sl elanjl utnyal   

Hasil penl elitian ini diharapkan dapat digl unakan sl  ebagai litl eratl  ur 

dan sl umbl er l informasi dalam melakl ukan pl enl elitianl -penl elitian sl elanjl

 utnya. Sl ehingga akan ll  elbih menyl empl urnakan kl  ekl urangan pl  enl 

elitianl -peln elitian sl ebl ell umnya.l   

  

G. Ruang Lingkup Penelitian  

5. 1. Ruang Lingkup materi  

Variable l adalah sul atu l atribut, sifat l atau l nilai dari orang, obyek atal  u l kegiatan l 

yang mempl unyai variasi tl ertl entl u l yang ditetapkan oll eh pl eln eliti l untl uk dipl

 ellajari dan keml  udian di tarik kl esimpl ulannya. Ada tiga variabl el 

yang ml enjadi faktor l kajian dalam penl elitian ini, l yaitu l terdiri dari Pl el riklanan 

(X1), Pelrsonal Sellling (X2) dan Kepl utl usan Ml el nabung (Y), agar variabl  el yang ml

 enjadi fokl  us tl ersl ebl ut l dan tidak mell uas, maka pl erll u l adanya batasan 

terhadap matl  eri yang akan ditl erliti, l yaitu:l  

a. Periklanan (X1)l 

23  

1) Membl erikan informasi (l  Informing)  

2) Mempl ersl uasi (l Pelrsulading)  

3) Mengingatkan (l  Relminding)  

 
23 Sylvie Nor Febiaraning, Manajemen Periklanan, (Yogyakarta: DEEPUBLISH, 2017),6-8. 26M Anang 

Firmansyah, Komunikasi Pemasaran, (Pasuruan: Qiara Media),228.  



b. Pelrsonal Sellling (X2)26  

1) Konfrontasi Personall  (Pelrsonal Confrontation)  

2) Pengl embanganl  (Culltivation)  

3) Tanggapan(Relsponssel)  

  
c. Kepl utl usan Ml enabl  ung (Y)l  

24  

1) Keyakinan tl  el rhadap produkl  

2) Kebl utl uhan akan sl uatl u l produkl  

3) Keinginan ml embl eli prodl ukl  

6. 2. Ruang Lingkup Lokasi  

Penl elitian l dalam hal ini mengambil lokasi atal u l tempat pl eln elitian l di KSPPS Nuri Jatim 

Cabang l Pakong, Jl. Raya Pakong, Dul ko Timur, Pakongl Pamel kasan, kode l pos 69352.  

  

H. Definisi Istilah  

Untl uk ml enghindari adanya kl esalahan yang akan tl erjadi dalam ml enafsirkan l maksud 

dalam jl udl ul pl enl elitian ini yaitl u l “Pengarl uh Pl eriklanan dan l Pelrsonal SelllingTerhadap Kl epl utl 

ul san Anggota Memilih Prodl ulk SIS UKA (Simpanan Sl uka l Rela) di KSPPS Nl uri Jatim Cabang 

Pakongl ” maka penl eliti akan ml enjl elaskan l makna dari judl ul l proposal skripsi ini.  

7. 1. Periklanan  

Periklanan l adalah segala bl entl uk pl esan non pl ersonal tl entang sl uatl u l produlk atau l perl 

usahaan yang disampaikan dan ml empl erkl enalkan idl e, gagasan, dan l pelayanan ml elall ui ml edia 

dan ditl ujl ukan kl epada khalayak.l 

25  

  

 
24 Nufian S Febriani, Wayan Weda Asmara Dewi, Perilaku Konsumen Di Era Digital (Beserta Studi Kasus), 

(Malang: UB Press),hal 80.  
25 Onny Fitriana Sitorus, Novelia Utami, Strategi Pemasaran, (Jakarta : FKIP UHAMKA),hal 22.  



  

  

  
8. 2. Personal Selling  

Pelrsonal Sellling adalah komunikasi langsl ung l (tatap muka) antara pl enjl ual dan l calon 

pelanggan l untl uk ml empl erkl enalkan sl ulat ul  produk kl epada calon pl el langgan dan membl entl uk pl 

emahaman pl elanggan tl el rhadap produk.l 

26  

9. 3. Keputusan Anggota  

Kepl utl usan Anggota adalah sl uatl u l tindakan yang dilakulkan ol eh anggota l ulnt uk l membl eli 

l atau l tidak terhadap sl uatl u l produk dl engan ml empl eroll eh informasi yang l akurat.l  

10. 4. Simpanan Suka Rela (SISUKA) KSPPS Nuri Jatim  

Simpanan Suka Rl ela (SISl UKA) ml erl upakan simpanan l untl uk kl ebl utl uhan l uml um yang bisa 

ditarik kapan saja dan l untl uk apa saja dl engan akad wadiah dan l diluncl urkan pada tanggal 2 Jl

 uni 2016.l  

  

11. I. Kajian Penelitian Terdahulu  

Untl uk ml enghindari kl esamaan dalam bahasan tl erhadap pl enl elitian sl ebl ell umnya l maka pel 

rlu l adanya pembahasan pl enl elitian tl erdahl ull ul  sebagai tolak l ukl ul r telrhadap judl ul yang akan 

dibahas nantinya.dari pl enl ull usl uran pl enl ulis tl erhadap stl udi karyal karya ilmiah yang berhl ubl 

ungan dl engan tl ema “Pl el ngaruh Pl eriklanan dan l Pelrsonal Sellling Terhadap Kl epl utl ul san 

Anggota Memilih Prodl uk SISl UKA (Simpanan Sl uka l 

Rela) di KSPPS Nl uri Jatim Cabang Pakong”, pl enl ulis ml enl eml ukan bl ebl erapa tl ema l yang sedikit 

mirip dl engan tl ema yang pl enl ulis tl eliti diantaranya:l  

  

 
26 Agus Hermawan, Komunikasi Pemasaran, (Surabaya : Erlangga, 2012),105-106.  



 1. Penl elitian yang dilakl ukan oll eh Yl  udi Tl usri yang bl erjl udl ul Pl engarluhl  

 Periklanan l  dan Kualitas l  Pelayanan Tl  erhadap Klel putl usan Nasabah dalam l 

Menabl ung pada Bank l Sumsl elbabl el (Kantor Kas Pasar Prabl uml ulih). l Metodl e l yang 

digunakan yaitl u l analisis regrl esi linl ear bl erganda dan hl asil analisisnya dapat 

disimpulkan bahwa 1) P l eriklanan bl erpl engarl uh l signifikan Terhadap Kl el putl usan 

Nasabah dalam Ml enabl ung pada Bank l Sumsl elbabl el (Kantor Kas Pasar Prabl uml ulih) 

dl el ngan nilai thitung l 14,682> ttabel l 1,287 dan nilai signifikansi 0,000 < 0,05. 2) Kualitas 

Pl elayanan l berpl engarl uh signifikan Tl erhadap Kl epl ult usan Nasabah dalam Ml elnab ung l 

pada Bank Sumsl elbabl el (Kantor Kas Pasar Prabl uml ulih) dl engan nilai l 

thitungl 2,585> ttabel l 1,287 dan nilai signifikansi 0,011< 0,05. 3)Periklanan l dan Kualitas Pl 

elayanan sl ecara siml ultan bl el rpengarl uh signifikan Tl el rhadap  

Kepl utl usan Nasabah dalam Ml enabl ung pada Bank Sl umsl elbabl el (Kantor l Kas Pasar 

Prabuml ulih)  dl engan nilai Fl hitungl 109,493> Ftabel l 3,06 dan nilai signifikansi 0,000 < 

0,05. 5) sedangkan hasil l Uji Kol efisil en Dl etl erminasi l diperoll eh nilai l Adjulsteld R-

Sqularel sebl esar 0,593 atal u l 59,3%. hal ini sebl esar 59,3 % yang bl erarti bahwa variabl el 

indl el pendl en l yaitu l Periklanan l dan Kualitas Pl elayanan mampl u l mempl engarl uhi variabl 

el dl epl endl en yaitl u l kepl utl usan ml enabl ung sl el besar 59,3%. Sl edangkan sisanya sl ebl esar 

40,7% l (100% - 59,3%) dipengarl uhi oll eh variabl ell -variabel lainnya yang tidak l diperl 

untl ungkan dalam pl el nelitian inil 

27  

  
2. Penl elitian yl ang dilakukan oll eh l Abdul Rol uf, Fitriah Masrl uroh, l Muhammad Mashl uril 

dan Indah Yulianal yang belrj udl ull Analisis Pengarl uh l 

 
27 Yudi Tusri, “PengaruhPeriklanan dan Kualitas Pelayanan Terhadap Keputusan Nasabah dalam  

Menabung pada Bank Sumselbabel (Kantor Kas Pasar Prabumulih)”, Journal of Trends Economics and 

Accounting Research, 1, No. 03, (Maret, 2021): 87-91.  

  



Advertising dan Pl ersonal Sl elling Tl erhadap Kl epl ult usan Ml elnab ung l Nasabah. Tujl uan 

pl enl elitian ini l untl ulk m enganalisis pl elngar uh pl elriklanan, dan personal sl elling tl erhadap 

kl epl utl ulsan m enabl ulng di BMT  UGT Sidogiri l Muncar. Jl enis pl enl elitian ini adalah kl 

uantitatif, sampl el pl enl elitian ini l sebanyak 100 l orang dengan ml enggl unakan rl uml us 

solvin. Ml etodl e l pengl umpl ulan data dalam pl enl elitian ini ml enggl unakan kl ul elsion er dan 

l dokuml entasi. Analisis data ml enggl unakan l uji validitas, l uji normalitas, l uji l asumsi 

klasik dan l uji analisisl linear bl erganda ml enggl unakan softwarl e l SPSS. Hasil penl elitian 

ini ml enl unjl ukkan bahwa Advl ertising dan Pl ersonal l Selling bl erpl engarl uh signifikan 

positif baik sl ecara simml ultan dan parsial l terhadap kl epl utl usan ml enabl ulng, s erta R Sql 

ular e l sel besar l 0,478 atau l 47,8%, sedangkan sisanya sl ebl el sar 52,2% dijelaskan oll eh 

variabl el lain dill uar l model pl enl elitian ini.l 28  

3. Penl elitian yang dilakl ul kan oleh l Hasmira yang berjl udl ull Pengarl uh l Pelayanan dan Kl 

eyakinan Tl el rhadap Kepl utl ulsan M enabl ulng  Pada Bank Rakyat Indonesia (BRI). l Unit 

BRI Pl elattoang di Kabl upatl en Majl enl e. l Hasil Teknnik Pl engl umpl ulan data yang digl 

unakan adalah dl elngan k uel sionl er l (data primer). Pl engambilan sampling ml enggl unakan 

Non probability l sampling adalah teknik pl engambilan sampl el yang tidak ml eml ebl eri l 

pell uang atal u l kesl empatan yang sama bagi sl eltiap  unsl ulr ata u l anggota  

  
populasi l untl uk dipilih ml enjadi sampl el. l Hasil penl elitian dapar l disimpulakan bahwa 

nilai R Sql uarl el atau l nilai koelfisi en dl etl erminasi l sebl esar  0,653. Yang bl el rarti variabel 

dl epl endl en (Kl elp utl usan Ml enabl ulng) mampu l dijelasan oll eh variabl el indl epl elnd en (pl 

 
28 Abdul Rouf, Fitriah Masruroh, Muhammad Mashuri dan Indah Yuliana, “Analisis Pengaruh Advertising dan 

Personal Selling Terhadap Keputusan Menabung Nasabah”, Journal of Social Community, Vol . 6 No. 2, 

(Desember, 2021): 320-330.  



ellayanan p egawai dan l keyakinan nasabah) sl ebl esar 65,3% dan sisanya 34,7% dij l 

elaskan oll eh l faktor lain yang tidak diikutsl ertakan dala pl enl elitian ini.l 

29  

4. Penl elitian yang dilakl ukan oll eh l Muhammad Aril ef Firmansyah Syarifl uddin l yang berjl 

udl ull Pengarl ul h Pnegl etahl uan, Kl ualitas Prodl uk dan Promosi l Terhadap Kl epl utl usan 

Nasabah Ml enabl ung di Bank l Syariah Mandiri Cabang Makassar. Metod l e l penl elitian 

yang digl uanakan adalah pl endl ekatan l kuantitatif yang dil ukl ur dalam skala sl emantic diffl 

erl ential. Analisis data l pada penl elitian ini ml enggl unakan rl egrl esi linl el ar bel rganda. Hasil 

peln elitian l menl unjl ukkan bahwa variabl el pl engl etahl uan sl ecara parsial bl erpl elngar uh l 

positif dan signifikan terhadap kl epl utl usan nasabah ml enabl ung. Variabl el l kualitas prodl 

uk sl el cara parsial berpl engarl uh positif dan siginifikan l terhadap l kepl utl usan l menabl ulng  

nasabah, serta l variabel l promosi berpl engarl uhl u l positif dan signifikan terhadap kl epl utl 

usan nasabah l menabl ungl 

30  

5. Penl elitian yang dilakl ukan oll eh l Nurl ull Khasanah  yang berjl udl ull 

Faktor- 

 Faktor yang mempl engarl  uhi Kl epl utl usan l Nasabah Terhadap Pilihan l 

  
Pembiayaan di Ml urabahah Di BPRS Aman Syariah S l ekampl ung Lampl ung l Timurl . 

Metodl e l yang digunakan dalam pl enl elitian ini adalah ml etodl e l wawancra, obsel rvasi, 

dan dokuml entasi. Pada hasil pl enl elitian tl erdapat dl ua l faktor yang menjadi pl 

ertimbangan konsl uml en ml emilih pl embiayaan l murabahah di BPRS Aman Syariah, 

faktor tl ersl ebl ut yakni faktor l ekstl el rnal dan faktor internal. Faktor l ekstl ernal ml 

 
29 Hasmira, “Pengaruh Pelayanan dan Keyakinan Terhadap Keputusan Menabung Pada Bank Rakyat Indonesia 

(BRI)”, Skripsi, (Universitas Muhammadiyah Makassar, 2017), 67..  
30 Muhammad Arief Firmansyah Sayrifuddin, “Pengaruh Pnegetahuan, Kualitas Produk dan Promosi Terhadap 

Keputusan Nasabah Menabung di Bank Syariah Mandiri Cabang Makassar”, Skripsi, (UIN Alauddin 

Makassar,2020),95.  

  



elipl uti sosial, prodl uk, promosi, l harga dan pelayana. Sl edangkan faktor intl ernal ml elipl 

uti faktor sikap dan l keyakinan.l .31  

Tabel 1.2 Persamaan dan Perbedaan  

No  Nama Penl elitil   Judl ul l 

Penl elitianl   

Perl samaan   Perbl edaanl    

1  Yudi l 

Tusril (2021)  

Pengarl  uhl  

Periklanan l  dan  

Kualitas l 

Pelayanan l 

Terhadap l 

Kepl utl usan l 

Nasabah 

dalam 

Menabl

 ung l 

pada  Bank  

Sumsl elbablel l 

(Kantor  Kas  

Pasar  

Prabuml ulih)l   

a.  Salah  satu l 

variabel l 

indepl endl

 en l 

menggl unakan l 

Pelrsonal  

Sellling  

a. Variabel l 

indepl endl

 en l pada  

Penl elitian l 

sekarang l 

menggl

 unakal n 

pelrsonal 

sellling.  

 Sedangkanl    

b. Penl elitian l 

terdahl  ull u l 

kualitas l 

pelayanan.l    

2  Abdul l Rouf, l 

Fitriah  

Masruroh, l 

Muhammad l 

Mashuri l

 dan Indah 

Yulianal   

Analisis  

Pengarl  uh l 

Advertising l 

dan  Personal l 

Selling l 

Terhadap l 

a.  Salah  satu l 

variable l 

indepl endlen l 

menggl unakan l 

variabel l 

personal l 

a. Tempat l  dan 

objek pl enl elitian l 

yang berbl eda l 

dan varaibel x1 l 

menggl unakan l 

variabel l 

  
 

 (2022)  

  

Kepl utl usan l 

 Menablung l 

Nasabah  

 sellingl    advertising l 

bukan pl

 eriklananl

   

 
31 Nurul Khasanah, “Faktor-Faktor yang mempengaruhi Keputusan Nasabah Terhadap Pilihan Pembiayaan di 

Murabahah Di BPRS Aman Syariah Sekampung Lampung Timur”, Skripsi (IAIN Metro, 2019), 58.  



3  Hasmira  

(2019)  

  

 Pengarluh l 

Pelayanan dan l 

Keyakinan l 

Terhadap l 

Kepl utl usan l 

 Menablung l 

 Pada  Bank  

Rakyat  

Indonesia l 

(BRI).  

a.  Pengambilan l 

sampling yang 

sama  

menggluaakan l 

Non  

Probability 

sampling  

a.  Variabel l 

indepl endl en l 

menggl unakan l 

variabel l 

pelayanan l

 dan 

keyakinanl    

4  Muhammad l 

Arief l 

Firmansyah 

Syarifuddinl   

(2019)  

 Pengarluh l 

 Pnegl etahluan, l 

Kualitas l 

Produkdan l 

Promosi  

Terhadap l 

Kepl utl usan l 

Nasabah  

Menabl ung di l 

Bank Syariah  

Mandiri  

Cabang  

Makassar  

a.  Analisis data 

yang mengggl 

unakan l regrl esi l 

linel ar 

bergandal

 .  

a. Variabel l indepl 

endl en l 

menggl unakan 

l variabel l pengl

 etahl uan, l 

kualitas prodl

 uk, l dan 

promosi  

5  Nurl ul l 

Khasanah  

(2021)  

Faktor-Faktor 

yang  

 memplengarluhi 
l 
Kepl utl usan l 

Nasabah  

Terhadap l 

Pilihan  

Pembiayaan di l 

Murabahah Di l 

 BPRS  Aman  

Syariah  

 Sekamplung l 

Lampung l 

Timurl  

a. Variabel l depl 

endl en l 

menggl

 unakan l 

variabel l kepl 

utl usan l 

nasabah  

a. Penl elitian l menggl

 unakan l pendl

 ekatan l 

kualitatifl   

 


