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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.!

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

! Andri Soemitra, Bank dan Lembaga Keuangan Syariah (Depok: PT Kharisma Putra Utama, 2017),12.



sendiri.?Pemasaran 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.?

Koperasi dalam menjalankan fungsinya sebagai lembaga keuangan non bank yang
menghimpun dan menyalurkan dananya berusaha untuk meningkatkan minat masyarakat
dalam hal menabung dan menginvestasikan uang mereka pada bank tersebut.Sehingga pihak
manajemen perusahaan kerap sekali menerapkan strategi pemasaran dalam menjual produk
tabungannya guna meningkatkan jumlah nasabahnya.Salah satu strategi promosi dalam m
emasarkan produknya adalah melakukan kegiatan periklanan dan personal selling.Periklanan
dianggap lebih efektif untuk mempopulerkan produk atau layanan perbankan. Karena itulah
bank-bank semakin rajin beriklan, baik melalui media cetak maupun media social seperti

instagram, facebook, line dan lain-lain.*
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Periklanan merupakan media informasi yang dihasilkan oleh perusahaan, informasi
diberikan nama produk, manfaat produk dan harga produk. Periklanan juga berusaha untuk
menarik dan mempengaruhi nasabah lama serta calon nasabahnya, agar iklan yang dijalankan
dapat efektif dan efisien maka perlu dilakukan program pemasaran yang tepat.’> Dengan m
enggunakan lima keputusan utama, yang dikenal dengan “Lima M” yaitu misi: apa tujuan
iklan anda? Uang: berapa banyak yang dapat kita hasilkan? P esan: apa pesan yang har
us kita kirimkan? Media: apa yang harus kita gunakan? Pengukuran: bagaimana kita harus m
engevaluasi hasilnya?.°

Selain dari periklanan, personal selling juga digunakan untuk mempengaruhi satu
konsumen atau lebih secara personal.Personal selling merupakan penjualan pribadi yang
didentikkan sebagai pemasaran oleh masyarakat.Dalam dunia perbankan penjualan pribadi s
ecara umum dilakukan oleh pegawai bank, mulai dari cleaning service, satpam dan pejabat
bank. Personal Selling juga dilakukan melalui merekrut tenaga-tenaga salesman untuk melak
ukan penjualan door to door."Dalam penjualan pribadi (personal selling) dapat disimpulkan
merupakan intraksi secara langsung atau bertatap muka dalam mempresentasikan atau
mempromosikan produk berupa barang atau jasa.’

Menurut Tjiptono personal selling adalah bentuk komunikasi langsung antara produsen

dan konsumen untuk mengenalkan produk kepada calon pelanggan,

memberikan pemahaman agar mereka mencoba dan bersedia membeli Produknya. Menurut
Kotler dan Armstrong personal selling adalah strategi promosi paling personal dibandingkan

dengan promotion mix lainnya. Salesperson menggunakan kemampuan interpersonal dalam

5 Nur Rianto Alarif, Dasar-Dasar Pemasaran Bank Syariah (Bandung: Alfabeta, 2010), 174.

5 Philip Kotler & Kevin Lane Keller, Manajemen Pemsaran Jilid 2 (Jakarta: Erlangga, 2008), 202. “Kasmir,
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m enghadapi = customer sehingga m em ungkinkan = komunikasi d va arah ( two way
communication) dapat terjadi, baik secara face to face maupun melalui telepon, video ataup
un web conference.BPersonal selling merupakan metode dan strategi yang tepat untuk m
encapai tujuan perusahaan dalam menghadapi era globalisasi ini. Dengan menggunakan
personal selling konsumen akan lebih merasa dip erhatikan dan 1ebih mudah untuk m
emahami produk yang ditawarkan. °

Keputusan membeli merupakan kegiatan pemecahan masalah yang dilakukan individu
dalam pemilihan alternatif perilaku yang sesaui dari dua alternatif perilaku atau lebih dan
dianggap sebagai tindakan yang paling tepat dalam membeli dengan terlebih dahulu melalui
tahapan proses pengambilan keputusan.’Keputusan pembelian merupakan kegiatan peme
cahan masalah yang dilakukan oleh indvidu dalam memilih kemudian mengambil tindakan

yang paling tepat dari beberapa pilihan yang ditawarkan untuk dapat memutuskan untuk m

ebeli atau menggunakan suatu produk.

Keputusan konsumen berkaitan erat dengan perilaku konsumen.Menurut Kotler dan
Keller, perilaku konsumen merupakan studi tentang bagaimana individu, organisasi memilih,
membeli, menggunakan barang, jasa, ide atau pengalaman untuk memuaskan kebutuhan dan
keinginan mereka.Keputusan konsumen untuk memodifikasi, menunda atau menghindari s

uatu keputusan pembelian sangat dipengaruhi oleh risiko yang dirasakan.Fokus dari keput
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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 konsumen adalah bagaimana konsumen membuat keputusan untuk mengkonsumesi suat
u barang.!!

Dalam penelitian ini, peneliti menggunakan KSPPS (Koperasi Simpan Pinjam dan
Pembiayaan Syariah) Nuri Jatim Cabang Pakong sebagai objek penelitian. KSPPS (Koperasi
Simpan Pinjam dan Pembiayaan Syariah) Nuri Jatim atau yang dikenal dengan sebutan KSN
jatim adalah salah satu koperasi besar yang ada di Indonesia yang beralamat di jalan Raya
Palduding Desa Plakpak Kecamatan Pegantenan kabupaten Pamekasan. KSPPS (Koperasi
Simpan Pinjam dan Pembiayaan Syariah) Nuri Jatim dibentuk oleh oara tokoh alumni Pondok
Pesantren Darul Ulum Banyuanyar pada hari senin tanggal 01 Desember 2008 dan mulai b
eroperasi tanggal 01 Januari 2009. KSPPS Nuri Jatim menjalankan kegiatan usaha penghimp
unan dana dalam bentuk simpanan koperasi dan simpanan berjangka koperasi, serta membe
rikan pembiayaan dari anggota dan calon anggota, koperasi lain dan atau anggotanya sebagai

diatur oleh Undang-

undang R epublik Indon esiat entang p erkoperasiandanp erat uranp em
erintah tentang p elaksanaan k egiatan. usaha simpan pinjam ol eh
kop erasi. 12

Sebagai lembaga keu angan non bank, KSPPS (Koperasi Simpan Pinjam dan Pembiayaan
Syariah) Nuri Jatim berperan sebagai lembaga intermediasi antara potensi yang di miliki
masyarakat indonesia dangan tujuan yang akan dicapai yaitu menjadi masyarakat sejahtera.

Karena koperasi dirasa menjadi kebutuhan masyarakat berperekonomian kecil, maka tahun-

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.
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tahun berikutnya KSPPS (Koperasi Simpan Pinjam dan Pembiayaan Syariah) Nuri Jatim meb
uka kantorpelayanan yang hampir disetiap kecamatan di madura dan bahkan di setiap kabupat
en ditanah jawa dengan tujuan untuk membangun peradaban ekonomi ummat b erbasis
syariah. 13

Produk tabungan yang ditawarkan KSPPS (Koperasi Simpan Pinjam dan Pembiayaan
Syariah) Nuri Jatim salah satunya adalah simpanan suka rela (SISUKA). Simpanan suka rela
merupakan simpanan untuk kebutuhan umum yang bisa ditarik kapan saja dan untuk apa saja
dengan menggunakan akad Wadiah. Simpanan suka rela merupakan produk utama untuk
anggota perorangan yang menginginkan kemudahan transaksi keuangan sehari-hari dengan
menggunakan prinsip titipan atau akad wadiah.Produk Simpanan Suka Rela
(SISUKA) menjadi salah satu produk yang sangat diminati oleh masyarakat. Perkembangan

anggota produk Simpanan Suka Rela di KSPPS Nuri Jatim Cabang Pakong dari tahun ketah

un semakin meningkat seperti tabel dibawah ini:

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

(Sumb. er: data dihasilkan dari wawancara langsung kepada kepala cabang/manajer KSPPS N uri

Jatim Cabang Pakong, Bapak mohammad Ali Mukti, 24 Oktober 2022)

Pada tahun 2020 p ertumbuhan j umlah anggota pada prod uk SIS UKA

13 Ibid.



(Simpanan Suka Rela) di KSPSS (Koperasi Simpan Pinjam dan Pembiayaan Syariah) Nuri
Jatim Cabang Pakong adalah sebanyak 1.130 anggota kemudian pada tahun 2021 anggota
yang mendaftar di produk SISUKA (Simpanan Suka Rela) bertambah kurang lebih 100
anggota, jumlah menjadi 1.237 di tahun 2021. Pada tahun 2022 tetap terjadi peningkatan te
rhadap anggota yang mendaftar di produk SISUKA (Simpanan Suka Rela) yaitu sebanyak

1.336. Hal ini membuktikan bahwa setiap tahunnya terjadi peningkatan anggota yang memilih
produk SISUKA (Simpanan Suka Rela) di KSPPS (Koperasi Simpan Pinjam dan Pembiayaan
Syariah) Nuri Jatim Cabang Pakong.

Dari tabel di atas juga dapat diketahui bahwa perkembangan anggota produk simpanan
suka rela dari tahun ke tahun semakin meningkat. KSPPS (Koperasi Simpan Pinjam dan
Pembiayaan Syariah) Nuri Jatim Cabang Pakong memasarkan produknya melalui sosial m
edia seperti Whatsapp, Facebook, Instagram dan juga melalui Brosur.Selain itu langsung terj
un ke masyarakat dengan menjelaskan sedetail mungkin mengenai produk SISUKA dan juga
memberikan demonstrasi kepada masyarakat supaya terpengaruh untuk menggunakan prod
uk SISUKA, serta memberikan gambaran atau bercerita mengenai anggota yang mengg
unakan produk SISUKA supaya calon anggota mempunyai kepercayaan tinggi kepada
KSPPS Nuri Jatim Cabang Pakong. 4

Produk simpanan yang dimilki olej KSPPS Nuri Jatim Cabang Pakong dapat bersaing d
engan produk simpanan lain contohnya dengan produk simpanan yang dimiliki oleh BMT N
U Cabang Pakong yang terletak di Desa Bandungan Kecamatan Pakong Kabupaten Pam
ekasan Per tahun calon anggota yang ingin mendaftar di produk simpanan SISUKA KSPPS
Nuri Jatim cabang Pakong berkisar 100 orang, sedangkan untuk produk simpanan yang paling
banyak diminati oleh masyarakat di BMT NU Cabang Pakong yaitu TABU NGAN

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

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



pertahun nya'®. Hal ini menjadi bukti bahwa produk SISUKA yang dimiliki oleh KSPPS N
uri Jatim Cabang Pakong lebih diminati oleh masyarakat dikarenakan tingkat promosi atau
personal selling yang dilakukan lebih baik .

Dari urain diatas p. enulis tertarik  untuk m eneliti 1 ebih dalam tentang
“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 b elakang diatas, maka dapat diambil r umusan masalah

sebagai berikut:

1. Apakah periklanan dan personal selling berp e ngaruh terhadap kep utusan anggota
memilih produk SISUKA (Simpanan Suka Rela) di KSPPS Nuri Jatim Cabang Pakong?

2. Apakah periklanan b erp  engaruht erhadap k ep ut usan anggota m

emilih prod  uk SISUKA (Simpanan S uka R ela) di KSPPS N uri  Jatim

Cabang Pakong?

3. Apakah personal selling berpengaruh terhadap keputusan anggota memilih produk SIS
UKA (Simpanan Suka Rela) di KSPPS Nuri Jatim Cabang

Pakong?

. C. Tujuan Penelitian
Berdasarkan rumusan masalah diatas, adapun beberapa tujuan yang ingin dicapai dalam

penelitian ini adalah:

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



1. Unt uk m enganalisis. pengaruh periklanan dan ~ personal selling terhadap
keputusan anggota m emilih produk SIS ~ UKA (Simpanan S  ukaR ela) di
KSPPS Nuri Jatim Cabang Pakong

2. Unt uk m enganalisis ~ pengar uh periklanan terhadap k eputusan anggota
memilih prod uk SIS UKA (Simpanan S uka R ela) di KSPPS N uri Jatim

Cabang Pakong
3. Unt uk m enganalisis. pengar uh  personal selling terhadap k ep ut usan

anggota memilih prod  uk SIS UKA (Simpanan S uka R ela) di KSPPS N uri
Jatim

Cabang Pakong

2. D. Asumsi Penelitian

Asumsi p enelitian adalah anggapan dasar ata u postulatt  entang s uatu hal
yang berk enaan d engan masalah p enelitian yang s ebenarnya s
udah dit erima ol eh peneliti.  ®Asumsi. sangat diperlukan dalam
m elak  ukan s uatu penelitian, agar peneliti m emiliki dasar pijakan yang kokoh
t erhadap masalah yang dit eliti.Dalam hal ini, beberapa p eneliti b

eras  umsi bahwa k eputusan nasabah dip engar uhi oleh beberapa faktor

diantaranya  Direct Marketing'’, Kualitas P elayanan 19, Atribut Produk!®, Sales

16 Tim Penyusun Pedoman Karya [lmiah, Pedoman Penulisan Karya limiah (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. !° 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.



Promotion®®, Periklanan dan Personal Selling?®. Namun dalam penelitian ini variab el

yang digunakan adalah P eriklanan dan  Personal

Selling.?'sedangkan variabel lain yang tidak ada dalam penilitian ini nilainya dianggap konstan

(Caterus Paribus).

E. Hipotesis Penelitian
Hipotesis adalah jawaban yang bersifat sem  entara t erhadap p

ermasalahan penelitian yang kebenarannya masih lemah, sehingga

harus diuji secara  empiris. 2?Hipotesis m erupakan jawaban t erhadap
masalah p enelitian yang secara t eoritis dianggap palingm  ungkin dan paling
tinggi tingkat k ebenarannya. Hipotesis p  enelitian ini adalah:
Hai :Periklanan dan Personal Sellingberpengaruh signifikan terhadap keputusan anggota
memilih produk SISUKA (Simpanan Suka Rela) di KSPPS Nuri Jatim cabang Pakong.
Ha> :Periklanan b erp  engar uh signifikan t erhadap k ep ut usan anggota m

emilih produk SIS ~ UKA (Simpanan S uka R ela) di KSPPS N uri  Jatim

Cabang Pakong.

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



Haz :Personal Selling berpengaruh signifikan terhadap keputusan anggota memilih produk

SISUKA (Simpanan Suka Rela) di KSPPS Nuri Jatim Cabang Pakong.

F. Kegunaan Penelitian

Penulis berharap penelitian ini memberikan manfaat, baik secara teoritis maupun praktis:

3. 1. Kegunaan Secara Teoritis
a. Bagi Penulis
Hasil penelitian ini diharapkan dapat menambah khazanah keilmuan sebagai kontribusi
penulis terhadap ilmu pengetahuan dalam bahasan pengaruh periklanan dan personal selling
terhadap keputusan anggota.
b. Bagi Akademisi
Hasil penelitian ini diharapkan dapat memb erikan sumbagsih p emikiran dan dapat
dijadikan sumber rujukan sebagai penelitian lanjutan dalam bidang terkait periklanan dan
personal selling terhadap keputusan anggota.S erta menambah wawasan keilmuan bagi
Mahasiswa [AIN Madura, khususnya Prodi Perbankan
Syariah.
4. 2. Kegunaan Secara Praktis

a. Bagi KSPPS Nuri Jatim Cabang Pakong

Hasil penelitian ini dapat dijadikan' s ebagai bahan ac uan bagi KSPPS N  uri
Jatim Cabang Pakongunt ukm eng etah wuis eberapab esar p engar uh
p eriklanan dan personal selling terhadap k  eputusan anggotanya.Selain it u
juga diharapkan penelitian ini bisa m enjadi eval uasi dalam m emasarkan produk

m engg unakan periklanan dan personal selling.



b. Bagi Masyarakat
Hasil penelitian ini diharapkan bisam emb  erikan informasi k  epada masyarakat
agar bisa menilai dan m emilih prod  uk dan p erusahaan mana yang akan mer

eka pilih unt ukm enyimpan dananya.

c. BagiPenelitiS elanj utnya

Hasil penelitian ini diharapkan dapat dig unakan s ebagai lit erat  ur
dans umb er informasi dalam melak  ukan p enelitian -penelitian s elanj
utnya. S ehingga akan lebih meny ~ emp  urnakan k ekuranganp en

elitian -penelitians ebelumnya.

G. Ruang Lingkup Penelitian
5. 1. Ruang Lingkup materi
Variable adalah suatu atribut, sifat. atau nilai dari orang, obyek ata u kegiatan
yang memp  unyai variasi t ertent u yang ditetapkanol ehp eneliti unt  uk dip
elajari dan kem udian di tarik k esimp ulannya. Ada tiga variab el
yang m enjadi faktor kajian dalam penelitian ini, yaitu terdiri dari P eriklanan
(X1), Personal Selling (X2) dan Keputusan M enabung (Y), agar variab el yang m
enjadi fok ust  ersebut dan tidak meluas, maka p  erlu adanya batasan
terhadap mat eri yang akan dit erliti, yaitu:
a. Periklanan (X1) 23
1) Memb erikan informasi (  Informing)
2) Memp ersuasi ( Persuading)

3) Mengingatkan ( Reminding)

23 Sylvie Nor Febiaraning, Manajemen Periklanan, (Yogyakarta: DEEPUBLISH, 2017),6-8. M Anang
Firmansyah, Komunikasi Pemasaran, (Pasuruan: Qiara Media),228.



b. Personal Selling (X2)*°
1) Konfrontasi Personal (Personal Confrontation)
2) Peng embangan (Cultivation)

3) Tanggapan(Responsse)

c. KeputusanM  enab ung (Y) 24

1) Keyakinant erhadap produk
2) Kebutuhan akans  uatu produk
3) Keinginanm emb eli prod uk
6. 2. Ruang Lingkup Lokasi
Penelitian dalam hal ini mengambil lokasi atau tempat penelitian di KSPPS Nuri Jatim

Cabang Pakong, J1. Raya Pakong, Duko Timur, Pakong Pamekasan, kode pos 69352.

H. Definisi Istilah

Untuk menghindari adanya kesalahan yang akan terjadi dalam menafsirkan maksud
dalam judul penelitian ini yaitu “Pengaruh Periklanan dan Personal SellingTerhadap Keput
usan Anggota Memilih Produk SISUKA (Simpanan Suka Rela) di KSPPS Nuri Jatim Cabang
Pakong” maka peneliti akan menjelaskan makna dari judul proposal skripsi ini.
7. 1. Periklanan

Periklanan adalah segala bentuk pesan non personal tentang suatu produk atau per
usahaan yang disampaikan dan memperkenalkan ide, gagasan, dan pelayanan melalui media

dan ditujukan kepada khalayak.?

24 Nufian S Febriani, Wayan Weda Asmara Dewi, Perilaku Konsumen Di Era Digital (Beserta Studi Kasus),
(Malang: UB Press),hal 80.
%5 Onny Fitriana Sitorus, Novelia Utami, Strategi Pemasaran, (Jakarta : FKIP UHAMKA),hal 22.



8. 2. Personal Selling
Personal Selling adalah komunikasi langsung (tatap muka) antara penjual dan calon
pelanggan untuk memperkenalkan suatu produk kepada calon pelanggan dan membentuk p
emahaman pelanggan terhadap produk.?®
9. 3. Keputusan Anggota
Keputusan Anggota adalah suatu tindakan yang dilakukan oleh anggota untuk membeli
atau tidak terhadap suatu produk dengan memperoleh informasi yang akurat.
10. 4. Simpanan Suka Rela (SISUKA) KSPPS Nuri Jatim
Simpanan Suka Rela (SISUKA) merupakan simpanan untuk kebutuhan umum yang bisa
ditarik kapan saja dan untuk apa saja dengan akad wadiah dan diluncurkan pada tanggal 2 J

uni 2016.

I. Kajian Penelitian Terdahulu
Untuk menghindari kesamaan dalam bahasan terhadap penelitian sebelumnya maka pe
rlu adanya pembahasan penelitian terdahulu sebagai tolak ukur terhadap judul yang akan
dibahas nantinya.dari penulusuran penulis terhadap studi karyakarya ilmiah yang berhub
ungan dengan tema “Pengaruh Periklanan dan Personal Selling Terhadap Keputusan
Anggota Memilih Produk SISUKA (Simpanan Suka
Rela) di KSPPS Nuri Jatim Cabang Pakong”, penulis menemukan beberapa tema yang sedikit

mirip dengan tema yang penulis teliti diantaranya:

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



1. Penelitian yang dilak ukan ol eh' Y udi T usri yang b erjudul Pengaruh
Periklanan dan Kualitas  Pelayanan T erhadap Keputusan Nasabah dalam
Menabung pada Bank Sumselbabel (Kantor Kas Pasar Prabumulih). Metode yang
digunakan yait u . analisis regr esi lin ear b erganda dan h asil analisisnya dapat
disimpulkan bahwa 1) P eriklanan b erp engaruh signifikan Terhadap K e putusan
Nasabah dalam Menabung pada Bank Sumselbabel (Kantor Kas Pasar Prabumulih)
dengan nilai thiwng 14,682> tiavel 1,287 dan nilai signifikansi 0,000 < 0,05. 2) Kualitas
Pelayanan berpengaruh signifikan Terhadap Keputusan Nasabah dalam Menabung
pada Bank Sumselbabel (Kantor Kas Pasar Prabumulih) dengan nilai
thitung2,585> tiavel 1,287 dan nilai signifikansi 0,011< 0,05. 3)Periklanan dan Kualitas P
elayanan secara simultan berpengaruh signifikan Terhadap
Keputusan Nasabah dalam Menabung pada Bank Sumselbabel (Kantor Kas Pasar
Prabumulih) dengan nilai Fhiung 109,493> Fiavel 3,06 dan nilai signifikansi 0,000 <
0,05. 5) sedangkan hasil Uji Koefisien Determinasi diperoleh nilai Adjusted R-
Square sebesar 0,593 atau 59,3%. hal ini sebesar 59,3 % yang berarti bahwa variabel
independen yaitu Periklanan dan Kualitas Pelayanan mampu mempengaruhi variab
el dependen yaitu keputusan menabung sebesar 59,3%. Sedangkan sisanya sebesar
40,7% (100% - 59,3%) dipengaruhi oleh variabel-variabel lainnya yang tidak diper

untungkan dalam penelitian ini?’

2. Penelitian yang dilakukan oleh Abdul Rouf, Fitriah Masruroh, Muhammad Mashuri

dan Indah Yuliana yang berjudul Analisis Pengaruh

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 Personal Selling Terhadap Keputusan Menabung Nasabah. Tujuan
penelitian ini untuk menganalisis pengaruh periklanan, dan personal selling terhadap
keputusan menabung di BMT UGT Sidogiri Muncar. Jenis penelitian ini adalah k
uantitatif, sampel penelitian ini sebanyak 100 orang dengan menggunakan rumus
solvin. Metode pengumpulan data dalam penelitian ini menggunakan kuesioner dan
dokumentasi. Analisis data menggunakan uji validitas, uji normalitas, uji asumsi
klasik dan uji analisis linear berganda menggunakan software SPSS. Hasil penelitian
ini menunjukkan bahwa Advertising dan Personal Selling berpengaruh signifikan
positif baik secara simmultan dan parsial terhadap keputusan menabung, serta R Sq
uare sebesar 0,478 atau 47,8%, sedangkan sisanya sebesar 52,2% dijelaskan oleh
variabel lain diluar model penelitian ini. 2
3. Penelitian yang dilakukan oleh Hasmira yang berjudul Pengaruh Pelayanan dan K
eyakinan Terhadap Keputusan Menabung Pada Bank Rakyat Indonesia (BRI). Unit
BRI Pelattoang di Kabupaten Majene. Hasil Teknnik Pengumpulan data yang dig
unakan adalah dengan kuesioner (data primer). Pengambilan sampling menggunakan

Non probability sampling adalah teknik pengambilan sampel yang tidak memeberi

peluang atau kesempatan yang sama bagi setiap unsur atau anggota

populasi untuk dipilih menjadi sampel. Hasil penelitian dapar disimpulakan bahwa
nilai R Square atau nilai koefisien determinasi sebesar 0,653. Yang berarti variabel

dependen (Keputusan Menabung) mampu dijelasan oleh variabel independen (p

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.



elayanan pegawai dan keyakinan nasabah) sebesar 65,3% dan sisanya 34,7% dij

elaskan oleh faktor lain yang tidak diikutsertakan dala penelitian ini.?°

4. Penelitian yang dilakukan oleh Muhammad Arief Firmansyah Syarifuddin yang berj
udul Pengaruh Pnegetahuan, Kualitas Produk dan Promosi Terhadap Keputusan
Nasabah Menabung di Bank Syariah Mandiri Cabang Makassar. Metode penelitian
yang diguanakan adalah pendekatan kuantitatif yang diukur dalam skala semantic diff
erential. Analisis data pada penelitian ini menggunakan regresi linear berganda. Hasil
penelitian menunjukkan bahwa variabel pengetahuan secara parsial berpengaruh .
positif dan signifikan terhadap keputusan nasabah menabung. Variabel kualitas prod
uk secara parsial berpengaruh positif dan siginifikan terhadap keputusan menabung
nasabah, serta variabel promosi berpengaruhu positif dan signifikan terhadap keput

usan nasabah menabung

5. Penelitian yang dilak ukan ol eh  Nurul Khasanah yang berj ud ul
Faktor-

Faktor yang memp engar uhi Keputusan. ~ Nasabah Terhadap Pilihan

Pembiayaan di Murabahah Di BPRS Aman Syariah Sekampung Lampung Timur.
Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode wawancra, observasi,
dan dokum entasi. Pada hasil p en elitian terdapat d ua faktor yang menjadi p
ertimbangan konsumen memilih pembiayaan murabahah di BPRS Aman Syariah,

faktor t ersebut yakni faktor eksternal dan faktor internal. Faktor eksternal m

2 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.



eliputi sosial, produk, promosi, harga dan pelayana. Sedangkan faktor internal melip

uti faktor sikap dan keyakinan. 3t

Tabel 1.2 Persamaan dan Perbedaan

No [Nama Peneliti | Judul Persamaan Perb edaan
Penelitian
I | Yudi. Pengar uh a. Salah satu a. Variabel
Tusri (2021)  [Periklanan dan|  variabel independ
Kualitas independ en pada
Pelayanan en. Penelitian
Terhadap mengg unakan sekarang
Keputusan Personal mengg
Nasabah Selling unakan
dalam personal
Menab selling.
Sedangkan
ung. °.
pada Bankl b. Penelitian
Sums elbabel . terdahulu.
(Kantor Kas kualitas
Pasar pelayanan.
Prabum ulih)

2 |Abdul.  Rouf, | Analisis a. Salah satu a. Tempat.  dan
Fitriah Pengar uh variable objek penelitian
Masruroh, . Advertising independen yang berb eda
Muhammad | dan Personal |  mengg unakan dan varaibel x1
Mashuri Selling variabel mengg  unakan.

dan Indah| Terhadap personal variabel.
Yuliana
(2022) Keputusan selling advertising
Menabung bukan p
Nasabah eriklanan

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.



Hasmira Pengaruh Pengambilan Variabel
(2019) Pelayanan dan sampling yang independ en.
Keyakinan Sama mengg unakan
Terhadap | mengguaakan . variabel
Keputusan Non pelayanan
Menabung Probability dan
Pada Bank sampling keyakinan
Rakyat
Indonesia
(BRI).
Muhammad Pengaruh Analisis  data | a. Variabel indep
Arief Pnegetahuan, yang menggg end en
Firmansyah Kualitas . unakan regresi. mengg  unakan
Syarifuddin Produkdan . line ar variabel peng
(2019) Promosi berganda ctah  uan,
Terhadap . kualitas prod
Keputusan . uk, dan
Nasabah promosi
Menab ung di
Bank Syariah
Mandiri
Cabang
Makassar
Nurul Faktor-Faktor |a. Variabel dep a. Penelitian mengg
Khasanah yang end en. unakan pend
(2021) mempengaruhi mengg ekatan
Keputusan unakan kualitatif
Nasabah variabel kep
Terhadap . utusan.
Pilihan nasabah
Pembiayaan di
Murabahah Di.
BPRS Aman
Syariah
Sekampung
Lampung

Timur




