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ABSTRAK 

 

PENGARUH SERVICE QUALITY DAN PROMOSI TERHADAP 

KEPUTUSAN ANGGOTA MENABUNG PADA BMT FAJAR BINA 

SEJAHTERA CABANG METRO 

 

Oleh: 

 

FADHILAH AL HANAH 

NPM. 2003021022 

 

Service quality (kualitas pelayanan) adalah salah satu strategi manajemen 

pemasaran. Kualitas layanan telah menjadi sapek yang paling dominan dalam 

keberhasilan suatu organisasi. Promosi adalah salah satu kegiatan untuk 

menyampaikan informasi atau berkomunikasi antara penjual dan pembeli 

potensila yang bersifat menyebarkan informasi, mempengaruhi, membujuk dan 

mengingatkan permintaan atas produk atau jasa yang ditawarkan perusahaan. 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh service quality dan promosi 

terhadap anggota menabung pada BMT Fajar Bina Sejahtera Cabang Metro. 

Metode Penelitian ini yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode 

deskriptif kuantitatif. Sumber data pada penelitian ini adalah data primer melalui 

angket atau kuesioner. Sampel dalam penelitian ini yang dihitung dengan rumus 

Slovin maka didapatkan 98 responden dengan menggunakan teknik sampling yaitu 

sampling insidental. Data yang telah diperoleh kemudian dianalisis dengan 

analisis regresi berganda menggunakan program SPSS versi 26. 

Hasil penelitian ini menunjukan bahwa service quality berpengaruh 

singnifikan terhadap keputusan menabung. Hal ini dibuktikan pada analisis uji t 

yang diperoleh nilai sig sebesar 0,000 < 0,5 dan nilai thitung 5,506 > 1,661. Promosi 

berpengaruh signifikan terhadap keputusan menabung. Hal ini telah dibuktikan 

pada analisis uji t yang diperoleh nilai sig sebesar 0,000 < 0,5 dan nilai thitung 

6,289 > 1,661. Service quality dan promosi secara simultan berpangaruh 

signifikan terhadap keputusan menabung. Hal ini dibuktikan pada analisis uji f 

yang diperoleh nilai fhitung 247,338 > 3,092. 

 

Kata Kunci : Service Quality, Promosi dan Keputusan Menabung 
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MOTTO 

ا    ٧فَإذَِا فرَغَۡتَ فَٱنصَبۡ   ٦إنَِّ مَعَ ٱلۡعُسِۡۡ يسُۡۡٗ
Artinya : “ sesungguhnya sesudah kesulitan itu ada kemudahan. Maka apabila 

kamu telah selesai (dari suatu urusan), kerjakanlah dengan sungguh-sungguh 

(urusan yang lain)”. (Q.S. Al-Insyirah : 6-7) 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang Masalah 

Lembaga keuangan syariah merupakan lembaga yang kegiatannya 

meliputi pembiayaan berdasarkan prinsip syariah kata lain dari ayat Al-Quran 

dan As-Sunnah yang berkaitan dengan etika bermuamalah dan transaksi 

keungan, baik dalam bentuk bank maupun non bank. Di dalam islam, tidak 

semua transaksi keuangan dilarang, fan sebaliknya tidak semua transaksi 

keuangan diperbolehkan. Hal-hal yang dilarang dalam islam salah satunya 

yaitu riba. 
1
 

Baitul Maal Wat Tamwil (BMT) merupakan lembaga yang beroperasi 

pengumpulan dan distribusi keuangan infaq, sedekah dan zakat. BMT 

mempunyai peran ganda yaitu berfungsi sebagai lembaga komersial dan 

berfungsi sebagai lembaga sosial. Kehadiran lembaga keuangan mikro syariah 

seperti Baitul Maal Wat Tamwil  yang merupakan koperasi syariah diharapkan 

mampu memajukan sektor usaha mikro di masyarakat untuk meningkatkan 

perekonomian nasional.  

 Kehadiran BMT di Masyarakat dinilai sebagai lembaga pemersatu 

UMKM pendanaan yang relative kecil untuk bertahan dalam perekonomian 

global. Mengingat Indonesia adalah Negara berkembang di mana modal 

adalah sarana mobilisasi yang penting lebih produktif di sektor riil, diharapkan 

                                                           
1
 Singgih Muheramtohadi, “Peran Lembaga Keuangan Syariah dalam Pemberdayaan  

UMKM di Indonesia,” Jurnal Ekonomi dan Perbankan Syariah 8, no. 1 (2017), 

http://dx.doi.org/10.18326/muqtasid.v8i1.65-77. 
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keberadaan BMT dapat menyalurkan pembiayaan dan pembinaan bagi 

masyarakat yang kesulitan mendapatkan pinjaman dari lembaga pelayanan 

keuangan besar seperti bank konvensional dan syariah. 
2
 

Diantaranya produk yang menggunakan prinsip bagi hasil dalam 

penghimpunan dana salah satunya sumbernya adalah giro, tabungan dan 

deposito bagi operasional bank. Berdasarkan UU Nomor 10 Tahun 1998 

tentang perubahan atas UU No 7 Tahun 1992 dalam perbankan, tabungan 

berarti simpanan yang dapat ditarik dapat dilakukan hanya dalam kondisi 

tertentu yang disepakati, tetapi tidak ditarik dengan cek, bilyet giro atau 

sejenis yang lain. adapun maksud tabungan syariah berarti menabung yang 

beroperasi sesuai dengan prinsip syariah. Dalam hal ini, Dewan Syariah 

Nasional (DSN) mengeluarkan fatwa yang menyatakan bahwa tabungan yang 

tepat ialah tabungan yang berdasarkan prinsp-prinsip islam yaitu mudharabah 

dan wadiah.
3
 

Perkembangan BMT di provinsi lampung pada tahun 2016 sampai 

dengan 2018 mengalami penurunan disetiap tahun. Pada tahun 2016 sebanyak 

5.123 unit, pada tahun 2017 sebanyak 4.973, dan pada tahun 2018 sebanyak 

sebanyak 2.464 unit. Keberadaan BMT di Provinsi Langsung telah 

menjangkau di daerah-daerah kabupaten dan kota diantaranya Lampung Barat, 

Tanggamus, Lampung Selatan, Lampung Timur, Lampung Tengah, Lampung 

                                                           
2
 Farizal Agustian, “Analisis Strategi Pelayanan BMT UGT Sidogiri Capem Sokobanah 

Dalam Menghadapi Persaingan,” Jurnal Ekonomi dan Bisnis, 2021. 
3
 Sri Rahmani, “Faktor-Faktor Kebijakan Yang Mempengaruhi Tabungan Mudharabah 

Pada Perbankan Syariah Di Indonesia,” Jps (Jurnal Perbankan Syariah) 1, No. 2 (12 Oktober 

2020): 122–37. 
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Utara, Way Kanan, Tulang Bawang, Pesawaran, Pringsewu, Mesuji, Tulang 

Bawang Barat, Pesisir Barat, Bandar Lampung dan Metro. 

Perkembangan BMT di Kota Metro pada tahun 2016 samapai 2018 

yang mengalami penurunan setiap tahun nya. Pada tahun 2016 jumlah BMT 

204 unit koperasi, kemudian pada tahun 2017jumlah BMT 203 unit koperasi 

dan pada tahun 2018 jumlah BMT 96 unit koperasi.
4
 Adapun data BMT yang 

tersebar di Kota Metro yaitu meliputi, BMT Adzkiya Metro, BMT Artha 

Buana Metro, BMT Assyafiyah Metro, BMT Fajar Bina Sejahtera Cabang 

Metro, BMT L Risma Metro, KSPPS BMT Al-Furqon Amanah Umat Metro, 

BMT Al-Muhsin Metro, BMT Rumah Qu Al Izzah, KSPPS BMT Arsyada 

Soekarno Hatta Metro, BMT Surya Metro, BMT Mulia Abadi Metro dan 

BMT Ica Roudlatul Quran. 

BMT Fajar Bina Sejahtera cabang Metro merupakan lembaga 

keunagan syariah yang terletak di kecamatan Metro Pusat. Kantor pusat BMT 

Fajar Bina Sejahtera terletak di jl. KH. A.Dahlan No. 16, Imopuro Metro 

Pusat, Lampung. Dan beberapa kantor cabang yang berada di Metro, Bandar 

Lampung, Daya Murni, Pringsewu, Sidomulyo, Semuli, Semuli Raya,Bekasi 

dan Cileungsi. BMT Fajar menjalankan kegiatan penghimpunan dana dari 

masyarakat dan menyalurkan dana dengan bentuk pembiayaan. 

Dalam menghadapi persaingan BMT Fajar juga harus memberikan 

pelayanan yang terbaik agar dapat memenuhi kebutuhan anggota. Kualitas 

pelayanan adalah kinerja yang bisa ditawarkan seseorang kepada orang lain. 

                                                           
4
“Badan Pusat Statistik Provinsi Lampung,” diakses 20 Februari 2024, 

https://lampung.bps.go.id/indicator/13/351/1/jumlah-koperasi.html. 
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Kinerja ini dapat berupa tindakan-tindakan yang tidak ada spesifik dan tidak 

berpengaruh kepemilikan barang dan terhadap seorangpun. Yang utama 

adalah pelayanannya yang merupakan suatu tindakan dari penjual ke pembeli. 

Kebutuhan konsumen dan keinginan konsumen. Perilaku ini tujuannya adalah 

untuk mencapai kepuasan pelanggan itu sendiri. Layanannya bisa diterapkan 

pada saat konsumen memilih produk atau setelah selesai melakukan transaksi 

pembelian produk. Kualitas pelayanan yang baik itu juga memberikan dampak 

yang baik untuk perusahaan karena mereka menjadi pelanggan setia dan 

mendatangkan keuntungan bagi perusahaan. 
5
 

BMT Fajar Bina Sejahtera cabang Metro memberikan fasilitas 

pelayanan kepada anggota dengan memberikan kemudahan, keyamanan serta 

keamanan yang berupa kualitas pelayanan dari karyawan yang sopan, ramah, 

tanggap, professional serta melayani dengan cepat dan tanggap. Selain itu juga 

BMT Fajar menawarkan kemudahan bertransaksi dengan mudah seperti 

pelayanan sistem jemput bola, sehingga anggota yang akan menabung dan 

mengambil tabungan tidak perlu ke kantor BMT. 

Salah satu bentuk strategi pemasaran yang sangat mendukung adalah 

bauran promosi. Karena diharapkan dengan menerapkan strategi yang tepat 

seperti periklanan dan promosi, sehingga dapat langsung meraih target pasar 

yang diinginka dan sekaligus dapat mendapatkan image yang baik bagi bank 

syariah. 

                                                           
5
 Alfi Syahri Lubis Dan Nur Rahmah Andayani, “Pengaruh Kualitas Pelayanan (Service 

Quality) Terhadap Kepuasan Pelanggan Pt. Sucofindo Batam,” Journal Of Applied Business 

Administration 1, No. 2 (26 Januari 2018): 232–43. 
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Promosi merupakan suatu kegiatan yang paling efektif untuk menarik 

dan menjaga konsumen. Satu tujuan promosi adalah untuk memberi informasi 

semua jenis produk tersedia dan berusaha menarik kandidat nasabah baru. 

Kemudian promosi ini juga meningkatkan nasabah pada produk. Promosi juga 

memepengaruhi pelanggan untuk membeli dan akhirnya promosi juga untuk 

meningkatkan citra bank di mata masyarakat. Promosi adalah salah satunya 

menggunakan variable bauran pemasaran perusahaan untuk menggadakan 

komunikasi dengan pasar. Promosi hal ini juga sering dikatakan sebagai 

proses yang berkelanjutan karena dapat meneyebabkan beberapa kegiatan 

lanjutan yaitu flow meciptakan pesan persuasive satu arah untuk mengarahkan 

seseorang atau organisasi ini menciptakan pertukaran didalam pemasaran. 
6
 

Tabel 1.1 

 Data Anggota Simpanan BMT Fajar Bina  

Sejahtera Cabang Metro(2019-2023) 

 

2019 2020 2021 2022 2023 

746 703 738 791 822 

Sumber : Datar Dari BMT Fajar Bina Sejahtera Cabang Metro 

Berdasarkan pada tabel 1.1 diatas bahwa sana data anggota yang 

menabung yakni, pada tahun 2019 anggota yang menabung sebanyak 746 

anggoota, pada tahun 2020 sebanyak 703 menurun sebanyak 43 anggota, pada 

tahun 2021 sebanyak 738 mengalami kenaikan sebanyak 35 anggota, pada 

tahun 2022 sebanyak 791 mengalami kenaikan sebanyak 56 anggota dan pada 

tahun 2023 sebanyak 822 mengalami kenaikan sebanyak 30 anggota. 

                                                           
6
 Yosy Arisandy, “Promosi Dalam Meningkatkan Volume Penjualan Tinjauan Manajemen 

Syariah,” Al-Intaj : Jurnal Ekonomi Dan Perbankan Syariah 4, No. 1 (9 Oktober 2018).  
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Berdasarkan hasil Pra-Survey yang telah peneliti lakukan ke beberapa 

anggota BMT Fajar Bina Sejahtera Cabang Metro, bahwa anggota sudah 

cukup puas atas pelayanan yang diberikan, akan tetapi kurangnya karyawan 

yang ada di BMT Fajar Bina Sejahtera Cabang Metro sehingga banyak 

anggota yang mengeluhkan waktu tunggu yang cukup lama untuk dilayani dan 

merasa pelayanan tidak responsive, terutama saat adanya masalah yang perlu 

penanganan cepat. Berikutnya upaya dalam mempromosikan produk tabungan 

yang dilakukan oleh BMT Fajar Bina Sejahtera Cabang Metro belum 

maksimal, sehingga banyak anggota yang tidak mengetahui produk dan sistem 

tabungan. 

Berdasarkan pada latar belakang diatas, peneliti selanjutnya berusaha 

untuk mengetahui apakah alasan dari beberapa anggota untuk menabung di 

lembaga keuangan syariah yang sudah sesuai dengan alasan anggota secara 

keseluruhan, berusaha untuk menemukan solusi dari permasalahan yang ada di 

lapangan. Sehingga, penelitian yang dilakukan menunjukan pengaruh service 

quality dan promosi yang memiliki peran penting dalam menentukan pilihan, 

khususnya pada anggota yang menabung. 

Berdasarkan uraian diatas maka penulis tertarik untuk melakukan 

penelitian dengan judul “Pengaruh Service Quality Dan Promosi Terhadap 

Keputusan Anggota Menabung Pada BMT Fajar Bina Sejahtera Cabang 

Metro” 
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B. Identifikasi Masalah 

Dari latar belakang diatas, maka penulis dapat mengindentifikasi 

masalah diantaranya adalah sebagai berikut: 

1. Kualitas pelayanan yang diberikan kurang maksimal disebabkan karna 

kurangnya karyawan di BMT Fajar Bina Sejahtera Cabang Metro  

2. Promosi yang dilakukan kurang optimal sehingga anggota belum 

mengetahui produk dan sistem produk  

 

C. Batasan Masalah 

Penelitian ini difokuskan pada service Quality dan promosi terhadap 

keputusan anggota menabung pada BMT Fajar Bina Sejahtera Cabang Metro. 

Metode yang digunakan pada penelitian yaitu kuantitatif. Dalam penelitian ini 

peneliti mengambil populasi pada anggota. Selanjutnya peneliti mengambil 

sampel dari anggota simpanan. service quality dan promosi yang menjadi 

salah satu faktornya yang mempengaruhi kemampuan BMT Fajar Bina 

Sejahtera Cabang Metro dalam bersaing dengan lembaga keuangan yang lain 

bagi konsumen memutuskan untuk menjadi anggota lembaga keuangan yang 

diinginkan. 

 

D. Rumusan Masalah 

1. Bagaimana pengaruh service quality terhadap keputusan anggota 

menabung pada BMT Fajar Bina Sejahtera Cabang Metro? 

2. Bagaimana pengaruh promosi terhadap keputusan anggota menabung pada 

BMT Fajar Bina Sejahtera Cabang Metro? 
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3. Bagaimana pengaruh service quality dan promosi terhadap keputusan 

anggota menabung pada BMT Fajar Bina Sejahtera Cabang Metro? 

  

E. Tujuan dan Manfaat Penelitian  

1. Tujuan Penelitian 

Berdasarkan identifikasi masalah diatas, maka tujuan dari penelitian 

ini, sebagai berikut: 

a. Untuk mengetahui pengaruh Service Quality terhadap keputusan 

anggota menabung pada BMT Fajar Bina Sejahtera Cabang Metro 

b. Untuk mengetahui pengaruh Promosi terhadap keputusan anggota 

menabung pada BMT Fajar Bina Sejahtera Cabang Metro 

c. Untuk mengetahui pengaruh Service Quality dan Promosi terhadap 

keputusan anggota menabung pada BMT Fajar Bina Sejahtera Cabang 

Metro 

2. Manfaat Penelitian 

Hasil dari penelitian ini diharapkan dapat berguna dan bermanfaat 

secara teoritis , yaitu sebagai berikut: 

a. Manfaat Teoritis 

Penulis mengharapkan penelitian ini dapat dijadikan referensi 

dan dapat memberikan ilmu pengetahuan bagi pembaca mengenai 

pengaruh service quality dan promosi terhadap keputusan anggota 

menabung. 
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b. Manfaat Praktis 

Dengan adanya penelitian ini, diharapkan dapat memberikan 

manfaat bagi anggota yang akan menabung di lembaga keuangan 

syariah dan untuk memahami sistem yang digunakan lembaga 

keuangan syariah. 

 

F. Penelitian Relevan 

Ada beberapa penelitian yang yang dipandang relevan dalam 

penelitian ini yaitu: 

Penelitian yang dilakukan oleh Luluk Farhatin  Istiana dan Rudy 

Hardyanto pada tahun 2021 dengan judul “Pengaruh Promosi dan Brand 

Image Terhadap Keputusan Nasabah dalam Memilih Pembiayaan Tabarok 

Pada BPRS Sarana Prima Mandiri Pamekasan”, metode yang digunakan yaitu 

dengan menggunakan pendekatan kuantitatif dengan metode pengumpulannya 

dengan kuesioner. Analisis data yang digunakan yaitu analisis regresi linier 

berganda. Hasil dari penelitian ini menunjukan bahwa, berdasarkan hasil uji F 

diperolehnya nilai Fhitung berkisar 4,340 dengan ambang signifikan senesar 

0,016 (kurang dari tingkat batas signifikan 0,05), namun pada nilai Ftabel 

berkisar 1,703. Berdasarkan pada hasil analisis data terlihat rata-rata adjust R2 

sebesar 0,675 atau 67,5%. Hasil uji t variabel promosi (X1), thitung sebesar 

1,980 dengan taraf sig 0,000. Nilai pada ttabel untuk modek regresi yaitu 1,969. 

Dari hasil uji menunujukan nilai signifikan 0,000 < 0,05 dan nilai thitung 1,980> 

ttabel 1,969, namun untuk variabel brand image (X2) didapatkan nilai thitung 

sebesar 2,043 dengan taraf sig 0,001. Pada nilai ttabel model regresi sebesar 
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1,969. Oleh katena itu variabel penentuan brand image lebih berpengaruh 

(dominan) terhadap keputusan nasabah tabarok pada BPRS Sarana Prima 

Pameskasan. 

Persamaan penelitian ini dengan penelitian penulis adalah variabel 

promosi, variabel keputusan nasabah, analisis regresi berganda. 

Perbedaan penelitian ini dengan penelitian penulis adalah variabel 

brande image.  

Penelitian yang dilakukan oleh Indana Alma Azhar, Ribut Suprapto 

dan Nila Alifiatul Fuad pada tahun 2023 dengan judul “ Pengaruh Kualitas 

Pelayanan dan Bagi Hasil Terhadap Keputusan Menabung Pada Nasabah Di 

Bank Syariah Indonesia Cabang Rogojampi”. Metode dalam penelitian ini 

adalah metode kuantitatif dengan jenis deskriptif.  Hasil dalam penelitian 

menunjukan habwa: 1) Variabel kualitas pelayanan secara parsial berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan menabung pada nasabah di Bank Syariah 

Indonesia Cabang Rojojampi. 2) Variabel bagi hasil secara parsial 

berpengaruh signifikan terhadap keputusan menabung pada nasabah di Bank 

Syariah Indonesia Cabang Rogojampi. 3) variabel kualitas pelayanan dan bagi 

hasil secara simultan berpengaruh signifikan terhadap keputusan menabung 

pada nasabah di Bank Syariah Indonesia Cabang Rogojampi. 

Persamaan penelitian ini dengan penelitian penulis adalah variabel 

kualitas pelayanan dan keputusan menabung. Perbedaan penelitian ini dengan 

penelitian penulis adalah variabel bagi hasil dan objek penelitian yaitu Bank 

Syariah Indonesia Cabang Rogojampi. 
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Penelitian yang dilakukan oleh Daffa Altauriq dan Hariadi 

Hadisuwarno dengan judul pada tahun 2024 dengan judul “ Pengaruh 

Promosi, Kualitas Produk dan Kualitas Pelayanan Terhadap Keputusan 

Pembelian di Denny’s”. Metode yang yang digunakan adalah kuantitatif. Hasil 

dalam penelitian ini menunjukan bahwa : 1) variabel promosi secara parsial 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian dengan nilai 

sig. yaitu 0.000< 0.5. 2) variabel kualitas produk secara parsial berpengaruh 

yang positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian dengan nilai sig. 

0.000 < 0.5. 3) variabel kualitas pelayanan secara parsial berpengaruh positif 

dan signifikan terhadap keputusan pembelian dengan nilai sig. 0.000 < 0.5. 4) 

variabel promosi, kualitas produk dan kualitas pelayanan secara simultan 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. 

Persamaan penelitian ini dengan penelitian penulis adalah variabel 

promosi dan kualitas pelayanan. Perbedaan penelitian ini dengan penelitian 

penulis adalah variabel kualitas produk dan keputusan pembelian. 



 
 

 
 

BAB II 

LANDASAN TEORI 

 

 

A.  Kualitas Layanan (Service Quality) 

1. Pengertian Kualitas Layanan  

Layanan (service) adalah semua tindakan atau kinerja yang dapat 

ditawarkan satu pihak kepada pihak lain yang pada intinya tidak berwujud 

dan tidak mengahsilkan kepemilikan apapun.
1
  

Kualitas layanan adalah salah satu strategi manajemen pemasaran. 

Kualitas layanan telah menjadi aspek yang paling dominan dalam 

keberhasilan suatu organisasi. Kemajuan dan kondisi persaingan antar 

perusahaan sangat dengan pengembangan kualitas layanan, kemajuan 

teknologi, tahapan perekonomian dan sosial budaya masyarakat. Kualitas 

layanan menjadi salah satu syarat yang harus dipenuhi oleh suatu 

perusahaan agar mampu bertahan dan agart tetap mendapatkan 

kepercayaan konsumen.  

Aspek penting dalam sebuah kualitas pelayanan sebagai berikut: 

pertama, pelayanan merupakan tindakan atau perbuatan yang ditawarkan. 

Mengandung implikasi bahwa kegiatan pelayanan sebagai aktivitas atau 

kepuasan yang ditawarkan untuk dijual dan penjualannya tergantung pada 

kualitas atau ketersediaan layanan yang menyertainya, seperti kecepatan, 

ketepatan, keramahan dan kenyamanan; kedua, bahwa dalam pelayanan 

                                                           
1
 Philip Kotler dan Kevin Lane Keller, Manajemen Pemasaran, edisi 13, Jilid 2 (Erlangga, 

t.t.), 36. 
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tidak menghasilkan kepemilikan terhadap seseorang dan hal yang 

dihasilkan bersifat abstrak atau tidak berwujud. Pemakaian atau pemberian 

pelayanan terhadap seseorang tidak mengurangi hak orang lain untuk 

mendapatkan pelayanan sejenis atau sama; ketiga, proses pelayanan 

merupakan interaksi yang terjadi, baik antara orang dengan orang ataupun 

orang dengan mesin yang dapat menyebabkan kepuasan yang mendapat 

layanan.
2
  

Pelayanan dalam islam mengajarkan bahwa dalam memberikan 

layanan dari usaha yang dijalankan baik itu berupa barang atau jasa jangan 

yang buruk atau tidak bermutu, melainkan yang bermutu kepada orang 

lain. hal ini tampak dalam Al-Quran surat Al-Baqarah ayat 267, yang 

menyatakan bahwa:
3  

ِنَ  خۡرجَۡنَا لَكُم م 
َ
ٓ أ ا ْ مِن طَي بََِٰتِ مَا كَسَبۡتُمۡ وَمِمَّ نفِقُوا

َ
ْ أ ِينَ ءَامَنُوٓا هَا ٱلََّّ يُّ

َ
أ يََٰٓ

ْ ٱلَۡۡبيِثَ مِنۡهُ تنُفِقُونَ وَلسَۡتُم بِ  مُوا رۡضِِۖ وَلََ تَيَمَّ
َ
ْ فيِهِِۚ ٔ ٔاَخِذِيهِ ٱلۡۡ ن تُغۡمِضُوا

َ
ٓ أ إلََِّ

َ غَنٌِِّ حََِيدٌ   نَّ ٱللََّّ
َ
 ٢٦٧وَٱعۡلمَُوٓاْ أ

Artinya: “ Hai orang-orang yang beriman, naafkanlah (di jalan Allah) 

sebagian dari hasil usahamu yang baik-baik dan sebagian dari 

apa yang kami keluarkan dari bumi untuk kamu dan janganlah 

kamu  memilih yang buruk-buruk lalu kamu nafkan darinya 

padahal kamu sendiri tidak mau mengambilnya melainkan 

dengan memicingkan mata terhadapnya. Dan ketahuilah bahwa 

Allah Maha Kaya Lagi Maha Terpuji.” 

                                                           
2
 Rahman Mulyawan, Birokrasi Dan Pelayanan Publik (Unpad Press, T.T.), 60. 

3
 M. Adi Trisna Wahyudi dan Nadia Armadani, “Kepuasan Layanan Dalam Perspektif 

Islam (Studi Empiris pada Usaha Cuci Mobil Tasmin Mojokerto),” Journal of Islamic 

Management 3, no. 1 (31 Januari 2023): 92, https://doi.org/10.15642/jim.v3i1.1181. 
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Berkaitan layanan yang baik kepada masyarakat islam memberikan 

gambaran bahwa perbuatan ini memiliki pengaruh besar bagi pelakunya 

dan bagi masyarakatnya. Rasululloh shollallohu alaihi wa salam bersabda: 

مَن سَنَّ سُنَّةً حَسَنةً فعَمِلَ بهِا، كانَ لَهُ أجرُها وَمِثلُْ أجرِ مَن عمل بها، لا 

صُ مِن أجورهم شيئاً ومن سنَّ سنّةً سيئّةً فعمل بها، كانَ عليهِ وزرها ينَقُ 

بعده لا ينقص من أوزارهم شيئاً وَوِزْرُ مَن عمل بها من  

Artinya: “Barangsiapa yang membuat perbuatan baik (sunnah hasanah) 

dalam islam maka dia akan memperoleh pagala dan pahala 

orang yang mengikutinya, dengan tanpa mengurangi pahala 

mereka sedikit pun. Dan barangsiapa yang membuat perbuatan 

buruk (sunnah sayyi’ah) dalam islam maka is akan mendapatkan 

dosa dan dosa orang yang mengikutinya, dengan tanpa 

menguragi dosa mereka sedikit pun”. 

 

2. Indikator Kualitas Pelayanan 

Adapun lima indikator kualitas pelayanan adalah sebagai berikut : 

a. Keandalan 

Kemampuan untuk melaksanakan jasa yang dijanjikan dengan 

andal dan akurat 

b. Responsivitas 

Kesediaan membantu pelanggan dan memberikan layanan tepat 

waktu. 

c. Jaminan 

Pengetahuan dan kesopanan karyawan serta kemampuan 

karyawan untuk menunjukan kepercayaan dan keyakinan. 

d. Empati 

Kondisi memperhatikan dan memberikan perhatian pribadi 

kepada pelanggan. 
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e. Wujud 

Penampilan fasilitas fisik, peralatan, personal dan bahan 

komunikasi.
4
  

 

B. Promosi 

1. Pengertian Promosi 

Promosi adalah suatu kegiatan untuk menyampaikan informasi atau 

berkomunikasi antara penjual dan pembeli potensial yang bersifat 

menyebarkan informasi, mempenagruhi, membujuk, dan mengingatkan 

pasar sasaran untuk menciptakan permintaan atas produk barang atau jasa 

yang ditawarkan perusahaan.
5
  

Pemasar melakukan promosi untuk mengkomunikasikan informasi 

tentang produk mereka dan mempengaruhi konsumen untuk membelinya. 

Promosi sebagai upaya memperkenalkan produk dan jasa agar bisa dikenal 

dan diterima publik.
6
 

2. Indikator Promosi 

Adapun indikator dari promosi adalah sebagai berikut : 

a. Periklanan (Advertising) 

Periklanan merupakan semua bentuk terbayar atas presentasi 

nonpribadi dan promosi ide, barang atau jasa oleh sponsor yang jelas. 

Iklan bisa menjadi cara yang efektif dari segi biaya untuk 

                                                           
4
 Kotler dan Keller, Manajemen Pemasaran., 52. 

5
 Sagita Widyawati, Muhammad Iqbal Fasa, Dan Suharto, “Analisis Strategi Promosi 

Terhadap Pengembangan Produk  Perbankan Syariah,” Jurnal Ekonomi Bisnis, Manajemen Dan 

Akuntansi (Jebmak) 1, No. 3 (2022), 359. 
6
 Anggota Ikapi Dkk., “Penerbit Deepublish (Grup Penerbitan Cv Budi Utama),” T.T., 200. 
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mendistribusikan pesan, baik dengan tujuan membangun preferensi 

merek. Tujuan dari iklan adalah sebagai media komunikasi khusus dan 

tingkat pencapaian yang harus tercapai dengan permirsa dalam jangka 

waktu tertentu. 

Periklanan dapat disajikan dalam berbagai bentuk dan media 

sebagai berikut: 

1) Iklan televisi 

Televise biasa dikenal sebagai media iklan yang paling kuat 

dan menjangkau spectrum konsumen yang luas. Iklan TV 

mempunyai dua kekuatan yang sangat penting. Pertama, iklan TV 

bisa menjadi sarana efektif untuk mendemontrasikan atribut 

produk dengan jelas dan secara persuasive menjelaskan manfaat 

bagi konsumen. Kedua, iklan TV bisa menggambarkan 

penggunaan dan pencitraan penggunaan, kepribadian merek, atau 

hal tak berwujud lainnya secara dramatis. 

2) Iklan Media Cetak 

Media cetak menawarkan kelengkapan yang berlawanan 

dengan media siaran. Karena pembaca dapat menggunakan media 

cetak selama apapu yang mereka butukan, majalah dan surat kabar 

dapat memberikan informasi produk secara rinci dan 

mengkomunikasikan pencitraan penggunaan dan kegunaan dengan 

efektif. Namun, disisi lain, sifat statis citra visual dalam media 
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cetak membuat presentasi atau demontrasi dinamis menjadi sulit, 

media cetak cukup pasif. 

3) Iklan Radio 

Radio merupakan media yang mudah menyebarkan. 

Kelebihan radio adalah fleksibilitas sasaran statiun radio jelas, 

pembuatan dan penempatan iklan relative tidak mahal, serta 

memungkinkan respon yang cepat karena penutupan yang singkat. 

Kelemahan radio adalah kurangnya visual dan sifat konsumen yang 

relative pasif dalam memperoses hasil tersebut.
7
 

b. Promosi Penjualan (Sales Promotion) 

Promosi penjualan, bahan inti dalam kampanye pemasaran, terdiri 

dari koleksi alat insentif, sebagian besar jangka pendek, yang 

dirancang untuk menstimulasi pembelian yang lebih cepat atau lebih 

besra atas produk atau jasa tertentu oleh konsumen atau perdagangan.  

Promosi penjualan menawarkan insentif untuk membeli. Promosi 

penjualan mencakup alat untuk promosi konsumen (sampel, kupon, 

penawaran pengembalian dana tunai, potongan harga, premi, hadiah, 

penghargaan patronage, percobaan gratis, garansi, promosi yang 

berkaitan); promosi dagang (potongan harga, insentif untuk iklan dan 

tampilan, serta barang gratis); dan promosi bisnis (pameran dagang 

dan konvensi,kontes wiraniaga dan iklan khusus).  

                                                           
7
 Kotler dan Keller, Manajemen Pemasaran, t.t., edisi 2:202–6. 
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Promosi penjualan dipasar yang memiliki kemiripan merek tinggi 

dapat menghasilkan respon penjualan tinggi dalam jangka pendek, 

tetapi sedikit keuntungan permanen pada preferensi merek dalam 

jangka panjang.
8
  

c. Hubungan masyarakat (Public Relation) 

Perusahaan tidak hanya harus berhubungan secara konstruktif 

dengan pelanggan, pemasok, dan penyalu, tertapi jugan harus 

berhubungan dengan sejumlah masyarakat yang berminat. Hubungan 

masyarakat (public relation) meliputi bebagai program untuk 

mempromosikan atau melindungi citra atau produk individual 

perusahaan. 

Sebagian besar perusahaan mempunyai departemen hubungan 

masyarakat yang mengamati sikap masyarakat didalam organisasi serta 

mendistribusikan informasi dan komunikasi untuk membangun itikad 

baik. Hubungan masyarakat yang baik membimbing manajemen 

puncak untuk menerapkan program yang positif dan menghilangkan 

praktik yang patut dipertanyakan sehingga publisitas yang negative 

tidak timbul. 

d. Pemasaran Langsung (Direct Marketing) 

Pemasaran langsung adalah penggunaan saluran langsung 

konsumen untuk menjaukauu dan mengirimkan barang dan jasa 

kepada pelanggan tanpa menggunakan perantara pemasaran. Pemasar 

                                                           
8
 Ibid.,219. 
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langsung dapat menggunakan sejumlah saluran untuk menjangkau 

calon pelanggan dan pelanggan perorangan, seperti surat langsung, 

pemasaran katalog, telemarketing, TV interaktif, kios, situs web dan 

peralatan bergerak (mobile).
9
 

 

C. Keputusan Pembelian 

1. Pengertian Keputusan Pembelian 

Masyarakat atau calon nasabah memiliki karakteristik yang 

berbeda-beda dalam menentukan atau memutuskan untuk memilih 

menabung di bank mana. Keputusan adalah suatu reaksi terhadap beberapa 

solusi alternatif yang dilakukan secara sadar dengan cara menganalisa 

kemungkinan-kemungkinan dari alternatif tersebut bersama 

konsekuensinya. Setiap keputusan akan membuat pilihan terakhir, dapat 

berupa tindakan atau opini. Itu semua bermula ketika kita perlu untuk 

melakukan sesuatu tetapi tidak tahu apa yang harus dilakukan. Untuk itu 

keputusan dapat dirasakan rasional atau irrasional dan dapat berdasarkan 

asumsi kuat atau asumsi lemah.
10

  

Konsumen membuat keputusan pebelian dengan berbagai cara. 

Ancangan pengambilan keputusan yang dipilih tergantung pada tingkat 

keterlibatan konsumen dalam kategori produk produk atau situasi 

pembelian dan persepsi konsumen terhadap terhadap risiko berkenaan 

dengan pembelian bersangkutan. Literature perilaku konsumen 

                                                           
9
 Ibid.,229-230. 

10
 Asmawarna Sinaga, Anjur Perkasa Alam, dan Muhammad Arfan Harahap, “Pengaruh 

Marketing Mix terhadap Keputusan Nasabah untuk Menabung pada PT Bank Muamalat Indonesia 

Kantor Cabang Pembantu Stabat” 3, no. 2 (2020): hal. 216. 
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mengkelompokan perspektif pengambilan keputusan ke dalam tiga tipe: 

perspektif rasional, eksperiensila dan behavioral. Perspektif pengambilan 

keputusan rasional beramsumsi bahwa konsumen secara cermat 

mengumpulkan informasi mengenai pembelian yang akan dilakukan, 

secara teliti membandingkan berbagai alternative merek produk 

berdasarkan atribut-atribut pengting dan mangmabil keputusan 

berdasarkan nformais manyagkut merek yang akan dibeli. 

Sementara itu, perspektif eksperiensial mengasumsikan bahwa 

konsumen membuat keputusan pembelian berdasarkan afeksi atau 

berkenaan dengan produk yang akan sibeli atau perilaku yang ingin 

dilakukan. Perspektif ini menekankan nilai hedonis yaitu atribut atau 

manfaat emosional, simbolis dan subyektif yang berkaitan dengan produk. 

Sedangkan perspektif behavioral berasumsi bahwa banyak 

keputusan pada hakikatnya merupakan respon yang didapatkan lewt 

pembelajaran atas pengaruh lingkungan.
11

 

Pengambilan keputusan, konsumen memiliki sasaran atau perilaku 

yang ingin dicapai atau dipuaskan. Selanjutnya, konsumen membuat 

keputusan mengenai perilaku yang ingin dilakukan untuk dapat 

memecahkan masalahnya. Selanjutnya dijelaskan bahwa pemecahan 

masalah suatu aliran timbal balik yang berkesinambungan di antara faktor 

lingkungan, proses kognitif dan afektif, serta tindakan perilaku.
12

  

                                                           
11

 Fandy Tjiptono Dan Anastasia Diana, Manajemen Dan Strategi Kepuasan Pelanggan 

(Penerbit Andi, 2022), 51–52. 
12

 Anang Firmansyah, Pemasaran Produk Dan Merek (Planning & Strategy) (Qiara Media, 

T.T.), 205. 
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2. Proses Pengambilan Keputusan Pembelian 

Proses keputusan pembelian dimulai apabila konsumen menyadari 

suatu masalah atau kebutuhan terhadap suatu produk yang diinginkan. 

Proses pembelian menggambarkan alasan mengapa seseorang lebih 

menyukai, memilih dan membeli suatu produk dengan merek tertentu.
13

 

a. Pengenalan Masalah  

Proses pembelian dimulai ketika pembeli menyadari suatu 

masalah atau kebutuhan yang dipicu oleh rangsangan internal dan 

eksternal. Dengan rangsangan internal, salah satu dari kebutuahan 

normal seseorang rasa lapar, haus naik ketingkat maksimum dan 

menjadi dorongan atau kebutuhan bisa timbul akibat rangsangan 

eksternal. Seseorang mengagumi mobil baru tetangga atau melihat 

iklan televisi untuk liburan ke hawai, yang memicu pemikiran tentang 

kemungkinan melakukan pembelian. 

b. Pencarian Informasi 

Ternyata, konsumen sering mencari sejumlah informasi yang 

terbatas. Keadaan pencarian yang lebih rendah disebut perhatian tajam. 

Pada tingkat ini seseorang hanya menjadi lebih reseptif terhadap 

informasi tentang sebuah produk. Pada tingkat berikutnya, seseorang 

dapat memasuki pencarian informasi aktif. Sumber informasi utama 

dimana konsumen dibagi menjadi empat yaitu: 

 

                                                           
13

 Andrian dkk., peilaku konsumen (Bena Cipta Mandiri, t.t.), 109. 
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1) Pribadi. keluarga, teman, tetangga, dan rekan. 

2) Komersial. Iklan, situs web, wiraniaga, penyalur, kemasan dan 

tampilan. 

3) Publik. Media masa, organisasi pemeringkat konsumen. 

4) Eksperimental. Penanganan, pemeriksaan, penggunaan produk. 

Pengaruh relative dari sumber-sumber ini bervariasi dengan 

kategori produk dan karakteristik pembeli. Secara umum, konsumen 

menerima informasi terpenting tentang sebuah produk dari komersial 

yaitu sumber yang didominasi pemasar. Meskipun demikian, informasi 

yang paling efektif sering berasal dari sumber pribadi atau sumber 

publik yang merupakan otoritas independen. 

c. Evaluasi Alternatif  

Bagaimana konsumen memperoses informasi merek kompetitif 

dan melakukan penilaian akhir? Tidak ada proses tunggal yang 

digunakan oleh semua konsumen, atau oleh seseorang konsumen 

dalam proses pembelian. Beberapa konsep dasar dalam memahami 

proses evaluasi: pertama, konsumen berusaha memuaskan sebuah 

kebutuhan. Kedua, konsumen mencari manfaat tertentu dari solusi 

produk. Ketiga, konsumen melihat masing-masing produk sebagai 

sekelompok atribut dengan berbagai kemampuan untuk 

menghantarkan manfaat yang diperlukan untuk memuaskan kebutuhan 

ini. 
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Selanjutnya keyakinan dan sikap juga mempengaruhi prilaku 

pembelian. Keyakinan adalha pemikiran deskriptif yang dipegang 

seseorang tentang sesuatu. Sama pentingnya dengan sikap yaitu 

evaluasi dalam waktu lama tentang yang disukai atau tidak disukai 

seseorang. 

d. Keputusan Pembelian 

Dalam tahap evaluasi, konsumen membentuk preferensi antar 

merek dalam kumpulan pilihan. Konsumen mungkin juga membentuk 

maksud untuk membeli merek yang paling disukai. Dalam 

melaksanakan maksud pembelian, konsumen dapat membetuk lima 

subkeputusan: merek, penyalur, kuantitas waktu dan metode 

pembayaran. 

e. Perilaku Pascapembelian 

Setelah pembelian, konsumen mungkin mengalami konflik 

dikarenakan melihat fitur menghawatirkan tertentu dan mendengar hal-

hal menyenangkan tentang merek lain dan waspada terhadap informasi 

yang mendukung keputusannya. Komunikasi pemasaran seharusnya 

memasok keyakinan dan evaluasi yang memperkuat pilihan konsumen 

dan membantunya merasa nyaman tentang merek tersebut. karena itu 

pemasar tidak berkahir dengan pembelian. Pemasar harus mengamati 

kepuasan pascapembelian, tindakan pascapembelian dan penggunaan 

produk pascapembelian. 
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1) Kepuasaan pascapembelian 

Kepuasan merupakan fungsi kedekatan antara harapan dan 

kinerja anggapan produk. Jika kinerja tidak memenuhi harapan, 

konsumen kecewa sedangkan jika memenuhi harapan konsumen 

akan puas. Perasaaan ini menentukan apakah pelanggan membeli 

produk kembali dan membicarakan hal-hal yang menyenangkan 

atau tidak menyenangkan tentang produk tersebut kepada orang 

lain. 

2) Tindakan pascapembelian 

Jika konsumen puas, konsumen mungkin ingin membeli 

produk itu kembali. Pelanggan yang puas cenderung mengatakan 

hal-hal baik tentang produk kepada orang lain. dipihak lain, 

konsumen yang kecewa mungkin mengabaikan atau 

mengembalikan produk. Mereka mencari informasi yang 

memastikan nilai yang tinggi. Konsumen mungkin mengajukan 

tuntutan umum dengan melayangkan keluhan kepada perusahaan. 

3) Penggunaan pascapembelian 

Untuk meningkatkan frekuensi pengguna produk terjadi 

ketika persepsi konsumen tentang penggunaan mereka berbeda dari 

kenyataan.
14

  

 

 

                                                           
14

 Philip Kotler dan Kevin Lane Keller, Manajemen Pemasaran, edisi 13,  jilid 1 (Erlangga, 

t.t.), 185–90. 
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D. Kerangka Pemikiran 

Berdasarkan judul penelitian yang akan diteliti oleh penulis yaitu 

tentang “Pengaruh Service Quality Dan Promosi Terhadap Keputusan 

Anggota Menabung Pada BMT Fajar Bina Sejahtera Cabang Metro” maka 

disusunnya suatu kerangka berpikir teoritis penelitian sebagai berikut: 

Gambar 2.1 

Kerangka pemikiran 

 

 
 

Berdasarkan pada gambar diatas, kerangka pemikiran tersebut 

memperlihatkan bahwa keputusan anggota menabung di BMT Fajar Bina 

Sejahtera Cabang Metro dipengaruhi oleh tiga faktor utama yaitu, service 

quality dan promosi. 

 

E. Hipotesis Penelitian 

Secara bahasa hipotesis berasal dari kata hipo diartikan lemah dan 

tesis diartikan teori. Jadi hipotesis adalah pernyataan yang masih lemah 

kebenarannya dan masih perlu dibuktikan kenyataannya. Hipotesis merupakan 

alternative dugaan jawaban yang dibuat oleh peneliti bagi problematika yang 

diajukan dalam penelitiannya. Menurut Ketut (2007) mengemukakan bahwa 

hipotesis penelitian adalah pernyataan yang merupakan jawaban sementara 

terhadap rumusan masalah yang sifatnya menduga tetapi didasari oleh teori-

teori atau temuan terdahulu.  

 

Service Quality (X1) 

Promosi (X2) 

 

Keputusan Menabung 

(Y) 
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Dikatakan sementara karena jawaban yang diberikan baru didasari 

teori yang relevan, belum berdasarkan fakta-fakta empiris yang diperoleh dari 

pengumpulan data. Berdasarkan dari deskriptif teori, kerangkang berpikir dan 

teori yang relevan, dapat ditarik hipotesis penelitian ini yang merupakan 

jawaban sementara dari masalah penelitian yang dirumuskan sebagai berikut: 

1. Pengaruh Service Quality Terhadap Keputusan Menabung 

Menurut Wyekof (dalam Lovelock, 1988) kualitas laynan dapat 

didefinisikan sebagai tingkat keunggulan yang diharapkan dan 

pengendalian atas tingkat keungggulan tersebut untuk memenuhi 

keinginan pelanggan. 

H1 : Diduga variabel service quality (X1) berpengaruh yang signifikan 

terhadap keputusan menabung (Y) 

H0 : Diduga variabel service quality (X1) tidak berpengaruh yang 

signifikan terhadap keputusan menabung (Y) 

2. Pengaruh Promosi Terhadap Keputusan Menabung 

Menurut Tjiptono (2015:387) promosi merupakan elemen baurana 

pemasaran yang berfokus pada upaya menginformasikan, membujuk, dan 

meningatkan kembali konsumen akan merek dan produk perusahaan. 

Bentuk persuasive secara langsung melalui penggunaan berbagai intensif 

yang diatur untuk dapat merangsang pembelian suatu produk dengan 

segera guna meningkatkan jumlah barang yang dibeli. 

H2 :  Diduga variabel promosi (X2) berpengaruh yang signifikan terhadap 

keputusan menabung (Y) 
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H0 : Diduga variabel promosi (X2) tidak berpengaruh yang signifikan 

terhadap keputusan menabung (Y) 

3. Pengaruh Service Quality dan Promosi Terhadap Keputusan 

Menabung 

 Keputusan adalah suatu reaksi terhadap beberapa solusi alternatif 

yang dilakukan secara sadar dengan cara menganalisa kemungkinan-

kemungkinan dari alternatif tersebut bersama konsekuensinya. 

H3 : Diduga variabel service quality (X1) dan variabel promosi (X2) 

berpengaruh yang signifikan terhadap keputusan menabung (Y) 

H0 : Diduga variabel service quality (X1) dan variabel promosi (X2) tidak 

berpengaruh yang signifikan terhadap keputusan menabung (Y)



 
 

 
 

BAB III 

METODE PENELITIAN 

 

A. Rancangan Penelitian 

Penelitian ini menggunakan metode kuantitatif. Metode ini disebut 

metode kuantitatif karena data penelitian berupa angka-angka dan analisis 

menggunakan statistik. Metode kuantitatif dapat diartikan sebagai metode 

penelitian yang berlandaskan pada filsafat positivisme, digunakan untuk 

meneliti pada populasi atau sampel tertentu, pengumpulan data menggunakan 

instrumen penelitian, analisis data bersifat kuantitatif/statistik, dengan tujuan 

untuk menggambarkan dan menguji hipotesis yang ditetapkan.1  

 

B. Definisi Operasional Variabel 

Definisi operasional variabel adalah batasan-batasan dan cara 

pengukuran variabel yang akan diteliti. 

1. Variabel Terikat, Keputusan Menabung (Y) 

Dalam hal ini keputusan anggota menabung merupakan suatu 

tindakan yang dimabil oleh anggota dengan melalui proses pertimbangan. 

Indikator keputusan nasabah yaitu, Pengenalan Masalah, Pencarian 

Informasi, Evaluasi Alternatif, Keputusan Pembelian, Perilaku Pasca 

Pembelian. 

 

 

                                                           
1
 sugiyono, metode penelitian kuantitatif (alfabeta, t.t.), 15. 
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2. Variabel Bebas, Service Quality (X2) 

Pelayanan merupakan suatu kegiatan yang dilakukan oleh 

seseorang atau kelompok dalam memberikan kepuasan kepada yang 

menerimana pelayanan. Pelayanan berlangsung secara rutin dan 

berkesinambungan meliputi seluruh kehidupan orang dalam masyarakat. 

Indikator pelayanan yaitu, wujud, Kehandalan, Ketanggapan 

(Responsiviness), Jaminan ,Empati. 

3. Variabel Bebas, Promosi (X3) 

Promosi adalah suatu hal yang terpenting untuk menarik anggota 

agar memiliki keputusan menabung. Indikator promosi, yaitu Iklan 

(Advertising), Promosi Penjualan (Sales Promotion), Hubungan 

Masyarakat (Public Relation), Pemasaran Langsung (Direct Marketing). 

 

C. Populasi, Sampel dan Teknik Sampling 

1. Populasi 

Menurut Corper, Donald, R. Schindler, Pamela S (2003), populasi 

adalah keseluruhan element yang akan dijadikan wilayah generalisasi. 

Elemen populasi adalah keseluruhan subyek yang akan diukur, yang 

merupakan unit yang diteliti. Dalam hal ini populasi adalah wilayah 

generalisasi yan terdiri atas obyek/subyek yang mempunyai kuantitas dan 

karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan 

kemudian ditarik kesimpulannya.2 

 

                                                           
2
 Ibid, 130. 
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Populasi yang dijadikan obyek dalam penelitian ini adalah jumlah 

anggota BMT Fajar Bina Sejahtera Cabang Metro, yaitu sebanyak 3.800 

anggota simpanan. Mengingat jumlah populasi yang cukup banyak, maka 

dalam rangka efisiensi dan keefektifan penelitian, dilakukan sampling 

(pengambilan sampel) sebagai representasi populasi. Jika kita hanya 

meneliti sebagian dari populasi, maka penelitian tersebut disebut penelitian 

sampel. 

2. Sampel 

Sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki 

oleh populasi tersebut. Bila populasi besar, dan peneliti tidak mungkin 

mempelajari semua yang ada pada populasi, misalnya karena keterbatasan 

dana, tenaga dan waktu, maka peneliti dapat menggunakan sampel yang 

diambil dari populasi itu. Apa yang dipelajari dari sampel itu, 

kesimpulannya akan dapat diberlakukan untuk populasi.3  

 Cara menentukan jumlah elemen/anggota sampel dari suatu 

populasi sebagai berikut dengan menggunakan rumus Slovin. 

n =  N 

1 + (N x e
2
) 

Keterangan: 

n = Jumlah Sampel 

N = Jumlah Populasi 

e
2 

= eror level 

                                                           
3
 Ibid, 131. 
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Berdasarkan dengan rumus diatas maka diperoleh jumlah sampel 

sebagai berikut: 

 n =         N 

1 + (N x e
2
) 

 

n =        3.800 

1 + (3.800 x 0,1
2
) 

 

n =  3.800 

   39 

 

n = 97,4 dibulatkan menjadi 98 responden 

Jadi, dari perhitungan sampel dengan menggunakan rumus slovin 

maka didapatkan sampel dalam penelitian ini yaitu 98 responden. 

3. Teknik Sampling 

Teknik sampling adalah teknik pengambilan sampel. Untuk 

menentukan sampel dalan penelitian, terdapat berbagai teknik sampling 

yang digunkana dalam penelitian ini adalah teknik dampling incidental. 

Sampling insidental adalah teknik penentuan sampel berdasarkan 

kebetulan, yaitu siapa saja yang secara kebetulan/insidental bertemu 

dengan peneliti dapat digunakan sebagai sampel, bila dipandang orang 

yang kebetula ditemui itu cocok sebagai sumber data.
4
  

 

D. Teknik Pengumpulan Data 

Teknik pengumpulan data dalam penelitian ini menggunakan kuesioner. 

Kuesioner merupakan teknik pengumpulan data yang dilakukan dengan cara 

memberi seperangkat pertanyaan atau pernyataan tertulis kepada responden 

                                                           
4
 Sugiyono, Statistika Untuk Penelitian (CV. Alfabeta, t.t.).,67. 
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untuk dijawabnya. Kuesioner merupakan teknik pengumpulan data yang 

efisien bila peneliti tahu dengan pasti variabel yang akan di ukur dan tahu apa 

saja yang bisa diharapkan responden. Selain itu, kuesioner juga cocok 

digunakan bila jumlah responden cukup besar dan tersebar diwilayah yang 

luas. Kuesioner dapat berupa pertanyaan  atau pernyataan tertutup atau 

terbuka, dapat diberikan kepada responden secara langsung atau terkirim 

melalui pos, atau internet.5  

Skala likert adalah skala yang didasarkan pada penjumlahan sikap 

responden dalam merespon peryataan berkaitan dengan indikator-indikator 

suatu konsep atau variabel yang sedang diukur. Dalam menggunakan skala 

likert ini, responden diminta untuk menyatakan sangat setuju, setuju, netral, 

tidak setuju, dan sangat tidak setuju terhadap setiap pernyataan, skala likert 

biasanya menggunakan lima titik tengah dengan tabel netral pada posisi 

ditengah (tiga).  Adapun skala likert ada 5 point yaitu: 

Tabel 3.1 

Skala Likert 

No. Pernyataan Skor 

1. Sangat Setuju 5 

2. Setuju 4 

3. Cukup Setuju 3 

4. Tidak Setuju 2 

5. Sangat Tidak Setuju 1 

 

E. Instrumen Penelitian 

Instrumen penelitian adalah suatu alat yang digunakan mengukur 

fenomena alam maupun sosial yang diamati.6  

                                                           
5
 sugiyono, metode penelitian kuantitatif, 219. 

6
 Ibid, 166. 
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1. Menetapkan Instrumen 

Dalam penelitian ini menggunakan instrumen penelitian berupa 

kuesioner dengan skala likert. Skala likert adalah skala untuk mengukur 

sikap, pendapat, dan persepsi seseorang atau sekelompok orang tentang 

objek atau fenomena sosial. Pada skala likert ini terdapat dua pernyataan, 

yaitu pernyataan positif dan pernyataan negatif. Pernyataan positif diberi 

skor 5,4,3,2 dan 1, sedangkan pernyataan negatif diberi skor  1,2,3,4 dan 5. 

Bentuk dari jawaban skala likert yaitu, sangat setuju (5), setuju (4), cukup 

setuju (3), tidak setuju (2) dan sangat tidak setuju (1).7  

2. Menyusun Kisi-Kisi Instrumen 

Kisi-kisi kuesioner pada penelitian ini adalah pegaruh service quality 

dan promosi terhadap keputusan anggota menabung. 

Tabel 3.2 

Kisi-kisi Instrumen 

 

No. 
Variabel 

Penelitian 
Indikator 

1. Service Quality (X1) - wujud  

- Kehandalan  

- Ketanggapan  

- Jaminan  

- Empati  

 

2. Promosi (X2) - Iklan (Advertising) 

- Promosi Penjualan (Sales 

Promotion) 

- Hubungan Masyarakat (Public 

Relation) 

- Penjualan Langsung (Direct 

Marketing) 

 

3. Keputusan Menabung - Pengenalan Masalah 

                                                           
7
 Ir Syofian Siregar M.M, Statistik Parametrik untuk Penelitian Kuantitatif: Dilengkapi 

dengan Perhitungan Manual dan Aplikasi SPSS Versi 17 (Bumi Aksara, 2023), 50. 
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No. 
Variabel 

Penelitian 
Indikator 

(Y) - Pencarian Informasi 

- Evaluasi Alternatif 

- Keputusan Pembelian 

- Perilaku PascaPembelian 

 

3. Pengujian Instrumen Penelitian 

a. Uji Validitas 

Uji validitas menyangkut instrument. Ada dua cara mengujinya 

pertama menggunakan bivariate korelasi yaitu melakukan korelasi 

antara item pertanyaan terhadap total skor ketiga item. Jika signifikan 

item tersebut valid mengukur variabel. Kedua, membandingkan nilai 

corrected item – total correlation dengan tabel r product, moment 

dengan df = n-2.8  

b. Uji Reabilitas 

Uji reabilitas atau uji kehandalan adalah uji konsistensi 

responden dalam menjawab pertanyaan kuesioner. Konsistensi 

jawaban biasanya diuji dengan cronbach alpa (ά). Koefisiensi alpha 

mengukur internal consistency skala dan merupakan fungsi lansung 

dari jumlah item dan besarnya korelasi antar item. Koefisien alpha 

dapat dinaikan dengan meningkatkan jumlah item atau menaikan 

korelasi antar item. Skala internal consistency yang baik adalah 0.70. 9 

 

 

 

                                                           
8
 Imam Ghozali, Desain Penelitian Kauntitatif & Kalitatif Untuk Akuntansi, Bisnis, Dan 

Ilmu Sosial Lainnya (Yoga Pratama, T.T.), 153. 
9
 Ibid, 147. 
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F. Teknik Analisis Data 

Teknik analisis data dalam penelitian ini menggunakan analisis 

kuantitatif dengan menggunakan alat bantu SPSS ( Statistical Package for the 

Social Sciences). Kemudian penelitian ini model analisis data digunakan untuk 

menguji sejauh mana pengaruh Service Quality dan Promosi terhadap 

keputusan anggota menabung dengan menggunakan model analisis regresi 

linier berganda. 

1. Uji Asumsi Klasik 

Asumsi klasik harus terpenuhi karena agar diperoleh model regresi 

dengan estimasi yang tidak bias dan pengujian dapat dipercaya. Apabila 

ada satu syarat saja yang tidak terpenuhi, maka hasil analisis regresi tidak 

dapat dikatakan bersifat BLUE ( Best Linear Unbiased Estimator). Uji 

asumsi klasik dalam penelitian ini meliputi uji normalitas, uji 

heteroskedastis, uji multikolinearitas.
10

  

a. Uji Normalitas 

Uji normalitas pada model regresi digunakan untuk menguji 

apakah nilai residual yang dihasilkan dari regresi terdistribusi secara 

normal atau tidak. Model regresi yang baik adalah yang memilki nilai 

residual yang terdistribusi secara normal. Uji normalitas menggunakan 

teknik Kolmogorov smirnov yang dimana metode ini digunakan untuk 

mengetahui distribusi data, apakah mengikuti distribusi normal, 

                                                           
10

 Rochmat Aldy Purnomo, Analisis Statistik Ekonomi Dan Bisnis Dengan SPSS (CV. 

Wade Group, t.t.), 107. 
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poisson, uniform, atau exponential. Residual berdistribusi normal jika 

nilai signikan lebih dari 0,05.
11

  

b. Uji Heteroskedastis 

Uji heteroskedastis digunakan untuk mengetahui ada atau 

tidaknya penyimpangan asumsi klasik heteroskedastis yaitu adanya 

ketidaksamaan varian dari residual untuk semua pengamatan pada 

model regresi. Heteroskedastis merupakan salah satu faktor yang 

menyebabkan model regresi linier sederhana tidak efisien dan akurat, 

juga megakibatkan penggunaan metode kemungkinan maksimum 

dalam mengestimasi parameter (koefisien) regresi akan terganggu.
12

  

c. Uji Multikolinearitas 

Uji multikolinearitas yang berarti adanya hubungan linear yang 

sempurna atau pasti diantara beberapa atau semua varibel bebas dari 

model regresi ganda. Tujuan uji multikolinearitas adalah menguji 

apakah model regresi ditemukan adanya korelasi antara variabel bebas 

(independen). Model regresi yang baik seharusnya tidak terjadi 

korelasi diantara variabel bebas (tidak terjadi multikolinearitas). 

Multikolinearitas dapat dilihat dari nilai tolerance dan VIF ( Variance 

Infloating Factor). Jika nilai tolerance lebih besar dari 0,10 maka 

artinya tidak terjadi multikolinearitas data yang di uji. Sebaliknya jika 

nilai tolerance lebih kecil dari 0,10 maka terjadi multikolinearitas. Dan 

                                                           
11

 Ibid, 108. 
12

 Danny Wibowo dkk., “Ekonometrika Dasar Teori dan Praktik Berbasis SPSS,” t.t., 126. 
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jika nilai VIF ≤ 10,00 maka tidak terjadi multikolinearitas, sebaliknya 

jika nilai VIF  ≥ 10 maka terjadi multikolinearitas.
13

  

2. Analisis Regresi Linear Berganda 

Analisis regresi linier berganda digunakan untuk mengetahui 

pengaruh atau hubungan secara linear antara dua atau lebih variabel 

independen dengan satu variabel dependen. Analisis regresi ganda 

bermaksud meramalkan bagaimana naik turunnya variabel dependen, bila 

dua atau lebih variabel independen sebagau presiktor dinaik turunkan 

nilainya. 
14

 

 Rumus persamaan regresi linier berganda sebagai berikut:  

Y = α + b1 X1 + b2 X2 + e 

Keterangan: 

Y   = Keputusan Menabung 

a  = Konstanta 

b  = Koefisien Regresi 

x1  = Service Quality 

x2  = Promosi 

 

3. Uji Hipotesis 

Hipotesis diartikan sebagai jawaban terhadap rumusan masalah 

penelitian. Kebenaran dari hipotesis itu dibuktikan melalui data yang 

terkumpul. Jadi jika hipotesis nol (H0) adalah pernyataan tidak adanya 

perbedaan antara parameter dengan statistik (data sampel) dan hipotesis 

                                                           
13

 Wibowo dkk., 141. 
14

 Ibid, 275. 
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alternatif (Ha) adalah yang menyatakan ada perbedaan antara parameter 

dan statistik.  

a. Uji T test (Uji Secara Parsial) 

Uji T dikenal dengan uji parsial yaitu untuk menguji bagaimana 

pengaruh masing-masing variabel bebas secara sendiri-sendiri terhadap 

variabel variabel terikat.
15

 Penentuan penerimaan hipotesis dengan uji t 

dapat dilakukan berdasarkan tabel t. nilai t hitung hasil regresi 

dibandingkan dengan nalai t pada tabel. 

1) Jika t hitung > ttabel maka berarti terdapat pengaruh yang signifikan 

secara parsial. 

2) Jika thitung < ttabel maka tidak terdapat pengaruh yang signifikan 

secara parsial.
16

  

 Rumus uji T test (uji secara parsial) adalah sebagai berikut: 

Thitung=   x – µₒ 

    S 

√𝑛 

Keterangan:  

t  = Nilai t yang dihitung, selanjutnya disebut t hitung 

x  = Rata-rata xi 

µₒ  = Nilai yang dipotesiskan 

s  = Simpangan baku 

n  = Jumah anggota sampel 

 

 

                                                           
15

 Andika Pradana Ramadhan, Joko Suryono, dan Betty Gama, “Pengaruh Kualitas 

Pelayanan dan Promosi Terhadap Kepuasan Pengguna Jasa Online Shopee Food di Kota 

Sukoharjo” 2, no. 2 (2023): 6. 
16

 Syarifuddin dan Ibnu Al Saudi, Metode Riset Praktis Regresi Berganda Menggunakan 

SPSS (Bobby Digital Center, t.t.), 79. 
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b. Uji F (Simultan) 

Uji F bertujuan mencari apakah variabel independen secara 

bersama-sama (simultan) mempengaruhi variabel dependen. Uji F 

silakukan untuk melihar pengaruh dari seluruh variabel bebas sacara 

bersama-sama terhadap variabel terikat. Tingkatan yang digunakan 

adalah sebesar 0.5 atau 5%, jika nilai signifikan F < 0.05 maka dapat 

diartikan bahwa variabel independen secara simultan mempengaruhi 

variabel dependen ataupun sebaliknya. Jika nilai F > 0,05 maka 

variabel independen tidak memiliki pengaruh yang signifikan terhadap 

variabel dependen.
17

  

 Rumus Uji f (slimultan) adalah sebagai berikut: 

Fh ⁼  R
2
 / k 

   (1 – R
2
) (𝑛 – k – 1) 

Keterangan : 

R  = Koefisien korelasi ganda 

K  = Jumlah variabel idependen 

n  = Jumlah anggota sampel 

Dk  = (n – k –1) Derajat kebebasan 

c. Uji Koefisiensi Determinan (R2) 

Koefisien determinan (R
2
) digunakan sebagai upaya untuk 

melihat besarnya pengaruh variabel bebas terhadap variabel terikat. Ini 

berarti juga bahwa penggunaan koefisien determinan dilakukan apabila 

                                                           
17

 Ibid, 77. 
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hubungan antar variabel yang dikaji, secara konsep menunjukan 

hubungan kausalitas. Dalam analisis regresi, koefisiensi determinan ini 

biasanya dijadikan dasar dalam menentukan besarnya pengaruh 

variabel bebas terhadap variabel terikat. Adapun rumus yang 

digunakan untuk melihat besarnya pengaruh variabel bebas terhadap 

variabel terikat atau besarnya konstribusi variabel bebas terhadap 

variabel terikat adalah (R
2
 × 100%).18 

 Rumus Uji Koefisiensi Determinan (R2) adalah sebagai berikut: 

KD = R
2
 ×

 
100% 

Keterangan : 

KD = Koefisien Determinasi 

R
2
   = Nilai koefisien korelasi 

 

 

 

 

 

  

                                                           
18

 maman abdurahman, sambas ali muhidin, dan ating somantri, dasar-dasar metode 

statistika untuk penelitian (cv. pustaka setia, t.t.), 218–19. 



 
 

 
 

BAB IV 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

 

A. Hasil Penelitian 

1. Deskripsi Lokasi Penelitian 

a. Sejarah KSPPS BMT Fajar Bina Sejahtera Cabang Metro 

BMT Fajar didirikan pada tahun 1996 oleh beberapa orang yang 

awalnya tergabung dalam yayasan Bina Sejahtera. Alasan kesadaran 

diantara pengelola yayasan pada dua topic utama : pertama, pengusaha 

kecil dan mikro sering kali memiliki akses terbatas ke modal bank 

sambil mendukung masyarakat kelas menengah dan bawah dalam 

kegiatan ekonomi produktif. Akibatnya, mereka terjebak dalam praktik 

rentenir. Oleh karena itu, dipandang perlu untuk menggunakan 

lembaga keungan syariah sebagai solusi alternative. Kedua, munculnya 

lembaga alternative dalam jumlah yang cukup diperlukan untuk 

mewujudkan dua hal sekaligus, yaitu agar BMT Fajar dapat 

berkembang menjadi lembaga keuangan syariah yang mampu 

memenuhi kebutuhan permodalan usaha kecil dan mikro, dan BMT 

Fajar dapat dijadikan sebagai laboratorium atau contoh bagi 

masyarakat yang ingin mendirikan BMT.
1
 

Sejak 1996, setelah masa embrional, pada 16 mei 1997, 31 

orang resmi mendirikan BMT Fajar. Dengan simpanan uatama Rp. 

                                                           
1
 PPDS Interna FK UNS Solo, “Sejarah Singkat | BMT Fajar,” diakses 8 

Juni 2024, https://bmtfajar.co.id/profil/sejarah-singkat/. 
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50.00-per orang, sehingga modal yang terkumpul sebesar Rp. 

1.550.000. sejak saat itu, para anggota sendiri sepakat mendirikan 

BMT Fajar Metro sebagai badan hukum koperasi.  

Legalitas tersebut tetuang dalam akte pendirian kantor wilayah 

koperasi PKM Provinsi Lampung Nomor Badan Hukum, No. 

61/BH/KWK.7/XII/1997 tanggal 15 desember 1997. 

Belakangan sesuai dengan adanya otonomi daerah, dilakukan 

perubahan terhadap badan hukum yang diterbitkan oleh direktur Dinas 

Perindustrian, Perdagangan dan Koperasi Kota Metro No. 

518/BHPAD/003/II/2002. 

Pada tahun 2000, BMT Fajar mendapatkan penghargaan 

koperasi berprestasi di Provinsi Lampung dari Gubernur Lampung. 

Dan sejak tahun 2000 hingga 2005, memdapatkan kepercayaan dari 

PT. PNM (Permodalan Nasional Madani) Jakarta untuk mengalosikan 

modal kerja ke perusahaan pembangkit dengan modal bagi hasil (pola 

syariah). 

Pada tahun 2003, BMT Fajar mendapat kepercayaan dari Badan 

Internasional Mercy Corps Internasional (MCI) untuk memberikan 

modal kerja kepada 420 usaha kecil warung di lima kecamatan Kota 

Metro sebesar Rp. 259.700 dan pada tahun 2003 juga ditandatangani 

perjanjian kerjasama antar BMT Fajar Metro dengan BMM (Baitul 

Mal Muamalat) Jakarta untuk penguatan kelembagaan dan 

permodalan. 
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Pada tahun 2004, munculnya kepercayaan BMT Fajar Metro 

dari Microfin Jakarta, yang juga menginvestasikan modal ke BMT 

Fajar Metro sebesar Rp. 75.000.000 yang kemudian digunakan untuk 

memperkuat modal kerja. 

Sehubungan dengan perintah Pelaksanaan KJKS Menteri 

Negara Koperasi dan Usaha Kecil No. 91/Kep/M.KUKM/IV/2004 

pada tanggal 10 sepetember 2004 telah dilakukan perubahan anggaran 

dasar, sehingga surat keputusan Direktur Pelayanan Perindagkop Kota 

Metro No. 218/001/BH/PAD/D.7.04/II/2005 tanggal 15 februari 2005. 

Kemudian, dalam rangka memperluas jangkauan layanan dan 

memperluas jaringan cabang. PAD diperkenalkan pada tanggal 29 april 

2010 atas perintah Kepala Dinas Koperindag Provinsi Lampung No. 

0415/III.11./klb.1/IV/2010. 

Pada tahun 2005, kepercayaan terhadap BMT Fajar Metro terus 

meningkat ketika Bank Syariah Mandiri (BSM) Cabang Bandar 

Lampung Memberikan modal kerja sebesar Rp. 500.000.000 (Lima 

Ratus Juta Rupiah) dan pada tahun 2005 KJKS BMT Fajar Metro 

mendapatkan penghargaan dari Gubernur Lampung sebagai koperasi 

berperstasi pada tanggal 12 juli 2005 pada Harkop ke-58 Kabupaten 

Tulang Bawang. 

Akhir tahun 2005, tepatnya pada desember 2005, pemerintah 

mendukung kesadaran KJKS BMT Fajar Metri dan setelah 

mendapatkan rekomendasi dari Walikota Metro, Kepala Dinas 
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Perindagkop Kota Metro diusulkan kepada Dinas Koperindag Provinsi 

Lampung untuk mendapat bantuan berupa program PKPS-BBM 2005 

yang diluncurkan pada tanggal 2 maret 2006 sebesar Rp. 500.000.000 

(Lima Ratus Juta Rupiah) untuk disalurkan pada usaha produktif 

anggota/calon anggota KJKS BMT Fajar Metro. 

Pada tahun 2007 sampai 2008 BMT Fajar berkesempatan 

membiya KPRS (Kredot Pemilikan Rumah Sementara) yang 

diselenggarakan oleh Kementerian Perumahan Rakyat. Pada tahun 

2009, sekitar 100 unit rumah baru rehap yang telah direalisasikan oleh 

KPRS. 

Pada tahun 2010, BMT Fajar mendapat tambahan modal dari 

BMS dan INKOPSYAH masing-masing sebesar Rp. 1.000.000.000 

(Satu Miliyar Rupiah). Kemudian dipercaya oleh Lembaga Pengelola 

Dana Bergulir (LPDB) untuk menylurkan dana pembiayaan kepada 

anggota sebesar Rp. 5.000.000.000 (Lima Miliyar Rupiah) dengan 

akad mudhorobah. 

1) Peran Penguatan Ekonomi Daerah  

Pada saat pemberlakuan otonomi daerah, KJKS BMT Fajra 

ingin mencegah terjadinya pelarian dana/modal dari daerah pusat 

(Capital Flight) dari lembaga keuangan yang selama ini terbukti 

hanya menyerap potensi keuangan daerah/lokal untuk siderap ke 

pusat (Jakarta). 
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Jika BMT Fajar mampu meningkatkan capacity building, 

maka BMT Fajar juga akan menjadi pemain yang memperkuat 

perekonomian ditingkat daerah/lokal dengan memberikan modal 

bagi pertumbuhan dan perkembangan usaha mikro/kecil, dan 

sumber permodalan sumber dari luar untuk penopang 

perkembangan usaha daerah/lokal. Peran pengembangan ekonomi 

syariah KJKS BMT Fajar berperan penting dalam kebangkitan 

ekonomi syariah, khusunya koperasi syariah di Kota Metro. Pada 

tanggal 23 februari 2005 menjadi momen penting dalam sejarah 

koperasi jasa keuangan syariah dan perkembangan ekonomi 

syariah di Provindi Lampung. Saat itu bertepatan dengan 

pencangan pembangunan dan pemantapan koperasi syariah 

Provinsi Lampung di Kota Metro melalui SK Gubernur Lampung 

No. g/047/b.iv/hk/2005. Selain itu, peresmian kantor baru KJKS 

BMT Fajar Metro oleh Gubernur Lampung, di jalan KHA Dahlan 

No.14 Imopuro Metro, Metro Pusat. 

KJKS BMT Fajar Metro merupakan salah satu penggerak 

berdirinya Lembaga Kuangan Sayriah di Provinsi Lampung. Hal 

ini sejalan dengan visi KJKS BMT Fajar Metro juga didukung oleh 

manajemen dan staf yang relatif kompeten dan handal. 

Penghargaan Gubernur Lampung itu diberikan dua tahun 

berturut-turut pada Harkop ke-58 dan ke59 di Kotabumi Lampung 

Utara pada 12 juli 2006. Keberhasilan KJKS BMT Fajar Metro 
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telah menginspirasi tumbuh kembang BMT lainnya di Provinsi 

Lampung dan menjadi tempat belajar bagi yang berkepentingan.
2
 

2) Visi dan Misi KSPPS BMT Fajar Bina Sejahtera Cabang Metro 

Adapun visi, misi dan tujuan BMT Fajar Bina Sejahtera 

Metro yakni: 

VISI: 

Terwujudnya koperasi yang konsisten dan terdepan dalam 

menerapkan syariah untuk kesejahteraan dan kejayaan umat. 

MISI: 

1. Mendorong prakarsa dan kemandirian usaha mikro, kecil dan 

usaha menengah. 

2. Membela dan memperjuangkan hak-hak ekonomi rakyat. 

3. Menegakkan sistem mu’amalah iqtishodiyah (Ekonomi Islam) 

berdasarkan prinsip-prinsip syariah islam. 

TUJUAN: 

a. Tercapainya pertumbungan dan perkembangan usaha anggota 

yang berkelanjutan. 

b. Tercapainya peningkatan pendapatan dan kesejahteraan 

sehingga memperoleh akses ekonomi yang lebih luas. 

c. Terciptanya aktivitas ekonomi yang mencerminkan nilai-nilai 

islam. 

d. Tercapainya produtivitas usaha lembaga secara maksimal. 

                                                           
2
 Ibid., 
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e. Tercapainya pertumbuhan dan perkembangan untuk 

mendorong perluasan pelayanan. 

b. Produk KSPPS BMT Fajar Bina Sejatera Cabang Metro 

1) Produk simpanan BMT Fajar Bina sejahtera Cabang Metro 

a. Simpanan Fajar Gold 

Simpanan BMT Fajar Gold ialah produk simpanan masa 

depan yang bertujuan guna mempersiapkan kebutuhan anggota 

jangka panjang, semacam merencanakan pembelajaran si buah 

hati, ataupun guna simpanan di hari tua nanti. Produk ini 

merupakan salah satu produk simpanan unggulan di BMT Fajar 

Metro. Dengan akad mudharabah insyaallah diharapkan anda 

memperoleh manfaat yang sebesar-besarnya. 

b. Simpanan Wadiah  

Simpanan wadiah ialah fasilitas penyimpanan dana yang 

disiapkan guna membagikan keluluasaan dalam berbisnis 

secara syariah. Keungggulan simpanan wadiah, setoran serta 

penarikan secara tunai yang leluasa serta tanpa bayaran 

administrasi bulanan. Setoran awal minimal Rp. 25.000 setoran 

berikutnya minimal Rp. 10.000 dengan alad wadiah, simpanan 

ini membagikan kemudahan serta ketenangan dalam mengelola 

keuangan cocok denga rencana anda. 

c. Simpanan Mudharabah Berjangka 

Tabungan mudharabah berjangka merupakan akad 

mudharabah yang menggunaan dana dari BMT atas izin 

sohibul maal dan pilihan BMT untuk menyisihkan sebagian 

keuntungan yang diperoleh BMT untuk penggunaan dana 
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tersebut. tabungan ini merupakan peluang yang memungkinkan 

investasi optimal dalam jangka waktu tertentu yang bermanfaat 

bagi kesejahteraan manusia. Selain mendapatkan keuntungan 

dalam bentuk bagi hasil, anda juga menganggapnya sebagai 

ibadah. 

d. Simpanan Qurban 

Simpanan yang dikemas untuk perencanaan ibadah 

qurban.  

e. Simpanan Karyawan 

Simpanan yang dikemas untuk perencanaan masa 

pension atau pasca pengabdian. 

2) Struktur Organisasi KSPPS BMT Fajar Bina Sejahtera Cabang 

Metro 

Struktur organisasi BMT Fajar Bina Sejahtera Cabang 

Metro sebagai berikut: 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sumber :Data dari BMT Fajar Bina Sejahtera Cabang Metro
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Keterangan struktur organisasi BMT Fajar Bina Sejahtera 

Cabang Metro: 

a) Kepala Cabang 

1. Tersusunnya sasaran, rencana jangka pendek, rencana jangka 

panjang, serta proyeksi (finansial dan  nonfinansial). 

2. Tercapainya target yang telah ditetapkan secara keseluruhan. 

3. Terselenggaranya penilaian prestasi kerja karyawan. 

4. Tercapainya lingkup kerja yang nyaman untuk semua pekerja 

yang berorientasi pada pencapain target. 

5. Terjadinya kerjamasa dengan pihak lain dalam rangka 

memenuhi kebutuhan lembaga. 

6. Terjaganya keamanan dana-dana masyarakat yang dihimpun 

dan pembiayaan yang diberikan serta seluruh asset KJKS BMT 

Fajar. 

b) Kasir 

1) Terselesaikannya laporan kas harian. 

2) Terjaganya kemanan kas. 

3) Tersedianya laporan cash flow pada akhir bulan untuk 

keperluan evaluasi. 

c) Accounting 

1) Pembuatan  laporan  keuangan. 

2) Pengarsipan laporan keunagan dan berkas-berkas yang 

berkaitan secara langsung dengan keuangan. 
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3) Menyiapkan  laporan-laporan untukk keperluan analisis 

keuangan lembaga. 

d) Office Boy 

Office boy  merupakan karyawan yang sangat 

mempengaruhi konsidi kebersihan kantor BMT. Tugas dan 

tanggung jawab office boy yaitu bertanggung jawab atas kebersihan 

dan kenyamanan lingkungan BMT Fajar Bina Sejahtera Cabang 

Metro. 

e) Adm. Legal 

1) Menyiapkan administrasi pencairan pembiayaan (droping). 

2) Pengarsipan seluruh berkas penyimpanan 

3) Pengarsipan jaminan pembiayaan 

4) Pembuatan laporan pembiayaan sesuai dengan periode laporan 

5) Membuat surat teguran dan peringatan kepada mitra yang akan 

dan telah jatuh tempo. 

6) Membuat surat-surat perjanjian dengan pihak lain. 

7. Funding Officer 

1) Memastikan target funding tercapai sesuai dengan rencana. 

2) Membuka hubungan dengan pihak/lembaga luar dalam rangka 

funding. 

3) Tersosialisinya produk-produk funding di BMT. 

4) Membuat laporan kerja. 
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f) Account Officer 

1) Memastikan seluruh pengajuan pembiayaan telah diproses 

sesuai dengan yang sebenarnya. 

2) Memastikan analisis pembiayaan telah dilakukan dengan tepat 

dan lengkap susuai dengan kebutuahn dan mempresentasikan 

dalam rapat komite. 

3) Terselesaikannya pembiayaan bermasalah. 

4) Melihat peluang dan potensi pasar yang ada dalam upaya 

pengembangan pasar. 

5) Melakukan monitoring atas ketetapan alokasi dana serta 

ketetapan angsuran pembiayaan mitra. 

2. Deskripsi Data Hasil Penelitian 

Responden dalam penelitian ini adalah anggota yang menyimpan 

dana di BMT Fajar Bina Sejahtera Cabang Metro. Adapun jumlah sampel  

pada penelitian ini adalah 98 responden dari jumlah populasi 3.800 

angggota simpanan.  

a. Karakteristik Responden 

Berdasarkan hasil dari penelitian yang dilakukan dengan 

menyebar kuesioner kepada 98 responden dari anggota BMT Fajar 

Bina Sejahtera Cabang Metro, maka karakteristik responden yang 

diteliti yakni, jenis kelamin, usia, pendidikan, pekerjaan dan 

penghasilan. Adapun karakteristik responden sebagai berikut: 
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Tabel 4.1  

Data Responden 

 

Kategori Responden Persentase 

Jenis Kelamin 

Laki-laki 23 24,5% 

Perempuan 75 75,5% 

Total 98 100% 

Usia 

17-25 Tahun 28 28,6% 

25-30 Tahun 42 42,9% 

30-45 Tahun 23 23,5% 

>45 Tahun 5 5% 

Total  98 100% 

Pendidikan 

SMA 40 40,8% 

Diploma 8 8,2% 

S1 50 51% 

S2 - - 

Total  98 100% 

Pekerjaan  

Pelajar/Mahasiswa 16 16,3% 

PNS 13 14,3% 

Pedagang 21 21,4% 

Wiraswasta 30 30% 

Lainnya  18 18% 

Total  98 100% 

Penghasilan  

< 1.000.000 30 30,6% 

1.000.000-3.500.000 42 42,9% 

3.500.000-5.000.000 19 19,4% 

>5.000.000 7 7,1% 

Total  98 100% 

Sumber: Data primer diolah, juli 2024 

Berdasarkan data pada tabel 4.1 diatas menunjukan bahwa jenis 

kelamin pada responden laki-laki dalam penelitian ini sebanyak 23 

(24,5%), sedangkan responden berjenis kelamin perempuan sebanyak 

75 (75,5%).  
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Usia responden pada penelitian ini dikelompokan menjadi 

beberapa kelompok, kelompok pertama responden yang berusia 17-25 

tahun yang berjumlah 28 (28,6%) responden. Kelompok kedua, 

responden yang berusia 25-30 tahun yang berjumlah 42 (42,9%) 

responden. Kelompok ketiga, responden yang berusia 30-45 tahun 

yang berjumlah 23 (23,5%) responden. Kelompok keempat adalah 

responden yang berusia > 45 tahun yang berjumlah 5 (5%) responden. 

Pendidikan terakhir responden dengan pendidikan Sekolah 

Menengah Akhir (SMA) sebanyak 40 (40,8%) responden. Berikutnya 

responden yang pendidikan terakhir Diploma sebanyak 8 (8,2%) 

responden. Selanjutnya responden yang pendidikan terakhirnya Strata 

1 (S1) sebanyak 50 (51%) responden. 

Pekerjaan responden dalam penelitian ini adalah. Responden 

yang berprofesi sebagai pelajar/mahasiswa dengan jumlah 16 (16,3%) 

responden. Selanjutnya, responden yang berprofesi sebagai PNS 

dengan jumlah 13 (14,3%) responden. Berikutnya, responden yang 

berprofesi sebagai pedagang dengan jumlah 21 (21,4%) responden. 

Adapun responden yang berprofesi sebagai wiraswasta dengan jumlah 

30 (30%) responden. Sedangkan 18 (18%) responden yang berprofesi 

bukan dari jenis-jenis pekerjaan yang tidak disebutkan. 

Penghasilan yang dimiliki responden yang < 1.000.000 

sebanyak 30 (30,6%) responden. Berikutnya responden yang memiliki 

penghasilan 1.000.000-3.500.000 sebanyak 42 (42,9%) responden. 
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Selanjutnya responden yang memiliki penghasilan 3.500.000-

5.000.000 sebanyak 19(19,4%) responden. Sedangkan responden yang 

memiliki penghasilan > 5.000.000 sebanyak 7 (7,1%) responden. 

b. Deskripsi Varibel Penelitian 

1) Deskripsi Variabel Service Quality 

Variabel service quality terdiri dari 10 pernyataan yang 

diajukan ke 98 responden yang menggambarkan indikator-

indikator tersebut. indikator dari variabel service quality yaitu: 1. 

wujud (Tangible) dengan 2 pernyataan, 2. Kehandalan (Reliability) 

dengan 2 pernyataan, 3. Ketanggapan (Responsiviness) dengan 2 

pernyataan, 4. Jaminan (Assurance) dengan 2 pernyataan, 5. 

Empati (Empathy) dengan 2 pernyataan. Adapun  hasil pengolahan 

dari variabel service quality sebagai berikut: 

Tabel 4.2 

Jumlah Jawaban Responden Dari Penyebaran Kuesioner 

Variabel Item SS S N TS STS 

Service Quality 

1 39 47 10 2  

2 36 54 7 1  

3 48 43 5 1 1 

4 42 47 8 1  

5 38 52 7  1 

6 34 49 14 1  

7 42 50 6   

8 44 47 6 1  

9 45 43 7 2 1 

10 46 46 6   

Sumber : Data primer diolah, juli 2024 

Berdasarkan data tabel 4.2 diatas diketahui bahwa dalam  

pernyataan pertama, responden yang menyatakan sangat setuju 
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sebanyak 39 responden, setuju sebanyak 47 responden, netral 

sebanyak 10 responden, dan tidak setuju sebanyak 2 responden.  

Pernyataan kedua, responden yang menyatakan sangat setuju 

sebanyak terdapat 36 responden, setuju sebanyak 54 responden, 

netral sebanyak 7 responden dan tidak setuju sebanyak 1responden.  

Pernyataan ketiga, responden yang menyatakan sangat setuju 

sebanyak 48 responden, setuju sebanyak 43 responden, netral 

sebanyak 5 responden, tidak setuju sebanyak 1 responden dan 

sangat tidak setuju sebanyak 1 responden. 

Pernyataan keempat, responden yang menyatakan sangat 

setuju sebnayak 42 responden, setuju sebanyak 47 responden, 

netral sebanyak 8 responden dan tidak setuju sebanyak 1 

responden.  

Pernyataan kelima, responden yang menyatakan sangat setuju 

sebanyak 38 responden, setuju sebanyak 52 responden, netral 

sebanyak 7 responden dan sangat tidak setuju sebanyak 1 

responden. 

Pernyataan keenam, responden yang menyatakan sangat 

setuju sebanyak 34 responden, setuju sebanyak 49 responden, 

netral sebanyak14 responden dan tidak setuju sebanyak 1 

responden.  
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Pernyataan ketujuh, responden yang menyatakan sangat 

setuju sebanyak 42 responden, setuju sebanyak 50 responden, dan 

netral sebanyak 6 responden. 

Pernyataan kedelapan, responden yang menyatakan sangat 

setuju sebanyak 44 responden, setuju sebanyak 47 responden, 

netral sebanyak 6 responden, dan tidak setuju sebanyak 1 

responden. 

Pernyataan kesembilan, responden yang menyatakan sangat 

setuju sebanyak 45 responden, setuju sebanyak 43 responden, 

netral sebanyak 7 responden, tidak setuju sebanyak 2 responden 

dan sangat tidak setuju sebanyak 1 responden. 

Pernyataan kesepuluh, responden yang menyatakan sangat 

setuju sebanyak 46 responden, setuju sebanyak 46 responden, dan 

netral sebanyak 6 responden. 

2) Deskripsi Variabel Promosi 

Variabel promosi terdiri dari 8 pernyataan yang diajukan 

kepada 98 responden yang menggambarkan indikator-indikator 

tersebut. indikator dari variabel promosi yaitu: 1. Iklan 

(Advertising) dengan 2 pernyataan, 2. Promosi Penjualan (Sales 

Promotion) dengan 2 pernyataan, 3. Hubungan Masyarakat (Public 

Relation) dengan 2 pernyataan, 4.Pemasaran Langsung (Direct 

Marketing) dengan 2 pernyataan. Adapun hasil pengolahan dari 

varibel promosi sebagai berikut: 
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Tabel 4.3 

Jumlah Jawaban Responden Dari Penyebaran Kuesioner 

Variabel Item SS S N TS STS 

 

 

 

Promosi 

1 29 57 11  1 

2 34 54 8 2  

3 27 62 7 1 1 

4 38 50 8  2 

5 43 48 4 3  

6 40 52 5 1  

7 40 52 5 1  

8 42 48 6 2  

Sumber : Data primer diolah, juli 2024 

Berdasarkan data tabel 4.3 diatas diketahui bahwa dalam  

pernyataan pertama, responden yang menyatakan sangat setuju 

sebanyak 29 responden, setuju sebanyak 57 responden, netral 

sebanyak 11 responden dan sangat tidak setuju sebanyak 1 

responden. 

Pernyataan kedua, responden yang menyatakan sangat setuju 

sebanyak 34 responden, setuju sebanyak 54 responden, netral 

sebanyak 8 responden dan tidak setuju sebanyak 2 responden. 

Pernyataan ketiga, responden yang menyatakan sangat setuju 

sebanyak 27 responden, setuju sebanyak 62 responden, netral 

sebanyak 7 responden, tidak setuju sebanyak 1 responden dan 

sangat tidak setuju sebanyak 1responden. 

Pernyataan keempat, responden yang menyatakan sangat 

setuju sebanyak 38 responden, setuju sebanyak 50 responden, 

netral sebanyak 8 responden dan sangat tidak setuju sebanyak 

responden. 
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Pernyataan kelima, responden yang menyatakan sangat setuju 

sebanyak 43 responden, setuju sebanyak 48 responden, netral 

sebanyak 4 responden dan tidak setuju sebanyak 3 responden. 

Pernyataan keenam, responden yang menyatakan sangat 

setuju sebanyak 40 responden, setuju sebanyak 52 responden, 

netral sebanyak 5 responden dan tidak setuju sebanyak 1 

responden. 

Pernyataan ketujuh, responden yang menyatakan sangat 

setuju sebanyak  40 responden, setuju sebanyak 52 responden, 

netral sebanyak 5 responden dan tidak setuju 1 responden. 

Pernyataan kedelapan, responden yang menyatakan sangat 

setuju sebanyak 42 responden, setuju sebanyak 48 responden, 

netral sebanyak 6 (6,1%)  responden dan tidak setuju sebanyak 2 

responden. 

3) Deskripsi Variabel Keputusan Menabung 

Variabel keputusan menabung terdiri dari 10 pernyataan yang 

diajukan ke 98 responden yang menggambarkan indikator-

indikator tersebut. indikator dari variabel keputusan menabung 

yaitu:1) Pengenalan Masalah sebanyak 2 pernyataan, 2) Pencarian 

Informasi sebanyak 2 pernyataan, 3) Evaluasi Alternatif sebanyak 

2 pernyataan, 4) Keputusan Pembelian sebanyak 2 pernyataan, 5) 

Perilaku Pasca Pembelian sebanyak 2 pernyataan. Adapun hasil 

pengolahan dari varibel promosi sebagai berikut: 
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Tabel 4.4 

Jumlah Jawaban Responden Dari Penyebaran Kuesioner 

Variabel Item SS S N TS STS 

 

 

 

 

Keputusan 

Menabung 

1 39 52 6  1 

2 52 35 10 1  

3 40 51 6  1 

4 39 49 9 1  

5 43 45 10   

6 35 50 12 1  

7 38 49 10  1 

8 38 47 12  1 

9 37 55 5 1  

10 42 48 7  1 

Sumber : Data primer diolah, juli 2024 

Berdasarkan data tabel 4.4 diatas diketahui bahwa dalam  

pernyataan pertama, responden yang menyatakan sangat setuju 

sebanyak 39 responden, setuju sebanyak 52 responden, netral 

sebanyak 6 responden dan sangat tidak setuju sebanyak 1 

responden. 

Pernyataan kedua, responden yang menyatakan sangat setuju 

sebanyak 52 responden, setuju sebanyak 35 responden, netral 

sebanyak 10 responden dan tidak setuju sebanyak 1responden. 

Pernyataan ketiga, responden yang menyatakan snagat setuju 

sebanyak 40 responden, setuju sebanyak 51 responden, netral 

sebanyak 6 responden dan sangat tidak setuju sebanyak 

1responden. 

Pernyataan keempat, responden yang menyatakan sangat 

setuju sebanyak 39 responden, setuju sebanyak 49 responden, 

netral sebanyak 9 responden dan tidak setuju sebanyak 1responden. 
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Pernyataan kelima, responden yang menyatakan sangat setuju 

sebanyak 43 responden, setuju sebanyak 45 responden dan netral 

sebanyak 10 responden. 

Pernyataan keenam, responden yang menyatakan sangat 

setuju sebanyak 35, setuju sebanyak 50 responden, netral sebanyak 

12 responden dan tidak setuju sebanyak 1 responden. 

Pernyataan ketujuh, responden yang menyatakan sangat 

setuju sebanyak 38 responden, setuju sebanyak 49 responden, 

netral sebanyak 10 responden dan sangat tidak setuju sebanyak 1 

(1%) responden. 

Pernyataan kedelapan, responden yang menyatan sangat 

setuju sebanyak 38 responden, setuju sebanyak 47 responden, 

netral sebanyak 12 responden dan sangat tidak setuju sebanyak 1 

(1%) responden. 

Pernyataan kesembilan, responden yang menyatakan sangat 

setuju sebanyak 35 responden, setuju sebanyak 55 responden, 

netral sebanyak 5 responden dan tidak setuju sebanyak 1 

responden. 

Pernyataan kesepuluh, responden yang menyatakan sangat 

setuju sebanyak 42 responden, setuju sebanyak 48 responden, 

netral sebanyak 7 responden dan sangat tidak setuju sebanyak 1 

(1%) responden. 
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3. Pengujian Instrumen Penelitian 

a. Uji Validitas 

Uji validitas pada penelitian ini dilakukan dengan 

mengkorelasikan skor pada setiap pertanyaan item yang telah diajukan 

kepada responden. Teknik korelasi dalam pengujian validitas dengan 

korelasi product moment pearson. Untuk mengetahui valid atau 

tidaknya butir penyataan, maka dengan membandingkan nilai 

corrected item – total correlation dengan tabel r product, dengan df=n-

2= 98-2= 96 maka didapatkan rtabel 0.199 untuk alpha (α)= 5% atau 

0,5. Jika rhitung > rtabel maka pernyataan tersebut valid dan jika rhitung < 

rtabel maka pernyataan tersebut tidak valid. 

Tabel 4.5 

Uji Validitas 

Variabel Item rhitung rtabel keterangan 

 

 

 

Service 

Quality 

Sq1 0.799 0.199 Valid  

Sq2 0.764 0.199 Valid 

Sq3 0.830 0.199 Valid 

Sq4 0.819 0.199 Valid 

Sq5 0.758 0.199 Valid 

Sq6 0.720 0.199 Valid 

Sq7 0.688 0.199 Valid 

Sq8 0.811 0.199 Valid 

Sq9 0.828 0.199 Valid 

Sq10 0.681 0.199 Valid 

 

 

 

Promosi  

Promosi1 0.861 0.199 Valid 

Promosi2  0.743 0.199 Valid 

Promosi3 0.635 0.199 Valid 

Promosi4 0.781 0.199 Valid 

Promosi5 0.709 0.199 Valid 

Promosi6 0.813 0.199 Valid 

Promosi7 0.714 0.199 Valid 

Promosi8 0.839 0.199 Valid 

 KeputusanMenabun 0.817 0.199 Valid 
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Variabel Item rhitung rtabel keterangan 

 

 

 

 

 

 

 

Keputusan 

Menabung 

g_1 

KeputusanMenabun

g_2 

0.819 0.199 Valid 

KeputusanMenabun

g_3 

0.779 0.199 Valid 

KeputusanMenabun

g_4 

0.838 0.199 Valid 

KeputusanMenabun

g_5 

0.814 0.199 Valid 

KeputusanMenabun

g_6 

0.836 0.199 Valid 

KeputusanMenabun

g_7 

0.879 0.199 Valid 

KeputusanMenabun

g_8 

0.876 0.199 Valid 

KeputusanMenabun

g_9 

0.810 0.199 Valid 

KeputusanMenabun

g_10 

0.790 0.199 Valid 

Sumber: Data primer diolah SPSS, Juli 2024 

Berdasarkan hasil uji validitas dengan rtabel yang dicari nilai 

signifikansi 0,05, maka dapat diketahui bahwa setiap item pernyataan 

variabel Service Quality (X1) didapatkan bahwa rhitung lebih besar dari 

pada rtabel yaitu 0.199. Kemudian hasil validitas variabel Promosi (X2) 

didapatkan bahwa rhitung lebih besar dari rtabel yaitu 0.199. Selanjutnya 

hasil validitas variabel Keputusan Menabung didapatkan bahwa rhitung 

lebih besar dari rtabel yaitu 0.199. Berdasarkan hal tersesebut, maka 

dapat disimpulkan bahwa pada setiap variabel yaitu service quality, 

promosi dan keputusan menabung dinyatakan valid. 

b. Uji Reliabilitas 

Uji realibilitas pada penelitian ini dengan menggunakan nilai 

cronbach alpha. Suatu variabel dikatakan reliable atau memenuhi nilai 

cronbach alpha (α) apabila memiliki nilai cronbach alpha (α) > 0.70. 
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Tebal 4.6 

Uji Reliabilitas 

Variabel Cronbach Alpha Keterangan 

Service Quality 0.924 Reliabel 

Promosi  0.896 Reliabel 

Keputusan Menabung 0.984 Reliabel 

Sumber: Data primer diolah SPSS, juli 2024 

Berdasarkan hasil uji reliabilitas menunjukan bahwa pada 

masing-masing variabel penelitian memenuhi syarat nilai Cronbach 

Alpha, sebab pada variabel X Dan Y lebih besar dari ketentuan yakni 

0.7. Sehingga dapat disimpulkan bahwa kuesioner tersebut dapat 

diandalkan. 

4. Uji Asumsi Klasik 

a. Uji Normalitas 

Tabel 4.7 

Uji Normalitas 

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 Unstandardized Residual 

N 98 

Normal 
Parameters

a

,b
 

Mean .0000000 

Std. Deviation 2.28330798 

Most 
Extreme 
Differences 

Absolute .126 

Positive .110 

Negative -.126 

Test Statistic .126 

Asymp. Sig. (2-tailed) .001
c
 

Exact Sig. (2-tailed) .080 

Point Probability .000 

a. Test distribution is Normal. 

b. Calculated from data. 

c. Lilliefors Significance Correction. 

Sumber: Data primer diolah SPSS, juli 2024 

Berdasarkan pada tabel 4.7, hasil uji normalitas dengan 

menggunakan teknik One Sampel Kolmogrov-Smirnov yang 

menunjukan bahwa Exact.Sig.(2-tailed) sebesar 0,80. Karena nilai 
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signifikansi lebih besar dari pada 0,5, maka dapat disimpulkan data 

dari setiap variabel terdistribusikan normal. 

b. Uji Multikolinieritas 

Salah satu pengujian Multikolinearitas dapat dilihat dari nilai 

tolerance dan VIF ( Variance Infloating Factor). Jika nilai tolerance 

lebih besar dari 0,10 Dan jika nilai VIF ≤ 10,00 maka tidak terjadi 

multikolinearitas. Adapun hasil uji multikolinearitas sehingga dapat 

disajikan sebagai berikut: 

Tabel 4.8 

Uji Multikolinearitas 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig. 

Collinearity Statistics 

B Std. Error Beta Tolerance VIF 

1 (Constant) -1.307 2.006  -.652 .516   
ServiceQuality .479 .087 .443 5.506 .000 .262 3.823 

Promosi .691 .110 .506 6.289 .000 .262 3.823 

a. Dependent Variable: KeputusanMenabung 

Sumber: Data primer diolah SPSS, juli 2024 

Berdasarkan pada tabel 4.8 diatas dari hasil pengujian 

multikolinearitas diketahui bahwa nilai VIF variabel service quality 

adalah sebesar 3.823 ≤ 10,00 dan nilai tolerance 0,262 ≥ 0,10. 

Sehingga dapat disimpulkan bahwa variabel service quality tidak 

terhubung mutikolinearitas antar variabel dependen. 

Adapun hasil uji multikolinearitas diketahui bahwa nilai VIF 

variabel promosi adalah sebesar 3,823 ≤ 10,00 dan nilai tolerance 

0,262 ≥ 0,10. Sehingga dapat disimpulkan bahwa variabel promosi 

tidak terhubung multikolinearitas antar variabel dependen. 
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c. Uji Heteroskedastisitas 

Uji heteroskedastis digunakan untuk mengetahui ada atau 

tidaknya penyimpangan asumsi klasik heteroskedastis yaitu adanya 

ketidaksamaan varian dari residual untuk semua pengamatan pada 

model regresi. Adapun hasil uji heteroskedastisitas adalah sebagai 

berikut: 

Tabel 4.9 

Uji Heteroskedastisitas 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardize
d 

Coefficients 

t Sig. 

Collinearity Statistics 

B Std. Error Beta Tolerance VIF 

1 (Constant) 4.401 1.432  3.073 .003   
ServiceQuality .004 .062 .013 .065 .949 .262 3.823 

Promosi -.089 .078 -.221 -
1.129 

.262 .262 3.823 

a. Dependent Variable: ABS_RESIDUAL 

Sumber: Data primer diolah SPSS, juli 2024 

Berdasarkan pada tabel 4.9 diatas menunjukan bahwa nilai sig 

variabel independen (service quality dan promosi) yaitu sebesar 0,949 

dan 0,262. Sehingga nilai sig > 0,5 (5%). Maka dapat disimpulkan 

bahwa pada masing-masing variabel tidak terjadi heteroskedastisitas. 

5. Uji Regresi Linier Berganda 

Analisis regresi linier berganda digunakan untuk mengetahui 

pengaruh atau hubungan secara linear antara dua atau lebih variabel 

independen dengan satu variabel dependen. Dalam perhitungan statistik 

regresi linier berganda penelitian ini dengan bantuan menggunakan 

aplikasi SPSS versi 26.0. berikut ini adalah hasil pengolahan data yaitu: 
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Tabel 4.10 

Uji Regresi Linier Berganda 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) -1.307 2.006  -.652 .516 

ServiceQuality .479 .087 .443 5.506 .000 

Promosi .691 .110 .506 6.289 .000 

a. Dependent Variable: KeputusanMenabung 

Sumber: Data primer diolah SPSS, juli 2024 

Berdasarkan tabel 4.10 diatas yang merupakan perhitungan uji 

regresi linier berganda dapat diketahui dengan Coefficients, sehingga 

rumus regresi linier berganda adalah sebagai berikut: 

Y = (-1,307) + 0,479 X1 + 0,691 X2 + e 

1) Nilai konstanta menjelaskan bahwa X1 dan X2 bernilai nol yaitu 

Service Quality dan Promosi sehingga diperoleh hasil pada Keputusan 

Menabung sebesar -1,307. 

2) Nilai koefisien variabel Service Quality (X1) sebesar 0,479 dengan 

tanda positif yang berarti jika variabel service quality meningkat 

sebesar satu satuan dan variabel bebas lainnya tetap maka dapat 

disimpulkan variabel service quality berpengaruh terhadap keputusan 

anggota menabung di BMT Fajar Bina Sejahtera Cabang Metro. 

3) Nilai koefisien variabel Promosi (X2) sebesar 0,691 dengan tanda 

positif yang berarti jika variabel promosi meningkat sebesar satu 

satuan dan variabel lainnya tetap maka dapat disimpulkan variabel 

promosi berpengaruh terhadap keputusan anggota menabung di BMT 

Fajar Bina Sejahtera Cabang Metro. 
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6. Uji Hipotesis 

a. Uji t (secara parsial) 

Penentuan penerimaan hipotesis dengan uji t dapat dilakukan 

berdasarkan tabel t. nilai t hitung hasil regresi dibandingkan dengan 

nalai t pada tabel. 

1) Jika t hitung > ttabel maka berarti terdapat pengaruh yang signifikan 

secara parsial. 

2) Jika thitung < ttabel maka tidak terdapat pengaruh yang signifikan 

secara parsial. 

Sehingga hasil uji t pada penelitian ini dapat dilihat di tabel 

berikut ini: 

Tabel 4.11 

Uji t Parsial 

 
Coefficientsa 

Model 

Unstandardized Coefficients 
Standardized 
Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) -1.307 2.006  -.652 .516 

ServiceQuality .479 .087 .443 5.506 .000 

Promosi .691 .110 .506 6.289 .000 

a. Dependent Variable: KeputusanMenabung 

Sumber: Data primer diolah SPSS, juli 2024 

Berdasarkan  hasil uji pada tabel 4.11 maka dapat dijabarkan 

sebagai berikut: 

1. Hipotesis 1:  Pengaruh Service Quality (X1) Terhadap Keputusan  

Anggota Menabung (Y) 

Dalam pengujian hipotesis 1 adalah variabel service quality 

yang berpengaruh signifikan terhadap keputusan anggota 
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menabung. Berdasarkan hasil uji t menunjukan tingkat signifikansi 

variabel service quality sebesar 0,000 yang berarti nilai (sig.) lebih 

kecil dari 0,5, dan selanjutnya hasil pengujian dengan 

menggunakan tabel t dengan ketentuan thitung > ttabel, sehingga 

didapatkan nilai thitung (5,506) > ttabel (1,661) dengan df=95 dan 

α=5%. Sehingga dapat disimpulkan bahwa H1 diterima dan H0 

ditolak, yang artinya service quality berpengaruh positif secara 

parsial terhadap keputusan anggota menabung pada BMT Fajar 

Bina Sejahtera Cabang Metro. 

2. Hipotesis 2: Pengaruh Promosi (X2) Terhadap Keputusan Anggota 

Menabung (Y) 

Dalam pengujian hipotesis 2 adalah variabel promosi yang 

berpengaruh signifikan terhadap keputusan anggota menabung. 

Berdasarkan hasil uji t menunjukan tingkat signifikansi variabel 

promosi sebesar 0,000 yang berarti nilai (sig.) lebih kecil dari 0,5, 

dan selanjutnya hasil pengujian dengan menggunakan tabel t 

dengan ketentuan thitung > ttabel. Sehingga didapatkan nilai thitung 

(6,289) > ttabel (1,661) dengan df=95 dan α=5%. Sehingga dapat 

disimpulkan bahwa H2 diterima dan H0 ditolak, yang artinya 

promosi berpengaruh secara parsial terhadap keputusan anggota 

menabung pada BMT Fajar Bina Sejahtera Cabang Metro. 
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b. Uji F Simultan 

Uji F bertujuan mencari apakah variabel independen secara 

bersama-sama (simultan) mempengaruhi variabel dependen. jika nilai 

signifikan F < 0.05 maka dapat diartikan bahwa variabel independen 

secara simultan mempengaruhi variabel dependen ataupun sebaliknya. 

Jika nilai F > 0,05 maka variabel independen tidak memiliki pengaruh 

yang signifikan terhadap variabel dependen. Berdasarkan uji F 

slimultan dapat dilihat pada tabel berikut ini: 

Tabel 4.12 

Uji F Simultan 

ANOVAa 
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 2633.281 2 1316.640 247.338 .000
b
 

Residual 505.709 95 5.323   
Total 3138.990 97    

a. Dependent Variable: KeputusanMenabung 

b. Predictors: (Constant), Promosi, ServiceQuality 

Sumber: Data primer diolah SPSS, juli 2024 

Berdasarkan pada tabel 4.12 memaparkan bahwa hasil nilai uji F 

sebesar 247,338 dengan nilai signifikasi 0,000. Dengan tingkat 

signifikansi yakni 5% atau 0,5 dan df1= 3-1=2, df2= 98-2= 95 

didapatkan ftabel sebesar 3,092. Sehingga fhitung (247,338) > ftabel 

(3,092). Berdasarkan hal tersebut maka dapat disimpulkan bahwa 

variabel service quality dan promosi secara simultan berpengaruh 

terhadap keputusan anggota menabung pada BMT Fajar Bina Sejahtera 

Cabang Metro.  
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c. Uji Koefisien Determinasi (R
2
) 

Koefisien determinan (R
2
) digunakan sebagai upaya untuk 

melihat besarnya pengaruh variabel bebas terhadap variabel terikat. Ini 

berarti juga bahwa penggunaan koefisien determinan dilakukan apabila 

hubungan antar variabel yang dikaji, secara konsep menunjukan 

hubungan kausalitas. Adapun hasil perhitungan koefisien deteminan 

seperti yang disajikan sebagai berikut: 

Tabel 4.13 

Uji Koefisien Determinan (R
2
) 

Model Summary 

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

Estimate 

1 .916
a
 .839 .836 2.30722 

a. Predictors: (Constant), Promosi, ServiceQuality 

Sumber: Data primer diolah SPSS, juli 2024 

Berdasarkan pada tabel diatas 4.13 bahwa nilai koefisien 

determinasi ditujukan pada nilai Adjusted R Square sebesar 0,836 yang 

artinya nilai ini berarti bahwa variabel service quality dan promosi 

mampu menjelaskan variabel keputusan anggota menabung sebesar 

83,6% sedangkan sisanya 16,4% dipengaruhi oleh variabel-variabel 

lain diluar dari model penelitian. 

 

B. Pembahasan 

Dalam pembahasan ini untuk mengetahui pengaruh service quality dan 

promosi terhadap keputusan anggota menabung pada BMT Fajar Bina 

Sejahtera Cabang Metro. Berikut ini adalah pembahasan dari hasil temuan 

yang didapatkan yakni: 



71 
 

 

1. Pengaruh Service Quality Terhadap Keputusan Menabung 

Hasil dari analisis dalam penelitian uji T pada tabel 4.11 yang 

memaparkan bahwa nilai positif yaitu thitung > ttabel (5,506 > 1,661) dengan 

nilai sig. yaitu 0,000 < 0,5. Maka dapat disimpulkan hasil penelitian yang 

didapatkan bahwa service quality secara parsial berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap keputusan anggota menabung pada BMT Fajar Bina 

Sejahtera Cabang Metro.  

Dari hasil analisis indikator service quality yang berpengaruh 

terhadap keputusan menabung, yaitu wujud. Dengan ini dapat dibuktikan 

bahwa kualitas pelayanan yang baik sangat mempengaruhi keputusan 

menabung. Kualitas pelayanan yang baik dan berkualitas terbukti mampu 

menarik anggota untuk melakukan keputusan menabung. Karena 

penampilan dan kemampuan sarana dan prasarana fisik dalam sebuah 

perusahaan yang dapat diandalkan merupakan adalah bukti fisik dari suatu 

pelayanann yang diberikan oleh perusahaan jasa. 

Menurut Kotler dan Amstrong (2012:681) kualitas pelayanan 

merupakan keseluruhan dari keistimewaan dan karakteristik dari produk 

atau jasa yang menunjang kemampuannya untuk memuaskan kebutuhan 

secara langsung maupun tidak langsung. Produk jasa yang berkualitas 

mempunyai peranan penting untuk membentuk kepuasan pelanggan. 

Semakin berkualitas produk dan jasa yang diberikan, maka kepuasan yang 

dirasakan oleh pelnaggan semakin tinggi.  
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Hasil penelitian ini mendukung temuan penelitian yang sebelumnya 

yang dilakukan oleh Indana, dkk (2023) hasil penelitian menunjukan 

bahwa kualitas pelayanan sangat berpengaruh terhadap keputusan 

menabung pada nasabah di Bank Syariah Indonesia Cabang Rogojampi.  

2. Pengaruh Promosi Terhadap Keputusan Menabung 

Hasil penelitian analisis dalam penelitian uji T pada tabel 4.11 yang 

memaparkan bahwa nilai positif yaitu thitung > ttabel (6,289 > 1,661) dengan 

nilai sig. yaitu 0,000 < 0,5. Maka dapat disimpulkan hasil penelitian yang 

didapatkan bahwa promosi secara parsial berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap keputusan anggota menabung pada BMT Fajar Bina 

Sejahtera Cabang Metro. 

Dari hasil analisis indikator promosi yang berpengaruh terhadap 

keputusan menabung, yaitu hubungan masyarakat. Disebabkan karena 

karyawan BMT Fajar Bina Sejahtera Cabang Metro mampu menjalin 

hubungan yang baik kepada para anggota serta citra BMT Fajar Bina 

Sejahtera Cabang Metro yang terkesan baik di halayak masyarakat. 

Promosi dipandang oleh konsumen sebagai aspek sosial dan fisik 

dari lingkungan yang dapat mempengaruhi tanggapan afeksi dan kognisi 

konsumen dismaping perilaku nyata mereka. Sistaningrum (2002) 

menjelaskan tujuan promosi adalah empat hal, yaitu memperkenalkan diri, 

membujuk, modifikasi dan membujuk tingkah laku serta mengingtakan 

kembali tentang prosuk dan perusahaan yang bersangkutan. 
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Hasil penelitian ini mendukung penelitian yang sebelumnya 

dilakukan Luluk Farhatin dan Rudy Hardyanto (2021) hasil penelitian 

menunjukan bahwa variabel promosi berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan nasabah tabarok pada BPRS Sarana Prima Pameskasan. 

3. Pengaruh Service Quality dan Promosi Terhadap Keputusan 

Menabung 

Hasil analisis dari penelitian uji F pada tabel 4.12 yang menunujukan 

bahwa nilai positif yaitu fhitung > ftabel (247,338 > 3,092) dengan nilai 

sig. yaitu 0,000 < 0,5 dengan probabilitas α=0,5 dan df pembilang (N1)=2 

serta df penyebut (N2)=95. Berdasarkan hal tersebut maka dapat 

disimpulkan bahwa secara simultan variabel-variabel bebas yaitu service 

quality dan promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

anggota menabung pada BMT Fajar Bina Sejahtera Cabang Metro. 

Dari hasil analisis indikator yang paling kuat terpengaruh oleh 

variabel service quality dan promosi adalah pencarian informasi. Karena 

keadaan pencarian yang lebih rendah disebut perhatian tajam. Pada tingkat 

ini seseorang hanya menjadi lebih reseptif terhadap informasi sebuah 

produk. 

Pengambilan keputusan dapat dianggap sebagi suatu hasil atau 

keluaran proses mental atau kognitif yang membawa pada pemilihan 

suatua jalur tindakan di antara beberapa alternative yang tersedia. Setiap 

proses pengambilan keputusan selalu menghasilkan suatu pilihan final. 
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Keluarannya bisa berupa suatu tindakan (aksi) atau suatu opini terhadap 

pilihan.  

Pengambilan keputusan, konsumen memiliki sasaran atau perilaku 

yang ingin dicapai atau dipuaskan. Selanjutnya, konsumen membuat 

keputusan mengenai perilaku yang ingin dilakukan untuk dapat 

memecahkan masalahnya. Selanjutnya dijelaskan bahwa pemecahan 

masalah merupaka suatu aliran timbal balik yang berkesinambungan di 

antara faktor lingkungan, proses kognitif dan efektif, serta tindakan 

perilaku.  

Sehingga hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian Daffa 

Altauriq dan Hariadi Hadisuwarno (2024) mahasiswa Universitas Asa 

Indonesia yang menunjukan bahwa variabel promosi, kualitas produk dan 

kualitas pelayanan secara bersama-sama berdampak positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian. 

 

 

 

 

 



 

 

 
 

BAB V 

PENUTUP 

 

A. Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan mengenai pengaruh 

service quality dan promosi terhadap keputusan anggota menabung pada BMT 

Fajar Bina Sejahtera Cabang Metro, maka peneliti menarik kesimpulan 

bahwa: 

1. Variabel service quality secara parsial berpengaruh yang signifikan 

terhadap keputusan menabung. 

2. Variabel promosi secara parsial berpengaruh yang signifikan terhadap 

keputusan menabung. 

3. Variabel service quality dan promosi secara simultan berpengaruh yang 

signifikan terhadap keputusan menabung. 

 

B. Saran 

Berdasarkan pada hasil penelitian dan pembahasan yang telah 

dibahas,maka peneliti memberikan sebagai berikut: 

1. Bagi penelitian selanjutnya,  

Penelitian ini diharapkan dapat dikembangkan dan disempurnakan 

lagi, karna pada penelitian ini hanya menggunakan dua variabel yakni 

service quality dan promosi untuk mengetahui pengaruh keputusan 

menabung. Maka diharapkan bagi peneliti selanjutnya bisa menambahkan 
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dengan variabel lain seperti kepercayaan, brand image, persepsi, 

religiusitas dan kepuasan nasabah. 

 

2. Bagi BMT Fajar Bina Sejahtera Cabang Metro, 

Berdasarkan hasil penelitian, pembahasan dan kesimpulan diatas 

maka diajukan beberapa saran sebagai berikut : 

a. Karyawan BMT Fajar Bina Sejahtera Cabang Metro diharapakan 

memberikan jaminan bertransaksi kepada anggota. Maka oleh sebab 

itu disarankan untuk menjaga dan meningkatkan lagi keamanan yang 

ada agar tetap baik dan menjaga kepecayaan anggota kepada BMT. 

Sehingga anggota yang menabung terjamin tidak merasa khawatir 

dengan tabungannya. 

b. BMT Fajar Bina Sejahtera Cabang Metro dapat mengiklankan produk 

tabungan yang menonjol dengan menggunakan iklan yang kreatif serta 

cerdas dan menunjukan manfaat serta keuntungan dari produk 

tabungan yang ditawarkan sehingga dapat menarik anggota untuk 

menabung. 
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Tabulasi Data 98 Responden  

Service Quality 

Responden  X1 X2 X3 X4 X5 X6 X7 X8 X9 X10  Total 

1 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 

2 2 3 1 3 1 3 3 2 1 4 23 

3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 

4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 

5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 

6 4 4 5 5 5 5 5 5 5 5 48 

7 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 

8 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 39 

9 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 

10 4 4 4 4 3 3 4 4 4 4 38 

11 4 4 4 4 5 4 5 5 5 5 45 

12 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 

13 5 5 4 5 4 4 4 5 5 4 45 

14 5 4 5 5 5 4 5 4 4 5 46 

15 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 

16 4 5 4 5 4 5 4 5 5 5 46 

17 4 4 4 5 4 5 5 5 5 4 45 

18 4 5 5 4 4 5 4 4 5 5 45 

19 4 4 4 5 5 4 5 5 4 4 44 

20 5 5 5 5 5 4 5 4 4 5 47 

21 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 

22 5 5 5 5 5 4 5 5 5 4 48 

23 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 

24 5 4 4 5 4 4 5 4 5 4 44 

25 4 4 5 4 5 5 4 5 4 5 45 

26 5 5 5 5 5 4 5 4 5 5 48 

27 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 30 

28 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 

29 5 5 5 4 4 4 4 5 5 5 46 

30 5 4 5 5 5 5 5 5 5 4 48 

31 5 4 4 3 4 3 5 5 5 5 43 

32 5 5 5 5 5 5 5 5 4 4 48 

33 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 

34 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 

35 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 49 

36 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 41 

37 5 4 5 4 5 4 4 5 5 5 46 



 
 

 

38 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 

39 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 

40 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 

41 4 4 5 4 5 4 4 4 4 5 43 

42 3 3 3 4 4 3 4 4 4 3 35 

43 4 4 5 4 5 3 5 4 3 5 42 

44 5 4 4 5 5 5 5 4 5 5 47 

45 5 5 5 4 4 4 4 5 5 5 46 

46 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 

47 5 5 5 5 4 5 4 5 5 5 48 

48 5 4 5 4 5 4 4 5 4 4 44 

49 4 4 5 4 4 5 5 4 5 5 45 

50 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 41 

51 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 

52 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 

53 4 4 5 5 5 5 5 5 5 5 48 

54 4 5 4 3 4 3 4 5 3 4 39 

55 4 4 5 5 5 5 5 5 5 5 48 

56 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 

57 3 4 4 3 4 3 4 3 4 4 36 

58 5 5 5 5 4 3 5 4 4 5 45 

59 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 

60 4 4 5 4 4 4 4 4 5 5 43 

61 5 5 5 5 4 3 4 5 5 5 46 

62 4 5 5 5 4 5 4 5 5 5 47 

63 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 

64 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 

65 3 4 2 4 5 4 5 3 2 3 35 

66 4 4 5 4 4 3 4 4 4 4 40 

67 3 3 3 4 3 4 5 4 2 5 36 

68 5 4 4 5 4 5 4 5 5 5 46 

69 3 5 5 5 5 3 5 5 5 5 46 

70 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 

71 3 3 4 3 4 4 3 3 3 3 33 

72 3 3 3 3 3 3 3 3 4 4 32 

73 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 

74 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 

75 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 40 

76 4 4 3 3 3 3 3 4 3 4 34 

77 3 4 4 4 3 5 3 4 4 5 39 

78 3 4 4 5 3 4 5 3 4 5 40 



 
 

 

79 2 2 4 2 4 2 4 4 3 3 30 

80 4 5 5 4 5 4 4 4 4 4 43 

81 4 5 4 4 5 4 4 5 3 3 41 

82 5 5 4 4 5 4 4 5 4 4 44 

83 4 4 5 5 4 4 5 4 4 4 43 

84 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 

85 4 4 5 5 4 4 4 5 5 5 45 

86 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 

87 5 4 5 4 4 5 5 5 5 4 46 

88 5 5 4 4 4 4 4 4 4 4 42 

89 4 4 4 5 4 4 5 4 5 4 43 

90 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 

91 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 

92 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 

93 5 4 5 4 5 5 4 5 5 4 46 

94 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 

95 4 4 4 4 4 4 5 4 5 5 43 

96 5 4 5 4 4 5 4 4 4 4 43 

97 4 5 5 5 4 5 4 4 5 4 45 

98 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 

 

Promosi 

Responden X1 X2 X3 X4 X5 X6 X7 X8 Total 

1 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

2 1 2 4 1 2 2 2 2 16 

3 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

4 5 5 1 1 5 5 5 5 32 

5 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

6 4 5 4 5 5 5 5 4 37 

7 4 4 5 5 5 5 5 5 38 

8 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

9 4 4 4 5 5 5 5 5 37 

10 3 4 3 4 4 4 4 4 30 

11 4 5 4 5 5 4 5 4 36 

12 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

13 5 5 5 4 4 5 4 5 37 

14 4 5 4 5 4 5 4 5 36 

15 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

16 4 4 4 4 5 4 4 4 33 

17 5 4 4 5 5 5 4 5 37 



 
 

 

18 5 4 4 5 4 5 5 4 36 

19 5 5 5 5 4 5 5 5 39 

20 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

21 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

22 4 5 4 4 4 5 4 4 34 

23 4 4 4 4 4 4 5 4 33 

24 4 4 4 4 4 5 4 5 34 

25 4 4 4 5 4 5 4 5 35 

26 5 5 4 4 4 4 5 5 36 

27 3 3 3 3 3 3 3 3 24 

28 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

29 5 4 4 5 4 5 5 5 37 

30 4 4 5 5 5 5 5 5 38 

31 4 4 3 3 5 4 5 5 33 

32 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

33 4 4 4 4 5 4 4 4 33 

34 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

35 4 4 4 5 5 5 5 5 37 

36 4 4 4 5 5 4 4 4 34 

37 5 5 4 5 4 5 5 5 38 

38 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

39 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

40 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

41 4 4 5 4 4 4 4 4 33 

42 4 4 3 3 4 3 4 4 29 

43 3 4 4 4 5 4 4 5 33 

44 4 4 4 5 4 4 5 4 34 

45 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

46 5 5 4 4 4 5 5 5 37 

47 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

48 4 5 4 3 4 4 5 4 33 

49 4 4 4 4 5 5 4 4 34 

50 4 4 4 4 4 4 4 5 33 

51 4 4 5 5 4 4 4 4 34 

52 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

53 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

54 4 3 4 4 5 4 5 4 33 

55 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

56 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

57 4 4 4 4 4 3 4 3 30 

58 4 4 4 4 5 4 4 4 33 



 
 

 

59 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

60 4 4 4 4 5 4 4 4 33 

61 5 5 5 5 5 5 4 5 39 

62 4 3 5 5 5 5 5 5 37 

63 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

64 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

65 4 2 4 4 5 5 4 5 33 

66 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

67 3 3 2 4 5 4 5 2 28 

68 4 4 4 5 4 4 4 4 33 

69 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

70 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

71 3 3 3 3 3 3 3 3 24 

72 3 3 4 3 4 4 3 4 28 

73 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

74 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

75 3 4 4 3 4 5 4 4 31 

76 3 4 4 4 4 4 4 4 31 

77 4 5 5 4 3 3 4 4 32 

78 3 3 3 4 3 4 5 3 28 

79 4 3 4 3 2 4 5 3 28 

80 3 4 4 4 2 4 4 3 28 

81 4 5 4 5 4 4 3 4 33 

82 5 4 4 5 4 5 5 5 37 

83 3 4 3 4 4 4 3 4 29 

84 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

85 4 5 4 4 5 4 5 5 36 

86 5 5 5 5 5 4 4 4 37 

87 5 5 4 4 5 4 4 5 36 

88 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

89 4 4 4 4 5 4 4 4 33 

90 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

91 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

92 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

93 4 5 4 5 5 5 5 5 38 

94 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

95 4 4 4 4 5 5 4 4 34 

96 4 4 5 4 4 4 4 5 34 

97 5 5 5 4 5 4 4 5 37 

98 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

 



 
 

 

 Keputusan Menabung  

 Responden Y1 Y2 Y3 Y4 Y5 Y6 Y7 Y8 Y9 Y10  Total 

1 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 

2 1 2 1 2 3 2 1 1 2 1 16 

3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 

4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 

5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 

6 4 4 4 4 4 4 4 4 5 5 42 

7 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 

8 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 39 

9 5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 49 

10 3 5 4 3 3 3 3 3 3 3 33 

11 4 5 4 5 5 4 4 4 4 5 44 

12 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 

13 5 4 5 4 4 4 5 4 4 5 44 

14 5 5 4 4 4 5 4 4 5 4 44 

15 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 

16 5 5 4 4 5 4 5 5 5 5 47 

17 4 5 5 5 4 4 4 4 4 4 43 

18 4 5 4 5 5 5 5 5 4 5 47 

19 4 5 5 5 5 4 4 5 5 5 47 

20 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 

21 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 

22 4 5 4 5 5 5 5 5 5 5 48 

23 5 5 5 4 5 4 4 4 4 4 44 

24 5 4 5 4 4 4 4 4 4 5 43 

25 4 5 4 5 4 5 5 4 4 5 45 

26 5 5 4 4 5 5 5 5 5 5 48 

27 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 30 

28 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 

29 5 5 5 5 5 5 5 4 4 5 48 

30 5 5 4 4 4 3 5 5 4 5 44 

31 4 5 5 4 5 4 4 4 4 4 43 

32 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 

33 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 

34 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 49 

35 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 49 

36 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 

37 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 



 
 

 

38 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 

39 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 

40 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 

41 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 41 

42 3 3 3 3 3 3 3 3 3 4 31 

43 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 

44 5 5 4 5 5 5 4 4 5 4 46 

45 5 4 4 5 5 5 5 5 5 5 48 

46 5 5 5 5 5 4 5 5 5 4 48 

47 5 5 5 5 5 5 5 5 4 4 48 

48 4 5 4 4 5 5 4 5 4 4 44 

49 4 5 5 5 4 5 4 4 5 5 46 

50 5 5 5 5 5 5 5 4 4 4 47 

51 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 49 

52 4 5 5 4 5 4 4 4 4 4 43 

53 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 

54 5 5 5 5 5 4 5 5 4 3 46 

55 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 

56 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 

57 4 3 4 4 4 3 4 3 4 3 36 

58 4 4 5 4 4 3 3 4 4 4 39 

59 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 

60 4 4 4 3 4 4 3 3 4 4 37 

61 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 

62 5 5 4 4 4 5 5 5 5 5 47 

63 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 41 

64 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 

65 4 3 4 5 4 4 3 4 4 3 38 

66 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 41 

67 4 3 3 3 4 3 4 3 5 3 35 

68 4 5 5 4 4 4 5 4 4 4 43 

69 3 4 5 5 4 4 4 5 5 5 44 

70 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 39 

71 4 3 3 3 3 3 3 3 4 4 33 

72 4 3 3 3 3 3 3 3 3 3 31 

73 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 

74 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 

75 4 3 4 4 4 4 3 4 4 5 39 

76 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 



 
 

 

77 3 5 3 4 5 3 5 3 4 5 40 

78 3 5 4 5 3 4 4 3 3 4 38 

79 4 3 5 4 4 5 3 3 5 4 40 

80 4 3 5 3 3 3 4 3 4 4 36 

81 5 4 4 5 3 4 4 5 4 5 43 

82 4 4 4 4 5 5 4 4 4 4 42 

83 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 39 

84 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 

85 5 5 4 4 4 4 4 4 4 5 43 

86 5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 49 

87 5 5 5 5 5 4 4 4 4 4 45 

88 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 

89 4 4 5 4 5 4 4 4 4 4 42 

90 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 

91 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 

92 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 

93 5 5 4 4 5 4 5 5 5 5 47 

94 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 

95 5 5 4 4 4 4 5 5 4 4 44 

96 4 5 4 4 4 4 4 5 4 4 42 

97 4 5 4 5 5 5 4 5 5 5 47 

98 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 

 

Hasil uji 

1. Hasil Uji Validitas 

a. Hasil Uji Validitas Service Quality (X1) 

Correlations 

 
sq1 sq2 sq3 sq4 sq5 sq6 sq7 sq8 sq9 sq10 total 

sq1 Pearson 

Correlation 

1 .673
**
 .634

**
 .572

**
 .569

**
 .503

**
 .441

**
 .656

**
 .634

**
 .435

**
 .799

**
 

Sig. (2-tailed) 
 

.000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 



 
 

 

N 98 98 98 98 98 98 98 98 98 98 98 

sq2 Pearson 

Correlation 

.673
**
 1 .589

**
 .631

**
 .514

**
 .470

**
 .398

**
 .600

**
 .539

**
 .497

**
 .764

**
 

Sig. (2-tailed) .000 
 

.000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 

N 98 98 98 98 98 98 98 98 98 98 98 

sq3 Pearson 

Correlation 

.634
**
 .589

**
 1 .563

**
 .671

**
 .490

**
 .464

**
 .657

**
 .717

**
 .562

**
 .830

**
 

Sig. (2-tailed) .000 .000 
 

.000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 

N 98 98 98 98 98 98 98 98 98 98 98 

sq4 Pearson 

Correlation 

.572
**
 .631

**
 .563

**
 1 .523

**
 .643

**
 .664

**
 .552

**
 .639

**
 .547

**
 .819

**
 

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

.000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 

N 98 98 98 98 98 98 98 98 98 98 98 

sq5 Pearson 

Correlation 

.569
**
 .514

**
 .671

**
 .523

**
 1 .468

**
 .621

**
 .652

**
 .505

**
 .315

**
 .758

**
 

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

.000 .000 .000 .000 .002 .000 

N 98 98 98 98 98 98 98 98 98 98 98 

sq6 Pearson 

Correlation 

.503
**
 .470

**
 .490

**
 .643

**
 .468

**
 1 .405

**
 .513

**
 .568

**
 .453

**
 .720

**
 

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

.000 .000 .000 .000 .000 

N 98 98 98 98 98 98 98 98 98 98 98 

sq7 Pearson 

Correlation 

.441
**
 .398

**
 .464

**
 .664

**
 .621

**
 .405

**
 1 .461

**
 .458

**
 .466

**
 .688

**
 

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

.000 .000 .000 .000 

N 98 98 98 98 98 98 98 98 98 98 98 

sq8 Pearson 

Correlation 

.656
**
 .600

**
 .657

**
 .552

**
 .652

**
 .513

**
 .461

**
 1 .675

**
 .469

**
 .811

**
 



 
 

 

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

.000 .000 .000 

N 98 98 98 98 98 98 98 98 98 98 98 

sq9 Pearson 

Correlation 

.634
**
 .539

**
 .717

**
 .639

**
 .505

**
 .568

**
 .458

**
 .675

**
 1 .576

**
 .828

**
 

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

.000 .000 

N 98 98 98 98 98 98 98 98 98 98 98 

sq10 Pearson 

Correlation 

.435
**
 .497

**
 .562

**
 .547

**
 .315

**
 .453

**
 .466

**
 .469

**
 .576

**
 1 .681

**
 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .002 .000 .000 .000 .000 
 

.000 

N 98 98 98 98 98 98 98 98 98 98 98 

total Pearson 

Correlation 

.799
**
 .764

**
 .830

**
 .819

**
 .758

**
 .720

**
 .688

**
 .811

**
 .828

**
 .681

**
 1 

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

N 98 98 98 98 98 98 98 98 98 98 98 

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

 

b. Hasil Uji Validitas Promosi (X2) 

Correlations 

 promosi_1 promosi_2 promosi_3 promosi_4 promosi_5 promosi_6 promosi_7 promosi_8 total 

promosi_1 Pearson 

Correlation 

1 .711
**
 .475

**
 .563

**
 .528

**
 .641

**
 .617

**
 .718

**
 .861

**
 

Sig. (2-tailed) 
 

.000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 

N 98 98 98 98 98 98 98 98 98 

promosi_2 Pearson 

Correlation 

.711
**
 1 .415

**
 .461

**
 .422

**
 .474

**
 .450

**
 .592

**
 .743

**
 



 
 

 

Sig. (2-tailed) .000 
 

.000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 

N 98 98 98 98 98 98 98 98 98 

promosi_3 Pearson 

Correlation 

.475
**
 .415

**
 1 .615

**
 .258

*
 .363

**
 .242

*
 .468

**
 .635

**
 

Sig. (2-tailed) .000 .000 
 

.000 .010 .000 .016 .000 .000 

N 98 98 98 98 98 98 98 98 98 

promosi_4 Pearson 

Correlation 

.563
**
 .461

**
 .615

**
 1 .472

**
 .595

**
 .488

**
 .508

**
 .781

**
 

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

.000 .000 .000 .000 .000 

N 98 98 98 98 98 98 98 98 98 

promosi_5 Pearson 

Correlation 

.528
**
 .422

**
 .258

*
 .472

**
 1 .561

**
 .467

**
 .604

**
 .709

**
 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .010 .000 
 

.000 .000 .000 .000 

N 98 98 98 98 98 98 98 98 98 

promosi_6 Pearson 

Correlation 

.641
**
 .474

**
 .363

**
 .595

**
 .561

**
 1 .630

**
 .728

**
 .813

**
 

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

.000 .000 .000 

N 98 98 98 98 98 98 98 98 98 

promosi_7 Pearson 

Correlation 

.617
**
 .450

**
 .242

*
 .488

**
 .467

**
 .630

**
 1 .511

**
 .714

**
 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .016 .000 .000 .000 
 

.000 .000 

N 98 98 98 98 98 98 98 98 98 

promosi_8 Pearson 

Correlation 

.718
**
 .592

**
 .468

**
 .508

**
 .604

**
 .728

**
 .511

**
 1 .839

**
 

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

.000 

N 98 98 98 98 98 98 98 98 98 



 
 

 

total Pearson 

Correlation 

.861
**
 .743

**
 .635

**
 .781

**
 .709

**
 .813

**
 .714

**
 .839

**
 1 

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

N 98 98 98 98 98 98 98 98 98 

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

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

 

 

c. Hasil Uji Validitas Keputusan Menabung (Y) 

Correlations 

 

Keputusan

Menabung

_1 

Keputusan

Menabung

_2 

Keputusan

Menabung_

3 

Keputusan

Menabung_

4 

Keputusan

Menabung_

5 

Keputusan

Menabung_

6 

Keputusan

Menabung_

7 

Keputusan

Menabung_

8 

Keputusan

Menabung_

9 

Keputusan

Menabung_

10 total 

KeputusanMenabung

_1 

Pearson 

Correlation 

1 .588
**
 .656

**
 .573

**
 .598

**
 .626

**
 .742

**
 .713

**
 .660

**
 .589

**
 .817

**
 

Sig. (2-tailed) 
 

.000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 

N 98 98 98 98 98 98 98 98 98 98 98 

KeputusanMenabung

_2 

Pearson 

Correlation 

.588
**
 1 .598

**
 .675

**
 .691

**
 .633

**
 .754

**
 .690

**
 .509

**
 .595

**
 .819

**
 

Sig. (2-tailed) .000 
 

.000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 

N 98 98 98 98 98 98 98 98 98 98 98 

KeputusanMenabung

_3 

Pearson 

Correlation 

.656
**
 .598

**
 1 .676

**
 .587

**
 .597

**
 .608

**
 .604

**
 .576

**
 .537

**
 .779

**
 

Sig. (2-tailed) .000 .000 
 

.000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 

N 98 98 98 98 98 98 98 98 98 98 98 



 
 

 

KeputusanMenabung

_4 

Pearson 

Correlation 

.573
**
 .675

**
 .676

**
 1 .666

**
 .730

**
 .675

**
 .709

**
 .607

**
 .609

**
 .838

**
 

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

.000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 

N 98 98 98 98 98 98 98 98 98 98 98 

KeputusanMenabung

_5 

Pearson 

Correlation 

.598
**
 .691

**
 .587

**
 .666

**
 1 .678

**
 .686

**
 .660

**
 .659

**
 .520

**
 .814

**
 

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

.000 .000 .000 .000 .000 .000 

N 98 98 98 98 98 98 98 98 98 98 98 

KeputusanMenabung

_6 

Pearson 

Correlation 

.626
**
 .633

**
 .597

**
 .730

**
 .678

**
 1 .652

**
 .682

**
 .691

**
 .620

**
 .836

**
 

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

.000 .000 .000 .000 .000 

N 98 98 98 98 98 98 98 98 98 98 98 

KeputusanMenabung

_7 

Pearson 

Correlation 

.742
**
 .754

**
 .608

**
 .675

**
 .686

**
 .652

**
 1 .770

**
 .657

**
 .690

**
 .879

**
 

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

.000 .000 .000 .000 

N 98 98 98 98 98 98 98 98 98 98 98 

KeputusanMenabung

_8 

Pearson 

Correlation 

.713
**
 .690

**
 .604

**
 .709

**
 .660

**
 .682

**
 .770

**
 1 .697

**
 .683

**
 .876

**
 

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

.000 .000 .000 

N 98 98 98 98 98 98 98 98 98 98 98 

KeputusanMenabung

_9 

Pearson 

Correlation 

.660
**
 .509

**
 .576

**
 .607

**
 .659

**
 .691

**
 .657

**
 .697

**
 1 .674

**
 .810

**
 

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

.000 .000 

N 98 98 98 98 98 98 98 98 98 98 98 

KeputusanMenabung

_10 

Pearson 

Correlation 

.589
**
 .595

**
 .537

**
 .609

**
 .520

**
 .620

**
 .690

**
 .683

**
 .674

**
 1 .790

**
 

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

.000 



 
 

 

N 98 98 98 98 98 98 98 98 98 98 98 

total Pearson 

Correlation 

.817
**
 .819

**
 .779

**
 .838

**
 .814

**
 .836

**
 .879

**
 .876

**
 .810

**
 .790

**
 1 

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

N 98 98 98 98 98 98 98 98 98 98 98 

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

 

2. Hasil Uji Reliabilitas 

a. Uji Reliabilitas Service Quality (X1) 

 
Reliability Statistics    

Cronbach's Alpha 
Cronbach's Alpha Based on 

Standardized Items N of Items 

0,924 0,924 10 

 

b. Uji Reliabilitas Promosi (X2) 

 
Reliability Statistics 

 

Cronbach's Alpha 
Cronbach's Alpha Based on 

Standardized Items N of Items 

0,896 0,897 8 

 

c. Uji Reliabilitas Keputusan Menabung (Y) 

 

 
Reliability Statistics    

Cronbach's Alpha 
Cronbach's Alpha Based on 

Standardized Items N of Items 

0,948 0,948 10 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 

3. Hasil Uji Asumsi Klasik 

a. Hasil Uji Normalitas 

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 Unstandardized Residual 

N 98 

Normal 

Parameters
a,b

 

Mean .0000000 

Std. Deviation 2.28330798 

Most Extreme 

Differences 

Absolute .126 

Positive .110 

Negative -.126 

Test Statistic .126 

Asymp. Sig. (2-tailed) .001
c
 

Exact Sig. (2-tailed) .080 

Point Probability .000 

a. Test distribution is Normal. 

b. Calculated from data. 

c. Lilliefors Significance Correction. 

 

b. Hasil uji Multikolinieritas 

 

 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. 

Collinearity Statistics 

B Std. Error Beta Tolerance VIF 



 
 

 

1 (Constant) -1.307 2.006  -.652 .516   

ServiceQualit

y 

.479 .087 .443 5.506 .000 .262 3.823 

Promosi .691 .110 .506 6.289 .000 .262 3.823 

a. Dependent Variable: KeputusanMenabung 

 

c. Hasil Uji Heteroskedastisitas 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. 

Collinearity Statistics 

B Std. Error Beta Tolerance VIF 

1 (Constant) 4.401 1.432  3.073 .003   

ServiceQualit

y 

.004 .062 .013 .065 .949 .262 3.823 

Promosi -.089 .078 -.221 -1.129 .262 .262 3.823 

a. Dependent Variable: ABS_RESIDUAL 

 

4. Hasil Uji Regresi Berganda 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) -1.307 2.006  -.652 .516 

ServiceQuality .479 .087 .443 5.506 .000 

Promosi .691 .110 .506 6.289 .000 

a. Dependent Variable: KeputusanMenabung 

 



 
 

 

5. Hasil Uji Hipotesis 

a. Hasil Uji T Parsial 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized Coefficients 
Standardized 
Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) -1.307 2.006  -.652 .516 

ServiceQuality .479 .087 .443 5.506 .000 

Promosi .691 .110 .506 6.289 .000 

a. Dependent Variable: KeputusanMenabung 

 

b. Hasil Uji F 

ANOVAa 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 2633.281 2 1316.640 247.338 .000
b
 

Residual 505.709 95 5.323   

Total 3138.990 97    

a. Dependent Variable: KeputusanMenabung 

b. Predictors: (Constant), Promosi, ServiceQuality 

 

c. Hasil Uji Koefisien Determinasi 

Model Summary 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 .916
a
 .839 .836 2.30722 

a. Predictors: (Constant), Promosi, ServiceQuality 

 



 
 

 

R tabel 

 

 

 



 
 

 

T tabel 

 

 

 

 



 
 

 

F tabel 
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