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BAB V
PEMBAHASAN HASIL PENELITIAN

Setelah peneliti melakukan secara langsung dengan menyebarkan
kuesioner yang diajukan kepada anggota KSPPS BMT PETA Cabang Trenggalek
dan Kopsyah BMT Berkah Trenggalek, kemudian peneliti mengolah data hasil
jawaban angket yang telah diisi oleh anggota KSPPS BMT PETA Cabang
Trenggalek dan Kopsyah BMT Berkah Trenggalek, pengelolaan tersebut dibantu
dengan program SPSS, maka dapat dijelaskan sebagai berikut:

A. Pengaruh Advertisimg terhadap minat anggota dalam mengajukan
pembiayaan di KSPPS BMT PETA Cabang Trenggalek dan Kopsyah
BMT Berkah Trenggalek

Dalam penelitian itu bahwa advertising berpengaruh secara
signifikan terhadap minat anggota. Dari hasil uji t yang telah dilakukan,
maka dapat diketahui bahwa advertising secara parsial berpengaruh
signifikan terhadap minat anggota di KSPPS BMT PETA Cabang
Trenggalek dan Kopsyah BMT Berkah Trenggalek dan menunjukkan adanya
pengaruh positif antara advertising dan minat anggota. Hal tersebut
dibuktikan berdasarkan tabel coefficient (tabel 4.41 dan tabel 4.42) diperoleh
nilai sig. kurang dari o dan thitung lebih dari t-taver. Dengan demikian berarti
variabel etika berpengaruh positif dan signifikan atau artinya advertising
berpengaruh terhadap minat anggota dalam mengajukan pembiayaan di
KSPPS BMT PETA Cabang Trenggalek dan Kopsyah BMT Berkah

Trenggalek.
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Periklanan (advertising) menurut Kothler adalah kegiatan
memperkenalkan dan mempromosikan ide, barang, ataupun jasa kepada
suatu kelompok masyarakat secara lisan. Pada pemasaran jasa, periklanan
ditentukan pada manfaat dan kegunaan jasa bagi pelanggan dan bukan pada
seluk-beluk tertulis.”

Kegiatan periklanan (advertising) yang dilakukan KSPPS BMT
PETA Cabang Trenggalek dan Kopsyah BMT Berkah Trenggalek bertujuan
untuk memberikan informasi dan mempengaruhi minat anggota untuk
membeli produk yang ditawarkan. Kegiatan periklanan yang dilakukan
KSPPS BMT PETA Cabang Trenggalek dan Kopsyah BMT Berkah
Trenggalek melalui beberapa media yang diapandang cocok untuk menarik
perhatian masyarakat, misalnya dengan dengan brosur, banner, radio, dan
media sosial. Dari kegiatan periklanan ini lah masyarakat mengetahui adanya
produk pembiayaan.

Hasil ini sesuai dengan penelitian terdahulu yang dilakukan oleh
Widya Masha Hilda dengan judul “Pengaruh Advertising, Sales Promotion,
Personal Selling, Direc Marketing dan Corporate Image Terhadap
Keputusan Nasabah Menabung Di Bank BRI Syariah Kantor Cabang

Pembantu Ungaran”, dengan hasil yang menyatakan bahwa advertising

76 Philip Kotler, Manajemen Pemasaran, Edisi Bahasa Indonesia (Jakarta: Pearson
Education Asia Pte. Ltd. dan PT Prenhallindo, 2007), hal.204
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berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan nasabah menabung di
Bank Syariah.”’

B. Pengaruh Sales Promotion terhadap minat anggota dalam mengajukan
pembiayaan di KSPPS BMT PETA Cabang Trenggalek dan Kopsyah
BMT Berkah Trenggalek.

Dalam penelitian ini  menunjukkan bahwa sales promotion
berpengaruh secara signifikan terhadap minat anggota. Dari hasil uji t yang
telah dilakukan, maka dapat diketahui bahwa sales promotion secara parsial
berpengaruh signifikan terhadap minat anggota di KSPPS BMT PETA
Cabang Trenggalek dan Kopsyah BMT Berkah Trenggalek dan
menunjukkan adanya pengaruh positif antara sales promotion dan minat
anggota. Hal tersebut dibuktikan berdasarkan tabel coefficient (tabel 4.41
dan tabel 4.42) diperoleh nilai sig. kurang dari o dan t-hitung lebih dari t-
tabel. Dengan demikian berarti variabel sales promotion berpengaruh positif
dan signifikan atau artinya sales promotion berpengaruh terhadap minat
anggota di KSPPS BMT PETA Cabang Trenggalek dan Kopsyah BMT

Berkah Trenggalek.

Promosi penjualan (sales promotion) menurut Kothler yaitu terdiri
dari kumpulan kiat insentif yang beragam biasanya berjangka pendek,

dirancang untuk mendorong pembelian suatu produk/jasa tertentu secara

""Widya Marsa Hilda, Pengaruh Advertising, Sales Promotion, Personal Selling, Direct
dan Corporate Image Terhadap Keputusan Nasabah Menabung Di Bank BRI Syariah Kantor
Cabang Pembantu Ungaran, (Salatiga: Skripsi Tidak Diterbitkan, 2017)
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lebih cepat dan/atau lebih besar oleh konsumen atau pedagang.’® Dengan
kata lain program sales promotion yang dilakukan oleh BMT mampu
menarik minat calon anggota sehingga memberikan respon positif maka akan
meningkatkan minat mengajukan pembiayaan pada BMT. Strategi
pemasaran melalui sales promotion yaitu dengan memberikan fasilitas dan
kemudahan bagi setiap produknya, memberikan setoran awal yang relatif

ringan dan memberikan kemudahan dalam setiap transaksinya.

Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian terdahulu yang
dilakukan oleh Septiya Anggraeni dengan judul “Pengaruh Advertising,
Public Relations, Personal Selling, dan Sales Promotion Terhadap Minat
Menabung Di Bank Syariah KC Surakarta, menjelaskan bahwa sales

promotion berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat menabung.”

C. Pengaruh Personal Selling terhadap minat anggota dalam mengajukan
pembiayaan di KSPPS BMT PETA Cabang Trenggalek dan Kopsyah
BMT Berkah Trenggalek.

Dalam penelitian ini menunjukkan bahwa personal selling
berpengaruh secara signifikan terhadap minat anggota. Dari hasil uji t yang
telah dilakukan, maka dapat diketahui bahwa sales promotion secara parsial
berpengaruh signifikan terhadap minat anggota di KSPPS BMT PETA

Cabang Trenggalek dan Kopsyah BMT Berkah Trenggalek dan

78 Philip Kotler, Manajemen Pemasaran, Edisi Bahasa Indonesia (Jakarta: Pearson
Education Asia Pte. Ltd. dan PT Prenhallindo, 2007), 205.

79 Septiya Anggraeni, Pengaruh Advertising, Public Relations, Personal Selling, dan
Sales Promotion Terhadap Minat Menabung Di BNI Syariah KC Surakarta,(Salatiga: Skripsi
Tidak Diterbitkan, 2018)
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menunjukkan adanya pengaruh positif antara sales promotion dan minat
anggota. Hal tersebut dibuktikan berdasarkan tabel coefficient (tabel 4.41
dan tabel 4.42) diperoleh nilai sig. kurang dari o dan t-hitung lebih dari t-
tabel. Dengan demikian berarti variabel sales promotion berpengaruh positif
dan signifikan atau artinya sales promotion berpengaruh terhadap minat
anggota di KSPPS BMT PETA Cabang Trenggalek dan Kopsyah BMT

Berkah Trenggalek.

Menurut Kotler penjualan secara pribadi adalah penyajian secara
lisan dalam percakapan dengan tujuan untuk melakukan penjualan.
Penjualan pribadi dilakukan oleh wiraniaga (sales karyawan) yang faham
tentang informasi penjualan sehingga konsumen akan mampu menerima
informasi yang didapat.®® Personal selling merupakan komunikasi langsung
untuk memperkenalkan suatu produk kepada calon anggota dan membentuk
pemahaman terhadap suatu produk atau jasa. Berdasarkan hal tersebut,
personal selling digunakan dalam mempertimbangkan untuk memutuskan

untuk mengajukan pembiayaan.

Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian terdahulu yang
dilakukan oleh Rasma dengan judul “Pengaruh Personal Selling dan

Publisitas Terhadap Peningkatan Jumlah Nasabah (Studi Di Pegadaian

80 Ibid., hal. 207
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Syariah Cabang Sidrip), dengan hasil personal selling berpengaruh positif

dan signifikan terhadap peningkatan jumlah nasabah.?®!

D. Pengaruh Publicity terhadap minat anggota dalam mengajukan
pembiayaan di KSPPS BMT PETA Cabang Trenggalek dan Kopsyah
BMT Berkah Trenggalek

Dalam penelitian ini  menunjukkan bahwa publicity tidak
berpengaruh secara signifikan terhadap minat anggota. Dari hasil uji t yang
telah dilakukan, maka dapat diketahui bahwa publicity secara parsial tidak
berpengaruh signifikan terhadap minat anggota di KSPPS BMT PETA
Cabang Trenggalek dan Kopsyah BMT Berkah Trenggalek dan
menunjukkan adanya pengaruh positif antara sales promotion dan minat
anggota. Hal tersebut dibuktikan berdasarkan tabel coefficient (tabel 4.41
dan tabel 4.42) diperoleh nilai sig. lebih dari o dan t-hitung kurang dari t-
tabel. Dengan demikian berarti variabel publicity tidak berpengaruh
terhadap minat anggota di KSPPS BMT PETA Cabang Trenggalek dan

Kopsyah BMT Berkah Trenggalek.

Pengertian publisitas menurut Kotler adalah kegiatan untuk
mempromosikan, memberitakan, atau “memuji” produk, jasa, ide, tempat,
orang, atau organisasi melalui media cetak atau elektronik seperti televisi,

radio, atau bioskop-bioskop dan kesemuanya ini tidak dibayar oleh sponsor.

81 Rasma, Pengaruh Personal Selling dan Publisitas Terhadap Peningkatan Jumlah
Nasabah (Studi Di Pegadaian Syariah Cabang Sidrip), (Pare, Skripsi Tidak Diterbitkan, 2018)
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Tujuan publisitas adalah untuk mendukung promosi dan pembentukan citra

produk atau .korporat.®?

Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian terdahulu yang
dilakukan oleh Afaful Ummah, yang menyatakan bahwa publicity tidak
berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat nasabah dalam
mengajukan pembiayaan KPR IB Muamalat di Bank Muamalat KC

Surabaya-Mas Mansyur.®?

E. Pengaruh Advertising, Sales Promotion, Personal Selling dan Publicity
terhadap minat anggota dalam mengajukan pembiayaan di KSPPS
BMT PETA Cabang Trenggalek dan Kopsyah BMT Berkah Trenggalek

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa advertising berpengaruh
secara signifikan terhadap minat anggota dalam mengajukan pembiayaan di
KSPPS BMT PETA Cabang Trenggalek dan Kopsyah BMT Berkah
Trenggalek. Hal ini dibuktikan dengan nilai hasil analisis regresi secara
parsial didapat nilai thiung™> travel yaitu 3,454> 1,98609 dan sig 0,001< 0,05
maka Ho ditolak dan H: diterima ini berarti bahwa ada pengaruh yang
signifikan antara Advertising terhadap keputusan minat anggota dalam
mengajukan pembiayaan di KSPPS BMT PETA Cabang Trenggalek dan
Kopsyah BMT Berkah Trenggalek. Sedangkan untuk Sales Promotion juga

bepengaruh secara signifikan terhadap keputusan minat anggota dalam

82 Philip Kotler dan Kevin Keller, Manajemen Pemasaran, Edisi Ketiga Belas (Jakarta:
PT. Gelora Aksara Pratama, 2009), hal.231

8 Afaful Ummah, Pengaruh Advertising, Sales Promotion, Personal Selling dan Publicity
Terhadap Minat Nasabah Dalam Mengajukan Pembiayaan KPR 1B Muamalat Di Bank Muamalat
KC Surabaya-Mas Mansyur, (Surabaya,Skripsi Tidak Diterbitkan, 2018)
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mengajukan pembiayaan di KSPPS BMT PETA Cabang Trenggalek dan
Kopsyah BMT Berkah Trenggalek. Hal ini dibuktikan dengan nilai hasil
analisis regresi secara parsial didapat nilai thiung™> traner Yaitu 2,137> 1,98609
dan sig 0,035< 0,05 maka Ho ditolak dan H; diterima. Artinya ada pengaruh
yang signifikan antara sales promotion terhadap keputusan minat anggota
dalam mengajukan pembiayaan di KSPPS BMT PETA Cabang Trenggalek
dan Kopsyah BMT Berkah Trenggalek. Kemudian untuk personal selling
juga berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan minat anggota dalam
mengajukan pembiayaan di KSPPS BMT PETA Cabang Trenggalek dan
Kopsyah BMT Berkah Trenggalek. Hal ini dibuktikan dengan nilai hasil
analisis regresi secara parsial didapat nilai thitung> ttabel yaitu 3,584>
1,98609 dan sig 0,001< 0,05 maka Ho ditolak dan H: diterima, sehingga
dapat disimpulkan bahwa koefisien personal selling secara parsial
berpengaruh dan signifikan terhadap tingkat minat anggota dalam
mengajukan pembiayaan di KSPPS BMT PETA Cabang Trenggalek dan
Kopsyah BMT Berkah Trenggalek dan untuk publicity tidak berpengaruh
terhadap keputusan minat anggota dalam mengajukan pembiayaan di KSPPS
BMT PETA Cabang Trenggalek dan Kopsyah BMT Berkah Trenggalek. Hal
ini dibuktikan dengan nilai hasil analisis regresi secara parsial didapat nilai
thitung> ttabel yaitu -1,571> 1,99085 dan sig 0,120< 0,05 maka Ho diterima
dan H; ditolak, sehingga dapat disimpulkan bahwa koefisien publicity

secara parsial tidak berpengaruh terhadap tingkat minat anggota dalam
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mengajukan pembiayaan di KSPPS BMT PETA Cabang Trenggalek dan

Kopsyah BMT Berkah Trenggalek.

Selain itu, dari tabel ANOVA diperoleh Fnitung lebih besar dari pada
Ftaber dan nilai sig.lebih kecil dari pada taraf signifikan(a), sehingga Ho
ditolak dan H; diterima yang berati ada pengaruh secara simultan atau
bersama-sama antara Advertising, Sales Promotion, Personal Selling, dan
Publicity terhadap minat anggota dalam mengajukan pembiayaan di KSPPS

BMT PETA Cabang Trenggalek dan Kopsyah BMT Berkah Trenggalek.



