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BAB II 

LANDASAN TEORI 

A.  Regresi Logistik Biner  

1 Pengertian Regresi Logistik Biner 

Regresi logistik biner merupakan suatu metode statistika yang 

digunakan untuk menggambarkan hubungan antara variabel respon (y) 

bersifat biner dengan variabel prediktor (x) yang bersifat kualitatif 

maupun sebaliknya. Model regresi logistik biner digunakan untuk 

menganalisis hubungan antara satu variabel respon (variabel tak bebas) 

dan beberapa variabel bebas.
18

 

Regresi logistik biner menurut V Wiratna Sujarweni dan Lila Retnani 

Utami bertujuan untuk menguji pengaruh dari data dependen (Y) yaitu 

data kategorikal terdiri dari 2 (misalkan untuk pemberian kode 1: ya dan 

kode 0 : tidak) sedangkan data independen (X) adalah data primer maupun 

sekunder tujuannya untuk menguji apakah probabilitas terjadinya variabel 

terikat dapat diprediksi dengan variabel bebas.
19

 

2 Maximum Likelihood Estimator 

Analisis regresi logistik merupakan metode analisis data yang dapat 

digunakan jika variabel respons berbentuk dikotomi dan variabel prediktor 

berupa data berskala interval atau kategori. Metode yang dapat digunakan 

untuk menduga parameter dalam analisis regresi logistik yaitu maximum 
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 David W. Hosmer dan Stanley L, Applied Logistic Regression, (New York: John Wiley 

and Son, 2000), hal.1 
19

 V Wiratna Sujarweni dan Lila Retnani Utami, The Master Book of SPSS, (Jogjakarta:  

Anak Hebat Indonesia, 2019), hal.221 
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  exp (Xi
T
β)   

1+exp (Xi
T
β) 

likelihood estimation. Metode ini mengestimasi parameter β dengan cara 

memaksimumkan dengan mensyaratkan data diharuskan mengikuti 

distribusi bernoulli sehingga dapat ditentukan fungsi likelihoodnya.
20

 

Misalkan suatu sampel terdiri dari n observasi pada pasangan maka model 

regresi logistik 

π (xi) =   

        1+exp (Xi
T
β) Untuk menentukan model regresi, penaksiran β dapat 

menggunakan metode kemungkinan maksimum. Fungsi dari log 

likelihood yaitu 

log L (β) = ∑ {yi log (πi) + (ni – yi) log (1–πi)} 

Berdasarkan kegunaan log likelihood dilakukan pencarian derivatif 

pertama dan derivatif kedua. Penaksiran pada parameter β merupakan 

nilai β dengan memaksimumkan fungsi log likelihood pada data sampel 

(X,Y). 

Syarat untuk mencapai nilai maksimum 

= 0 

Serta   

3 Inferensi Logistik 

Dengan parameter dalam model logistik dapat diestimasi 

menggunakan metode maximum likelihood estimator (MLE). Maka 

                                                 
20

 Ibid hal 132-134 



21 

 

 

 

berdasarkan sifat-sifat penaksiran MLE dapat digunakan untuk melakukan 

inferensi parameternya 

a) Interval Konfiden 

Jika jumlah sampelnya besar maka interval konfidensi dari βj dalam 

model regresi logistik 

Logit [π(x)] = β0 + x1 β 1+...+xp β p 

Adalah βj+ zan√var(βj) untuk j = 0,1,...p 

b) Uji Signifikansi 

Untuk menguji hipotesis H0: βj=0 

Pada sampel besar dapat digunakan statistik uji 

z = r  βj   

     √var (βj) 

c) Uji Kecocokan model 

Tujuannya untuk menguji apakah model sesuai atau cocok dengan data 

serta jika menguji seberapa besar kesesuaian tersebut maka dapat 

digunakan ukuran devians. 

B. Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Minat Mahasiswa Menabung di 

Bank Syariah 

1 Faktor Kepercayaan  

a. Pengertian Kepercayaan 

Kepercayaan merupakan kesediaan pelanggan untuk mempercayai 

atau mengandalkan pada merek dengan kesediaan pada pelanggan 

menerima resiko dengan harapan pada merek tersebut dapat 

memberikan hasil positif. Kepercayaan juga berpengaruh terhadap 
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komitmen nasabah, dengan melibatkan kesediaan seseorang untuk 

bertingkah laku tertentu karena memiliki keyakinan bahwa mitranya 

dapat memberikan apa yang sesuai dengan ia harapkan. Salah satunya 

nasabah yang percaya terhadap pihak perbankan yang berarti memiliki 

keyakinan yang tinggi kepada perusahaan yang akhirnya dapat 

membuat nasabah tersebut mempertahankan hubuunganya dan 

menjalin ikatan emosional yang kuat sehingga keputusan nasabah 

dalam menggunakan produk bank tersebut semakin terbuka lebar dan 

kepuasan yang diperoleh akan diraskan pada nasabah.
21

 

Menurut Sunarto kepercayaan konsumen yaitu hal-hal yang 

diketahui serta dimiliki oleh konsumen baik itu dalam pengambilan 

keputusan serta kesimpulan mengenai objek, atribut serta pemanfaatan. 

Kepercayaan adalah pernyataan yang mencerminkan pengetahuan dari 

seseorang serta pemberian penilaian mengenai ide-ide maupun hal.
22

 

Menurut Akbar dan Parvez dalam Setyawan dan Japrianto bahwa 

kepercayaan sangat dibutuhkan dalam membangun hubungan yang 

stabil serta menyeluruh dalam berbagai pihak terutama para pihak 

yang terlibat dalam interaksi. Maka dari itu pentingnya membangun 

kepercayaan yang tinggi terhadap nasabah merupakan hal yang perlu 

diutamakan untuk terciptanya rasa kepercayaan nasabah terhadap 

bank. Dari kepercayaan yang tinggi ini dapat terbangun hubungan 
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terhadap Kepuasan Konsumen pada E-Commerce”, Jurnal Ilmu dan Riset manajemen, Vol. 6 

No.7, 2017, hal. 5 
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yang baik antara pihak bank serta nasabah sehingga memungkinkan 

bisnis perbankan dapat dijalankan dengan optimal serta intensif 

mengingat pentingnya kepercayaan nasabah kepada pihak bank 

sehingga memiliki rasa aman serta yakin untuk menabung pada bank 

tersebut. 
23

 

b. Dimensi Kepercayaan 

Kepercayaan dibangun antara pihak-pihak yang belum saling 

mengenal baik dalam berinteraksi maupun proses transakasi. Terdapat 

dua dimensi kepercayaan konsumen, diantaranya sebagai berikut. 

1. Trusting bilief  

Trusting Bilief  adalah seberapa besar seseorang percaya serta 

merasa yakin terhadap orang lain dalam suatu situasi. Trusting 

belief adalah persepsi pihak yang dipercaya (penjual) yang mana 

penjual memiliki karakateristik yang akan menguntungkan 

konsumen. Terdapat tiga elemen pembentuk trusting belief yaitu 

b) Benevelonce (niat baik)  

Benevelonce adalah seberapa besar seseorang yakin serta 

percaya kepada penjual untuk berperilaku baik kepada konsumen. 

Benevelonce merupakan kesedian penjual untuk melayani 

kepentingan konsumen. 

c) Intregity (integritas)  
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Padang”,  jurnal Pundi, Vol. 03 No. 03, 2019. Hal. 7 
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Integrity adalah seberapa besar keyakinan seseorang terhadap 

kejujuran penjual untuk menjaga dan memenuhi kesepakatan yang 

telah dibuat konsumen. 

d) Competency (kompetensi) 

Competency adalah keyakinan seseorang terhadap kemampuan 

yang dimiliki penjual dalam membantu konsumen serta melakukan 

sesuatu yang sesuai dengan apa yang dibutuhkan oleh konsumen. 

Esensi kompetensi merupakan seberapa besar keberhasilan penjual 

untuk menghasilkan hal yang diinginkan oleh konsumen, Inti dari 

kompetensi adalah kemampuan penjual untuk memenuhi 

kebutuhan konsumen. 

2. Trusting Intention 

Trusting intention adalah suatu hal yang disengaja di mana 

seseorang siap bergantung pada orang lain baik dalam situasi 

apapun, ini terjadi secara pribadi dan mengarah langsung kepada 

orang lain. Trusting intention didasarkan pada kepercayaan 

kognitif seseorang keada orang lain. Terdapat dua elemen 

pembentuk trusting intention yaitu. 

a) Willing to depend  

Willing to depend adalah kesediaan konsumen untuk 

bergantung kepada penjual berupa penerimaan resiko atau 

konsekuensi negatif yang mungkin terjadi. 

b) Subjective probability of depending  
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Subjective probability of depending adalah kesediaan 

konsumen secara subjektif berupa pemberian informasi pribadi 

kepada penjual, melakukan transaksi, serta bersedia untuk 

mengikuti perasaan atau permintaan dari penjual.
24

 

c. Kepercayaan Dalam Perspektif Islam 

Kepercayaan dapat mengajarkan seseorang berperilaku positif 

melalui bagaimana cara memandang dan berbicara, berperilaku 

serta bekerja. Dimana ini disandarkan pada beberapa ajaran 

ekonomi syariah yang bersumber dari al-qur’an, hadits dan sejarah 

kehidupan Rasulullah SAW serta pemikiran para alim ulama dan 

pembahasan mengenai transaksi dalam fiqih mu’amalat.
25

 

Jujur dan terpercaya (amanah) adalah akhlak yang harus ada 

dalam bisnis. Amanah artinya dapat “dipercaya, bertanggung 

jawab, dan kredibel”. Konsekuensi amanah adalah mengembalikan 

setiap hak kepada pemiliknya. Sedikit atau banyak, tidak 

mengambil lebih banyak daripada yang ia miliki, dan tidak 

mengurangi hak orang lain, baik itu berupa hasil  

penjualan, fee, jasa atau upah buruh.
26

 Dalam konteks ini, 

Allah juga menghendaki setiap umat-Nya untuk menepati janji 
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yang telah dibuat dan dinyatakan sebagaimana yang dinyatakan 

dalam Al-Qur’an surat An-Nahl ayat 91  

 َ ِ اِذَا عَاهَدْتُّمْ وَلََ تَنْقضُُوا الََْيْمَانَ بَعْدَ تَوْكِيْدِهَا وَقَدْ جَعَلْتُمُ اّللّه عَلَيْكُمْ وَاَوْفُوْا بِعَهْدِ اّللّه

َ يَعْلمَُ مَا تَفْعَلوُْنَ   كَفِيْلًا اِۗنَّ اّللّه

 “Dan tepatilah perjanjian dengan Allah apabila kamu berjanji 

dan janganlah kamu membatalkan sumpah-sumpah (mu) itu 

sesudah meneguhkannya, sedang kamu telah menjadikan Allah 

sebagai saksimu (terhadap sumpah sumpah itu), sesungguhnya 

Allah mengetahui apa yang kamu perbuat”.
27

 

2. Faktor Pengetahuan 

a. Pengertian Pengetahuan 

Menurut KBBI, Pengetahuan berarti segala sesuatu yang 

diketetahui berkenaan pada proses pembelajaran. Pengetahuan 

adalah suatu perubahan dalam perilaku suatu individu yang berasal 

dari pengalaman. Pengetahuan adalah informasi yang telah 

dikombinasikan dengan pemahaman dan potensi untuk menindaki 

yang lantas melekat di benak seseorang.
28

 

Pengetahuan konsumen adalah segala sesuatu yang telah 

diketahui dan dipahami oleh konsumen mengenai produk yang 

dipasarkan yang telah melekat dan dapat mempengaruhi perilaku 

konsumen dalam membeli. Oleh karena itu melalui dukungan 
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informasi yang tersedia dapat pula mendorong seseorang untuk 

melakukan suatu keputusan termasuk didalamnya hal pembelian.
29

 

Pengetahuan poduk adalah kumpulan berbagai macam 

informasi mengenai produk pengetahuan ini meliputi kategori 

produk, merek, terminologi produk, atribut atau fitur produk, harga 

produk, dan kepercayaan mengenai produk.
30

 

Marketing yang tingkat pengetahuan produknya lebih tinggi 

dan informasi yang lebih baik daripada mereka yang memiliki 

tingkat pengetahuan produk yang rendah. Oleh karena itu, semakin 

tinggi tingkat pengetahuan produk yang dimilki, semakin tinggi 

pula tingkat penjualan produk.Penelitian sebelumnya tentang 

perilaku konsumen telah menekankan pentingnya hubungan antara 

keterlibatan produk dan pengetahuan produk. 

Dalam penelitian yang dilakukan oleh Resmawa menyatakan 

bahwa, Tigkat pengetahuan yang dimiliki oleh konsumen tentang 

sebuah produk tidak hanya akan mempengaruhi perilaku mereka 

dalam mencariinformasi tentang produk tersebut, namun juga 

mempengaruhi perlakuan mereka terhadap informasi itu sendiri, 

pengambilan keputusan mereka, dan lebih jauh lagi, keinginan 

membeli mereka. 
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Dapat disimpulkan bahwa konsumen dengan tingkat 

pengetahuan produk yang tinggi akan mengevaluasi sebuah produk 

berdasarkan kualitasnya karena mereka percaya dengan tingkat 

pengetahuan yang dimilkinya. Karena sangat mungkin mereka 

akan lebih menyadari akan nilai dari sebuah produk dan 

selanjutnya naik pada tahap keinginan untuk membeli. Sebaliknya, 

konsumen dengan tingkat pengetahuan produk yang rendah, lebih 

cenderung untuk terpengaruh oleh petunjuk dari lingkungan 

sekitar, misalnya rayuan dari si penjual, yang mungkin akan 

merubah bagaimana cara mereka menerima informasi sari suatu 

produk. Oleh sebab itu seorang marketer harus benar-benar 

menguasai pengetahuan produk dari perusahaan agar segmentasi 

pasar yang akan dijadikan sebagai target pemasaran berjalan 

dengan lancar seseuai dengan harapan dari perusahaan dan bisa 

menunjang peningkatan penjualan produk dari perusahaan.
31

 

b. Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Pengetahuan  

Menurut Notoatmodjo, faktor-faktor yang mempengaruhi 

pengetahuan antara lain:  

a) Usia 

Usia Mempengaruhi daya tangkap dan pola pikir seseorang. 

Semakin bertambah usia akan semakin berkembang pula daya 
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tangkap dan pola pikirnya, sehingga pengetahuan yang diperoleh 

semakin membaik.  

b) Intelegensi  

Intelegensi diartikan sebagai suatu kemampuan untuk belajar 

dan berfikir secara abstrak guna menyesuaikan diri secara mental 

dalam situasi baru. Intelegensi merupakan salah satu faktor yang 

mempengaruhi hasil dari proses belajar seseorang. Sehingga 

perbedaan intelegensi akan berpengaruh pula terhadap tingkat 

pengetahuan. 

c) Pengalaman 

 Pengalaman dapat diperoleh dari pengalaman pribadi maupun 

dari pengalaman orang lain. Pengalaman ini merupakan suatu cara 

untuk memperoleh kebenaran suatu pengetahuan.  

d) Pendidikan  

Pendidikan dapat membawa wawasan atau pengetahuan 

sesesorang. Secara umum orang yang berpendidikan tinggi akan 

mempunyai pengetahuan yang lebih luas dibandingkan seseorang 

yang tingkat pendidikannya rendah.  

e) Lingkungan 

Lingkungan adalah segala sesuatu yang ada disekitar individu, 

baik lingkungan fisik, biologis, maupun sosial. Lingkungan 

berpengaruh terhadap proses masuknya pengetahuan ke dalam 

individu yang berada dalam lingkungan tersebut. Hal ini terjadi 



30 

 

 

 

karena adanya interaksi timbal balik ataupun tidak yang akan 

direspon sebagai pengetahuan oleh setiap individu.
32

 

c. Indikator Pengetahuan 

Pengetahuan dibagi menjadi 3 jenis pengetahuan produk yaitu :  

a. Pengetahuan tentang karakteristik atau atribut produk/jasa.  

b. Pengetahuan tentang manfaat produk/jasa. 

c. Pengetahuan tentang kepuasan yang diberikan oleh produk/jasa 

bagi konsumen. 

Pengetahuan konsumen merupakan suatu informasi yang 

dimiliki oleh konsumen mengenai berbagai macam produk dan jasa 

serta pengetahuan lainnya yang terkait dengan produk dan jasa 

tersebut dan informasi yang berhubungan dengan fungsinya sebagai 

konsumen.
33

 

Berdasarkan uraian diatas dapat disimpulkan bahwa 

pengetahuan merupakan suatu informasi yang dimiliki oleh 

konsumen mengenai berbagai macam produk dan jasa serta 

pengetahuan lainnya yang terkait dengan produk dan jasa tersebut 

dan informasi yang berhubungan dengan fungsinya sebagai 

konsumen.  
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Menurut Engel, Blakwell, dan Miniard membagi pengetahuan 

konsumen ke dalam 3 macam:  

1. Pengetahuan produk  

Pengetahuan produk yaitu kumpulan berbagai informasi 

mengenai produk. Pengetahuan ini meliputi kategori produk, merek, 

terminology produk, atribut atau fitur produk, harga produk dan 

kepercayaan mengenai produk. 

2. Pengetahuan pembelian  

Berbagai informasi yang diproses oleh konsumen untuk 

memperoleh suatu produk. Pengetahuan pembelian terdiri atas 

pengetahuan tentang di mana membeli produk dan kapan membeli 

produk. Ketika konsumen memutuskan akan membeli suatu produk, 

maka ia akan menentukan di mana ia membeli produk tersebut dan 

kapan akan membelinya. Keputusan konsumen mengenai tempat 

pembelian produk akan sangat ditentukan oleh pengetahuannya. 

Implikasi penting bagi strategi pemasaran adalah memberikan 

informasi kepada konsumen di mana konsumen bisa membeli 

produk tersebut. 

3. Pengetahuan pemakaian  

Suatu produk akan memberikan manfaat kepada konsumen jika 

produk tersebut telah digunakan atau dikonsumsi oleh konsumen. 

Agar produk tersebut bisa memberikan manfaat yang maksimal dan 

kepuasan yang tinggi kepada konsumen, maka konsumen harus bisa 
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menggunakan atau mengkonsumsi produk tersebut dengan benar. 

Kesalahan yang dilakukan konsumen dalam menggunakan suatu 

produk akan menyebabkan produk tidak dapat berfungsi dengan 

baik. Ini akan menyebabkan konsumen kecewa, padahal kesalah 

terletak pada diri konsumen. Produsen tidak menginginkan 

konsumen menghadapi hal tersebut, karena itu produsen sangat 

berkepentingan untuk meberitahu konsumen bagaimana cara 

menggunakan produknya dengan benar. 

3.  Faktor Religiusitas 

a. Pengertian Religiusitas 

Religiusitas adalah kesadaraan seseorang yang muncul 

didasarkan atas keyakinan atau kepercayaan seseorang terhadap 

suatu agama. Sikap keagamaan merupakan suatu keadaan yang 

ada pada diri seseorang yang mendorongnya untuk berperilaku 

sesuai dengan kadar ketaatannya terhadap agama.
34

 

religiusitas adalah sejauh mana individu berkomitmen kepada 

agamanya dan dengan agama itulah tercemin sikap tingkah laku 

dan perilaku individu. Tingkah laku manusia yang sepenuhnya 

dibentuk oleh kepercayaan kepada keghaiban atau alam ghaib 

yaitu kenyataan-kenyataan supra-empiris.
35
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Faktor religiusitas berkaitan dengan tingkah laku individu 

dalam memilih jasa perbankan syariah. Penelitian yang dilakukan 

oleh Khan, memberikan bukti bahwa keyakinan agama dapat 

memiliki dampak yang signifikan terhadap pilihan individu dalam 

memilih jasa perbankan. Penelitian ini menemukan bahwa bank-

bank Islam di Pakistan menikmati tingkat pertumbuhan deposito 

jauh lebih besar dari bank konvensional.
36

 

b. Faktor-faktor yang Mempengaruhi Religiusitas 

Menurut Thouless
37

 faktor-faktor yang mempengaruhi sikap 

keagamaan adalah sebagai berikut:  

a. Pengaruh pendidikan atau pengajaran dan berbagai tekanan 

sosial, faktor ini mencakup semua pengaruh sosial dalam 

perkembangan keagamaan, termasuk pendidikan dari orangtua, 

tradisi-tradisi sosial, tekanan dari lingkungan sosial untuk 

menyesuaikan diri dengan berbagai pendapat dan sikap yang 

disepakati oleh lingkungan.  

b. Faktor Pengalaman, berkaitan dengan berbagai jenis pengalaman 

yang membentuk sikap keagamaan.Terutama pengalaman 

mengenai keindahan, konflik moral dan pengalaman emosional 

keagamaan.Faktor ini umumnya berupa pengalaman spiritual 

yang secara cepat dapat mempengaruhi perilaku individu.  
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c. Faktor kehidupan. Kebutuhan-kebutuhan ini secara garis besar 

dapat dibedakan menjadi empat, yaitu:  

1) kebutuhan akan keamanan dan keselamatan,  

2) kebutuhan akan cinta kasih,  

3) kebutuhan untuk memperoleh harga diri,  

4) kebutuhan yang timbul karena adanya ancaman kematian.  

d. Faktor intelektual, Berkaitan dengan berbagai proses penalaran 

verbal atau rasionalisasi. Berdasarkan penjelasan diatas dapat 

disimpulkan bahwa setiap individu memiliki tingkat religiusitas 

yang berbeda-beda dan tingkat religiusitasnya bisa dipengaruhi 

dari 2 macam faktor yaitu faktor internal dan faktor eksternal. 

Faktor internal yaitu pengalamanpengalaman spiritual, 

kebutuhan akan keamanan dan keselamatan, kebutuhan akan 

cinta kasih, kebutuhan untuk memperoleh harga diri, dan 

kebutuhan yang timbul karena ancaman kematian. Sedangkan 

faktor eksternal yaitu pengaruh pendidikan dan pengajaran dan 

berbagai tekanan sosial dan faktor intelektualitas. 

c.   Dimensi Religiusitas 

Terdapat lima dimensi dalam religiusitas, yaitu: 

1. Dimensi keyakinan, adalah suatu tingkatan dimana seseorang 

dapat menerima sejauh mana hal-hal yang dogmatik 

(kepercayaan yang tidak boleh dipersoalkan/harus diterima 

sebagai kebenaran) dalam agamanya, misal-nya keyakinan 
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kepada Tuhan, malaikat, surga dan neraka. Pada dasarnya 

setiap agama menginginkan adanya suatu keyakinan atau 

kepercayaan serta ketaatan bagi setiap pengikutnya.  

2. Dimensi praktik agama, adalah suatu tingkatan sejauh mana 

seseorang dapat menjalankan kewajiban-kewajiban ritual 

dalam agamanya. Dalam agama islam bentuk dimensi praktek 

dapat dilakukan dengan ibadah shalat, puasa, zakat, haji 

ataupun praktek muamalah lainnya.  

3. Dimensi pengalaman adalah suatu perasaan-perasaan atau 

pengalaman yang telah dialami dan dirasakan oleh seseorang. 

Misalnya, perasaan kita selalu dekat dengan Tuhan, perasaan 

takut dan gelisah apabila kita melakukan dosa, selalu merasa 

doanya dikabulkan, merasa selalu diselamatkan oleh Tuhan, 

dll. 

4. Dimensi pengetahuan agama, adalah suatu dimensi yang 

menerangkan seberapa jauh seseorang telah memahami dan 

mengetahui tentang ajaran ajaran agamanya, terutama yang ada 

di dalam kitab suci manapun yang lainnya.  

5. Dimensi konsekuensi adalah suatu dimensi yang mengukur 

sejauh mana perilaku seseorang yang termotivasi oleh ajaran 

ajaran agamanya dalam kehidupan sosial. Misalnya 

menjalankan syariat agama islam dengan baik dan benar, 
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menjenguk tetangganya yang sakit, menolong orang yang 

kesulitan, mendermakan hartanya, dan sebagainya.38 

4. Faktor Lokasi 

a. Pengertian Lokasi 

Lokasi merupakan suatu kegiatan yang dilakukan oleh 

perusahaan untuk menjadikan produk dapat diperoleh dan tersedia 

bagi konsumen sasaran. Lokasi juga merupakan tempat melayani 

konsumen, dapat juga diartikan sebagai tempat untuk 

menampilkan barang-barang dagangannya. Maka dari itu 

konsumen akan lebih mudah memilih dan berinteraksi secara 

lansung untuk melakukan transaksi terhadap produk yang 

ditawarkan.  

Ada tiga aspek pokok yang berkaitan dengan keputusan-

keputusan tentang distribusi, yakni: sistem transportasi 

perusahaan, sistem penyimpanan, dan pemilihan saluran distribusi. 

Sesuai dengan fungsinya distribusi sebagai saluran distribusi, 

kantor bank harus dapat menjalankan fungsi-fungsi antara lain 

informasi, promosi, kontak, penyesuaian, dan negoisasi.
39

 

Definisi menurut Kotler, lokasi (tempat) adalah kegiatan 

perusahaan yang membuat produk tersedia bagi sasaran. Tempat 

merupakan saluran distribusi yaitu serangkaian organisasi yang 
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saling tergantung yang saling terlihat dalam proses untuk 

menjadikan produk atau jasa siap untuk digunakan atau 

dikonsumsi. Lokasi berarti berhubungan dengan di mana 

perusahaan harus bermarkas dan melakukan operasi. Menurut 

Kasmir lokasi bank adalah tempat dimana diperjualbelikannya 

produk perbankan dan pusat pengendalian perbankan.
40

 

Dari penjelasan tersebut maka dapat di katakan bahwa ada 

banyak macam cara untuk mencapai sasaran tempat atau lokasi 

usaha yang baik. Penentuan tempat yang mudah terjangkau, 

terlihat banyak orang dan memiliki kenyamanan tempat akan 

memberikan rasa puas serta akan menumbuhkan minat beli ulang 

bagi konsemen. Pemilihan tempat yang tepat dan baik tentu akan 

memberikan secara terus menerus dampak yang baik serta 

memberikan keuntungan tersendiri bagi para pengusaha. Dalam 

sebuah bisnis penentuan lokasi sangat diperlukan, penentuan 

lokasi yang strategis dan mudah dijangkau diharapkan dapat 

memudahkan para konsumen untuk mendapatkan produk tersebut. 

b. Faktor-Faktor yang Dipertimbangkan dalam Pemilihan Lokasi 

Faktor lokasi merupakan hal yang perlu diperhatikan. Tempat 

yang strategis, atau dekat dengan konsumen, akan memudahkan 

konsumen mendatangi tempat di mana mereka bisa menemukan 

jasa yang konsumen butuhkan dan sebaliknya. Menurut Fandy 
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Tjiptono pemilihan tempat/lokasi fisik memerlukan pertimbangan 

cermat terhadap dimensi-dimensi / faktor-faktor berikut: 

a. Akses lokasi, misalnya lokasi yang dilalui atau mudah 

dijangkau sarana transportasi umum.  

b.  Visibilitas, yaitu lokasi atau tempat yang dapat dilihat dengan 

jelas dari jarak pandang normal.  

c. Lalu lintas (traffic), menyangkut dan pertimbangan utama 

antara lain sebagai berikut. 

1) Banyaknya orang yang lalu lalang bisa memberikan 

peluang besar terhadap terjadinya buying, yaitu keputusan 

pembelian yang sering terjadi spontan, tanpa perencanaan 

dan atau tanpa melalui usaha-usaha khusus.  

2) Kepadatan dan kemacetan lalu lintas bisa juga dapat 

menjadi hambatan. 

d. Tempat parkir yang luas, nyaman, dan aman, baik untuk 

kendaraan roda dua maupun roda empat.  

e.  Ekspansi, yaitu tersedianya tempat yang cukup luas apabila 

ada perluasan di kemudian hari.  

f.  Lingkungan, yaitu daerah sekitar yang mendukung produk 

yang ditawarkan. Sebagai contoh, restoran/rumah makan 

berdekatan dengan daerah pondokan, asrama, mahasiswa 

kampus, sekolah, perkantoran dan sebagainya.  

g.    Kompetisi, yaitu lokasi pesaing. 
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h.   Peraturan pemerintah, misalnya ketentuan yang melarang 

yang tidak baik bagi kesehatan.
41

 

c. Pemilihan atau Penentuan Lokasi 

 Pemilihan lokasi usaha dapat dianggap sebagai keputusan 

investasi yang memiliki tujuan strategis, misalnya untuk 

mempermudah akses kepada pelanggan. Menentukan lokasi 

tempat untuk setiap bisnis merupakan suatu tugas penting bagi 

pemilik usaha, karena keputusan yang salah dapat mengakibatkan 

kegagalan sebelum usaha dimulai.
42

 

Penentu lokasi Bank harus dibangun di tempat yang strategis, 

yang dekat dengan nasabah berada, mudah mencapainya. 

Penentuan lokasi hakikatnya adalah untuk mendekatkan diri 

dengan nasabah, baik nasabah sumber dana maupun nasabah 

pembiayaan, namun selain itu terdapat beberapa tujuan dalam 

penentuan lokasi bank yaitu:  

a. Memudahkan pelayanan nasabah dengan mendekati dan 

memudahkan pencapaiannya (aksesibilitas).  

b. Kemudahan pemasangan dan ketersambungan dengan jejaring 

teknologi.  

c. Lokasi memungkinkan bank menata kantor dan tata letak 

in/out door dengan leluasa sehingga mendukung ketersediaan 

parker, ruang pelayanan, ruang tunggu dan sarana layanan 
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lainnya sehingga mampu membuat kenyamanan dan kepuasan 

nasabah dalam memanfaatkan produk dan jasa. 

d. Tata letak ruangan memungkinkan antrian yang efektif 

sekaligus efisien. 43 

C. Minat Menabung 

1. Pengertian Minat Menabung 

Minat adalah perpaduan dari keinginan dan kemauan karena 

berkembang dari motivasi. Selain itu minat merupakan penerimaan yang 

terjadi karena sesuatu dari luar dan dari dalam. Minat dapat memerankan 

permainan yang sangat penting itulah sebabnya minat dapat 

mempengaruhi suatu proses. 

Minat dapat dihubungkan dengan dengan sesuatu berupa keinginan 

atau kebutuhan sehari-hari. Minat sendiri terlihat ketika seseorang 

menunjukkan akan keinginan maupun akan kebutuhan yang ada didalam 

dirinya. Salah satunya yaitu minat seseorang untuk menabung di bank. 

Minat yaitu salah satu keadaan motivasi atau satu set motivasi yang 

mengarahkan tingkah laku seseorang menuju satu arah. Minat membeli 

adalah merupakan bagian dari komponen perilaku konsumen dalam sikap 

mengkonsumsi, kecenderungan responden untuk bertindak sebelum 

keputusan membeli benar-benar dilaksanakan.
44
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Minat yaitu kemauan yang tunbuh dari diri sendiri tanpa ada tuntutan 

dari orang lain untuk mencapai tujuan tertentu. Minat dapat diartikan juga 

sebagai rasa suka, minat juga dikenal sebagai ketertarikan dalam 

mengambil keputusan dalam pembelian produk maupun jasa tertentu.
45

 

Dalam buku Donni Juni Priansa minat merupakan pemusatan 

perhatian yang dibarengi dengan perasaan senang terhadap barang 

tersebut, kemudian minat individu tersebut menimbulkan keinginan 

sehingga timbul perasaan yang meyakinkan bahwa barang tersebut 

mempunyai  manfaat sehingga ingin memiliki barang tersebut dengan cara 

membayar atau menukar dengan uang.
46

 

2. Komponen Minat 

Menurut kotler dan Keller, minat beli konsumen adalah sebuah 

perilaku konsumen dimana konsumen mempunyai keinginan dalam 

membeli atau memilih suatu produk, berdasarkan pengalaman dalam 

memilih, menggunakan dan mengkonsumsi atau bahkan menginginkan 

suatu produk. Komponen dari minat dibagi menjadi lima bagian sebagai 

berikut: 

a. Tertarik untuk mencari informasi mengenai produk atau jasa 

b. Mempertimbangkan untuk membeli, 

c. Tertarik untuk mencoba,  
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d. Ingin mengetahui produk 

e. Ingin memiliki produk 

3. Macam-macam Minat  

Minat sendiri memiliki beberapa macamnya, diantaranya: 

a) Berdasarkan dari timbulnya, disini minat dapat dibedakan menjadi 

minat primitif dan minat kulutral. Minat primitif yaitu minat yang 

bersifat biologis dimana kesadaran akan kebutuhan itu lebih tinggi, 

sedangkan minat kultural yaitu minat yang berasal dari proses belajar 

dan nilainya lebih tinggi.  

b) Berdasarkan arahnya minat dibagi menjadi minat intrinsik dan minat 

ektrinsik, minat intrinsik yaitu minat yang berasal dari dalam diri dan 

tidak ada pengaruhnya dari luar sedangkan minat ekstrinsik yaitu minat 

yang berasal dari luar.  

c) Berdasarkan cara pengungkapan dibagi menjadi empat, yaitu. 

1. Interest yaitu minat yang dapat diketahui jawabannya dengan cara 

meminta pada pada subyek berupa menuliskan kegiatan berupa tugas 

maupun bukan tugas mengenai hal-hal yang disenangi maupun tidak. 

2. Manifest interset yaitu minat yang dilakukan dengan pengamatan 

secara langsung atau observasi mengenai aktivitas yang dilakukan 

subyek.  

3. Tested interest yaitu minat yang diungkapkan dengan cara 

menyimpulkan dari hasil jawaban tes objektif yang diberikan, nilai-
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nilai yang tinggi pada suatu objek atau masalah biasanya menunjukkan 

minat yang tinggi pula terhadap hal tersebut.  

4. Inventoried interest yaitu pengungkapan minat dengan menggunkaan 

alat yang telah distandarisasikan dan berisi pertanyaan-pertanyaan yang 

ditunjukkan pada subjek.
47

 

4. Faktor yang mempengaruhi minat 

Beberapa faktor yang dapat mempengaruhi seseorang berminat untuk 

menabung:  

a. Kebudayaan, erupakan penentu dari keinginan serta perilaku yang 

paling mendasar, hal ini berdasarkan kebiasaan seseorang yang telah 

ditanamkan di lingkungan sekitar.   

b. Keluarga, anggota keluarga merupakan kelompok acuan primer yang 

sangat berpengaruh, hal itu dikarenakan secara kuat dapat 

mempengaruhi nilai, konsep pribadi, sikap dan perilaku pembelian.  

c. Sikap dan kepercayaan, seseorang merasa lebih aman dalam 

mempersiapkan masa depannya jika ia memiliki perencanaan yang 

matang, termasuk dalam segi finansialnya.  

d. Motif sosial, hal-hal yang dibutuhkan oleh seseorang bertujuan untuk 

maju dan dapat diterima oleh lingkungan sekitar berdasarkan 

penampilan fisik, pendidikan yang kesemuanya itu membutuhkan 

biaya. Selain itu kelompok acuan juga mempengaruhi motif sosial 

baik secara langsung (tatap muka) dan tidak langsung.  
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e. Motivasi, dorongan seseorang untuk menabung yang disebabkan oleh 

keinginan masa  depan agar dapat tercapai.  

f. Marketing Mix, yaitu seperangkat alat pemasaran yang digunakan 

untuk mencapai tujuan  pemasaran di pasar sasarannya. 

Pengelompokkan beberapa bauran untuk mengambil  keputusan 

berupa keputusan dalam pemasaran antara lain seperti produk, harga, 

distribusi  dan promosi .  

Menurut Fahmi Gunawan faktor timbulnya minat terbagi menjadi 

tiga yaitu. 

1. Dorongan dari dalam yaitu kebutuhan dari dalam individu, berupa 

dorongan yang berkaitan dengan motif untuk mempertahankan diri 

dari rasa takut, rasa sakit serta dorongan minat untuk bekerja, minat 

memproduksi makanan dan lain-lain. 

2. Motif sosial berupa keinginan seseorang untuk diakui dan diterima 

dalam lingkungan agar terpenuhinya kebutuhan sosial dalam hal 

bekerja, mendapatkan status, perhatian dan penghargaan melalui 

penyesuaian diri pada lingkungan. 

3. Faktor emosional yaitu hubungan erat antara minat dengan emosi atau 

perasaan dapat dikaitkan bahwa minat adalah dorongan kuat yang 

diperoleh seseorang untuk mencapai sesuatu yang dilakukan agar 

memperoleh tujuan serta cita-cita, rasa senang atas keberhasilan yang 
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didorong oleh minat akan membawa rasa senang sehingga 

memperkokoh minat yang telah tertanam.
48

 

Selain faktor diatas ada juga tujuan lain nasabah berminat menjadi 

nasabah bank syariah sendiri tentunya juga berdasarkan beberapa faktor 

yang mempengaruhinya, antara lain seperti pada faktor syariah, faktor 

dalam pelayanan yang diberikan oleh bank, faktor berupa produk yang 

ditawarkan oleh bank syariah, faktro citra merek, faktor keamanan, faktor 

fasilitas yang diberikan, faktor promosi, dan sistem manajemen yang 

bagik dan layak.  

Terdapat tiga indikator yang digunakan sebagai acuan terbentuknya 

minat untuk menjadi nasabah yaitu, Kognisi yaitu proses untuk 

memperoleh pengetahuan dalam gejala pengenalan melalui indera dan 

melalui akal. Konasi yaitu kemauan untuk melaksanakan suatu tujuan dan 

Emosi yaitu cenderung untuk memiliki perasaan dalam berhadapan 

dengan obyek-obyek tertentu
49

 

D. Perbankan Syariah 

1 Pengertian Perbankan Syariah 

Perbankan syariah menurut Undang-undang nomor 7 pada tahun 

2012 bahwa bank dapat dikatan berprinsip bagi hasil apabila bank tersebut 

melakukan kegiatan usahanya dilakukan secara syariah.
50 

Perbankan 
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merupakan salah satu pengaruh terbesar dalam pembangunan 

perekonomian di suatu negara, karena lembaga perbankan adalah pusat 

dari perekonomian yang mengatur ke seluruh sektor perekonomian lain 

sehingga dapat bekerja dengan efektif selain itu semakin besar peran 

perbankan tersebut dapat dijadikan sebagai acuan seberapa besar 

kemampuan bank dalam mengatur perekonomian negara tersebut. Sama 

halnya dengan perbankan syariah dimana bank syariah kini berkembang 

sangat pesat, yang membedakan antara perbankan syariah dengan 

konvensional sendiri ada tiga macam yaitu, sistem dalam pengambilan 

keuntungan, produk yang ditawarkan dan berprinsip sesuai syariah. 

Peranan perbankan syariah di Indonesia sangatlah besar dimana bisa 

dilihat dari banyaknya persaingan antara bank syariah dan bank 

konvesional, selain itu kesadaran masyarakat akan prinsip syariah dalam 

bidang ekonomi kini semakin besar.  

Di Indonesia, peraturan perihal bank syariah terdapat pada UU No. 

21 Tahun 2008 tentang perbankan syariah. Bank syariah adalah bank yang 

menjalankan usahanya berdasarkan prinsip-prinsip syariah dan menurut 

jenisnya terdiri atas Bank Umum Syariah, Unit Usaha Syariah dan Bank 

Pembiayaan Rakyat Syariah (BPRS).
51

 

Dari beberapa pengertian di atas dapat disimpulkan bahwa bank 

syariah adalah lembaga keuangan yang usaha utamanya adalah 

memberikan pelayanan pembiayaan serta jasa-jasa lainnya dalam lalu 
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lintas pembayaran serta peredaran uang yang pengoperasiannya 

disesuaikan dengan prinsip syariah Islam. 

2 Produk-Produk Bank Syariah 

a.  Mudharabah  

Mudharabah adalah merupakan salah satu akad bagi hasil yang 

mana dalam bentuk kerjasama antara dua pihak atau lebih, pihak 

pertama sebagai pemilik modal dan pihak yang lain sebagai 

pelaksana modal atau seseorang yang ahli dalam berdagang untuk 

mengoperasionalkan modal tersebut dalam usaha-usaha produktif dan 

keuntungan dari usaha tersebut dibagi dua sesuai dengan 

kesepakatan.
52

 

b.  Musyarakah 

Kerjasama antara dua anggota atau lebih dalam suatu usaha 

perjanjian guna melakukan usaha secara bersama-sama serta 

keuntungan dan kerugian juga ditentukan sesuai dengan perjanjian.
53

 

c.  Wadiah 

Wadiah dapat diartikan sebagai titipan dari satu pihak ke pihak 

lain, baik individu maupun badan hukum yang harus dijaga dan 

dikembalikan kapan saja si penyimpan menghendakinya. Tujuan dari 
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perjanjian tersebut adalah untuk menjaga keselamatan barang itu dari 

kehilangan, kemusnahan, kecurian dan sebagainya.
54

 

d.   Ijarah  

Ijarah adalah transaksi sewa-menyewa atas sebuah aset. Dalam 

transaksi ijarah yang ditekankan atau yang menjadi obyek jaminan 

transaksi adalah penggunaan manfaat atas sebuah aset. Oleh karena 

itu, salah satu rukunnya adalah harga sewa.
55

 

e.    Murabahah 

Murabahah adalah kerjasama jual beli dimana transaksi 

penjualan barang dengan menyatakan harga perolehan keuntungan 

yang disepakati oleh penjual dan pembeli di awal. Penjual harus 

memberitahu harga produk yang dibeli dan menentukan suatu 

tingkat keuntungan sebagai tambahannya.
56

 

E. Penelitian Terdahulu  

a. Penelitian yang dilakukan Fajar Mujaddid dan Pandu Tezar Adi Nugroho 

dengan judul "Pengaruh Pengetahuan, Reputasi, Lingkungan Dan 

Religiusitas Terhadap Minat Pelajar Sekolah Menengah Kejuruan Prodi 

Perbankan Syariah Dalam Menabung Di Bank Syariah”, penelitian 

menunjukkan hasil pengetahuan dan lingkungan, tidak berpengaruh 

terhadap minat menabung di bank syariah sedangkan reputasi dan 
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religiusitas berpengaruh signifikan terhadap minat menabung di bank 

syariah, penelitian menggunakan analisis regresi linier berganda dengan 

sampel 72 responden
57

. 

b. Penelitian yang dilakukan Fifi Afiyanti Tripuspitorini yang berjudul 

“Pengaruh Religiusitas Terhadap Minat Mahasiswa Politeknik Negeri 

Bandung Untuk Menabung di Bnak syariah .” Hasil dari penelitian ini 

menunjukkan hipotesis religiusitas mempunyai pengaruh yang positif 

terhadap minat menabung dapat diterima. Persamaan dalam penelitian ini 

adalah meneliti variabel religiusitas terhadap minat menabung. Perbedaan 

terletak pada analisis regrresi linier berganda.
58

 

c. Penelitian yang dilakukan Nurul Khotimah dengan judul “Pengaruh 

Religiusitas, Kepercayaan, Citra Perusahaan dan Sistem Bagi Hasil 

Terhadap Minat Nasabah enabung dan loyalitas di bank syariah Mandiri”. 

Menunjukkan variabel religiusitas dan fasilitas tidak memiliki pengaruh 

terhadap minat mahasiswa Ekonomi dan Perbankan Islam Universitas 

Muhammadiyah Yogyakarta untuk menjadi nasabah di Bank Syariah. 

Variabel pengetahuan dan promosi memiliki pengaruh yang signifikan 

terhadap minat mahasiswa Ekonomi dan Perbankan Islam Universitas 

Muhammadiyah Yogyakarta untuk menjadi nasabah di Bank Syariah, 

Persamaan dalam peneliti ini adalah faktor pengetahuan dan religiusitas 
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terhadap minat menabung. Perbedaannya terdapat di faktor fasilitas dan 

promosi.
59

 

d. Penelitian yang dilakukan oleh Uniyanti yang berjudul “Faktor-faktor 

Promosi Mempengaruhi Minat Nasabah Menabung Di Bank Syariah”. 

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa variabel religiusitas, pendapatan, 

informasi produk bank, lokasi dan promosi berpengaruh secara parsial 

maupun simultan terhadap minat menabung di bank syariah. Persamaan 

dalam penelitian ini yaitu faktor religiusitas dan lokasi terhadap minat 

menabung sedangkan perbedaannya pada faktor pendapatan, informasi 

produk bank dan promosi.
60

 

e. Penelitian yang dilakukan Dita Pertiwi dan Haroni Doli H. Ritonga 

dengan judul “Analisis Minat Menabung Masyarakat Pada Bank 

Muamalat Di Kota Kisaran.” Menunjukkan dalam pengambilan keputusan 

untuk menabung, ada tiga faktor yang mempengaruhi yaitu faktor pelayan 

baik pelayanan sarana maupun pelayanan bertransaksi, faktor keyakinan 

serta faktor lokasi (jarak). Dilihat dari ketiga faktor yang diteliti mengenai 

pengaruh terhadap pengambilan keputusan menabung pada Bank 

Muamalat di Kota Kisaran faktor keyakinan dan sesuai syariah yang lebih 

dominan sebagai faktor pendorong masyarakat. Persamaan dalam 

penelitian ini adalah faktor lokasi terhadap minat menabung. 
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Perbedaannya terdapat variabel yang diteliti yaitu pelayanan dan 

keyakinan serta metode penelitian menggunakan teknik analisis 

deskriptif.
61

 

f. Penelitian yang dilakukan Muhammad Abdallah dengan judul ”Analisis 

Minat Menabung Pada Bank Syariah Di Kalangan Siswa SMA Di Kota 

Medan (Studi Kasus: Siswa Madrasah Aliyah Negeri).” Menunjukkan 

hasil penelitian yaitu minat menabung siswa MAN Kota Medan masih 

rendah. Hal ini terbukti dari hasil data kuesioner yang menunjukkan hanya 

terdapat 33% siswa MAN yang menabung di bank konvensional maupun 

bank syariah dan 67 % siswa MAN yang tidak menabung di bank. Faktor 

pendapatan dan reputasi tidak bisa mempengaruhi minat menabung siswa 

MAN, sedangkan faktor keyakinan dan lokasi berpengaruh terhadap minat 

MAN untuk menabung. Persamaan dalam peneliti ini yakni meneliti 

faktor lokasi dan keyakinan (religiusitas) terhadap minat menabung. 

Perbedaannya terletak faktor reputasi serta pendapatan di dalam 

penelitiannya serta metode yang digunakan yaitu analisis deskriptif.
62

 

g. Penelitian yang dilakukan oleh Putranto Hari Widodo dan Suripto yang 

berjudul “Analisis faktor-faktor yang mempengaruhi kualitas pelayanan 

promosi serta minat nasabah dalam memutuskan menabung di bank 

Danamon Simpan Pinjam Unit Pemalang”. Hasil dari penelitian tersebut 

yaitu variabel lokasi, promosi, suku bunga dan pelayanan secara bersama-

                                                 
61

 Dita Pertiwi dan Haroni Doli H. Ritonga, “Analisis Minat Menabung Masyarakat Pada 

Bank Muamalat Di Kota Kisaran”, Jurnal Ekonomi dan Keuangan, Vol.1, No.1, 2017 
62

 Muhammad Abdallah, ”Analisis Minat Menabung Pada Bank Syariah Di Kalangan Siswa 

SMA Di Kota Medan (Studi Kasus: Siswa Madrasah Aliyah Negeri)”, Jurnal Ekonomi dan 

Keuangan, Vol.3, No.7, 2017 



52 

 

 

 

sama berpengaruh signifikan terhadapkeputusan nasabah menabung. 

Persamaanya sama-sama menggunakan variabel lokasi. Perbedaanya 

terdapat variabel promosi, suku bunga dan pelayanan pada penelitian 

tersebut.
63

 

h. Penelitian yang dilakukan oleh Antika, Erita, dan Malinda yang berjudul 

“Pengaruh Marketing Mix Terhadap Keputusan Nasabah Untuk 

Menabung Di Tabungan Masyarakat Desa (Tamasa) Pada Pt.Bpr-Lpn 

Sungai Rumbai Kabupaten Dharmasyara”. Hasil penelitian menunjukkan 

bahwa variabel produk, harga, lokasi, promosi orang, proses dan bukti 

fisik secara bersama-sama berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan nasabah untuk menabung. Persamaannya sama-sama 

menggunakan variabel lokasi. Perbedaannya terdapat variabel produk, 

harga, orang, proses, promosi dan bukti fisik.
64

 

i. Penelitian Ayu Retno Sari yang berjudul “Faktor-faktor yang 

Mempengaruhi Kurangnya Minat Masyarakat Muslim Menabung di Bank 

Syariah (Studi Kasus Masyarakat Muslim Di Kabupaten Bantul, 

Yogyakarta)”. Hasil dari penelitiannya mengatakan faktor promosi 

berpengaruh signifikan dan positif terhadap minat masyarakat. Persamaan 

penelitian ini adalah sama-sama menggunakan variable Pengetahuan. 
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Perbedaan antara penelitian di atas dengan penelitian ini adalah 

penambahan variabel persepsi.
65

 

F. Kerangka Konseptual 

 Berdasarkan latar belakang serta kajian penelitian terdahulu, kerangka 

konseptual dalam penelitian ini digambarkan sebagai berikut. 

 

Gambar 2.1 

Kerangka Konseptual 

Keterangan: 

1.  Pengaruh Kepercayaan (X1) Terhadap Minat Mahasiswa Menabung (Y) 

dikembangkan dari teori Ujang Suwarman, serta ditinjau oleh Nurul 

Khotimah.
66

 

2.  Pengaruh Pengetahuan (X2) Terhadap Minat Mahasiswa Menabung (Y) 

dikembangkan dari teori Resmawa Ira Ningrum, serta ditinjau oleh Fajar 

Mujadid dan Pandu Tezar Adinugroho.
67
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3.  Pengaruh Religiusitas (X3) Terhadap Minat Mahasiswa Menabung (Y) 

dikembangkan dari teori Muhammad Ridwan Basalamah dan Mohammad 

Rizal, serta ditinjau oleh Fifi Afiyanti Tripusporini.
68

 

4. Pengaruh Lokasi (X4) Terhadap Minat Mahasiswa Menabung (Y) 

dikembangkan dari teori Kasmir, serta ditinjau oleh Rindi Antika Erita 

dan Yola Malinda.
69

 

5.  Pengaruh Kepercayaan (X1), Pengetahuan (X2), Religiusitas (X3) dan 

Lokasi (X4) terhadap Minat Menabung Mahasiswa (Y)dikembangkan dari 

teori Chaplin, J.P.  serta ditinjau oleh Muhammad Abdallah.
70

 

G. Hipotesis Penelitian 

Hipotesis penelitian dapat diartikan sebagai jawaban sementara terhadap 

rumusan masalah penelitian, sampai terbukti melalui data yang dikumpulkan 

dan telah diuji yang secara teoritis dianggap paling mungkin dan paling tinggi 

kebenarannya. Adapun hipotesis penelitian ini adalah:   

1. H1: Ada pengaruh antara Kepercayaan (X1) terhadap Minat mahasiswa 

menabung di bank syariah (Y)  

2. H2: Ada pengaruh antara Pengetahuan (X2) terhadap Minat mahasiswa 

menabung di bank syariah (Y)  

3. H3: Ada pengaruh antara Religiusitas (X3) terhadap Minat mahasiswa 

menabung di bank syariah (Y)  
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4. H4: Ada antara Lokasi (X4) terhadap Minat mahasiswa menabung di bank 

syariah (Y)  

5. Ada pengaruh yang signifikan antara Kepercayaan (X1), pengetahuan 

(X2), Religiusitas (X3) dan Lokasi (X4) terhadap Minat mahasiswa 

menabung di bank syariah (Y) 

 

 

 

 

 

 


