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KeputusanBersamaMenteriAgamadanMenteriP danK 
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1. Konsonan 

No Arab Latin No Arab Latin 

 T ط Tidakdilambangkan 16 ا 1

 Z ظ B 17 ب 2

 „ ع T 18 ت 3

 G غ Ṡ 19 ث 4

 F ف J 20 ج 5

 Q ق Ḥ 21 ح 6

 K ك Kh 22 خ 7

 L ل D 23 د 8

 M م Ż 24 ذ 9

 N ن R 25 ر 10

 W و Ż 26 ز 11

 H ه S 27 س 12

 ‟ ء Sy 28 ش 13

 Y ي Ṣ 29 ص 14

    Ḍ ض 15

 

2. Vokal 

Vokal bahasa Arab, seperti vokal bahasa Indonesia, terdiri dari 

vokal tunggal atau monoftong dan vokal rangkap atau diftong. 
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a. Vokal Tunggal 

Vokal tunggal bahasa Arab yang lambangnya berupa 

tanda atau harkat, transliterasinya sebagai berikut:  

 

Tanda Nama Huruf Latin 

  َ  Fatḥah A 

  َ  Kasrah I 

  َ  Dammah U 

 

b. Vokal Rangkap  

Vokal rangkap bahasa Arab yang lambangnya berupa 

gabungan antara harkat dan huruf, transliterasinya 

gabungan huruf, yaitu: 

 

Tanda dan 

Huruf 

Nama Gabungan Huruf  

َ  ي  Fatḥah dan ya ai 

و َ    Fatḥah dan wau au 

Contoh: 

  kaifa :   كيف

 haula  :هول 

 

3. Maddah 

Maddah atau vokal panjang yang lambangnya berupa harkat dan 

huruf, transliterasinya berupa huruf dan tanda, yaitu: 
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Harkat dan 

Huruf 

Nama Huruf dan tanda 

ا  Fatḥah dan ي /َ 

alif atau ya 

Ā 

ي  َ  Kasrah dan 

ya 

Ī 

ي  َ  Dammah dan 

wau 

Ū 

 

Contoh: 

 qāla: ق ال  

م ى  ramā: ر 

 qīla: ق يْل  

 yaqūlu: ي ق وْل  

 

4. Ta Marbutah (ة) 

Transliterasi untuk ta marbutah ada dua. 

a. Ta marbutah (ة) hidup 

Ta marbutah (ة) yang hidup atau mendapat harkat fatḥah, 

kasrah dan dammah, transliterasinya adalah t. 

b. Ta marbutah (ة) mati 

Ta marbutah (ة) yang mati atau mendapat harkat sukun, 

transliterasinya adalah h.  

c. Kalau pada suatu kata yang akhir katanya ta marbutah (ة) 

diikuti oleh kata yang menggunakan kata sandang al, serta 

bacaan kedua kata itu terpisah maka ta marbutah (ة) itu 

ditransliterasikan dengan h. 

 



 
  

 xiii 

Contoh: 

طْف الْ  ة  الَْ  وْض   rauḍah al-aṭfāl/ rauḍatul aṭfāl : ر 

ة ن وّر  يْن ة  الْم  د  َ  ا لْم    : al-Madīnah al-Munawwarah/al-

Madīnatul Munawwarah 

ةْ   Ṭalḥah :  ط لْح 

 

Catatan: 

Modifikasi 

1. Nama orang berkebangsaan Indonesia ditulis seperti biasa 

tanpa transliterasi, seperti M. Syuhudi Ismail, sedangkan 

nama-nama lainnya ditulis sesuai kaidah penerjemahan. 

Contoh: Ḥamad Ibn Sulaiman. 

2. Nama negara dan kota ditulis menurut ejaan bahasa 

Indonesia, seperti Mesir, bukan Misr; Beirut, bukan Bayrut; 

dan sebagainya. 

Kata-kata yang sudah dipakai (serapan) dalam kamus Bahasa 

Indonesia tidak ditransliterasi.Contoh: Tasauf, bukan 

Tasawuf. 

 

  



 
  

 xiv 

ABSTRAK 

Nama : Nova Santia 

NIM : 150603115 

Fakultas/Program Studi : Ekonomi Dan Bisnis Islam/Perbankan 

Syariah 

Judul :  Pengaruh Faktor Promosi Terhadap 

Keputusan Nasabah dalam Mengajukan 

Pembiayaan Mudarabah Pada Bank 

Syariah Mandiri Cabang Banda Aceh 

Tebal  : 

Pembimbing I : Dr. Israk Ahmad Syah, B.EC., M.Ec,. 

M.Sc 

Pembimbing II : Riza Aulia, SE.I., M.Sc 

Penelitian ini dilakukan untuk mengetahui (1)pengaruh faktor 

promosi terhadap pembiayaan mudarabah pada bank syariah 

mandiri cabang Banda Aceh. Data yang digunakan merupakan data 

sekunder. Jenis penelitian adalah kuantintatif. Metode analisis data 

yang digunakan adalah analisis regresi linier berganda dengan 

bantuan program SPSS 20. Hasil penelitian secara parsial 

menunjukkan variabel promosi berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap keputusan nasabah dalam mengajukan pembiayaan 

mudarabah dengan nilai signifikan .000 (<0,05). Hal ini 

menunjukkan variabel promosi, berperan penting terhadap 

perolehan keuntungan bagi perusahaan. Oleh sebab itu perusahaan 

harus lebih mengoptimalkan penyaluran dana dan pembiayaan 

mudarabah agar bertumbuh meningkat 

 

Kata kunci: Pembiayaan Mudarabah, Promosi, , Keputusan 

Nasabah 

 

 

 

 



 
  

 xv 

DAFTAR ISI 

 

HALAMAN SAMPUL KEASLIAN .......................................  i 

HALAMAN JUDUL KEASLIAN ...........................................  ii 

LEMBAR PERYATAAN KEASLIAN KARYA ILMIAH ..  iii 

LEMBAR PERSETUJUAN SIDANG SKRIPSI ...................  iv 

LEMBAR PENGESAHAN HASIL SIDANG SKRIPSI .......  v 

KATA PENGANTAR ..............................................................  vii 

TRANLITERASI ARAB LATIN DAN SINGKATAN .........  x 

ABSTARK .................................................................................  xiv 

DAFTAR ISI .............................................................................  xv 

DAFTAR TABEL .....................................................................  xvii 

DAFTAR GAMBAR ................................................................  xix 

DAFTAR LAMPIRAN.............................................................  xx 

 

BAB I PENDAHULUAN .........................................................  1 
1.1 Latar Belakang Masalah ...........................................  1 

1.2 Rumusan Masalah .....................................................  11 

1.3 Tujuan Penelitian ......................................................  11 

1.4 Manfaat Penelitian ....................................................  11 

1.5 Sistematika Pembahasan ...........................................  12 

 

BAB II TINJAUAN PUSTAKA ..............................................  14 

2.1 Landasan Teori .........................................................  14 

2.1.1 Mudharabah ....................................................  14 

2.1.2 Sifat Akad Mudharabah ..................................  16 

2.1.3 Kepercayaan Merupakan Landasan  

Mudarabah ......................................................  16 

2.1.4 Macam-Macam Mudharabah ..........................  17 

a. Mudarabah Muthlaqah................................  17 

b. Mudarabah Muqayyadah ............................  18 

2.1.5 Prinsip Mudharabah ........................................  19 

2.1.6 Landasan Hukum Mudharabah .......................  22 

2.1.7 Rukun Mudarabah ..........................................  24 

2.1.8 Syarat-syarat Akad Mudarabah ......................  26 

2.2 Promosi .....................................................................  25 

2.2.1 Tujuan Dan Fungsi Bagi Hasil .......................  31 

2.2.2 Bauran Promosi ..............................................  33 



 
  

 xvi 

2.2.3 Strategi promosi ..............................................  39 

2.2.4 Faktor-faktor Yang Mempengaruhi Promosi ..  41 

2.3 Keputusan Nasabah...................................................  42 

2.3.1 Tipe-tipe Pengambilan Keputusan ..................  44 

2.3.2 Tahap-tahap Pengambilan Keputusan ............  45 

2.3.3 Kriteria Etika Pengambilan Keputusan ..........  47 

2.3.4 Faktor-faktor Yang Mempengaruhi  

Keputusan Nasabah ........................................  49 

2.4 Penelitian Terdahulu .................................................  52 

2.5 Kerangka Berfikir .....................................................  66 

2.6 Hipotesis penelitian...................................................  61 

          

BAB III METODOLOGI PENELITIAN ...............................  62 

3.1 Jenis Penelitian ..........................................................  62 

3.1.1 Penelitian Kuantitatif......................................  62 

3.1.2 Lokasi Penelitian ............................................  63 

3.2 Populasi dan Sampel..................................................  64 

3.3 Teknik Pengumpulan Data ........................................  65 

3.3.1 Data Primer ....................................................  65 

3.3.2 Data Sekunder ................................................  66 

3.4 Definisi Operasional Variabel ...................................  66 

3.5 Tehnik Analisis dan Pengolahan Data .......................  68 

3.5.1 Uji Validitas ...................................................  68 

3.5.2 Uji Reliabilitas................................................  68 

3.5.3 Uji Asumsi Klasik ..........................................  69 

1. Uji Normalitas ...........................................  69 

2. Uji Hetoroakedastisitas ..............................  69 

3.6 Uji Analisis Regresi Sederhana .................................  70 

3.6.1 Uji Parsial (Uji T) ...........................................  71 

 

BAB IV HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN ........  72 

4.1 Gambaran Umum Objek Penelitian ..........................  72 

4.1.1  Sejarah singkat bank syariah mandiri  

cabang banda aceh ..........................................  72 

4.1.2  visi dan misi ...................................................  74 

4.1.3  struktur organisasi bank syariah 

 mandiri cabang banda aceh ...........................  74 

4.1.4  nilai-nilai perusahaan .....................................  75 



 
  

 xvii 

4.1.5 prinsip operasional ..........................................  76 

4.2 Karakteristik Responden ...........................................  77 

4.2.1 Berdasarkan Jenis Kelamin .............................  77 

4.2.2 Karakteristik Berdasarkan Usia ......................  78 

4.2.3 Berdasarkian Pendidikan ................................  79 

4.2.4 Berdasarkan Pekerjaan ....................................  80 

4.3 Uji Validitas dan Uji Reliabilitas ..............................  82 

4.3.1 Uji Validitas ....................................................  82 

4.3.2 Uji Reabilitas ..................................................  83 

4.4 Uji Asumsi Klasik .....................................................  84 

4.4.1 Uji Normalitas ................................................  84 

4.4.2 Uji Heterokesdastitas ......................................  85 

4.5 Hasil Penelitian .........................................................  86 

4.5.1  Uji Analisia Regresi Linier Berganda............  86 

4.5.4 Pembahasan Hasil Penelitian ..........................  88 

 

BAB V PENUTUP ....................................................................  92 

5.1 Kesimpulan ...............................................................  92 

5.2 Saran .........................................................................  92 

 

DAFTAR PUSTAKA ...............................................................  94 

LAMPIRAN ..............................................................................  98 
 

 

 

 

 

 

  



 
  

 xviii 

DAFTAR TABEL 

                                                                                                 

Tabel 1.1    Data Pembiayaan Berdasarkan Jenis Akad  

pada Bank Syariah Mandiri Cabang Banda Aceh ...  9 

Tabel 2.1    Penelitian Terdahulu. ...............................................  55 

Tabel 3.1    Definisi Operasional Variabel.. ...............................  67 

Tabel 4.1  Karakteristik Responden Berdasarkan  

Jenis Kelamin...........................................................  78 

Tabel 4.2    Karakteristik Responden Berdasarkan usia .............  79 

Tabel 4.3    Karakteristik Responden Berdasarkan Pendidikan .  80 

Tabel 4.4    Karakteristik Responden Berdasarkan Pekerjaan ....  81 

Tabel 4.5    Hasil Uji Validitas ...................................................  82 

Tabel 4.6    Hasil Uji Reabilitas..................................................  83 

Tabel 4.7    Hasil Uji Multikolinieritas .......................................  86 

Tabel 4.8   Uji Signifikan Parsial (Uji T) ...................................  87 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
  

 xix 

DAFTAR GAMBAR 

Gambar 2.1 Kerangka Berikir ....................................................  60 

Gambar 4.1 Struktur Operasional Bank Syariah Mandiri  .........  76 

Gambar 4.2 Normal Probabiliy Plot ...........................................  85 

Gambar 4.2 Scatter Plot. .............................................................  86 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
  

 xx 

 

DAFTAR LAMPIRAN  

 

Lampiran 1: Kuesioner Penelitian ..............................................  97 

Lampiran 2: Jawaban Responden ...............................................  100 

Lampiran 3: Karakteristik Responden ........................................  104 

Lampiran 4: Hasil Uji Validitas..................................................  106 

Lampiran 5: Hasil Uji Reliabilias ...............................................  108 

Lampiran 6: Uji Asumsi Klasik ..................................................  110 

Lampiran 7: Uji Analisis Regresi Berganda ...............................  112 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 1 

BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang Masalah 

Ketika bank syariah pertama kali berkembang baik di tanah 

air maupun di mancanegara, sering kali dikatakan bahwa bank 

syariah adalah bank bagi hasil. Hal tersebut dilakukan untuk 

membedakan bank syariah dengan bank konvensional yang 

beroperasi dengan sistem bunga. Bagi hasil adalah bentuk return 

dari kontrak investasi, yakni yang termasuk ke dalam natural 

uncertainty contracts. Dengan demikian bahwa dapat dikatakan 

sistem bagi hasil sudah merupakan salah satu praktik perbankan 

syariah. Maka dapat diidentifikasikan bahwa bank syariah dengan 

istilah bank bagi hasil, hal tersebut tercermin dari salah satu jenis 

pembiayaannya berupa pembiayaan bagi hasil atau mudharabah. 

Namun kondisi di lapangan mengatakan sebaliknya bahwa tingkat 

pembiayaan mudarabah masih sangat rendah dibandingkan dengan 

jenis pembiayaan non-bagi hasil lainnya (seperti pembiayaan 

murabahah). 

Dalam kehidupan sehari-hari, masyarakat memiliki 

kebutuhan-kebutuhan yang harus dipenuhi baik kebutuhan primer, 

sekunder maupun tersier. Ada kalanya masyarakat tidak memiliki 

cukup dana untuk memenuhi kebutuhan hidupnya. Oleh karena itu, 

dalam perkembangan perekonomian masyarakat yang semakin 

meningkat pesat, munculah jasa pembiayaan atau kredit yang 

ditawarkan oleh lembaga keuangan bank. Menurut undang – 



 

 

2 

undang Perbankan NO. 21 Tahun 2008 “ bahwa pembiayaan adalah 

penyediaan dana atau tagihan yang di persamakan dengan itu 

berupa transaksi bagi hasil dalam bentuk mudarabah dan 

musyarakah, transaksi sewa-menyewa dalam bentuk ijarah  

muntahiya bittamlik, transaksi jual beli dalam bentuk piutang 

murabahah, salam, dan istishna;  transaksi pinjam meminjam dalam 

bentuk piutang qardh, dan transaksi sewa menyewa jasa dalam 

bentuk ijarah untuk transaksi multi jasa. Perbankan syariah dalam 

melakukan kegiatan usahanya berasaskan prinsip syariah 

demokrasi ekonomi dan prinsip kehati-hatian. Perbankan syariah 

bertujuan menunjang pelaksanaan pembangunan nasional dalam 

rangka meningkatkan keadilan, kebersamaan dan pemertaan 

kesejahteraan.  

Berdasarkan persetujuan atau kesepakatanan antara bank 

syariah dan pihak lain yang mewajibkan pihak yang dibiayai dan 

atau diberi fasilitas dana tersebut setelah jangka waktu tertentu 

dengan imbalan ujrah, tanpa imbalan, atau bagi hasil”. Tujuan dari 

pembiayaan ini berdasarkan prinsip syariah adalah peningkatan 

kesempatan kerja dan kesejahteraan ekonomi nasabah/pihak yang 

dibiayai. Pembiayaan ini dalam bank konvensional disebut kredit 

perbankan dengan penetapan bunga.  

Sifat dari pembiayaan suatu perbankan adalah harus bisa 

dinikmati oleh semua kalangan termasuk pengusaha yang bergerak 

di bidang industri, manufacture, pertanian, perdagangan dan 

beberapa segi bidang lainnya. Langkah ini merupakan mutlak harus 
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dilakukan seiring pembangunan nasional membutuhkan upaya 

membuka seluas-luasnya kesempatan kerja, lembaga yang mampu 

menunjang produksi dan distribusi barang dan jasa untuk 

memenuhi kebutuhan masyarakat. Jika berharap perbankan syariah 

mampu menggantikan segmen perbankan konvensional dari segi 

pembiayaan maka hal tersebut mutlak harus dilakukan.  

Menurut sifat penggunaanya, pembiayaan dapat dibagi 

kedalam dua hal berikut: Pembiayaan Produktif yaitu pembiayaan 

yang ditujukan untuk memenuhi kebutuhan produksi dalam arti 

luas, yaitu untuk peningkatan usaha baik usaha produksi, 

perdagangan, maupun investasi. Pembiayaan Konsumtif yaitu 

pembiayaan yang digunakan untuk memenuhi kebutuhan konsumsi 

yang akan habis digunakan untuk memenuhi kebutuhan yang 

umumya perorangan. Pembiayaan mempunyai peranan yang sangat 

penting dalam perekonomian. Secara garis besar fungsi 

pembiayaan di dalam perekonomian, perdagangan, dan keuangan 

dapat dikemukakan antara lain: Pembiayaan dapat meningkatkan 

utility (daya guna) dari modal/uang, Pembiayaan meningkatkan 

utility (daya guna) suatu barang, Pembiayaan meningkatkan 

peredaran dan lalu lintas barang, Pembiayaan menimbulkan gairah 

usaha masyarakat, Pembiayaan sebagai alat stabilisasi ekonomi.  

Dalam dunia perbankan  banyak sekali jasa-jasa yang 

ditawarkan, baik bank syariah maupun bank konvensional. 

Diantara produk-produk yang ditawarkan seperti pembiayaan di 

bank syariah dan kredit di bank konvensioanal. Pembiayaan atau 
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kredit yang di tawarkan  oleh pihak bank itu bisa didapat apabila 

telah memenuhi syarat-syarat  yang telah ditentukan oleh setiap 

bank. Saat pembiayaan dicairkan kepada nasabahnya suatu bank, 

saat  itu juga risiko akan muncul karena tidak semua nasabah tepat 

dalam pembayaran pembiayaan, maka hal tersebut akan dapat 

terjadi penunggakan yang berdampak pada penurunan profitabilitas 

sehingga permintaan  pembiayaan menjadi terbatas. 

Seiring dengan tumbuh dan berkembangnya lembaga 

pembiayaan di Indonesia mengakibatkan persaingan semakin ketat. 

Agar mampu bertahan dan berkembangan perusahaan harus pandai 

menarik nasabah dan mempertahankannya. Oleh karena itu 

perusahaan harus mengetahui perilaku nasabahnya untuk 

melakukan stategi pemasaran yang tepat. Dengan mempelajari 

perilaku konsumen, manajer akan mengetahui kesempatan yang 

baru yang belum terpenuhinya kebutuhan dan kemudian 

teridentifikasinya untuk mengadakan sigmentasi pasar. Perilaku 

konsumen merupakan proses yang dilalui seseorang untuk menarik, 

membeli, mengunakan, mengevaluasi, dan bertindak pasca 

konsumsi produk, jasa maupun ide yang diharapkan bisa memenuhi 

kebutuhannya. 

Salah satu cara yang dilakukan oleh lembaga pembiayaan 

dalam keputusan pengambilan cicilan untuk menarik konsumen 

diantaranya melalui promosi. Mengartikan promosi sebagai suatu 

usaha untuk mengkorfirmasikan dan mengenalkan suatu produk 

atau ide. Promosi merupakan komunikasi non individu dengan 
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sejumlah biaya, melalui berbagai media yang dilakukan oleh 

perusahaan, lembaga-lembaga non laba atau individu-individu. Hal 

ini didukung oleh hasil penelitian Wirdani (2013) yang 

mengemukan bahwa bauran promosi mempengaruhi pengaruh 

dalam keputusan pengambilan produk pengambilan KPR Platinum 

IB.  

 Fasilitas yang dilegalkan oleh fiqih untuk kebutuhan 

pembiayaan ini ada tiga, yaitu (1) murabahah, (2) mudharabah, dan 

3) musyarakah. Pembiayaan yang sangat diminati oleh masyarakat 

adalah murabahah. Berdasarkan fatwa DSN (Dewan Syariah 

Nasional) Majelis Ulama Indonesia (MUI), Fatwa 04/DSN-

MUI/IV/2000, akad Murabahah adalah “Menjual suatu barang 

dengan menegaskan harga belinya kepada pembeli, dan pembeli 

membayarnya dengan harga yang lebih sebagai laba”. Hakikat akad 

murabahah ini adalah jual-beli barang dengan harga (modal)-nya 

diketahui oleh kedua belah pihak yang bertransaksi, yaitu penjual 

dan pembeli, dengan pengambilan keuntungan yang juga diketahui 

oleh keduanya.  

Akad murabahah hampir mirip sama dengan sistem bunga, 

karena ada kelebihan di dalam pembiayaan di harga pokok. Dalam 

Al-quran membahas “Allah telah menghalalkan jual beli dan 

mengharamkan riba‟‟ (QS. AL- Baqarah:275). Bank syariah sendiri 

masih belum mampu untuk menjauhkan diri dari praktik sitem 

bunga ketimbang menggunakan sistem bagi hasil. Konsep bunga 

dianggap tidak adil karna menetapkan keuntungan (penghasilan) 
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tertentu terhadap uang yang dipinjamkan, padahal usaha yang 

dijalankan mengandung kemungkinan untung ataupun rugi. 

Sedangkan bagi hasil dianggap lebih adil sebabnya 

memperhitungkan kedua kemungkinan tersebut. Berbeda dengan 

pembiayaan mudarabah yang sedikit diketahui oleh masyarakat 

luas padahal tidak ada unsur riba didalam akat mudarabah. Akad 

mudarabah memiliki unsur syirkah atau kerja sama tentu dengan 

harta dengan tenaga bukan kerja sama antara harta dengan harta 

atau tenaga dengan tenaga. Akad mudarabah merupakan salah satu 

akad perbankan ataupun akad dalam muamalah yang paling sering 

didengar, telah dikeluarkan fatwanya oleh pihak DSN MUI baik 

pengertian ataupun pelaksanaan penggunaan akadnya dalam fatwa 

DSN MUI No 07/DSN-MUI/IV/2000 untuk akad mudarabah 

keseluruhan diatur dalam fatwa DSN MUI No 115/DSN-

MUI/IX/2017. 

Menurut para ahli ekonomi  Islam pada saat ini produk 

murabahah sudah mendominasi portopolio perbankan syariah, baik 

yang berbentuk bank umum, bank perkreditan rakyat syariah 

(BPRS), bahkan sampai pada tingkat baitul mal wat tamlik 

(BMT).Kemudian menurut para ahli ekonomi Islam produk 

mudarabah selain sudah mendominasi portopolio perbankan 

syariah, produk murabahah lebih banyak diminati. 

Allah SWT mengatur seluruh permasalahan yang 

berhubungan dengan pergembangan usaha bisnis, investasi dan 

pembagian keuntungan, sehingga umat islam bisa menjalankan 



 

 

7 

usahanya tanpa harus berkecimpung dalam riba dan dosa.  Diantara 

produk islam di dalam bidang ekonomi adalah mudarabah  (bagi 

hasil), Mudarabah ini bisa menjadi salah satu solusi untuk bisnis 

skala kecil maupun besar, terlebih lagi untuk orang-orang yang 

punya skill (kemampuan) dan pengalaman tetapi tidak punya 

modal, punya uang yang uangnya menganggur di bank tetapi tidak 

memiliki skill (kemampuan) dan pengalaman dan tetapi juga 

menginkan keuntunagan, dan orang yang tidak punya uang maupun 

skill (kemampuan) tetapi orang tersebut bisa diajak bekerja dan 

bekerja sama (Said yai, 2009). 

Di dalam mudarabah mudarib (investor)  menyerahkan 

ra‟sul-maal (modal) kepada al-a‟mil (pengusaha) untuk berusaha, 

kemudian keuntungan dibagikan kepada investor dan pengusaha 

dengan persentase (nisbah) yang dihituung dari keuntungan  bersih 

(ar-ribh). Pengusaha tidak mengambil keuntungan dalam bentuk 

apapun sampai modal investor kembali 100%, jika modalnya telah 

kembali  barulah dibagi keuntungan sesuai persentase yang 

disepakati dan didalam mudarabah keuntungan didapatkan dari 

persentase keuntungan bersih dan bukan dari modal  (Said yai, 

2009). 

Para ulama mensyaratkan tiga syarat dalam pembagian 

keuntungan yaitu: (1) harus ada pemberitahuan bahwa modal yang 

dikeluarkan adalah untuk bagi hasil keuntungan bukan 

dimaksudkan untuk pinjaman saja, (2) harus diprosentasekan 

keuntungan untuk investor dan pengusaha. Keuntungan yang 
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diperoleh juga harus jelas midal untuk investor 40% dan pengusaha 

60%, 50%-50%, 60%-40%,5%-95% atau 95%-5% hal ini harus 

ditetapkan dari awal akad tidak diperkenkan membagi keuntungan 

0%-100% atau 100%-0%. (3) keuntungan hanya untuk kedua belah 

pihak, tidak boleh mengikut serakan orang yang tidak terlibat 

dalam usaha (Said yai, 2009). 

Sesungguhnya produk mudarabah juga tidak kalah penting 

dari produk murabahah, sebab kedua produk tersebut merupakan 

dua produk yang berpotensi  sangat besar dalam menciptakan 

keseimbangan sektor moneter syariah. Tetapi pada kenyataannya 

bank sangat jarang mengunakan produk mudarabah ketimbang 

produk murabahah. Begitupun dengan  masyarakat yang  lebih 

mengetahui atau lebih mengenal akan murabahah ketimbang 

dengan mudarabah yg menjadi dasar perbankan syariah. Alasan 

kenapa banyak masyarakat tidak memilih akad mudarabah karena 

hasil dari pembiayaan mudarabah tak pasti, artinya tingkat 

kepastian tergantung realisasi bisnis dari pengelola (mudharib) atau 

sang nasabah. perjanjian pembiayaan murabahah didasari atas 

prinsip bagi hasil dimana margin penjualan yang sudah termasuk 

harga jual, dan juga kurang nya pemasaran dari bank syariah yang 

kurang gencar menjadikan sebagian masyarakat yang belum 

banyak mengetahui keunggulan pembiayaan mudarabah, 

kebanyakan dari bank syariah masih banyak  berokus pada produk-

produk bank lainnya seperti, tabungan, peminjaman modal dan 

lain-lainnya.   



 

 

9 

Hal yang dapat menarik nasabah agar melakukan pengajuan 

pembiayaan diperlukan pelayanan yang baik serta dapat memahani 

dan mengetahui apa yang diinginkan nasabah, karena tidak banyak 

nasabah yang mengeluh mengenai pelayanan bank yang dirasa 

nasabah sangat sulit, tidak ramah, prosedur yang panjang dan lain 

sebagainya. Segi promosi tentunya juga dapat mendukung nasabah 

dalam pengajuan pembiayaan, oleh karena itu  promosi harus 

sangat gencar dilakukan gunanya untuk menarik nasabah  didukung 

dengan pelayanan yang berkualitas sehingga nasabah dapat 

memutuskan pengajuan pembiayaan di bank msndiri syariah.  

Tabel 1.1 

Pembiayaan berdasarkan jenis akad pada Bank Syariah Mandiri 

cabang Banda Aceh 

Indikator Murabahah (Rp) 
% 

Petumbuhan 

Mudarabah 

(Rp) 

% 

Pertumbuhan 

2014 271.276.269.258,08 - 640.780.379,44 - 

2015 320.325.446.185,98 18% 512.624.303,55 -20% 

2016 364.006.188.847,70 14% 410.099.42,84 -20% 

2017 443.909.986.399,63 22% 341.749.535,70 -17% 

2018 522.247.042.823,10 18% 248.791.279,75 -27% 

Sumber: Bank Syariah Mandiri (2019) 

Berdasarkan tabel 1.1 di atas maka dapat dipahami bahwa 

pertumbuhan pembiayaan murabahah dari tahun ke tahun 

mengalami peningkatan sebesar 72%, persentase pertumbuhan di 

hitung dari tahun 2014-2018, sedangkan pembiaysaan mudarabah 

terus mengalami penurunun 84%, bahkan ditahun 2018 

penurunannya sangat drastis yaitu  27%, dibandingkan dengan 

pembiayaan murabahah yang terus mengalami kenaikan. 
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Beberapa hasil penelitian yang telah dilakukan tentang hal 

ini adalah antara lain: pertama, diteliti oleh Juita (2010),  secara 

umum hasil dari penelitian ini menunjukkan bahwa biaya promosi 

tidak berpengaruh terhadap jumah nasabah tetapi promosi itu 

sendiri dapat meningkatkan jumlah nasabah BMT Cangkerang  

syariah mandiri (BCSM) Jawa barat itu terbukti bahwa dari tahun 

ke tahun jumlah nasabah semakin meningkat karena BCSM 

menggunakan konsep promosi kreatif artinya BCSM menggunakan 

biaya promosi seminim mungkin tetapi penyebarannya secara luas 

dan menyeluru dengan meggunakan media-media seperti internet 

dan majelis ta‟lim.  

Wulandari (2015), adapun hasil penelitian menunjukkan 

bahwa hipotesis pertama adalah strategi promosi berpengaruh 

secara positif dan signifikan terhadap minat nasabah. Begitu juga 

dengan peneliti Khumaisih (2012) dengan hasil penelitian 

menunjukkan bahwa terdapat pengaruh yang positif dan signifikan 

antara strategi promosi terhadap keputusan nasabah pengajuan 

kredit. 

Yuniarti (2018) berdasarkan hasil penelitian 

mengemukakan bahwa variabel promosi, pengetahuan nasabah dan 

motivasi memiliki pengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian pada PT Al-ijarah Indonesia  Fianance Cabang 

Lampung. 

Berdasarkan permasalahan diatas peneliti bermaksud 

menganalisis lebih dalam terkait “Pengaruh Faktor Promosi 
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Terhadap Keputusan Nasabah Dalam Pengajukan Pembiayaan 

Mudarabah Pada Bank Syariah Mandiri Cabang Banda Aceh”. 

 

1.2 Rumusan Masalah 

 Berdasarkan latar belakang masalah diatas, maka  

rumusan masalah ini adalah: 

Apakah faktor promosi dapat berpengaruh terhadap keputusan 

nasabah dalam pengajuan pembiayaan mudarabah? 

 

1.3 Tujuan Penelitian 

Sesuai dengan rumusan masalah diatas, adapun tujuan yang 

ingin diperoleh dari penelitian ini adalah: 

1. Untuk mengetahui apakah faktor promosi dapat 

berpengaruh terhadap keputusan nasabah dalam pengajuan 

pembiayaan mudarabah 

 

1.4 Manfaat Penelitian  

Berdasarkan tujuan penelitian yang hendak dicapai, maka 

peneliti ini diharapkan mempunyai manfaat baik secara langsung 

maupun tidak langsung. Adapun manfaat penelitian adalah sebagai 

berikut: 

1. Manfaat teoristis 

Secara teoritis hasil penelitian ini diharapkan dapat 

bermanfaat yaitu: 

a. Sebagai pijakan dan referensi-referensi pada penelitian 

selanjutnya yang berhubungan dengan pengaruh faktor 
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promosi terhadap keputusan nasabah dalam mengajukan 

pembiayaan mudarabah serta menjadi kajian lebih lanjut 

2. Manfaat praktis 

Secara praktis penelitian ini dapat bermanfaat sebagai 

berikut: 

a. Untuk lembaga keuangan 

Diharapkan penelitian inidapat berguna  

b. Bagi penulis 

Dapat menambah wawasan dan pegalaman langsung 

tentang pengaruh faktor promosi terhadap keputusan 

nasabah dalam mengajukan pembiayaan mudarabah 

c. Bagi akademis 

Diharapkan hasil penelitian ini akan menambah 

pengetahuan mudarabah yang pentingnya bagi 

pertumbuhan perekonomian sekaligus dapat menjadi 

bahan masukan bagi pihak masyarakat yang belum 

memahami perbankan syariah 

 

1.5 Sistematika Pembahasan 

Dalam penyusunan skripsi ini penulis mempergunakan 

sistematis penulisan yang sesuai dengan masing-masing bab. 

Penulis membaginya dalam 5 (lima) bab, yang dimana masing-

masing bab terdiri dari beberapa sub bab yang merupakan 

penjelasan dari bab tersebut. Adapun sistemastis penulisan dapat 

dijelaskan sebagai berikut: 
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Bab l Pendahuluan: dalam bab ini membahas tentang latar 

belakang masalah, rumusan masalah, tujuan penelitian, manfaat 

penelitian, dan sistematika pembahasan. 

Bab ll Landasan Teoritis: dalam bab ini membahas teori-

teori yang dijadikan sebagai landasan atau dasar dari penulisan 

proposal skripsi tersebut, penelitian terdahulu, hubungan antar 

variabel, kerangka pemikiran, pengujian hipotesis. 

Bab lll metode penelitian: dalam bab ini membahas 

tentang teori yang berupa pengertian dan definisi yang di ambil dari 

berbagai sumber dan jurnal, buku maupun yang lainnya yang dapat  

berkaitan dengan judul yang diangkat. Bab ini membahas mengenai 

jenis penelitian, populasi dan sampel, teknik pengumpulan data, 

definisi operasional variabel, teknik analisis dan pengelolaan data, 

dan uji hipotesis.. 

Bab lV hasil penelitian: dalam bab yakni membahas 

mengenai hasil dan pembahasan dari penelitian yang telah 

dilakukan dan menjawab pertanyaan di rumusan masalah mengenai 

faktor-faktor yang mempemgaruhi nasabah dalam mengajukan 

pembiayaan  mudarabah pada bank syariah mandiri cabang banda 

aceh. 

 Bab V saran dan kesimpulan: dalam bab ini membahas 

tentang kesimpulan inti daripada rumusan masalah yang diajukan 

dan dilengkapi saran sebagi rekomendasi dari hasil penelitian. 

Kemudian akan diakhiri dengan daftar pustaka serta lampiran-

lampiran yang penting lainnya.  
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BAB II 

TINJAUAN PUSTAKA 

2.1 Landasan Teori 

2.1.1 Mudarabah 

 Secara etimologi mudarabah mempunyai arti berjalan 

di atas bumi yang biasa dinamakan berpergian , hal ini sesuai degan 

firman Allah dalam quran surah an-nisaa‟ (4):101:‟‟dan apabila 

kamu berpergian di muka bumi maka tidaklah mengapa kamu 

meng-qashar shalat”. Secara terminologi mudarabah adalah kontrak 

(perjanjian) antara pemilik modal (rab al-mal) dan pengguna dana 

(mudharib) untuk digunakan untuk aktifitas yang lebih produktif 

dimana keuntungan dibagi dua antara pemodal dan pengolola 

modal (Mardani, 2012) 

Mudarabah berasal dari kata adhdharbu fil ardhi, yaitu 

bepergian untuk urusan dagang. Firman Allah dalam surah 73 ayat 

20, “ mereka bepergian di muka bumi mencari karunia Allah”. 

Disebut juga qiradh yang berasal dari kata al-qardhu berarti 

alqath’u (potongan), karena pemilik memotong sebahagian 

hartanya untuk diperdagangkan dan memperoleh sebahagian 

keuntungan. Secara teknis mudarabah adalah akad kerjasama usaha 

antara dua pihak dimana pihak pertama (shahibul maal) 

menyediakan seluruh modal, sedangkan pihak lainnya menjadi 

pengelola. Keuntungan usaha secara mudarabah dibagi menurut 

kesepakatan yang ada dalam kontrak, sedangkan apabila rugi 

ditanggung oleh pemilik modal  selama kerugian itu bukan akibat 
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dari kelalaian si pengelola. Seandainya kerugian itu diakibatkan 

karena kecurangan atau kelalaian, si pengelola harus bertanggung 

jawab atas kerugian tersebut  

Fatwa Dewan Syariah Nasional Majelis Ulama Indonesia 

No. 07/DSN-MUI/IV/2000 tentang pembiayaan Mudharabah, 

mendifinisikan mudharabah sebagai berikut: Mudarabah adalah 

akad kerja sama dengan dalam suatu usaha antara dua pihak di 

mana pijak pertama (malik, shahib al-mal, LKS) menyediakan 

seluruh modal, sedangkan pihak kedua („amil, mudarib, nasabah) 

bertindak selaku pengelola, dan keuntungan usaha dibagi di antara 

mereka sesuai kesepakatan yang dituangkan dalam kontrak. 

Mudarabah juga disebut dengan istilah lain, yaitu qirad. 

Dalam hal demikian itu investor atau pemilik modal disebut 

muqarid. Istilah mudarabah dipakai oleh mazhab Hanafi, Hambali, 

dan Zaydi, sedangkan istilah qirad dipakai oleh mazhab Maliki dan 

Syafi‟i ( Antonio, 2001). 

Manfaat secara umum pembiayaan berbasis bagi hasil 

berakad mudarabah bagi bank syariah  yaitu sebgai produk 

penyaluran dana bank (rupiah dan valuta asing). Produk ini sebagai 

salah satu aktivitas yang dilakukan bank untuk membantu usaha 

nasabah melalui penyediaan modal usaha. Manfaat utama bagi 

nasabah adalah penggunaan pembiayaan mudarabah untuk 

memperlancar permodalan usaha dengan terpenuhinya total 

kebutuhan modal usaha nasabah. Selain itu, adanya ketentuan 

nisbah bagi hasil tetap antara bank dan nasabah dan fleksibilitas 
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angsuran yang berubah-ubah sesuai tingkat revenue atau reliasi 

usaha nasabah (revenue sharing) sangat adil dan meringankan 

beban nasabah (Darsono, 2017).  

 

2.1.2 Sifat Akad Mudarabah 

Para ulama telah sepakat sebelum dilakukannya kegiatan 

usaha oleh pengeola, akad mudarabahsifatnya tidak mengikat 

(ghair lazim), dan masing-masing pihak boleh membatalkannya. 

Akan tetapi mereka (para ulama) membedakan pendapat apabila 

pengelola (amil/mudharib) telah memulai kegiatan usahanya. 

Menurut Imam Malik, akad mudarabah menjadi akad yang 

mengikat (lazim) setelah pengelola memulai kegiatan usahanya. 

Dengan demikian aka tersebut tidak bisa dibatalkan sampai barang-

barang dagangan berubah menjadi uang. Di samping itu, akad 

tersebut juga diwariskan. Dengan demikian apabila mudharib 

memiliki anak-anak yang dapat dipercaya, mereka bisa bekerja 

dalam kerangka mudarabah seperti bapaknya. Akan tetapi, menurut 

Imam Abu Hanifah, Syafi‟i dan Ahmad, meskipun mudharib telah 

memulai kegiatan usahanya, akad tersebut tetap tidak mengikat 

(ghair lazim) sehingga setiap saat bisa dibatalkan, disamping itu 

akat tersebut tidak bisa diwariskan (Wardi, 2015). 

 

2.1.3 Kepercayaan Merupakan Landasan Mudarabah 

Mudarabah adalah suatu transaksi pembiayaan 

berdasarkan prinsip syariah, yang juga digunakan sebagai prinsip 
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pembiayaan perbankan syariah, yang dilakukan oleh para pihak 

berdasarkan kepercayaan. Kepercayaan atau trust merupakan unsur 

yang terpenting dalam transaksi pembiayaan mudarabah, yaitu 

kepercayaan dari shahi al-mal kepada mudarib. Kepercayaan 

merupakan unsur terpenting karena dalam transaksi mudarabah, 

shahib al-mal tidak boleh meminta jaminan atau agunan dari 

mudarib dan tidak boleh ikut campur di dalam pengelolaan proyek 

atau usaha yang notebene  dibiayai dengan dana shahib al-mal 

tersebut. 

2.1.4 Macam-macam Mudarabah 

Secara umum, mudarabah terbagi menjadi dua jenis, 

mudarabah muthlagah dan mudarabah muqayyadah 

a. Mudarabah Muthlaqah 

Mudarabah mutlaqah adalah akad mudarabah di mana 

pemilik modal memberikan modal kepada a’mil (pengelola) tanpa 

disertai dengan pembatasan (qaid). Didalam akad tidak ada 

ketentuan atau pembatasan mengenai tempat kegiatan usaha, jenis 

usaha, barang yang dijadikan objek usaha, dan ketentuan-ketentuan 

yang lain (Wardi, 2015). 

Penerapan mudarabah mutlaqah dapat berupa tabungan dan 

deposito sehingga terdapat dua jenis penghimpunan dana, yaitu 

tabungan mudarabah dan deposito mudarabah. Berdasarkan prinsip 

ini, tidak ada pembatasan lagi bagi bank dalam menggunakan dana 

yang dihimpun. 
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b. Mudarabah Muqayyad  

Mudarabah Muqayyadah adalah kebalikan dari mudarabah 

mutlaqah. Si mudharib dibatasi dengan batasan jenis usaha, waktu,  

tempat usaha dan dari siapa barag tersebut dibeli.  Adanya 

pembatasan ini seringkali mencerminkan kecenderungan umum si 

shahibul maal dalam memasuki jenis dunia usaha. 

Mudarabah muqayyadah atau disebut dengan istilah 

restricted mudarabah adalah kebalikan dari mudarabah mutlaqah. 

Si mudarib dibatasi dengan batasan jenis usaha, waktu atau tempat 

usaha. Adanya pembatasan ini sering kali mencerminkan 

kecenderungan umum si shahibul maal dalam memasuki jenis 

dunia usaha (Antonio, 2001).  

Mudarabah muqayyadah terbagi kedalam dua jenis, yaitu: 

1. Mudarabah muqayyadah  on balance sheet 

Jenis mudarabah ini merupakan simpanan khusus (restricted 

investment) dimana pemilik dana dapat menetapkan syarat-syarat 

tertentu yang harus dipatuhi oleh bank. Misalnya disyaratkan 

digunakan untuk  bisnis tertentu, disyaratkan digunakan dengan 

akad tertentu, atau diisyaratkan digunakan untuk nasabah tertentu 

(Bank dan lembaga keuangan syariah 2007). 

2. Mudarabah muqayyadah off balance sheet 

Jenis mudarabah ini merupakan penyaluran dana 

mudarabah langsung kepada pelaksana usahanya, dimana bank 
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bertindak sebagai perantara (arranger) yang mempertemukan antara 

pemilik dana dengan pelaksana usaha. Pemilik dana dapat 

menetapkan syarat-syarat tertentu yang harus dipatuhi oleh bank 

dalam mencari usaha yang akan dibiayai dan pelaksana usahanya 

(Rodani & Hamid, 2008) 

 

2.1.5  Prinsip Mudarabah  

Adapun prinsip-prinsip akad mudarabah terbagi antara lain 

sebagai berikut: (Nurhasanah, 2015):  

a. Prinsip berbagi keuntungan di antara pihak-pihak yang 

melakukan akad mudarabah  

Dalam akad mudarabah, keuntungan antara shahibul maal 

dan mudharib dibagi dengan proporsi yang adil 

sebagaimana telah disepakati sebelumnya dan telah disebut 

dalam akad perjanjian mudarabah. Pembagian laba tidak 

boleh dilakukan sebelum kerugian yang ada ditutupi 

shahibul maal sepenuhnya dikembalikan.  

b. Prinsip berbagi kerugian di antara pihak-pihak yang berakad 

Disamping bagi hasil, dalam mudarabah dikenal yang 

adanya bagi rugi karena mudarabah bersifat lost and profit 

sharing. Dengan asas keseimbangan dan keadilan, kerugian 

finansial seluruhnya dibebankan kepada shohibul maal, 

kecuali ada bukti yang menguatkan bahwa kerugian tersebut 

berasal dari kelalaian, kesalahan dan kecurangan mudharib. 

Sementara itu, mudharib menanggung kerugian non 
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finansial berupa waktu, tenaga, dan jerih payahyang 

dilakukannya, dalam artian mudharib tidak memperoleh 

apapun dari kerja kerasnya.  

c. Prinsip Kejelasan  

Dalam mudarabah, masalah jumlah modal yang akan 

diberikan shahibul maal, presentase keuntungan yang akan 

dibagikan, syarat-syarat yang dikehendaki masing-masing 

pihak, dan jangka waktu perjanjiannya harus disebutkan 

dengan tegas dan jelas. Kejelasan merupakan prinsip yang 

harus ada dalam akad ini, untuk itu bentuk perjanjian 

tertulis harus dilaksanakan dalam akad mudarabah. 

d. Prinsip Kepercayaan dan Amanah  

Masalah kepercayaan terutama dari pihak pemilik modal 

merupakan unsur penentu terjadinya akad mudarabah. Jika 

tida ada kepercayaan dari shahibul maal maka transaksi 

mudarabah tidak akan terjadi. Untuk itu, shahibul maal 

dapat mengakhiri perjanjian mudarabah secara sepihak 

apabila tidak memiliki kepercayaan lagi kepada mudharib. 

Kepercayaan ini harus diimbangi dengan sikap amanah dari 

pihak pengelola. 

e. Prinsip Kehati-hatian  

Sikap hati-hati merupakan prinsip yang penting dan 

mendasar dalam akad mudarabah. Jika sikap hati-hati tidak 

dilakukan oleh pihak pemilik modal, maka dia bisa tertipu 

dan mengalami kerugian finansial. Jika sikap hati-hati tidak 
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dimiliki pengelola, maka usahanya akan mengalami 

kerugian, juga akan kehilangan kerugian finansial, kerugian 

waktu, tenaga, dan jerih payah yang telah didedikasikannya, 

dia juga akan kehilangan kepercayaan. 

Dalam mengaplikasikan prinsip mudarabah, penyimpanan 

atau deposan bertindak sebagai shahibul mall (pemilik modal) dan 

bank sebagai mudharib (pengelola). Dana tersebut digunakan bank 

untuk melakukan pembiayaan murabahah atau ijarah seperti yang 

telah dijelaskan terdahulu. Dapat pula dana tersebut digunakan 

bank untuk melakukan pembiayaan mudarabah. hasil usaha ini 

akan dibagi hasilkan berdasarkan nisbah yang disepakati. Dalam 

hal bank menggunakan untuk melakukan pembiayaan mudarabah, 

bank bertanggung jawab penuh atas kerugian terjadi. Rukun 

mudarabah terpenuhi sempurna (mudharib, pemilik dana, usaha 

yang akan dibagi hasilkan, nisbah, dan ijab kabul). Prinsip 

mudarabah ini diaplikasikan pada produk tabungan berjangkan dan 

deposito berjangka. (Rodani & Hamid 2008) 

Fatwa Dewan Syariah Nasional No: 07/DSN-MUI/IV/2000 

tentang pembiayaan mudarabah, pada prinsipnya dalam 

pembiayaan mudarabah tidak ada jaminan, namun agar mudharib 

tidak melakukan penyimpanan, LKS dapat meminta jaminan dari 

mudharib atau pihak ketiga. Jaminan ini hanya dapat dicairkan 

apabila mudharib terbukti melakukan  pelanggaran hal-hal yang 

telah disepakati bersama dalam akad (Rodani & Hamid, 2008) 
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2.1.6 Landasan Hukum Mudarabah 

Secara umum, landasan hukum mudarabah lebih 

mencerminkan anjuran untuk melakukan suatu usaha. Hal ini 

dijelaskan dalam beberapa ayat-ayat al-quran dan al-hadist berikut: 

a. Al-Quran 

Surat Al-Muzzammil Ayat 20  

                           

                                 

                           

                        

                              

                             

          
Artinya: Sesungguhnya Tuhanmu mengetahui bahwasanya kamu 

berdiri (sembahyang) kurang dari dua pertiga malam, atau 

seperdua malam atau sepertiganya dan (demikian pula) 

segolongan dari orang-orang yang bersama kamu. Dan Allah 

menetapkan ukuran malam dan siang. Allah mengetahui bahwa 

kamu sekali-kali tidak dapat menentukan batas-batas waktu-waktu 

itu, maka Dia memberi keringanan kepadamu, karena itu bacalah 

apa yang mudah (bagimu) dari Al Quran. Dia mengetahui bahwa 

akan ada di antara kamu orang-orang yang sakit dan orang-orang 
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yang berjalan di muka bumi mencari sebagian karunia Allah; dan 

orang-orang yang lain lagi berperang di jalan Allah, maka 

bacalah apa yang mudah (bagimu) dari Al Quran dan dirikanlah 

sembahyang, tunaikanlah zakat dan berikanlah pinjaman kepada 

Allah pinjaman yang baik. Dan kebaikan apa saja yang kamu 

perbuat untuk dirimu niscaya kamu memperoleh (balasan)nya di 

sisi Allah sebagai balasan yang paling baik dan yang paling besar 

pahalanya. Dan mohonlah ampunan kepada Allah; sesungguhnya 

Allah Maha Pengampun lagi Maha Penyayang [QS Muzzammil 

(73): 20]. 
 

Kaitan surah Al- Muzammil dengan mudarabah, yaitu 

menjelaskan tentang Allah SWT memerintah para hamba dua 

ibadah dimana keduanya adalah induk ibadah dan tiangnya, yaitu 

mendirikan shalat dan menunaikan zakat yang merupakan bukti 

keimanan yang disana terdapat sikap tolong-menolong kepada 

orang-orang fakir dan miskin. Di dalam shalat terdapat berbuat 

ihsan dalam beribadah kepada Allah dan didalam zakat terdapat 

ihsan kepada hamba-hamba Allah yang selanjutnya dengan niat 

mengharap rida Allah dan dengan hati yang rela, termasuk pinjam 

yang baik adalah sedekah yang wajib waupun sunat. 

Surat Al-Jumu‟ah Ayat 10 

                           

            

Artinya: Apabila telah ditunaikan shalat, maka bertebaranlah 

kamu di muka bumi; dan carilah karunia Allah dan ingatlah Allah 

banyak-banyak supaya kamu beruntung [QS Jumu‟ah (62): 10]. 
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Hubungan surah diatas dengan mudarabah adalah jika kita 

telah melaksanakan shalat dan memiliki lenggang maka 

menyebarlah kalian dibumi carilah rezeki dari keutamaan Allah 

dengan sungguh dan banyak-banyaklah mengingat Allah dengan 

ucapan dan lisan dengan bertahmit, bertasbih, beristifar dan supaya 

kita dapat memenangkan kebaikan dunia akhirat Surat Al-Baqarah 

Ayat 198 

                        

                        

            

Artinya: Tidak ada dosa bagimu untuk mencari karunia (rezeki 

hasil perniagaan) dari Tuhanmu. Maka apabila kamu telah 

bertolak dari 'Arafat, berdzikirlah kepada Allah di 

Masy'arilharam. Dan berdzikirlah (dengan menyebut) Allah 

sebagaimana yang ditunjukkan-Nya kepadamu; dan sesungguhnya 

kamu sebelum itu benar-benar termasuk orang-orang yang sesat 

[QS. Baqarah (2): 198]. 

 

Hubungan surat di atas dengan mudarabah adalah tidak ada 

dosa bagi kalian untuk mencari rezeki yang halal melalui 

perdangangan dan lain-lain selama melaksanakan ibadah haji. 

2.1.7 Rukun Mudarabah 

Menurut ulama Syafi‟iyah, rukun qiradh atau mudarabah ada 

enam, yaitu (Mardani, 2013): 

1. Pemilik barang yang menyerahkan barang-barangnya 
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2. Orang yang bekerja, yaitu mengelola harta yang diterima  

dari pemilik barang 

3. Akad mudarabah, dilakukan oelh pemilik dengan pengelola 

barang 

4. Maal, yaitu harga pokok atau modal 

5. Keuntungan 

Menurut Hanafiah adalah ijab dan qabul, dengan 

menggunakan lafal yang menunjukan kepada arti mudarabah.  lafal 

yang digunakan untuk ijab adlaha lafal mudarabah, muqaradhah, 

dan muamalah, serta lafal-lafal yang lain yang artinya sama dengan 

lafal-lafal yang lain. Adapun lafal qabul digunakan oleh amil 

mudharib (pengelola) adalah lafal: saya ambil (ahad’tu), atau saya 

terima (qabiltu), atau saya setuju (razitu) dan semacamnya. Apabila 

ijab dan qabul telah terpenuhi maka akad mudarabah telah sah 

(Wardi 2015) 

Menurut Sayyid Sabiq, rukun mudarabah adalah ijab dan 

qabul yang keluar dari orang yang memiliki keahlian. (Suhendi, 

2016) 

Menurut jumhur ulama, rukun mudarabah ada tiga, yaitu 

(Wardi, 2015): 

a. Aqid, pemilik modal dan pengelola („amil/mudharib) 

b. Ma‟qud‟alaih, yaitu modal, tenaga (pekerjaan) dan 

keuntungan 

c. Shighat, yaitu ijab dan qabul.  
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Menurut pasal 232 kompilasi hukum ekonomi syariah, 

rukun mudarabah ada tiga, yaitu  

1) Shahib al-mal/ pemilik modal 

2) Mudharib/ pelaku usaha 

3) Akad. 

 

2.1.8 Syarat-syarat akad mudarabah 

Adapun syarat-syarat dalam akad mudharabah adalah 

sebagai berikut: (Antonio, 2001) 

a. Pemilik modal (shihabul maal) maupun pengelola 

(mudharib) haruslah baligh dan berakal sehat. Tidak 

mungkin akad mudharabah terjalin jika salah satunya 

mengalami gangguan jiwa. Yang melakukan akad 

mudarabah mampu menyerahkan atau mengembalikan 

b. Baik shihabul maal maupun mudharib harus mampu 

bertindak layaknya sebagai majikan dan wakil. Hal itu 

karena mudharib berkerja atas perintah dari pemilik modal 

dan itu mengandung unsur wakalah yang mengandung arti 

mewakilkan. Maka masing-masing pihak memenuhi 

persyaratan kecakapan wakalah. 

c. Modal yang diserahkan pemilik modal berbentuk uang 

tunai, selain uang tunai tidak diperbolehkan. Modal juga 

harus jelas jumlahnya, bukan utang dan diserahkan kepada 

pihak pengelola. 
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d. Pemilik modal melafalkan ijab, misal aku serahkan modal 

ini padamu untuk usaha, bila mendapat untuk, laba dibagi 

dua dengan prosentase yang disepakati. 

e. Sebelum adanya pembagian keuntungan milik bersama, 

presentase keuntungan dan waktu pembagian harus 

disepakati bersama oleh kedua pihak dan dinyatakan dengan 

jelas. Keuntungan tidak dibagi selama akad masih 

berlangsung, kecuali bila kedua pihak sepakat melakukan 

pembagian keuntungan 

f. Modal yang sudah diserahkan oleh pemodal akan dikelola 

pengusaha dan mempunyai hak tanpa campur dari pihak 

permodal 

g. Mudarabah berlaku sesama muslim, boleh dengan non 

muslim dengan syarat modal dari non muslim dan yang 

mengelola orang muslim 

h. Pengelola tidak boleh melalukan mudarabah dengan pihak 

lain (pihak ketiga) kecuali diizinkan oleh pemilik modal 

i. Kerugian ditanggung sepenuhnya oleh pemilik oleh 

pemodal. Pihak pekerja juga mengalami kerugian meskipun 

bukan dari modal, tapi hasil dari kerjanya 

j. Jenis usaha yang dijalankan oleh pengelola harus jelas, halal 

dan diketahui oleh pemilik modal.  

Menurut Fatwa Dewan Syariah Nasional-Majlis Ulama 

Indonesia No. 07/DSN-MUI/IV/2000 tentang Pembiayaan 

Mudarabah (Qiradh) menyatakan bahwa shahib al-mal tidak 
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dilarang meminta jaminan dari mudarib. Kebolehan meminta 

jaminan tersebut didasarkan pada asumsi bahwa tidak mustahil  

mudarib melakukan pelanggaran batas atau menyalahi ketentuan  

yang disepakati. Dengan kata lain, tidak mustahil terjadi moral 

hazard yang dilakukan oleh mudarib. Mudarabah berakhir apabila, 

(Sjahdeini, 2014): 

1. Karena telah tercapainya tujuan dari usaha tersebut 

sebagimana yang disebut dalam perjanjian mudarabah 

2. Pada saat berakhirnya jangka waktu perjanjian mudarabah 

3. Karena meninggalnya salah satu pihak yaitu, shahib al-mal 

atau mudarib 

4. Karena salah satu pihak memberikan krpada pihak lainnya 

mengenai maksudnya untuk mengakhiri perjanjian 

mudarabah itu  

Mazhab Hanafi dan Hambali berpendapat bahwa 

mudarabah dapat dibatasi untuk jangka waktu tertentu, misalnya 

untuk jangka waktu satu tahun, enam bulan, dan lain-lain, dimana 

setelah sampainya jangka waktu tersebut maka mudarabah tersebut 

berakhir tanpa harus ada pemberitahuan sebelumnya. Sebaliknya, 

mazhab Syafi‟i dan Maliki berpendapat bahwa mudarabah tidak 

dapat dibatasi waktunya hanya berlaku untuk jangka waktu tertentu 

(Sjahdeini, 2014) 

 

2.2 Promosi  
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Promosi (promotion) adalah usaha atau upaya untuk 

memajukan atau meningkatkan: misalnya untuk meningkatkan 

perdangangan atau memajukan bidang usaha. Promosi berasal dari 

kata promote dalam bahasa inggis yang diartikan sebagai 

mengembangkan atau meningkatkan. Pengertian tersebut jika 

dihubungkan dengan bidang penjualan berarti sebagai alat untuk 

meningkatkan omzet penjualan (Wirasasmita, 2002). Dari pendapat 

para ahli promosi mempunyai pengertian yang berbeda-beda, 

pengertian tersebut dapat diketahui dari beberapa definisi sebagai 

berikut: 

Promosi adalah arus informasi atau persuasi satu arah yang 

dibuat untuk mengarahkan seseorang atau organisasi kepada 

tindakan yang menciptakan pertukaran dalam pemasaran (Swastha, 

2007). Promosi mencakup semua alat bauran pemasaran (marketing 

mix) yang peran utamanya adalah lebih mengadakan komunikasi 

yang sifatnya membujuk (Kotler, 2008). Promosi adalah suatu 

bentuk komunikasi pemasaran. Yang dimaksud dengan komunikasi 

pemasaran adalah aktifitas pemasaran yang berusaha menyebarkan 

informasi, mempengaruhi/membujuk, mengingatkan pasar sasaran 

atas perusahaan dan produknya agar bersedia menerima, membeli, 

dan loyal pada produk yang ditawarkan perusahaan yang 

bersangkutan (Tjiptono,2008). Promosi adalah kegiatan-kegiatan 

yang ditunjukkan untuk mempengaruhi konsumen agar mereka 

dapat menjadi kenal akan produk yang ditawarkan oleh perusahaan 
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kepada mereka dan kemudian mereka menjadi senang dan lalu 

membeli produk tersebut (Gutisudarmo, 2000)  

Promosi merupakan kegiatan marketing mix yang terakhir 

setelah produk, harga dan tempat serta inilah yang paling sering 

diidentikkan sebagai aktifitas pemasaran. Kegiatan ini merupakan 

kegiatan yang termasuk penting selain produk, harga dan lokasi. 

Dalam kegiatan ini setiap bank berusaha untuk  mempromosikan 

seluruh produk dan jasa yang dimiliki baik langsung ataupun tidak 

langsung. Tanpa promosi jangan diharapkan nasabah dapat 

mengenal dan mengetahui tentang bank apalagi produk-produknya. 

Oleh karena itu, promosi merupakan sarana paling ampuh untuk 

menarik dan mempertahankan nasabah (Kasmir, 2005). 

Strategi marketing merupakan analisis dan pemilihan target 

market yang ingin dicapai oleh perusahaaan dan menciptakan 

langkah-langkah yang tepat. Dengan mengunakan berbagai 

kebijkanan marketing untuk mencapai tujuan tersebut. Marketing 

mix ialah suatu kombinasi yang memberikan hasil maksimal dari 

unsur-unsur product, price, place, promotion, people, physical 

evidence dan proces keempat P pertama disebut 4 P tradisional dan 

3 P terakhir dikatakan unsur marketing mix untuk pemasaran 

produk jasa. Jenis ke-7 tersebut adalah (1) Product (2) Price (3) 

Place (4) Promotion (5) People (6) Physical evidence (7) Proces 

(Alma, 2015). 

Dalam praktiknya paling tidak ada empat macam sarana 

promosi yang dapat digunakan oleh setiap bank dalam 



 
 

 

                     

 

31 

mempromosikan baik produk maupun jasanya. Pertama promosi 

melalui periklanan (advertising), kedua melalui promosi penjualan  

(sales promotion), ketiga publisitas (publicity), dan yang keempat 

promosi melalui penjualan pribadi (personal selling) (Kasmir 

2004). 

Kegiatan pemasaran, promosi meliputi dua hal: (1) 

memperkenalkan barang yang diproduksikan dan (2) membujuk 

para konsumen membeli barang tersebut. Apabila barang sidah 

lama berada di pasar, promosi dapat pula bertujuan untuk 

menaikkan jumlah barang yang dijual. Alat untuk melakukan 

promosi dapat dibedakan beberapa bentuk seperti: penjualan 

langsung, iklan dan pengiriman brosur mengenai barang-barang 

dijual kepada orang-orang yang diharapkan dapat menjadi 

langganan (Sukirno,2017).  

 

2.2.1 Tujuan Dan Fungsi Promosi 

 Promosi pada umumnya merupakan kegiatan dunia 

usaha yang ditutunjukkan untukmeningkatkan penjualan atau 

produktifitas dan pendapatan usaha. Tujuan kegiatan promosi 

adalah memberitahukan dan mengkomunikasikan kepada 

masyarakat tentang keberadaan produk, kemamfaaatan, 

keunggulan, atribut-atribut yang dimiliki, harga, dimana dan cara 

memperolehannya. Menurut Tjiptono (2008), tujuan utama promosi 

adalah mengimformasikan, mempengaruhi dan membujuk serta 
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mengigatkan pelanggan sasaran tentang perusahaan dan bauran 

pemasaran. Adapun tujusn promosi adalah sebagai berikut: 

a. menginformasikan (informing), dapat berupa: 

1) Menginformasikan pasar mengenai keberadaan suatu 

produk baru, 

2) Memperkenalkan cara pemakaian yang baru dari suatu 

produk 

3) Menyampaikan perubahan harga kepada pasar 

4) Menjelaskan cara kerja suatu produk 

5) Mengimformasikan suatu jasa-jasa yang disediakan oleh 

perusahaan 

6) Meluruskan kesan yang keliru 

7) Mengurangi ketakutan atau kekhawatiran pembeli 

8) Membangun citra perusahaan 

b.  membujuk pelanggan sasaran (persuading) untuk: 

1) Membentuk pilihan merek 

2) Mengalihkan pilihan merek tertentu 

3) Mengubah persepsi pelanggan terhadap atribut produk 

4) Mendorong pembeli untuk berbelanja saat itu juga 

5) Mendorong pembeli untuk menerima kunjungan waraniaga 

(salesman) 

c. mengingatkan (reminding) terdiri atas: 

1) Mengingatkan pembeli bahwa produk yang bersangkutan 

dibutuhkan dalam waktu dekat 
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2) Mengingatkan pembeli akan tempat-tempat yang menjual 

produk perusahaan 

3) Membuat pembeli tetap ingat walaupun tidak ada kampanye 

iklan 

4) Menjaga ingatan pertama pembeli jatuh pada produk 

perusahaan 

Menurut Tasruddin (2015)  promosi dapat dilakukan dengan 

mendasarkan pada tujuan-tujuan  berikut ini: 

a. Mendifikasi Tingkah Laku 

b. Memberitahu 

c. Membujuk 

d. Mengingatkan 

 

 2.2.2 Bauran Promosi 

Untuk mengkomunikasi produk perlu disusun suatu strategi 

yang sering disebut dengan strategi buaran promosi (promotion 

mix) yang terdiri atas  empat (4) komponen yaitu: 

a) Periklanan (Advertising) 

Iklan merupakan sarana promosi yang sering digunakan 

oleh perusahaan untuk mengimformasikan, menarik dan 

mempengaruhi calon konsumennya. Penggunaan promosi dapat 

dilakukan dengan berbagai media, seperti pemasangan billboard 

dijalan, percetakan brosur untuk ditempel atau disebarkan kesetiap 

cabang, pemasangan spanduk atau umbul-umbul dijalan, 

pemasangan iklan melalui media cetak seperti koran, pemasangan 



 
 

 

                     

 

34 

iklan melalui media elektronik (Kasmir,2006). Penggunaan dan 

pemilihan media iklan tergantung dari tujuan perusahaan, masing-

masing media memiliki tujuan dan segmentasi sendiri. 

b) Promosi Penjualan  

Promosi penjualan terdiri dari kiat isentif yang berbeda-

beda, kebanyakan berjangka pendek, dirancang untuk mendorong 

pembelian yang lebih cepat atau yang lebih besar dari suatu 

produk/jasa tertentu oleh konsumen atau pelanggan tersebut. Bila 

iklan menawarkan alasan untuk membeli, promosi penjualan 

menawarkan insentif untuk membeli. Perusahaan menggunakan 

alat promosi penjualan-kupon, kontes, premi, dan semacamnya 

untuk menarik repons pembeli yang lebih kuat dan lebih cepat, 

termasuk efek jangka panjang seperti menjelaskan penawaran 

produk dan mendorong penjualan yang menurun. Alat promosi 

penjualan menawarkan tiga mamfaat berbeda yaitu: pertama 

komunikasi, promosi penjualan meraih perhatian dan dapat 

mengarahkan konsumen pada produk. Kedua insentif, promosi 

penjualan mencangkup beberapa konsensi, pendorong, atau 

kontribusi yang memberikan nilai bagi konsumen. Ketiga 

undangan, penjualan mencakup undangan berbeda untuk 

melibabtkan diri dalam transaksi sekarang. 

c) Hubungan Masyarakat (public relation) 

Hubungan masyarakat (public relation- PR) ada kiat 

pemasaran lainnya. Publik adalah sekelompok manapun yang 

memiliki kepentingan aktual atau potensial atau berpengaruh 
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terhadap kemampuan perusahaan untuk mencapai tujuannya. 

Publik dapat mendukung atau mengahalangi kemampuan 

perusahaan mencapai tujuannya. Departemen public relations 

memonitor sikap publik organisasi dan membagikan informasi dan 

komunikasi untuk mebangun hubungan yang baik. Bila terjadi 

publikasi negatif, departemen public relation bertindak sebagai 

pemecah masalah. 

Nama lama untuk marketing public adalah publisitas, yang 

dilihat sebagai tugas mengamankan ruang editorial sebagai lawan 

ruang pembayaran dalam media cetak dan siaran untuk 

mempromosikan suatu produk, tempat, atau orang 

d) Penjualan perorangan (personal selling) 

Penjualan personal adalah seni kuno. Meskipun demikian, 

waraniaga (armada penjual) efektif saat ini mempunyai lebih dari 

sekedar insting, mereka dilatih dalam metode analisis  dan 

manajemen pelanggan. Yang bertugas atau yang berperan penting 

dalam penyusunan strategi promosi yaitu nabajer pemasaran, 

promosi meliputi: 1) penjualan tatap muka (personal selling), 2) 

penjualan masal (mass selling), 3) promosi masal (mass selling)  

Masing-masing sarana promosi memiliki tujuan tersendiri, 

misalnya untuk mengimformasikan tentang keberadaan produk 

dapat dilakukan melalui iklan. Untuk memengaruhi nasabah 

dilakukan melalui sales promotian serta untuk memberikan citra 

perbankan dapat dilakukan melalui publisitas (Kasmir. 2005) 
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Secara garis besar keempat sarana promosi yang dapat 

digunakan oleh perbankan adalah sebagai berikut (Kasmir, 2005): 

a. Periklanan (advertising ) 

Merupakan promosi yang dilakukan yang dilakukan dalam 

bentuk tanyangan, gambasr, atau kata-kata yang tertuang 

dalalm spanduk, brosur, bilboard, koran, majalah, televisi, 

ataupun radio-radio. 

b. Promosi penjualan (sales promotion) 

Merupakan promosi yang digunakan untuk meningkatkan 

penjualan melalui potongan harga atau hadiah pada waktu 

tertentu terhadap barang-barang tertentu pula. 

c. Publisitas ( publicity) 

Merupakan promosi yang dilakukan untuk meningkatkan 

citra bank didepan para calon nasabah atau nasabahnya 

melalui kegiatan sponsorship terhadap suatu kigiatan amal, 

sosial ataupun olahraga. 

d. Penjualan pribadi ( personal selling) 

Merupakan promosi yang dilakukan melalui pribadi-pribadi 

karyawan bank dalam melayani serta ikut mempengaruhi 

nasabah. 

Menurut Sukirno (2007) pada dasarnya kegiatan 

mempromosikan barang atau barang-barang yang dihasilkan 

perusahaan meliputi tiga aspek: (1) memberi informasi mengenai 

suatu barang, (2) membujuk para konsumem untuk membeli barang 

tersebut dan (3) mempengaruhi para konsumen. Aspek yang ketiga 
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bertujuan untuk memperkuat aspek yang kedua. Dalam program 

pemasaran, barang-barang yang dipromosikan dapat dipasarkan 

dengan beberapa cara. Yang utama adalah: pengiklanan 

(advertisni), penjualan secara langsung (personal selling), promosi 

penjualan dan publisitas.  

1. Pengiklanan (Advertensi) 

Alat promosi ini dapat dipandang  sebagai alat yang paling 

penting dalam memperkenalkan barang kepada masyarakat dan 

membujuk untuk membelinya. Peranaan yang sangat penting dari 

iklan sebagai alat promosi disebabkan karena ia merupakan alat 

yang paling efektif dalam menjangkau sebanyak mungkin 

konsumen. Disamping itu ia juga merupakan alat yang paling 

efektif untuk mengingatkan konsumen tentang wujudnya barang 

tersebut. 

Pengiklanan barang yang dilakukan oleh perusahaan-

perusahaan dapat dibedakan kepada dua golongan utama: 

pengiklanan barang dan pengiklanan institusi. Yang dimaksud 

dengan pengiklan barang adalah pengiklanan yang berupa promosi 

barang yang dijual perusahaan. Pengiklanan seperti ini biasanya 

dilakukan oleh produsen barang atau jasa yang bersangkutan atau 

oleh agen penjualan. Bentuk lain dari pengiklanan barang adalah 

pengiklanan pengecer (retail advertising) yaitu pengiklanan yang 

dilakukan perusahaan pengecer mengenai berbagai jenis barang 

yang dijualnya. Pengiklanan oleh suatu supermarket di suatu surat 
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kabar mengenai berbagai jenis barang yang dijualnya merupakan 

contoh dari pengiklanan pengecer. 

Pengiklanan institusi merupakakan pengiklananan yang 

lebih memperkenalkan atau mengingatkan konsumen mengenai 

perusahaan dan bukan barang-barang yang dihasilkan. 

2. Jenis Media Pengiklanan 

Bermacam media dapat digunakan untuk melakukan 

pengiklanan di kota-kota besar maupun di kota yang lebih kecil 

bentuk pengiklanan yang sering dijumpai adalah outdoor 

advertising, yaitu pengiklanan dalam kawasan (tempat) di luar 

bangunan. Jenis yang utama adalah pengiklanan dengan 

menggunakan papan pengiklaan atau billboards. Cara outdoor 

advertising yang lain adalah dengan menggunakan balon besar 

yang diapungkan ke udara dan melalui pengiklanan di dinding 

kendaraan umum. 

Cara yang kedua adalah dengan membuat iklan di media 

cetak seperti surat kabar dan majalah. Pengiklanan surat kabar 

terutama terdiri dari iklan untuk jasa perjalan dan penggangkutan. 

Sedangkan pengiklanan di majalah terutama mengiklankan barang 

konsumsi yang sering dibeli dan digunakan seperti sepatu, berbagai 

jenis pakaian dan jam tangan. Media lain untuk pengiklanan adalah 

dalam siaran radio atau televisi, pengiriman brosur tentang suatu 

barang melalui pos, pengiklanan dalam internet dan melalui buku 

yellow pages. 

3.  Promosi Penjualan Dan Publisitas 
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Promosi penjualan meliputi kegiatan tertentu atau 

penawaran tertentu yang masa berlakunya terbatas. Biasanya 

bertujuan dari melakukan promosi penjualan adalah membujuk dan 

mempengaruhi konsumen untuk berbelanja banyakatau lebih 

sering. Cara penjualan ini dapat digolongkan sebagi promosi 

penjualan. Promosi penjualan dapat juga dilakukan untuk 

memperkenalkan barang baru, berbagai cara juga dapat dilakukan 

untuk barang tersebut. 

4.   Penjualan Langsung  

Penjualan langsung atau penjulan pribadi merupakan cara 

promosi penjualan barang atau jasa yang dilakukan dengan 

mengirim staf penjualan menemui konsumen yang diharapkan akan 

membeli barang atau jasa  yang dipromosikan. 

5.   Publisitas Dan Hubungan Masyarakat 

Cara menggunakaan publisitas sebagai alat untuk 

mempromosikan barang selalu diindefinisikan sebagai perkenalan 

barang secara cuma-Cuma. Yang melakukan publisitas tersebut 

bukanlah perusahaan tetapi pada umumnya media cetak seperti 

surat kabar atau majalah, yang memuat penulisan atau penilaian 

atas barang perusahaan. 

 

2.2.3 Strategi Promosi 

Dalam mewujudkan tujuan-tujuan promosi perlu dilakukan 

pemilihan strategi promosi yang tepat, hal itu karena tidak semua 

strategi promosi cocok untuk suatu produk. Apabila terjadi 
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kesalahan dalam memilih strategi promosi maka tentu saja akan 

mengakibatkan terjadi pemborosan.  

Biasanya produk berhasil dipasarkan karena adanya 

kontribusi besar yang diberikan dari kegiatan promosi. Akan tetapi, 

dalam hal ini kalangan marketing tidak sekadar promosi saja. 

Sebab tidak semua kegiatan promosi bisa menghasilkan 

peningkatan pendapatan maupun citra perusahaan. Meski begitu, 

even-even promosi tetap menempati porsi lebih strategis dalam 

dunia marketing. Kegiatan periklanan identik dengan pemasaran. 

Jadi, pada hakikatnya strategi promosi merupakan bagian dari 

strategi pemasaran, sehingga perlu dilakukan dengan menerapkan 

komunikasi pemasaran terpadu (KPT) yang kemudian dengan 

sendirinya menciptakan atmosfer bauran promosi (promotion mix). 

Salah satu unsur bauran promosi itu adalah periklanan. Strategi 

promosi iklan yang efektif senantiasa menggambarkan kecermatan 

ataupun akurasi menerapkan strategi pemasaran (marketing 

strategy). Penerapan strategi pemasaran sangat bergantung pada 

kondisi lingkungan persaingan pasar sehari-hari. Keberhasilan 

dalam segmentasi pasar di satu sisi sangat tergantung pada potensi 

yang menggambarkan permintaan dari lingkungan persaingan 

(Suryana, 2011) 

Ada enam strategi untuk memenuhi permintaan konsumen 

dari lingkungan persaingan : 1. Berorientasi pelanggan (customer 

orientation) 2. Mengutamakan total quality management (TQM), 

yaitu efektif, efisien, dan tepat 3. Memfokuskan perhatian pada 
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kesenangan hidup (convenience), kenyamanan, dan kenikmatan 4. 

Berinovasi dalam produk jasa maupun proses 5. Berorientasi 

kecepatan (speed) atau disebut juga time compression management 

(TCM) yang diwujudkan dalam bentuk : a. Kecepatan untuk 

menempatkan produk baru di pasar b. Memperpendek   waktu   

untuk   merespons   keinginan      dan kebutuhan pelanggan. 6. 

Pelayanan dan kepuasan pelanggan (customer satisfaction) 

(Tasrudin, 2015). 

Beberapa strategi promosi yang dapat digunakan, antara 

lain: 

a. Strategi defensive (bertahan), merupakan langkah yang 

dilakukan dengan strategi promosi yang sifatnya hanya 

sekedar agar konsumen tidak lupa akan merek suatu produk 

atau berpaling ke produk lain.  

b. Strategi attack (ekspentansi), merupakan strategi yang 

dilakukan guna memperoleh atau merebut pangsa pasar 

yang lebih besar lagi. Strategi ini lebih efektif lagi bila 

digunakan market share dan market grow diyakini masih 

tinggi. 

c. Strategi develop (berkembang), umumnya digunakan oleh 

produk yang telah memilki pangsa pasar yang lebih relative 

tinggi namun dengan tingkat perumbuhan yang sanga 

lambat. 
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d. Strategi observe (observasi), digunakan jika menghadapi 

situasi pasar yang tidak berkembang atau pangsa pasarnya 

kecil. 

 

2.2.4 Faktor-faktor yang mempengaruhi promosi 

Pelaksanaan kegiatan promosi manajemen tidak terlepas 

dari beberapa faktor yang mempengaruhinya. Faktor-faktor yang 

mempengaruhi pelaksanaan promosi yaitu, antara lain: 

a. Dana yang tersedia 

Suatu perusahaan dengan dana cukup, dapat membuat 

program periklanan lebih berhasil daripada perusahaan 

dengan sumber dana terbatas. Bagi perusahaan yang 

dananya kecil atau terbatas akan lebih mengandalkan 

periklanan. 

 

b. Sifat pasar 

Beberapa sifat pasar yang mempengaruhi promotional mix 

sebagai berikut: 

1. Luas geografis pasaran  

Suatu perusahaan yang mempunyai pasar lokal, mungkin 

sudah menggunakan personal selling saja, tetapi bagi 

perusahaan yang mempunyai pasar nasional tidak harus 

menggunkan periklanan. 

2. Jenis pelanggan 
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Strategi promosi yang dilakukan oleh perusahaan juga 

dipengaruhi oleh jenis sasaran hendak dicapai perusahaan, 

apakah dipakai oleh pelanggan rumah tangga atau 

perantara.  

3. Konsentrasi pasar  

Perusahaan hanya perlu mempertimbangkan jumlah 

keseluruhan calon pembeli, dimana makin sedikit calon 

pembeli makin efektif personal selling dibanding dengan 

periklanan. 

c. Sifat produk 

Sifat produk ini akan mempengaruhi strategi perusahaan, 

apakah produknya perusahaan berupa barang konsumsi atau 

barang industri. 

 

2.3 Keputusan Nasabah 

Keputusan adalah hal sesuatu yang diputuskan konsumen 

untuk memutuskan pilihan atas tindakan pembelian barang atau 

jasa. Keputusan nasabah adalah hal sesuatu yang diputuskan 

konsumen untuk memitiskan pilihan atas tindakan pembelian 

barang atau jasa atau suatu keputusan setelah melalui beberapa 

proses. Keputusan Nasabah dalam Mengambil Kredit/pembiayaan, 

sangat penting sebelum nasabah mengambil kredit pada bank. 

Keputusan bermaksud agar tidak adanya hambatan baik yang besar 

maupun yang kecil, sehingga perlu diambil suatu keputusan. 

Keputusan yang diambil dapat saja menimbulkan efek dan 
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memunculkan masalah pada bidang yang lain, sehingga saat 

mengambil keputusan harus cermat agar kerja organisasi dapat 

terus mendekati tujuan yang telah di rencanakan sebelumnya. 

Pada hakekatnya, pengambilan keputusan adalah suatu 

pendekatan yang sistematis terhadap hakekat suatu masalah, 

pengumpulan faktafakta dan data, penentuan yang matang dari 

alternatif yang dihadapi dan pengambilan tindakan yang menurut 

perhitungan merupakan tindakan yang paling tepat (Kotler, 2008). 

Kegiatan-kegiatan investasi di lembaga keuangan  syariah 

oleh para teoritis perbankan Islam membayangkan seharusnya 

didasarkan pada dua konsep hukum: mudarabah dan musyarakat 

atau yang dikenal dengan istilah profit and lost sharing (PLS). 

Pembiayaan dengan istilah bagi hasil (mudarabah dan musyarakah) 

merupakan karakteristik utama lembaga keuangan syariah karena 

inilah yang menjadi pembeda dengan bank konvensional. Sistem 

bagi hasil dirasakan lebih adil karena bagian (nisbah) untuk 

lembaga keuangan tersebut dibayar dengan keuntungan yang 

diterima pengusaha dan jumlahnya diketahui setelah pengusaha 

menerima keuntungan (Abdurrahman, 2011). 

Akan tetapi prakteknya saat ini pembiayaan didominasikan 

oleh pembiayaan murabahah (jual beli) walaupun secara syariah 

halal, namun produk murabahah tidak lebih merupakan produk 

sekunder. Sedangkan produk primer dari lembaga keuangan syariah 

adalah mudarabah dan musyarakah akan tetapi produk ini belum 
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menjadi produk utama dalam lembaga keuangan syariah. 

(Abdurrahman, 2011) 

 

2.3.1 Tipe – Tipe Pengambilan Keputusan  

Para peneliti dalam bidang pengambilan keputusan telah 

mengembangkan beberapa klasifikasi tipe keputusan. Simon 

membedakan dua tipe keputusan :  

a. Keputusan terprogram, jika bersifat berulang, rutin, dan 

memiliki prosedur penanganan yang baku.  

b. Keputusan tidak terprogram, ketika benar-benar baru dan 

belum terstruktur. Tidak ada prosedur yang pasti dalam 

menangani masalah tersebut, baik karena belum pernah 

ditemukan situasi yang sama sebelumnya, atau karena 

bersifat sangat kompleks atau sangat penting. Berdasarkan 

dari uraian diatas, dapat disimpulkan bahwa tipe keputusan 

memiliki sifat yang terprogram dan tidak terprogram, yaitu 

yang memiliki prosedur penanganan yang baku dan benar-

benar terstruktur. 

c. Keputusan-keputusan dengan kepastian, resiko, dan 

ketidakpastian. Para menajer membuat keputusan sekarang 

adalah bagi kegiatan yang akan dilaksanakan dan tujuan 

yang akan dicapai di waktu yang akan datang. Situasi-

situasi pembuatan keputusan ini menyangkut berbagai 

aspek yang tidak dapat diketahui dan sulit diperkirakan, 

seperti reaksi pesaing tertentu, atau tingkat inflasi tiga tahun 
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mendatang. Tingkat ketidakpastian dalam berbagai situasi 

akan berbeda-beda oleh karena itu, manajer akan 

menghadapi tiga macam situasi : kepastian, resiko, dan 

ketidakpastian. 

 

2.3.2 Tahap-tahap Proses Pengambilan keputusan  

Proses pembelian dimulai jauh sebelum pembelian 

sesungguhnya dan berlanjut dalam waktu yang lama setelah 

pembelian. Pemasar harus memusatkan perhatian pada keseluruhan 

proses pembelian dan bukan hanya keputusan pembelian  

a. Pengenalan kebutuhan  

Proses pembelian dimulai dengan pengenalan kebutuhan 

merupakan pembeli menyadari suatu kebutuhan dan masalah. 

Kebutuhan dapat dipicu dengan rangsangan internal ketika salah 

satu kebutuhan normal seseorang (ekonomi) timbul pada saat 

tingkat yang cukup tinggi sehingga menjadi dorongan. Kebutuhan 

juga bisa dipicu oleh rangsangan eksternal ( iklan dan diskusi 

dengan teman). Pada tahap ini, pemasar harus meneliti konsumen 

untuk menemukan jenis kebutuhan atau masalah apa yang timbul, 

apa yang menyebabkannya, dan bagaimana masalah itu bisa 

mengarahkan konsumen pada produk tertentu ini 

b. Pencarian informasi  

Konsumen yang tertarik mungkin mencari informasi atau 

mungkin tidak. Jika dorongan konsumen itu kuat dan produk yang 

memuaskan ada di dekat konsumen itu, konsumen akan 
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membelinya kemudian. Jika tidak, konsumen bisa menyimpan 

kebutuhan itu dalam ingatannya atau melakukan pencarian 

informasi yang berhubungan dengan kebutuhan 

c. Evaluasi alternatif  

Tahap proses keputusan pembeli dimana konsumen 

menggunakan informasi untuk mengevaluasi merek alternatif 

dalam sekelompok pilihan. Dengan demikian, dapat disimpulkan 

bahwa yang mempengaruhi keputusan konsumen untuk membeli 

suatu produk adalah berdasarkan sumber informasi yang didapat 

d. Keputusan pembelian  

Pada umumnya keputusan pembelian adalah membeli 

merek yang paling disukai atau keputusan pembeli tentang merek 

mana yang dibeli, tetapi ada dua faktor bisa berada antara niat 

pembeli ( sikap orang lain) dan keputusan pembelian ( faktor 

situasi yang tidak diharapkan seperti harga, pendapatan, dan 

manfaat produk yang diharapkan) 

e. Perilaku pascapembelian  

Pekerjaan pemasar tidak berakhir ketika produk telah dibeli. 

Setelah membeli produk, konsumen akan merasa puas dan tidak 

puas dan terlibat dalam perilaku pasca pembelian yaitu tahap 

proses keputusan pembeli dimana konsumen mengambil tindakan 

selanjutnya stelah pembelian, berdasarkan kepuasan dan 

ketidakpuasan. Jawabnya terletak pada hubungan antara ekspektasi 

konsumen dan kinerja anggapan produk. Jika produk tidak 

memenuhi ekspektasi, konsumen kecewa, jika produk memenuhi 
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ekspektasi konsumen, konsumen puas, jika produk melebihi 

ekspektasi, konsumen sangat puas. 

 

2.3.3 Kriteria Etika Dalam Pengambilan Keputusan  

Pengambilan keputusan dalam organisasi dapat 

menggunakan beberapa kriteria pengambilan keputusan beretika 

atas paham manfaat (utilitarianism), fokus atas hak (rights), 

berdasarkan atas keadilan (justice), pokus terhadap pemenuhan 

kewajiban (obligations), dan atas pandangan efek reputasi 

(reputation effect) 

a. Paham manfaat  

Kriteria yang pertama berdasarkan semata-mata atas hasil 

atau konsekuensi dari sebuah keputusan. Paham manfaat ini 

menunjukkan bahwa suatu keputusan dibuat untuk menghasilkan 

kabaikan/manfaat 

b. Fokus pemenuhan hak  

Pengambilan keputusan yang berlandaskan atas etika 

menurut pandangan ini menandakan bahwa proses pengambilan 

keputusan, sebuah keputusan, harus memberikan tempat bagi 

penghargaan dan perlindungan (respecting and protecting) atas hak 

mendasar individu. Dimana hak-hak tersebut dapat berupa hak atas 

kebebasan pribadi, kemerdekaan untuk mengemukakan pendapat, 

dan hak untuk mendapatkan perlakuan dan lingkungan kerja yang 

layak 

c. Berdasarkan perimbangan keadilan 
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Proses pengambilan keputusan yang berlangsung di 

organisasi dilakukan dengan menekankan pada pentingnya 

penerapan aturan main yang jelas, adil, dan tidak memihak satu 

pihak tertentu. Menurut pandangan ini etika dalam pengambilan 

keputusan merupakan kasus penentuan posisi yang tepat mengenai 

bagaimana sebuah keputusan akan menghasilkan keseimbangan 

distribusi manfaat/keuntungan dan juga biaya dan juga resiko, 

secara merata diseluruh organisasi. 

d. Fokus pemenuhan kewajiban 

Organisasi didirikan untuk memenuhi dua tujuan; 

pencapaian tujuan pribadi dan tujuan sosial/umum. Pandangan 

kedua menghasilkan konsep social/corporate responsibility. 

Organisasi yang efektif dapat dipastikan memiliki kemampuan 

tinggi dalam menyeimbangkan pencapaian dua tujuan. Tanggung 

jawab organisasi terhadap masyarakat sesungguhnya sama besar 

nilainya dengan tanggung jawab mereka terhadap pemilik 

organisasi.  

e. Pandangan terhadap efek reputasi  

Salah satu pengaruh penting penerapan pertimbangan etika 

dalam pengambilan keputusan adalah untuk meraih efek reputasi 

organisasi. Kriteria ini tidak terlalu jauh berbeda dengan kriteria 

pemenuhan hak, keadilan, dan tanggung jawab sosial. 

 

2.3.4 Fakor-faktor yang mempengaruhi keputusan nasabah 
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Masalah pengambilan keputusan terletak dari pengaturan 

tentang bagaimana tujuan yang hendak kita capai itu terwujud, 

dengan melalui dukungan informasi, data yang terolah secara 

akurat. Pengambilan keputusan menandakan kondisi dimana 

terdapat tujuan ( visi dan misi) yang hendak dicapai, tindakan 

manusia untuk mencapainya, sejumlah hambatan, kelangkaan, 

ketidakpastian, dan resiko, serta terdapatnya sejumlah peristiwa 

lain hasil tindakan pelaku lainnya, seperti konjungsi kegiatan 

ekonomi. Faktor tujuan dan tindakan serta kelangkaan dapat 

dimasukkan dalam faktor-faktor internal dari pengambilan 

keputusan. Sedangkan faktor lainnya dikategorikan sebagai faktor 

eksternal yang berasal dari lingkungan. 

 a. Faktor individual (internal) 

1. Persepsi adalah proses dimana kita memilih, mengatur, dan 

menerjemahkan masukan informasi untuk menciptakan 

gambaran dunia yang berarti. Poin utamanya adalah bahwa 

persepsi tidak hanya tergantung pada rangsangan fisik, 

tetapi juga pada hubungan rangsangan terhadap bidang yang 

mengelilinginya dan kondisi dalam setiap diri kita 

2. sikap didefinisikan sebagai evaluasi menyeluruh, intensitas, 

dukungan dan kepercayaan adalah sifat penting dari sikap. 

Pencarian informasi dan evaluasi yang luas atas berbagai 

kemungkinan akan menghasilkan pembentukan suatu sikap 

terhadap alternatif-alternatif yang dipertimbangkan.  
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3. Kepribadian diartikan sebagai respon yang konsisten 

terhadap stimulus lingkungan. Kepribadian seseorang akan 

menentukan bagaimana seseorang mengkonsumsi suatu 

produk. 

4. Motivasi adalah tenaga pendorong dalam diri individu yang 

membuat konsumen bertindak. Indikator motivasi terdiri 

atas intrinsik (dari dalam) didefinisikan sebagai tenaga 

pendorong konsumen yang berasal dari diri konsumen. 

b. Faktor lingkungan (eksternal) 

1). Budaya adalah determinan dasar keinginan dan perilaku 

seseorang. Melalui keluarga dan institusi utama lainnya, 

setiap budaya terdiri dari beberapa subbudaya yang lebih 

kecil yang memberikan identifikasi dan sosialisasi yang 

lebih spesifik untuk anggota mereka. Subbudaya meliputi 

kebangsaan, agama, kelompok ras, dan wilayah geografis. 

Budaya adalah keseluruhan kepercayaan, nilai-nilai dan 

kebiasaan yang dipelajari yang mampu mengarahkan 

perilaku konsumen para masyarakat tertentu 

2)  Sosial adalah pembagian di dalam masyarakat yang terdiri 

dari individu-individu yang   berbagi nilai, minat, dan 

perilaku yang sama. Status sosial menghasilkan bentuk-

bentuk perilaku konsumen yang berbeda.  
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3) Demografi, karakteristik demografi seperti usia, pendapatan 

dan pendidikan juga membedakan bagaimana seseorang 

terlibat dalam pengambilan keputusan konsumen. 

c. Faktor budaya 

Budaya dapat didefinisikan  sebagai hasil kreatifitas 

manusia dari hasil suatu generasi ke generasi berikutnya yang 

sangat menentukan perilaku dalam kehidupannya sebagai anggota 

masyarakat. 

a. Faktor sosial 

Kelas sosial merupakan salah satu dimensi kebudayaan. 

Dimensi sosial merupakan salah satu faktor karateristik 

konsume yang berpengaruh terhadap perilaku konsumen. 

Dengan demikian, kelas sosial seseorang konsumen 

mempengaruhi perilaku konsumsinya. 

b. Faktor pribadi 

Perilaku seseorang dalam mebeli suatu juga dipengaruhi oleh 

faktor-faktor kepribadian  dari konsumen yang bersangkutan.  

Faktor pribadi menggabungkan antara  tatanan psikologis dan 

pengaruh lingkungan. Konsep kepribadiana dalah salah satu 

konsep yang berguna dalam mempelajari perilaku konsumen. 

c. Faktor psikologis 

Pilihan pembeli dipengaruhi oleh empat faktor psikologi utama, 

yaitu: motivasi, perpeksi, pengetahuan, kenyakinan dan sikap 

 

2.4 Penelitian Terdahulu 
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Sebelum penulis melakukan penelitian ini, penulis 

mendapat beberapa penelitian terdahulu yang berhubungan dengan 

faktor yang mempengaruhi produk mudharabah, yaitu: 

Yogiarto (2015) pengaruh bagi hasil, promosi, dan kualitas 

pelayanan terhadap keputusan penggunaan jasa perbankan syariah  

tabungan mudharabah (studi kasus pada nasabah bank muamalat 

pekalongan) Kuantitatif & variabel yang digunakan adalah: Bagi 

Hasil, Promosi, dan Kualitas Pelayanan  hasil penelitian 

menunjukkan (1) terdapat pengaruh positif dan signifikan Bagi 

Hasil terhadap Keputusan penggunaan Jasa Perbankan Syariah 

Tabungan Mudharabah pada nasabah Bank Muamalat Pekalongan 

(2) terdapat pengaruh positif dan signifikan Promosi terhadap 

Keputusan penggunaan Jasa Perbankan Syariah Tabungan 

Mudharabah pada nasabah Bank Muamalat Pekalongan (3) terdapat 

pengaruh positif dan signifikan Kualitas Pelayanan terhadap 

Keputusan penggunaan Jasa Perbankan Syariah Tabungan 

Mudharabah pada nasabah Bank Muamalat Pekalongan (4) terdapat 

pengaruh positif dan signifikan Bagi Hasil, Promosi, Kualitas 

Pelayanan secara bersamasama terhadap Keputusan penggunaan 

Jasa Perbankan Syariah Tabungan Mudharabah pada nasabah Bank 

Muamalat Pekalongan 

Yanti (2018) analisis faktor-faktor yang mempengaruhi 

pengajuan pembiayaan mudharabah di koperasi jasa keuangan 

syariah (kjks) bmt wahana wonogiri tahun 2010 Variabel yang 

digunakan, ialah : lingkungan, keadaan ekonomi, gaya hidup, 
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harga, tempat, pelayanan dan promosi Hasil penelitian 

menunjukkan bahwa Hasil uji pertama menunjukkan bahwa 

variabel lingkungan, keadaan ekonomi, gaya hidup, harga, tempat, 

pelayanan dan promosi secara individu berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan pengajuan pembiayaan di BMT Wahana 

terbukti hanya untuk variabel kondisi ekonomi, pelayanan dan 

promosi. Hasil uji kedua menunjukkan bahwa variabel-variabel 

tersebut secara bersama-sama berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pengajuan pembiayaan. Uji hipotesis ketiga 

menunjukkan variabel kondisi ekonomi yang berpengaruh dominan 

terhadap pengajuan pembiayaan mudharabah di BMT WAHANA 

Jumadi (2011) pengaruh biaya promosi terhadap 

peningkatan pendapatan pembiayaan pada pt. bank bri syariah 

Kuantitatif & variabel yang digunakan adalah promosi hasil 

penelitian yang telah dilakukan, dapat disimpulkan bahwa jumlah 

biaya promosi yang dikeluarkan oleh PT. Bank BRI Syariah 

berpengaruh positif terhadap peningkatan pendapatan pembiayaan  

Wildayanti (2019) Pengaruh Pembiayaan Mudarabah dan 

Biaya Promosi terhadap Laba Bersih Bank Pembiayaan Rakyat 

Syariah Di Indonesia Kuantitatif & variabel yang digunakan 

adalah: pembiayaan mudarabah dan biaya promosi Hasil dari 

penelitian ini menunjukkan bahwa (1) pembiayaan mudarabah 

berpengaruh negatif dan signifikan terhadap laba bersih Bank 

Pembiayaan Rakyat Syariah; (2) biaya promosi berpengaruh positif 

dan signifikan terhadap laba bersih Bank Pembiayaan Rakyat 
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Syariah; dan (3) pembiayaan mudarabah dan biaya promosi secara 

bersama-sama berpengaruh positif dan signifikan terhadap laba 

bersih Bank Pembiayaan Rakyat Syariah. 

Aprilia (2018) strategi pemasaran pembiayaan mudharabah 

(study kasus bank aman syariah sekampung lampung timur), 

kualitatif & variable yang digubakan adalah pembiayaan 

muadarabah. Hasil dari penelitian ini menunjukkan bahwa belum 

maksimal karena yang selama ini dilakukan hanya mencakup 

stategi promosi dan stategi harga saja. 

Supatro (2018) Pengaruh Promosi Terhadap Peningkatan 

Jumlah Nasabah Pada  BMT Mentari Simbarwaringin Kualitatif & 

variable yang digunakan  

Promosi Hasil penelitian ini menyimpulkan bahwa promosi 

yang dilakukan oleh bmt mentari simbarwaringin cukup baik dalam 

meningkatkan jumlah nasabah dengan menggunakan beberapa cara 

sebagai berikut 1.sosialita pihak bmt mentari simbarwaringin  

berjalan baik 2. pemahaman nasabah terhadap produk-produk bmt 

mentari simbarwaringin cukup baik 3. pelayanan bmt mentari 

simbarwaringin sangat baik 

 Kusnaningtyas (2019) Pengaruh Produk Dan Promosi 

Terhadap Keputusan Nasabah Menabung Di BRI Syariah Kcp 

Ponorogo kuantitatif variable yang digunakan 1 produk 2 promosi 

hasil penelitian ini disimpulkan bahwa 1. Produk berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan nasabah menabung BRI Syariah Kep 

Ponorogo 2. Promosi berpengaruh signifikan terhadap keputusan 



 
 

 

                     

 

56 

nasabah menabung BRI Syariah Kep Ponorogo 3. Produk dan 

promosi sama-sama mempengaruhi nasabah menabung BRI 

Syariah Kep Ponorogo 

Tabel 2.1 Penelitian Terdahulu 

Peneliti dan judul Metode & variabel 

penelitian 

Hasil penelitian 

Yogiarto (2015) 

pengaruh bagi hasil, 

promosi, dan 

kualitas pelayanan 

terhadap keputusan 

penggunaan jasa 

perbankan syariah  

tabungan 

mudharabah (studi 

kasus pada nasabah 

bank muamalat 

pekalongan) 

Kuantitatif & 

variabel yang 

digunakan adalah: 

Bagi Hasil, 

Promosi, dan 

Kualitas Pelayanan 

menunjukkan (1) 

terdapat pengaruh 

positif dan signifikan 

Bagi Hasil terhadap 

Keputusan 

penggunaan Jasa 

Perbankan Syariah 

Tabungan 

Mudharabah pada 

nasabah Bank 

Muamalat 

Pekalongan 

(2) terdapat 

pengaruh positif dan 

signifikan Promosi 

terhadap Keputusan 

penggunaan Jasa 

Perbankan Syariah 

Tabungan 

Mudharabah pada 

nasabah Bank 

Muamalat 

Pekalongan 

(3) terdapat 

pengaruh positif dan 

signifikan Kualitas 

Pelayanan terhadap 

Keputusan 
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penggunaan Jasa 

Perbankan Syariah 

Tabungan 

Mudharabah pada 

nasabah Bank 

Muamalat 

Pekalongan 

(4) terdapat 

pengaruh positif dan 

signifikan Bagi 

Hasil, Promosi, 

Kualitas Pelayanan 

secara bersamasama 

terhadap Keputusan 

penggunaan Jasa 

Perbankan Syariah 

Tabungan 

Mudharabah pada 

nasabah Bank 

Muamalat 

Pekalongan 

Rohmah (2017) 

pengaruh 

pengetahuan, 

promosi dan kualitas 

pelayanan terhadap 

keputusan 

pembiayaan 

murabahah pada 

anggota bmt buana 

mulur sukoharjo 

Kuantitatif & 

variabel yang 

digunakan yaitu: 

1. perngetahuan,  

2. promosi  

3. kualitas 

pelayanan, 

 4. keputusan 

pembiayaan 

murabahah 

Hasil penelitian 

menunjukkan bahwa 

secara bersama-sama 

pengetahuan tentang 

pembiayaan 

murabahah, promosi 

dan kualitas 

pelayanan memiliki 

pengaruh positif dan 

signifikan terhadap 

keputusan 

pembiayaan 

murabahah pada 

anggota BMT Buana 

Mulur Sukoharjo. 
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Yanti (2018) analisis 
faktor-faktor yang 

mempengaruhi 

pengajuan 

pembiayaan 

mudharabah di 

koperasi jasa 

keuangan syariah 

(kjks) bmt wahana 

wonogiri tahun 2010 

 

Kuantitatif  

Variabel yang 

digunakan, ialah : 

lingkungan, 

keadaan ekonomi, 

gaya hidup, harga, 

tempat, pelayanan 

dan promosi 

 Hasil penelitian 

menunjukkan bahwa 

Hasil uji pertama 

menunjukkan bahwa 

variabel lingkungan, 

keadaan ekonomi, 

gaya hidup, harga, 

tempat, pelayanan 

dan promosi secara 

individu berpengaruh 

signifikan terhadap 

keputusan pengajuan 

pembiayaan di BMT 

Wahana terbukti 

hanya untuk variabel 

kondisi ekonomi, 

pelayanan dan 

promosi. Hasil uji 

kedua menunjukkan 

bahwa variabel-

variabel tersebut 

secara bersama-sama 

berpengaruh 

signifikan terhadap 

keputusan pengajuan 

pembiayaan. Uji 

hipotesis ketiga 

menunjukkan 

variabel kondisi 

ekonomi yang 

berpengaruh 

dominan terhadap 

pengajuan 

pembiayaan 

mudharabah di BMT 

WAHANA 
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Jumadi (2011) 

pengaruh biaya 

promosi terhadap 

peningkatan 

pendapatan 

pembiayaan pada pt. 

bank bri syariah 

Kuantitatif & 

variabel yang 

digunakan adalah 

promosi 

hasil penelitian yang 

telah dilakukan, 

dapat disimpulkan 

bahwa jumlah biaya 

promosi yang 

dikeluarkan oleh PT. 

Bank BRI Syariah 

berpengaruh positif 

terhadap peningkatan 

pendapatan 

pembiayaan d 

Wildayanti (2019) 

Pengaruh 

Pembiayaan 

Mudarabah dan 

Biaya Promosi 

terhadap Laba Bersih 

Bank Pembiayaan 

Rakyat Syariah Di 

Indonesia 

 

Kuantitatif & 

variabel yang 

digunakan adalah: 

1.  pembiayaan 

mudarabah 

 2. biaya promosi 

 Hasil dari penelitian 

ini menunjukkan 

bahwa (1) 

pembiayaan 

mudarabah 

berpengaruh negatif 

dan signifikan 

terhadap laba bersih 

Bank Pembiayaan 

Rakyat Syariah; (2) 

biaya promosi 

berpengaruh positif 

dan signifikan 

terhadap laba bersih 

Bank Pembiayaan 

Rakyat Syariah; dan 

(3) pembiayaan 

mudarabah dan biaya 

promosi secara 

bersama-sama 

berpengaruh positif 

dan signifikan 

terhadap laba bersih 

Bank Pembiayaan 

Rakyat Syariah. 
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Aprilia (2018) 
Strategi Pemasaran 

Pembiayaan 

Mudharabah (Study 

Kasus Bank Aman 

Syariah Sekampung 

Lampung Timur)  

Kualitatif & 

variable yang 

digunakan adalah: 

Pembiayaan 

mudarabah 

Hasil dari penelitian 

ini menunjukkan 

bahwa belum 

maksimal karena 

yang selama ini 

dilakukan hanya 

mencakup stategi 

promosi dan stategi 

harga saja. 

Supatro (2018) 

Pengaruh Promosi 

Terhadap 

Peningkatan Jumlah 

Nasabah Pada  BMT 

Mentari 

Simbarwaringin  

Kualitatif & 

variable yang 

digunakan  

Promosi  

 

Hasil penelitian ini 

menyimpulkan 

bahwa promosi yang 

dilakukan oleh bmt 

mentari 

simbarwaringin 

cukup baik dalam 

meningkatkan 

jumlah nasabah 

dengan 

menggunakan 

beberapa cara 

sebagai berikut 

1.sosialita pihak bmt 

mentari 

simbarwaringin  

berjalan baik 

2. pemahaman 

nasabah terhadap 

produk-produk bmt 

mentari 

simbarwaringin 

cukup baik 

3. pelayanan bmt 

mentari 

simbarwaringin 

sangat baik 
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Sumber: data diolah (2019) 

 

 

2.5 Kerangka berfikir  

 

 

 

Sumber: Diolah Oleh Penulis (2019) 

Gambar : 2.1. Kerangka Berfikir  

Berdasarkan gambar kerangka berfikir di atas dapat dilihat 

bahwa salah satu faktor yang menpengaruhi pengajuan pembiayaan 

 

Kusnaningtyas 

(2019) Pengaruh 

Produk Dan Promosi 

Terhadap Keputusan 

Nasabah Menabung 

Di BRI Syariah Kcp 

Ponorogo 

Kuantitatif & 

variable yang 

digunakan  

1.produk 

2. promosi 

Hasil penelitian ini 

disimpulkan bahwa: 

1.produk 

berpengaruh 

signifikan terhadap 

keputusan nasabah 

menabung BRI 

Syariah kcp 

penorogo 

2. promosi 

berpengaruh 

signifikan terhadap 

keputusan nasabah 

menabung BRI 

Syariah kcp 

penorogo 

3. produk dan 

promosi sama-sama 

mempengaruhi 

nasabah menabung 

BRI Syariah kcp 

penorogo  

Promosi (x) 

Keputusan pengajuan 

pembiayaan mudarabah 

(y) 



 
 

 

                     

 

62 

mudarabah adalah promosi.  Dengan adanya promosi dapat 

meningkatkan lagi keinginan nasabah untuk mengajukan 

pembiayaaan mudarabah pada Bank Syariah Mandiri cabang Banda 

Aceh, sehingga dengan adanya faktor promosi dapat mebantu 

nasabah dalam pengambilan keputusan pengajuan pembiayaan 

mudarabah.  

 

2.6 Hipotesis penelitian 

Hipotesis penelitian adalah jawaban sementara terhadap 

pertayaan-pertayaan penelitian.  Hipotesis dapat dijelaskan 

berdasarkan berbagai sudut pandang, misalnya secara etismologi, 

teknis, statistik dan lain sebagainya. 

H: promosi berpengaruh signifikan terhadap nasabah dalam 

mengajukan pembiayaan mudarabah pada Bank Syariah Mandiri 

Cabang Banda Aceh 
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BAB III 

METODOLOGI PENELITIAN 

3.1 Jenis Penelitian 

3.1.1 Penelitian Kuantitatif 

Metode penelitian kuantitatif dapat diartikan sebagai 

metode penelitian berlandasan pada filsafat pisitivisme,  digunakan 

untuk meneliti pada populasi atau sampel tertentu, teknik 

pengambilan sampel pada umumnya dilakukan secara random, 

pengumpulan data menggunakan instrumen penelitian,  analisis 

data bersifat kuantitatif/statistik dengan tujuan untuk menguji 

hipotesis yang telah ditetapkan (Sugiyono, 2013). 

Metode penelitian kuantitatif dinamakan metode tradisional, 

karena metode ini sudah cukup lama digunakan sehingga sudah 

mentradisi sebagai metode untuk penelitian. Metode ini disebut 

sebagai  metode positivistik karena berlandaskan pada  filsafat 

positivisme.  Metode ini sebagai metode ilmiah/scientific karena 

telah memenuhi kaidah-kaidah ilmiah yang konkrit/empiris, 

obyektif, terukur, rasional, dan sistematis (Sugiyono, 2013). 

Metode penelitian kuantitatif merupakan salah satu jenis 

penelitian yang spesifikasinya adalah sistematis, terencana dan 

tersuktur dengan jelas sejak awal hingga pembuatan hasil 

penelitianya. Penelitian ini menggunakan pendekatan deskriktif 

dengan tujuan untuk mendeskripsikan ataupun hasil peneliti. 

Penelitian deskriktif adalah metode yang berfungsi untuk 

mendeskrifsikan atau memberi gambaran untuk terhadap objek 
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yang diteliti melalui data atau sampel yang telah terkumpul 

sebagaimana adanya, tanpa melakukan analisis dan membuat 

kesimpulan yang berlaku umum (Sugiyono, 2012)  

Penggunaan metode penelitian merupakan suatu sebab dari 

berhasilnya suatu penelitian. Pada penelitian ini peneliti memakai 

metode penelitian kuantitatif artinya membuktikan atau 

menyatakan suatu fakta data yang telah ditetapkan.  Jadi peneliti 

menggunakan penelitian ini dengan alasan, untuk mencari tau 

apakah sebab dari faktor promosi, bagi hasil, dana pihak ketiga dan 

suku bunga dapat mempengaruhi nasabah.  

 

3.1.2 Lokasi Penelitian  

Penelitian ini dilakukan di Bank Syariah Mandiri Pusat 

Banda Aceh yang terletak di JL.Diponerogo No.6, Banda Aceh, 

Aceh. (0651) 22010. Kenapa penulis memilih bank ini dikarenakan 

bank syariah mandiri adalah bank syariah no 1 terbaik di Indonesia 

berdasarkan penghargaan yang didapatkan, adapun bank ini 

merupakan bank terbesar diseluruh aceh.  

Pada tanggal 29 August 2019 PT Bank Syariah Mandiri 

(mandiri syariah) memperoleh penghargaan 24th infobank award 

2019, penghargaan dengan predikat sangat bangus untuk kategori 

Bank aset Rp50T s.d <Rp100T di Jakarta (Sumber Bank Syariah 

Mandiri, 2019). 

Pada tanggal 23/08/2019 PT Bank Syariah Mandiri (mandiri 

syariah) memperoleh penghargaan Ikatan Ahli Ekonomi Islam 
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(IAEI) award  untuk kategori aset terbesar bank umum syariah, 

penghargaan diserahkan oleh ketua umum IAEI di Jakarta (Sumber 

Bank Syariah Mandiri, 2019).  

 

3.2 Populasi dan Sampel 

Populasi merupakan karekteristik yang menjadi objek 

penelitian, dimana karakteristik tersebut berkaitan dengan 

kelompok orang, peristiwa atau benda yang menjadi pusat 

perhatian bagi peneliti (Sarjono & Julianita, 2011). Populasi 

diartikan wilayah gineralisasi yang terdiri atas: obyek/subjek yang 

memiliki kualitas dan karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh 

peneti untuk dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulannya. 

Populasi pada penelitian ini adalah nasabah yang ada pada bank 

syariah mandiri yaitu 26.925 nasabah. 

Sampel adalah sebagian dari populasi tersebut. Populasi itu 

misalnya penduduk diwilayah tetentu, jumlah produktivitas barang 

pada perusahaan tertentu, jumlah karyawan dan pembeli toko 

tertentu dan sebagainya (Sugiyono, 2007). Sampel digunakan  bila 

peneliti tidak memungkinkan meneliti keseluruhan populasi dan 

karena adanya keterbatasan dana, tenaga dan waktu dalam hal ini 

peneliti dapat menggunakan sampel yang diambil dari populasi. 

Pada pengambilan sampel penelitian peneliti menggunakan 

pengambilan sampel secara acak 

Sampel yang diambil pada penelitian ini adalah nasabah 

yang menabung pada bank syariah mandiri dengan menggunakan 
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100 sampel. Untuk menentukan jumlah sampel yang mewakili 

populas dalam penelitian digunakan rumus Slovin (Suyoto, 2013) 

 

        
 

Keterangan: 

n = Ukuran Sampel 

N = Ukuran Populasi 

e = persen kelonggaran ketidaktelitian karena kesalahan 

pengambilan sampel yang masih dapat ditolerir atau 

diinginkan, e = 10% 

populasi (N) 26.295 nasabah yang menabung mengunakan 

pembiayaan mudarabah pada bank syariah mandiri, dimana 

kelonggaran (e) 10% maka penggunaan rumus yaitu sebagai 

berikut: 

n = 
 

      

n =       

                
 

n = 
      

        
 

=      

      
 =99,62 =100 

 

3.3 Teknik Pengumpulan Data  

Dalam penelitian ini semua data di dapat melalui dua 

sumber. Yaitu: 

3.3 1 Data Primer 
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Data primer adalah data yang di peroleh dari hasil 

observasi, dengan cara membagikan kuesioner kepada responden. 

Data primer adalah awalan bagi penulis untuk melengkapi data 

hasil penelitian nantinya. 

3.3.2 Data Sekunder 

Penulis akan menggunakan data sekunder untuk 

mendukung data primer yang telah di dapat. Data sekunder berupa 

tulisan-tulisan ilmiah dengan topik yang sama. Dengan data 

sekunder ini penulis yakin akan melengkapi data yang akan 

menyempurnakan informasi. Pada penelitian ini peneliti 

menggunakan data sekunder, adapun data tersebut peneliti peroleh  

dari BSM (Bank Syariah Mandiri) cabang Banda Aceh 

 

3.4 Definisi Operasional Variabel 

Definisi variabel pada penelitian adalah unsur penelitian 

yang terkait  dengan variabel yang terdapat dalam judul penelitian 

atau yang bercakup dalam paradigma  penelitian sesuai dengan 

hasil perumusan masalah. 

Variabel penelitian adalah segala sesuatu yang berbentuk 

apa saja yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari sehingga 

diperoleh informasi tentang hal tersebut. Variabel yang digunakan 

dalam penelitian dapat diklasifikasikan menjadi: 

1. Variabel Independen 

Variabel idependen adalah variabel yang sering disebut 

sebagai variabel stimulus, prediktor, dan antesenden. Dalam 
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bahasa indonesia sering disebut sebagai variabel bebas. 

Variabel ini mempengaruhi atau yang menjadi sebab 

perubahannya atau timbulnya variabel dependen. Variabel 

independen dalam penelitian ini adalah promosi (X1). 

 

2. Variabel Dependen  

Variabel dependen sering disebut sebagai variabel output, 

kriteria, dan konsekuen. Dalam bahasa indonesia sering 

disebut sebagai variabel terikat. Variabel terikat merupakan 

variabel  yang dipengaruhi atau yang menjadi akibat, karena 

adanya variabel bebas. Variabel terikat ydalam penelitian 

ini adalah yang keputusan nasabah (Y). 

Adapun  definisi operasional variabel penelitian ini, yaitu 

antara lain: 

Tabel 3.1: Definisi Operasional Variabel 

No Variabel Definisi Indikator 

1. Promosi Promosi merupakan 

kegiatan marketing mix 

yang terakhir setelah 

produk, harga dan tempat 

serta inilah yang paling 

sering diidentikkan 

sebagai aktifitas 

pemasaran (kasmir, 

2005). 

1. Dana yang 

tersedia 

2. Sifat pasar 

3. Sifat 

produk 

(Kasmir, 

2005). 

 

 

2. Keputusan 

nasabah 

Keputusan nasabah 

adalah hal sesuatu yang 

diputuskan konsumen 

untuk memutuskan 

1. Faktor 

individual 

2. Faktor 

lingkungan 



 
 

 

                     

 

69 

pilihan atas tindakan 

pembelian barang atau 

jasa atau suatu keputusan 

setelah melalui beberapa 

proses (Abdurrahman, 

2011). 

3. Faktor 

budaya 

(Abdurrah

man, 2011).  

Sumber: diolah oleh peneliti (2019) 

  

3.5 Teknik Analisis dan Pengolahan Data 

Tehnik analisis data adalah proses menyusun dan 

menganalisis data secara sistematis data yang di peroleh dari hasil 

wawancara atau interview, dokumnetasi, opservas dan angket. 

Dengancara mengorganisasikan data ke dalam katagori, 

menjabarkan ke dalam unit-unit, melakukan sintesa, dan menyusun 

ke dalam pola, memilih mana yang penting dan yang akan di 

pelajari, dan membuat kesimpulan sehingga mudah di pahami oleh 

diri sendiri maupun orang lain. 

3.5.1 Uji Validitas 

Uji validitas dilakukan untuk mengukur sah atau valid 

tidaknya  suatu kuesioner. Valid diidentifikasikan sebagai sejauh 

mana ketepatan dan kecermatan suatu alat ukur dalam melakukan 

fungsi ukurnya. Uji validitas ini memastikan bahwa masing-masing 

pertanyaan akan terklasifikasikan pada variabel-variable yang telah 

ditetapkan. Apabila suatu pertanyaan mampu mengungkapkan 

suatu yang akan diukur oleh angket tersebut maka data tersebut 

disebut disebut valid (Ghozali, 2011) 

3.5.2 Uji Reliabilitas  
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Reabilitas adalah alat untuk mengukur suatu kuesioner yang 

merupakan indikator dari variabel atau kontrak. Suatu kuesioner 

dikatakan reliabel atau handal jika tanggapan seseorang terhadap 

pernyataan adalah konsisten atau stabil dari waktu ke waktu. 

Ukuran reliabilitas dapat dilihat dari reability statistik pada detail 

conbach alpha dalam perhitungan menggunakan SPSS 20 diukur 

berskala 0 sampai 1. Semakin mendekati angka 1, maka instrumen 

dinyatakan semakin reliabel (Ghozali, 2011). 

3.5.3 Uji Asumsi Klasik 

Uji asumsi klasik bertujuan untuk mengetahui apakah  

model regrensi berganda yang digunakan untuk menganalisis dalam 

penelitian ini memenuhi asumsi klasik atau tidak. Jika model 

regrensi telah memenuhi beberapa asumsi klasik, maka akan 

diperoleh perkiraan yang tidak biasa serta efisien (Ghozali, 2011). 

3.5.3.1 Uji Normalitas 

Uji normalitas bertujuan untuk mengetahui norma atau 

tidaknya suatu distribusi data. Pada dasarnya uji normalitas adalah 

membandingkan antara data yang kita miliki dan data berdistribusi 

norma yang memilikimaen dan standar deviasi yang sama dengan 

data kita.  Uji normalitas menjadi hal penting karena salah satu 

syarat pengujian parametic-test (uji parametrik) adalah data harus 

memiliki distribudi normal (berdistribusi normal). Uji normalitas 

dapat dilakukan dengan uji grafik histogram dan uji grafik normal 

P-P plot. Data terdistribusi normal jika nilai signifikan >0,05 

(Sarjono & Julianti, 2011). 
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3.5.3.2 Uji Heteroskedastisitas 

Heteroskedastitas menunjuknan bahwa varians variabel 

sama untuk semua pengamatan/ observasi. Jika varians dari 

residual satu pengamtan ke pengamtan lain tetap maka disebut 

homokeditas. Model regresi yang baik adalah terjadi 

homoskedastisitas dengan model, atau dengan perkataan lain tidak 

terjadi heteroskedastisitas (Sarjono & Julianita, 2011). 

 

3.6 Uji Analisis Regresi Sederhana  

Analisis Regresi Sederhana adalah sebuah metode 

pendekatan untuk pemodelan hubungan antara satu variabel 

dependen dan satu variabel independen. Dalam model regresi, 

variabel independen menerangkan variabel dependennya. Dalam 

analisis regresi sederhana, hubungan antara variabel bersifat linier, 

dimana perubahan pada variabel X akan diikuti oleh perubahan 

pada variabel Y secara tetap. Sementara pada hubungan non linier, 

perubahaan variabel X tidak diikuti dengan perubahaan variabel y 

secara proporsional. seperti pada model kuadratik, perubahan x 

diikuti oleh kuadrat dari variabel x. Hubungan demikian tidak 

bersifat linier. 

Secara matematis model analisis regresi linier sederhana 

dapat digambarkan sebagai berikut: 

        …………..(3.1) 

Y adalah variabel dependen atau respon 
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A adalah intercept atau konstanta  

B adalah koefisien regresi atau slope 

e adalah residual atau error 

3.6.1 Uji parsial (Uji T) 

Uji parsial bertujuan untuk memastikan apakah variabel 

bebas yang terdapat dalam persamaan tersebut secara individu 

berpengaruh terhadap nilai variabel terikat. Uji parsial pada 

dasarnya menunjukkan seberapa jauh satu variabel idependen 

secara individul menerangkan variasi variabel dependen (Ghozali, 

2011). 

Uji t digunakan untuk menguji atau membandingkan rata 

nilai sesuatu sampel dengan nilai lainya. Uji t dilakukan untuk 

mengetahui apakah semua variabel independen secara parsial 

berpengaruh signifikan terhadap variabel dependen. Pengujian 

dengan tingkat yang ditentukan adalah 95% dengan tingkat 

signifikan  sebesar 0,5% dan degree of freedom (df)   n – k 

membandingkan hitung t dengan tabel t maka Ho ditolak dan Ha 

diterima. Berarti bahwa variabel independen mempunyai pengaruh 

bermakna terhadap variabel dependen dan sebaliknya variabel 

independen tidak mempunyai pengaruh terhadap variabel dependen 

( Narisman, 2010). 
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BAB IV 

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

4.1 Gambaran Umum Objek Penelitian  

4.1.1 Sejarah Singkat Bank Syariah Mandiri Cabang Banda 

Aceh 

Kehadiran Bank Syariah Mandiri (BSM) sejak tahun 1999, 

sesungguhnya merupakan hikmah sekaligus berkah pasca krisis 

ekonomi dan moneter 1997-1998. Sebagaimana diketahui, krisis 

ekonomi dan moneter yang disusul dengan krisis multi-dimensi 

termasuk dipanggung politik nasional, telah menimbulkan beragam 

nampak negatif yang sangat hebat terhadap seluruh sendi 

kehidupan masyarakat, tidak terkecuali dunia usaha. Dalam kondisi 

tersebut, industri perbankan nasional yang didominasi oleh bank-

bank konvesional mengalami krisis luar biasa. Pemerintah akhirnya 

mengambil tindakan dengan merestrukturisasi dan merekapitalisasi 

sebagai bank-bank di Indonesia. 

Salah satu bank konvesional, PT Bank Susila Bakti (BSB) 

yang dimiliki oleh yayasan kesejahteraan pegawai (YKP) PT Bank 

Dagang Negara dan PT Mahkota Prestasi juga terkena dampak 

krisis. BSB berusaha keluar dari situasi tersebut dengan melakukan 

upaya merger dengan beberapa bank lain serta mengundang 

investor asing. Pada saat bersamaan, pemerintah melakukan 

penggabungan (merger) empat bank (Bank Dagang Negara, Bank 

Bumi Daya, Bank Exim, dan Bapindo) menjadi satu bank baru 

bernama PT Bank Mandiri (Persero) pada tanggal 31 juli 1999. 
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Kebijakan penggabungan tersebut juga menetapkan dan 

menetapkan PT Mandiri (Persero) sebagai pemilik mayoritas baru 

BSB. 

Sebagai tindak lanjut dari keputusan merger, Bank Mandiri 

melakukan konsolidasi serta membentuk Tim Pengembangan 

Perbankan Syariah. Pembentukan tim ini bertujuan untuk 

mengembangkan layanan perbankan syariah di kelompok 

perusahaan Bank Mandiri, sebagai respon atas diberlakukannya UU 

No.10 tahun 1998. Yang memberikan peluang bank umum untuk 

melayani transaksi syariah (dual banking system). 

Tim pengembangan perbankan syariah memandang bahwa 

pemberlakuan UU tersebut merupakan momenum yang tepat untuk 

melakukan konversi PT Bank Susila Bakti dari bank konvensional 

menjadi bank syariah. Oleh karenanya, tim pengembangan 

perbankan syariah segera mempersiapkan sistem dan 

infrastrukturnya, sehingga kegiatan usaha BSB berubah dari bank 

konvensional menjadi bank yang beroperasi berdasarkan prinsip 

syariah dengan nama PT Bank Syariah Mandiri sebagai tercantum 

dalam Akta Notaris Sutjipto, SH,No. 23 tanggal 8 September 1999. 

Perubahan kegiatan usaha BSB menjadi bank umum syariah 

dikukuhkan oleh Gubernur Bank Indonesia melalui SK Gubernur 

BI No. 1/24/KEP.GBI/1999, 25 Oktober 1999. Selanjutnya melalui 

surat keputusan Deputi Gubernur Senior Bank Indonesia No. 

1/1/KEP.DGS/1999, BI menyetujui perubahan nama menjadi PT 

Bank Syariah Mandiri. 
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Menyusul pengukuhan dan pengakuan legel tersebut, PT 

Bank Syariah Mandiri secara resmi mulai beroperasi sejak senin, 

tanggal 25 Rajab 1420 H atau tanggal 1 November 1999. Bank ini 

hadir, tampil dan tumbuh sebagai bank yang mampu memadukan 

idealisme usaha dan nilai-nilai rohani, yang melandasi kegiatan 

operasionalnya. Harmoni antara idealisme usaha dan nilai-nilai 

rohani inilah yang menjadi salah satu keunggulan Bank Syariah 

Mandiri dalam kiprahnya di perbankan Indonesia (Sumber Bank 

Syariah Mandiri,2019). 

 

4.1.2 Visi dan Misi 

Visi dan misi bank syariah mandiri adalah sebagai berikut, 

yaitu visi  menjadi bank syariah terpercaya pilihan mitra usaha. 

Misi (a) mewujudkan pertumbuhan dan keuntungan yang 

bekesinambungan, (b) mengutamakan pemnghimpunan dana 

konsumer dan penyaluran pembiayaan pada segmen UMKM, (c) 

meregrut dan mengembangkan pegawai profesional dalam 

lingkungan kerja yang sehat, (d) mengembangkan nilai-nilai 

syariah universal, (e) menyelenggarakan oprasional bank sesuai 

standar perbankan yang sehat (Sumber Bank Syariah 

Mandiri,2019). 

 

4.1.3 Struktur Organisasi Bank Syariah Mandiri Cabang 

Banda Aceh  
 

Struktur organisasi bank syariah mandiri (BSM) 

senantiasa menyesuaikan diri dengan perkembangan bisnis dan 
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sekaligus mengantisipasi dinamika lingkungan bisnis. Untuk tujuan 

itulah maka manajemen BSM melakukan restrukturisasi organisasi. 

Tujuannya untuk menjadikan organisasi BSM lebih fokus dan 

efesien. Hal ini dilakukan dengan menyatukan beberapa unit kerja 

yang memiliki karakteristik yang sama dalam direktorat. Adapun 

struktur organisasi BSM tahun 2008 adalah: 

 

Sumber: Bank Syariah mandiri 2019  

Gambar 4.1 

Struktur Operasional Bank Syariah Mandiri 

 

4.1.4 Nilai-Nilai Perusahaan 

1. Excellence: berupaya mencapai kesempurnaan melalui 

perbaikan yang terpadu dan berkesinambungan. 

2. Teamwork: mengembangkan lingkungan kerja yang saling 

bersinergi. 
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3. Humanity: menjunjung tinggi  nilai-nilai kemanusiaan dan 

religius. 

4. Integrity: menaati kode etik profesi dan berfikir serta 

berperilaku terpuji 

5. Custumer Focus: memahami dan memenuhi kebutuhan 

pelanggan untuk menjadikan Bank Syariah Mandiri sebagai 

mitra yang trpercaya dan menguntungkan. 

 

4.1.5 Prinsip Operasional  

Dalam operasionalnya, Bank Syariah Mandiri berada dalam 

koridor prinsip-prinsip sebagai berikut: 

1. Keadilan   

Bank Syariah Mandiri memberikan bagi hasil, transfer 

prestasi dan mitra usaha sesuai dengan kerjanya masing-masing 

dalam proporsi yang adil.Aplikasi prinsip keadilan tersebut adalah 

pembagian keuntungan antara bank dengan pengusaha atas dasar 

volume penjualan riil.Besarnya pembagian keuntungan tergantung 

pada besarnya kontribusi modal masing-masing serta posisi resiko 

yang disepakati. Semakin besar hasil usaha yang diperoleh 

pengusaha maka semakin besar pula hasil yang diperoleh pemilik 

dana. Dalam menjalankan usaha pembiayaan semuanya 

berlandaskan keadilan dalam berbagai laba sesuai kontribusi dan 

resiko. Penghargaan akan faktor upaya (skill, pemikiran, kerja 

keras dan waktu) mendapatkan tempat yang sepadan dengan faktor 

modal dan resiko.  
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2. Kemitraan  

Posisi nasabah investor, pengguna dan bank berada dalam 

hubungan yang sejajar sebagai mitra usaha yang saling bersinergi 

untuk memperoleh keuntungan bersama yang menguntungkan dan 

bertanggungjawab.  

3. Transparansi (keterbukaan) 

Transparasi merupakan faktor intern yang melekat dan 

menjadi bagian dalam sistem perbankan syariah. Melalui laporan 

keuangan bank yang terbuka secara kesinambungan, nasabah 

pemilik dana dapat dengan segera mengetahui tingkat keamanan 

dana, situasi dunia usaha, kondisi perekonomian bahkan 

manajemen bank. 

4. Universal 

Dalam kemitraan Bank Syariah Mnadiri harus menjadi alat 

ampuh untuk mendukung perkembangan usaha tanpa membedakan 

suku, agama.Ras dan golongan dalam masyarakat sesuai dengan 

prinsip Islami sebagai rahmatal lil alamin. 

 

4.2 Karakteristik Responden 

Karakteristik responden digunakan untuk mengetahui 

karagaman dari responden berdasarkan jenis kelamin, usia,  

pendidikan, dan pekerjaan. Hal tersebut diharapkan dapat 

memberikan gambaran yang cukup jelas mengenai dari kondisi 

responden dan kaitannya dengan  masalah dan tujuan penelitian 

tersebut. 
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4.2.1 Berdasarkan Jenis Kelamin 

Berdasarkan responden jenis kelamin dapat ditinjau pada  

tabel 4.1 berikut ini: 

Tabel 4.1 

Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 

No Jenis kelamin Jumlah persentase (%) 

1 wanita 55 55 (%) 

2 Pria 45 45(%) 

 Total 100 100(%) 
Sumber: data yang diolah 2019 

Berdasarkan jenis kelamin pada tabel 4.1  tersebut terlihat 

bahwa responden wanita terdiri dari 55 orang dengan 55% dan 

responden pria terdiri dari 45 orang dengan 45%,  adapun sebagian 

besar responden adalah responden wanita yaitu sebanyak 55 

responden. 

Hasil penelitian yang dilakukan oleh program For Easterrn 

Indonesia SME Assistence (2008) yang melakukan penelitian 

diperbankan menyatakan bahwa pihak bank tidak 

mempertimbangkan perempuan sebagai sasaran utama produk-

produk mereka, meskipun tingkat kelayakan kredit/pembiayaan 

tidak jauh berbeda dari pada debitur laki-laki, bahkan dalam 

sejumlah kasus perempuan justru memiliki kelayakan kredit yang 

lebih baik (Linda Ariany Mahastanti, 2013). 

 

4.2.2 Karakteristik Berdasarkan Usia 

Berdasarkan responden usia/umur dapat ditinjau pada tabel 

4.2. berikut ini 
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Tabel 4.2 

Karakteristik Responden Berdasarkan Usia/Umur 

No Usia Jumlah Persentase (%) 

1 <19 tahun 4 3.6 (%) 

2 19-23 tahun 23 23 (%) 

3 26-35 tahun 56 56 (%) 

4 36-50 tahun 12 12 (%) 

5 >50 tahun 5 5 (%) 

 Total  100 100 (%) 
Sumber: data yang diolah 2019 

Berdasarkan karakteristik umur responden pada tabel 4.2 

tersebut, menunjukkan bahwa responden yang berusia <19 tahun 

sebanyak 4 orang dengan 3.6%, responden berusia 19-23 tahun 

sebanyak 23 orang dengan 23%, responden berusia 26-35 tahun 

sebanyak 56 orang dengan 56%, responden 36-50 tahun sebanyak 

12 orang dengan 12% dan responden yang berusia >50 tahun 

sebanyak 5 orang dengan 5%. Berdasarkan karakteristik usia/umur 

respoden sebagian besar responden dengan usia 19-23 tahun.  

Umur atau usia adalah satuan waktu yang mengukur 

waktu keberadaan suatu benda atau makluk , baik yang hidup 

maupun yang mati. Pengambilan pembiayaan tentunya yang sudah 

cukup umur minimal harus berusia 21 tahun atau sudah menikah, 

sedangkan batas usia ketika masa pembiayaan berakhir adalah 

umur 60 tahun bagi karyawan atau 65 tahun bagi tenaga profesional 

seperti guru besar atau dokter. 

4.2.3 Berdasarkan Pedidikan 

Berdasarkan responden pendidikan dapat ditinjau pada tabel 

4.3 berikut ini: 



 
 

 

                     

 

81 

 

Tabel 4.3 

Karakteristik Responden Berdasarkan pendidikan 

No Pendidikan Jumlah Persentase 

1 SMP 1 1 (%) 

2 SMA 10 10 (%) 

3 Diploma 27 27 (%) 

4 S-1 50 50 (%) 

5 S-2 8 8 (%) 

6 S-3 4 4 (%) 

 Total 100 100 (%) 
Sumber: data yang diolah 2019 

Hasil tabel 4.3 menunjukkan bahwa  karakteristik 

responden berdasarkan pendidikan menunjukkan pendidikan SMP 

terdiri dari 1 orang dengan 1(%), SMA terdiri dari 10 0rang dengan 

10(%), Diploma terdiri dari 27 orang dengan 27(%), S-1 terdiri dari 

50 0rang dengan 50(%), S-2 terdiri dari 8 orang dengan 8(%), S-3 

terdiri dari 4 orang dengan 4(%). Maka berdasarkan karakteristik 

pendidikan responden yang menjadi bahagian besar yaitu pada 

pendidikan S-1 sebanyak 50 orang dengan 50(%).  

Pada dasarnya nasabah yang mengambil pembiayaan tidak 

ditentukan harus berpendidikan tinggi maupun berpendidikan 

rendah, tetapi kemana pun kita melangkah pendidikan maupun 

ilmu yang kita miliki tetap merupakan hal utama dalam kita 

menghadapi kehidupan sehari-hari begitu juga dengan bertransaksi, 

muamalah, ataupun melakukan hal lainnya. 
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4.2.4 Berdasarkan Pekerjaan 

Berdasarkan responden pekerjaan dapat ditinjau pada tabel 

4.4 berikut ini: 

 

Tabel 4.4 

Karakteristik Responden Berdasarkan Pekerjaan  

No Pekerjaan Jumlah  Persentase (%) 

1 Pegawai Swasta 32 32(%) 

2 Pelajar/Mahasiswa 10 10(%) 

3 Wiraswasta 23 23(%) 

4 PNS 15 15(%) 

5 Pensuinan 7 7(%) 

6 TNI/POLRI 3 3(%) 

7 Lain-lain 10 10(%) 

 Total 100 100(%) 
Sumber: data yang diolah 2019 

Berdasarkan karakteristik pendidikan responden 

menunjukkan bahwa responden yang bekerja sebagai pagawai 

swasta terdiri dari 32 orang dengan 32(%), pelajar/mahasiswa 

terdapat 10 orang dengan 10(%), wiraswasta terdapat 23 orang 

dengan 23(%), pns terdapat 15 orang dengan 15(%), pensiunan 

terdapat 7 orang dengan 7(%) tni/polri terdapat 3 orang dengan 

3(%), lain-lain terdapat 10 orang dengan 10(%). 

Bantuan keuangan dari pemerintah hadir melalui jalur 

perbankan sedangkan beberapa lembaga lain hadir dalam bentuk 

koperasi. Semua lembaga tersebut pada dasrnya memberikan solusi 

yang sama yaitu solusi berupa kredit, kredit merupakan solusi 

keuangan yang menjembatani antara kemampuan keuangan 

seseorang yang terbatas dengan pemenuhan keinginan tertentu 
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terhadap barang maupun jasa. Jenis kredit pun beragam  dan hal 

tersebut merupakan dampak dan jawaban akan beragamnya 

kebutuhan manusia (Bayu ,2016). 

 

4.3 Uji Validitas dan Uji Reliabilitas 

4.3.1 Uji Validitas 

Uji validitas digunakan untuk mengukur suatu istrumen 

tersebut valid atau tidak. Uji validitas pada penelitian ini dilakukan 

dengan analisis faktor menggunakan alat ukur SPSS, Uji validitas 

dilakukan untuk mengtahui apakah pertanyaan pada kuesioner 

layak untuk diteliti. Uji validitas dilakukan kepada 100 responden 

yang memenuhi kriteria yang telah ditentukan. Pertanyaan 

dinyatakan valid atau layak apabila r-hitung > r-tabel. Hasil uji 

validitas dapat dilihat pada tabel 4.5 berikut ini: 

Tabel 4.5 

Hasil Uji Validitas 

Variabel R tabel R hitung Keterangan 

Promosi    

P1 0,1638 0,690 Valid 

P2 0,1638 0,658 Valid 

P3 0,1638 0,740 Valid 

P4 0,1638 0,684 Valid 

P5 0,1638 0,698 Valid 

P6 0,1638 0,697 Valid 

P7 0,1638 0,729 Valid 

Keputusan 

Nasabah 

   

KN1 0,1638 0,582 Valid 

KN2 0,1638 0,680 Valid 

KN3 0,1638 0,747 Valid 
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KN4 0,1638 0,764 Valid 

KN5 0,1638 0,625 Valid 

KN6 0,1638 0,682 Valid 
Sumber: data diolah 2019 

Berdasarkan tabel 4.5 dapat dilihat bahwa uji validitas yang 

dilakukan terhadap 100 responden menunjukkan bahwa semua 

variabel dikatakan valid dikarenakan nilai R tabel 0,1638 lebih 

besar dari nilai R hitung. Hal ini dapat disimpulkan dengan melihat  

bahwa setiap variabel memiliki r-hitung lebih besar dibandingkan 

dengan r-tabel. Hal ini menyimpulkan bahwa seluruh pertanyaan 

yang dibuat layak dan dapat digunakan untuk keperluan peneliti. 

 

4.3.2 Uji Reabilitas 

Uji reabilitas adalah serangkaian pengukuran  yang 

dilakukan dnegan alat ukur  yang memiliki konsistensi bagi 

pengukuran yang dilakukan dengan alat ukur itu dilakukan 

berulang. Suatu ≥ 0,50 (Sugiyono, 2009). Berikut ini merupakan 

hasil uji rebilitas terhadap 100 responden yang dinilai memenuhi 

kriteria yang telah ditentukan: 

Tabel 4.6 

Hasil Uji Reabilitas 
Variabel Jumlah item Cronbach 

alpha 

Keterangan 

Promosi 7 0,837 Reliabel 

Keputusan 

nasabah 

6 0,786 Reliabel 

Sumber: data diolah 2019 
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Berdasarkan tabel 4.6 dapat dilihat bahwa uji reabilitas yang 

dilakukan terhadap 100 responden/orang menunjukan bahwa semua 

variabel dinyatakan reliabel. Hal ini disimpulkan dengan melihat 

bahwa setiap varabel memiliki nilai alpha cronbach sama dengan 

atau lebih dari 0,5. Hal ini membuktikan bahwa semua seluruh 

pertanyaan  yang dibuat dinilai layak dan dapat digunakan untuk 

keperluan penelitian.  

 

4.4 Uji Asumsi Klasik 

4.4.1 Uji Normalitas 

Uji normalitas bertujuan untuk menguji apakah dalam 

model regresi variabel dependen dan variabel idependen keduanya 

memiliki distribusi normal atau tidak (Ghozali, 2011). Berikut ini 

merupakan hasil uji normalistas dapat dilihat berikut ini: 
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Sumber: data diolah 2019 

Gambar 4.2 

Normal Probability Plot 

 

Berdasarkan pada gambar 4.2 probability plot terlihat 

normal, dikarenakan distribusi data residual terlihat tidak jauh dari 

garis normalnya. Data yang berdistribusi normal dibuktikan dengan 

nilai signifikan lebih dari 0,05 atau 5% (Ghozali, 2011). 

 

4.4.2 Uji Heteroskeskedastisitas 

Uji heteroskesdastisitas bertujuan untuk menguji apakah 

dalam model ini regresi terjadi ketidaksamaan variance dari 

residual satu pengamatan ke pengamatan lainnya. Pengujian pada 

penelitian ini menggunakan grafik plot antara nilai prediksi 

variabel deenden yaitu ZPRED dengan SRESID tidak terjadi 

heteroskedastisitas apabila tidak ada pola yang jelas, serta titik-titik 

1.00.80.60.40.20.0

Observed Cum Prob

1.0

0.8

0.6

0.4

0.2

0.0

Ex
pe

ct
ed

 C
um

 P
ro

b
Dependent Variable: Keputusan Nasabah

Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual



 
 

 

                     

 

87 

menyebar diatas dan bibawah angka 0 pada sumbu Y (Ghozali, 

2011). 

 

Sumber: data diolah 2019 

Gambar 4.3 

Scatter Plot 

 

Terlihat pada gambar 4.3 scatter plot diatas bahwa titik-tik 

menyebar secara acak siseluruh bagian baik bagian atas maupun 

bagian bawah. Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa pada 

model regresi ini tidak terjadi heteroskedastisitas, untuk 

menentukan heteroskedastisitas dapat menggunakan grafik scatter 

plot, titik-titik yang terbentuk harus menyebar secara acak, bila 

kondisi ini terpenuhi maka menandakan tidak terjadinya 

heteroskedastisitas dan model regresi layak digunakan. 

4.4.3 Uji Multikolinieritas 

Uji multikolinieritas digunakan untuk menguji apakah 

dalam model regresi ditemukan adanya kolerasi yang tinggi atau 
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sempurna antar variabel idependen dengan menggunakan variance 

inflation factor (VIP). 

Tabel 4.7 

Hasil Uji Multikolinieritas 

a. Dependent variabel: keputusan nasabah 

Sumber: data diolah 2019 

Berdasarkan tabel 4.7 tidak adanya variabel idependen  

yang memiliki nilai lebih dari 10, maksudnya tiga variabel 

idependen dalam penelitian ini tidak terdapat hubungan 

multikolinieritas. Jika VIF lebih besar dari 10 maka variabel 

idependen terjadi persoalan multikolinieritas. 

 

4.5 Hasil penelitian 

4.5.1 Uji Analisis Regresi Berganda 

Dalam penelitian ini variabel-variabel yang digunakan 

salah satunya adalah promosi sebagai variabel idependen (X1). 

Berikut ini merupakan uji signifikan parsial (uji-t) yang 

tercantumkan dalam bentuk tabel: 

 

 

 

 

 

Model 
Collinearity Statistics 

Tolerance VIF 

1.        Promosi .779 1.284 
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Tabel 4.8 

Uji Signifikan Parsial (Uji T) 

Model 

Unstandardized 

coefficients 

Standardized 

ceofficients 

T Sig B Std. Error Beta 

 

Promosi 

.845 

.365 

 

.319 

.079 

 

 

.379 

 

2.648 

4.646 

 

.009 

.005 

 

a. Dependent variabel : keputusan nasabah 

Sumber: data diolah 2019 

 

Berdasarkan tabel 4.8 menunjukkan hasil data 

menggunakan SPSS, pengaruh promosi terhadap keputusan 

nasabah sebagai berikut: 

Y=.845+.365X1 

a. Hasil penelitian hipotesis 1 

Promosi menurut Kolter (2000) adalah bagian dan proses 

strategi pemasaran sebagai cara untuk berkomunikasi 

dengan pasar dengan menggunakan komposisi bauran 

pemasaran promosi “promotional mix”. Sedangkan promosi 

menurut Gitosudarmo (2000) ialah kegiatan yang ditujukan 

untuk mempengaruhi konsumen agar dapat menjadi kenal 

akan produk yang ditawarkan perusahaan kepada mereka 

dan kemudian mereka menjadi senang lalu membeli produk 

tersebut.  

Penelitian sebelumnnya yang dibahas oleh Zainuddin dan 

Hamiah yang berjudul “analisis faktor dalam pengambilan 

keputusan nasabah memilih produk pembiayaan perbankan 

syariah studi:studi kasus pada bank syariah mandiri cabang 
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cipatat” dengan hasil penelitian menunjukan lima faktor 

yang terbentuk yaitu bauran pemasaran yang salah satunya 

terdapat promosi berpengaruh dalam pengambilan 

keputusan memilih produk pembiayaan perbankan syariah. 

Maka diperoleh hasil t hitung 4.464 sedangkan t table 

sebesar  1.66088 dengan demikian t hitung > t tabel maka 

hipotesis pertama  (  ) diterima dengan nilai signifikan 

lebih kecil dari tingkat signifikan (0.837<0.05) yang 

menunjukan bahwa faktor promosi berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap keputusan nasabah dalam mengajukan 

pembiayaan mudarabah pada bank syariah mandiri cabang 

banda aceh 

4.5.2 Pembahasan Hasil Penelitian 

a. Pengaruh faktor promosi (X1) terhadap keputusuan nasabah 

dalam mengajukan pembiayaan mudarabah  

 

Hasil pengujian hipotesis pertama    bahwa variable 

promosi (X1) berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan nasabah dalam mengajukan pembiayaan mudarabah 

pada bank syariah mandiri cabang Banda Aceh. Melalui hasil 

perhitungan yang telah dilakukan dengan menggunakan SPSS 20 

diperoleh nilai t hitung sebesar 1.66088 yang menunjukkan nilai t 

hitung > t tabel (4.464>1.66088) dengan signifikan 0,05 dengan 

demikian hipotesis   diterima bahwa faktor promosi berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap keputusan nasabah dalam 
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mengajukan pembiayaan mudarabah pada bank syariah mandiri 

cabang Banda Aceh. 

Hasil penelitian ini konsisten dengan penelitian yang 

dilakukan oleh Sholeha (2017) yang dijelaskan dalam hasil 

penelitiannya yaitu faktor promosi berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap pemilihan produk pembiayaan griya diBSM di 

bank syariah mandiri kc Kedaton Bandar Lmapung. Dengan 

melakukan promosi rutin selama satu bulan yaitu menyebar brosur 

serta menawarkan langsung kepada instansi-instansi yang telah 

bekerja sama dengan pihak bank. 

Penelitian Zainuddin (2016) yang dijelaskan dalam hasil 

penelitiannya yaitu bauran pemasaran yang didalamnya terdapat 

promosi berpengaruh terhadap keputusan nasabah dalam memilih 

produk pembiayaan bank syariah cabang Ciputat. Dapat dilihat dari 

promosi seperti iklan, diskon, hadiah, bagi hasil khusus. 

Promosi merupakan salah satu cara yang penting dalam 

melakukan persaingan dengan tidak didasarkan harga suatu usaha 

yang bertujuan meningkatkan nasabah dan pendapatan perusahaan. 

Sebuah perusahaan yang benar-benar memiliki produk baru 

mungkin tidak harus melakukan apapun kecuali memberitahukan 

kepada konsumen tentang produk tersebut memenuhi kebutuhan 

konsumen secara lebih baik dibandingkan produk lain. Perantara 

tersebut  dapat berupa periklanan, penjualan pribadi, promosi 

penjualan, publisitas. Pada kenyataannya media promosi yang 
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berbeda dapat mempengaruhi kesuksesannya penjualan suatu 

produk.  

Menyatakan bahwa bukti kebenarannya, karena pastinya 

semakin tinggi suatu bank syariah ataupun perbankan syariah 

mempromosikan produk dan akadnya maka akan semakin banyak 

juga nasabah yang mengenal akan produk tersebut dan tentunnya 

dengan menggunakan media cetak dan media-media yang tersedia 

saat ini, baik melakukan promosi melalui, televisi, handphone, 

media cetak dan media lainnya. Hal ini didukung oleh tanggapan 

responden terhadap pertanyaan variabel promosi yang masuk 

dalam kategori setuju, hasil penelitian ini sama dengan hasil 

penelitian Ma‟firah (2014) yang mengemukakan bahwa variabel 

promosi berpengaruh signifikan terhadap keputusan mudharib 

dalam mengambil pembiayaan pada BPRS Bangun Drajat Warga. 

Promosi merupakan salah satu faktor penentu keberhasilan 

program pemasaran. Kegiatan promosi bukan saja sebagai alat 

komunikasi antara perusahaan dengan konsumen, melaikan sebagai 

alat untuk mempengaruhi konsumen dalam kaitan membeli atau 

menggunakan jasa sesuai dengan keinginan dan kebutuhannya. 

Bagi hasil yang terdapat dalam sistem perbankan syariah adalah 

prinsip kegiatan usaha yang didasarkan pembagian hasil dalam 

perjanjian pembagian keuntungan atau kerugian dengan besar 

pembagian tertentu dari sejumlah dana antara pihak pemilik dana 

(shahibul  maal) dengan pihak yang menggunakan dana (mudharib) 

dimana keuntungan tersebut dibagi berdasarkan kesepakatan. 
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Dalam konsepsi manajemen kredit/pembiayaan, Dana Pihak Ketiga  

(DPK) merupakan basis keputusan atau kebijakan dalam bank 

(Wulan lestari, 2015).  

Hasil penelitian ini juga didukung oleh peneliti Yogiarto 

(2015) yang mengemukakan bahwa berdasarkan alisis regresi pada 

tarif signifikan 5% terdapat pengaruh positif dan signifikan bagi 

hasil, promosi, kualitas pelayanan secara bersama-sama terhadap 

keputusan penggunaan jasa perbankan syariah tabungan mudarabah 

pada nasabah bank muamalat pekalongan. 
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BAB V 

PENUTUP 

5.1  Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan mengenai 

faktor-faktor yang mempengaruhi nasabah dalam mengajukan 

pembiayaan mudarabah pada bank syariah mandiri cabang banda 

aceh, dengan sampel nasabah yang bertransaksi pada bank tersebut. 

Adapun kesimpulan dari penelitian ini adalah sebagai berikut: 

1. Variabel promosi terhadap keputusan nasabah dengan hasil 

berdasarkan uji t dengan nilai signifikan .000<0.05 karena  

nilai t-hitung lebih besar daripada t-tabel (4.646>1.66088) 

menunjukan bahwa variabel promosi berpengaruh 

signifikan.  

 

5.2 Saran  

Dalam penelitian ini sangat disadari tenti masih banyak 

ditemukan kekurangan, baik dari keterbatasan waktu, keterbatasan 

sumber data yan digunakan, maupun keterbatasan yang berasal dari 

penulis. Berdasarkan kesimpulan pada penelitian ini, peneliti 

menguji tiga variabel idependen yaitu promosi,bagi hasil, dana 

pihak ketiga terhadap satu variabel dependen yaitu keputusan 

nasabah pada bank syariah mandiri cabang banda aceh dengan 

menggunakan data sekunder yakni data yang peneliti peroleh 

langsung dari bank tersebut. Agar memperoleh hasil yang lebih 
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mendalam maka penulis menyarankan beberapa masuka sebagai 

berikut: 

a. Bank syariah mandiri agar meningkantkan kembali 

pembiayaan mudarabah , karena pada kenyataannya 

pebiayaan mudarabah merupakan pembiayaan  syariah 

sesungguhnya dengan saling bantu membantu. 

b. Untuk penelitian lebih lanjut, dapat dilakukan mengganti 

atau menambahkan variabel dependen dengan keputusan 

nasabah lain yang lebih banyak, juga menambahkan 

variabel idependen. Kemudian agar memperoleh hasil yang 

lebih mendalam peneliti menyarankan agar penelitian 

selanjutnya yang melakukan dengan tema yang sama 

supaya menggunakan jenis penelitian yang mix methods 

yaitu menggabungkan antara metode kuantitatif dengan 

metode kualitatif. 

c. Memperpanjang periode pengamatan sehingga pengaruh 

dapat dilihat dalam jangka waktu yang lebih panjang dan 

untuk mempertinggi daya uji empiris serta fluktusi data 

dapat dilihat dengan jelas. Karena semakin lama jangka 

waktu pengamatan maka akan semakin baik pula informasi 

yang diterima terkait variabel yang digunakan. Diharapkan 

penelitian selanjutnya agar dapat mengembangkan 

penelitian ini dan mempertajam penelitian terlebih dahulu. 
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LAMPIRAN 

Lampiran 1: Surat Permohonan Pengisian Angket/Kuesioner 

Pengaruh Fakor Promosi Terhadap Keputusan Nasabah 

Dalam  Mengajukan Pembiayaan Mudarabah Pada Bank 

Syariah Mandiri Cabang Banda Aceh 

Kuesioner 

A. Identitas responden 

Berilah tanda () pada kotak yang sesuai dengan pilihan anda 

1. Nama : 

2. Jenis kelamin :     Pria                   Wanita 

3. Umur :   <19        19-23      26-35 

      36-50             >50 

4. Pendidikan terakhir : 

  SD/Sederajat     SMP                SMA 

   Diploma 1-3               Satra 1        Satra2  

  Satra 3    

5. pekerjaan:   

       Pelajar/Mahasiswa      Pengawai Negeri 

 Pegawai Swasta       Pensiunan 

 Wiraswasta/pengusaha    TNI/POLRI 

 IRT                Dan lain-lainya 
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B. Kuesioner penelitian 

Petunjuk pengisian kuesioner/angket 

Berilah tanda () pada salah satu jawaban yang paling tepat 

dengan kriteria jawaban: 

SS: Sangat Setuju (5)   TS: Tidak setuju (2) 

S: Setuju (4)   STS: Sangat tidak 

setuju (1) 

N: Netral (3) 

1. Variabel Promosi 

No Pertanyaan STS TS N S SS 

1. Saya tertarik mengajukan pembiayaan 

karena iklan yang dilakukan bank di 

media sosial ataupun elektronik 

     

2. Saya tertarik mengajukan pembiayaan 

karena informasi yang ada di iklan 

lengkap serta  jelas. 

     

3. Saya tertarik mengajukan pembiayaan 

karena promosi yang dilakukan pihak 

bank secara langsung kepada 

nasabahnya 

     

4. Saya tertarik mengajukan pembiayaan 

karena  termotivasi dari informasi yang 

diberikan oleh sales atau service 

     

5. Saya tertarik mengajukan pembiayaan 

kerena bank sedang mengadakan 

promosi 

     

6. Saya tertarik mengajukan pembiayaan 

karena publisitas yang dilakukan pihak 

bank melalui kegiatan pameran, even, 

serta kegiatan lain yang dilakukan bank 

     

7. Saya tertarik mengajukan pembiayaan 

karena adanya kesan baik yang 

diberikan oleh media 
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2. Variabel keputusan nasabah 

No Pertanyaan STS TS N S SS 

1. Saya tertarik mengajukan pembiayaan 

di bank karena adanya tujuan dan 

kebutuhan yang harus dicapai 

     

2. Saya tertarik mengajukan pembiayaan 

karena bank mampu memenuhi 

kebutuhan nasabah 

     

3. Saya tertarik mengajukan pembiayaan 

karena berbagai macam informasi yang 

saya dapatkan mengenai jasa bank 

lengkap 

     

4. Saya tertarik mengajukan pembiayaan 

karena saya percaya pada kinerja bank 

     

5. Saya tertarik mengajukan pembiayan 

karena kepuasaan yang saya dapatkan di 

bank 

     

6. Saya tertarik mengajukan pembiayaan 

kerena bank memenuhi harapan serta 

kebutuhan saya 
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Lampiran 2: Jawaban  Responden 

Pengaruh Faktor Promosi Terhadap Keputusan Nasabah Dalam 

Mengajukan Pembiayaan Mudarabah Pada Bank Syariah Mandiri Cabang 

Banda Aceh 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 

4 4 4 4 3 3 4 4 4 4 3 3 4 

4 4 4 4 3 3 3 4 4 4 3 3 3 

4 4 4 4 3 4 4 3 3 3 4 4 4 

4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 

4 4 3 3 4 4 3 4 4 1 4 3 3 

4 4 5 5 4 5 4 4 4 5 5 4 4 

4 4 4 5 4 4 5 4 4 4 5 3 4 

4 4 4 4 4 4 4 5 5 4 4 4 5 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 5 5 

4 4 4 4 5 5 5 5 5 5 4 4 4 

4 4 4 3 5 5 4 4 4 4 4 4 4 

5 4 4 5 4 4 4 5 5 5 4 4 4 

4 4 4 3 4 4 3 4 4 3 4 3 4 

3 2 4 5 3 4 5 3 4 3 4 4 4 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 5 5 

2 4 4 4 2 3 3 3 3 3 3 3 3 

3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

4 3 4 3 5 4 4 5 4 5 4 3 3 

3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 

2 3 4 4 4 3 3 3 4 3 2 4 4 

5 4 4 4 4 4 4 4 3 4 3 4 3 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

4 4 4 4 4 5 4 3 3 4 4 4 4 

2 3 3 4 5 4 3 3 2 4 4 4 4 

4 4 4 3 3 3 3 4 4 3 4 4 4 

4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 3 4 3 

3 3 4 5 5 5 4 3 4 4 4 3 4 

4 4 3 4 4 4 4 3 3 4 4 4 4 

4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 

4 3 4 4 4 4 4 4 3 4 3 4 4 
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5 4 4 5 5 5 4 4 5 4 5 4 5 

4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 3 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

4 4 5 5 5 4 4 4 4 4 4 4 4 

4 4 4 4 4 4 4 4 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 4 4 5 5 5 5 

4 4 4 4 4 5 5 3 3 4 4 5 5 

3 3 4 4 4 3 3 5 5 4 4 3 4 

5 5 5 4 5 5 5 5 4 5 5 5 4 

4 4 4 4 4 4 4 3 4 5 4 3 4 

4 4 4 5 5 5 5 4 4 4 4 4 4 

4 4 4 4 3 4 4 5 4 4 4 4 4 

5 5 5 5 5 4 4 4 4 4 3 4 4 

4 4 4 5 5 4 4 4 4 5 4 3 4 

3 3 4 4 3 3 3 4 4 3 3 5 5 

4 4 4 4 4 3 3 4 4 4 3 3 5 

3 3 2 2 3 3 3 4 4 4 4 4 4 

4 4 5 5 3 4 4 3 4 4 4 4 4 

5 5 4 4 4 4 4 4 3 4 3 4 4 

4 4 4 4 4 4 4 4 3 3 3 4 3 

5 4 5 5 5 5 5 5 4 4 3 5 3 

4 4 4 4 4 4 5 5 5 5 5 5 5 

4 4 4 4 4 4 4 5 5 5 5 5 5 

5 5 5 4 4 4 4 4 5 5 4 4 4 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

5 5 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

4 4 4 5 4 4 5 5 5 4 4 4 4 

5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 3 3 3 

3 3 4 3 4 4 3 4 2 2 3 4 3 

3 5 5 3 4 4 3 4 3 5 5 4 5 

4 4 5 4 5 4 5 4 4 4 4 4 3 
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3 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 3 4 

3 4 4 3 4 4 4 4 4 3 4 4 4 

5 4 4 5 4 3 4 4 4 4 4 4 4 

3 4 3 3 3 4 3 3 3 4 4 4 4 

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

4 4 4 3 4 3 4 3 4 3 3 3 4 

4 5 5 5 5 5 4 5 5 4 5 5 5 

4 4 4 3 3 4 3 3 3 3 4 3 3 

3 3 3 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

4 4 4 4 3 3 3 4 4 4 4 4 4 

2 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 

3 3 2 2 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

3 3 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

3 3 3 3 3 3 3 5 5 3 4 3 3 

3 4 4 5 4 4 3 4 4 4 4 3 5 

4 3 4 3 4 4 4 4 4 3 3 4 3 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

4 3 4 3 4 3 4 4 4 4 4 4 5 

5 5 5 4 4 4 5 5 4 5 4 5 4 

4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

4 5 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 4 

4 4 5 4 4 4 5 4 3 3 4 3 4 

4 4 5 5 3 3 4 5 5 4 4 4 4 

4 4 4 5 5 5 5 4 4 5 4 4 4 

5 5 4 5 5 4 4 4 5 4 4 4 4 

3 3 4 4 3 4 4 4 3 4 3 3 4 

4 4 3 3 3 3 3 3 3 4 3 4 4 

 

 STS TS N S SS 

  F % F % F % F % F % 

X1.1 0 .0% 4 4.0% 19 19.0% 62 62.0% 15 15.0% 

X1.2 0 .0% 1 1.0% 19 19.0% 66 66.0% 14 14.0% 

X1.3 0 .0% 3 3.0% 8 8.0% 72 72.0% 17 17.0% 

X1.4 0 .0% 3 3.0% 21 21.0% 53 53.0% 23 23.0% 

X1.5 0 .0% 1 1.0% 18 18.0% 62 62.0% 19 19.0% 
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X1.6 0 .0% 0 .0% 17 17.0% 68 68.0% 15 15.0% 

X1.7 0 .0% 0 .0% 23 23.0% 60 60.0% 17 17.0% 

Y.1 0 .0% 0 .0% 16 16.0% 67 67.0% 17 17.0% 

Y.2 0 .0% 2 2.0% 17 17.0% 64 64.0% 17 17.0% 

Y.3 
2 

2.0
% 

1 1.0% 16 16.0% 64 64.0% 17 17.0% 

Y.4 0 .0% 2 2.0% 20 20.0% 65 65.0% 13 13.0% 

Y.5 0 .0% 1 1.0% 21 21.0% 65 65.0% 13 13.0% 

Y.6 0 .0% 0 .0% 19 19.0% 65 65.0% 16 16.0% 

 

 

 STS TS N S SS 

  F % F % F % F % F % 

X1.1 0 .0% 4 4.0% 19 19.0% 62 62.0% 15 15.0% 

X1.2 0 .0% 1 1.0% 19 19.0% 66 66.0% 14 14.0% 

X1.3 0 .0% 3 3.0% 8 8.0% 72 72.0% 17 17.0% 

X1.4 0 .0% 3 3.0% 21 21.0% 53 53.0% 23 23.0% 

X1.5 0 .0% 1 1.0% 18 18.0% 62 62.0% 19 19.0% 

X1.6 0 .0% 0 .0% 17 17.0% 68 68.0% 15 15.0% 

X1.7 0 .0% 0 .0% 23 23.0% 60 60.0% 17 17.0% 

Y.1 0 .0% 0 .0% 16 16.0% 67 67.0% 17 17.0% 

Y.2 0 .0% 2 2.0% 17 17.0% 64 64.0% 17 17.0% 

Y.3 2 2.0% 1 1.0% 16 16.0% 64 64.0% 17 17.0% 

Y.4 0 .0% 2 2.0% 20 20.0% 65 65.0% 13 13.0% 

Y.5 0 .0% 1 1.0% 21 21.0% 65 65.0% 13 13.0% 

Y.6 0 .0% 0 .0% 19 19.0% 65 65.0% 16 16.0% 
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Lampiran 3: Karakteristik Responden 

Jenis kelamin 

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 
Percent 

Valid     
Wanita 

           Pria 
            Total 

55 
45 

100 

55.0 
45.0 

100.0 

55.0 
45.0 

100.0 

55.0 
100 

 

Usia 

 Frequency Percent Valid 
Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid     <19 
tahun 

           19-23 
tahun 

           26-35 
tahun            

           36-50 
tahun 

        >50 tahun     
                 Total     

4 
23 
56 
12 

5 
100 

4.0 
23.0 
56.0 
12.0 

5.0 
100.0 

4.0 
23.0 
56.0 
12.0 

5.0 
100.0 

4.0 
27 
83 
95 

100 

 

Pendidikan 

 Frequency Percent Valid 
Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid     SMP 
              SMA 
              
Diploma 
              S-1 
              S-2 

1 
10 
27 
50 

8 
4 

1.0 
10.0 
27.0 
50.0 

8.0 
4.0 

1.0 
10.0 
27.0 
50.0 

8.0 
4.0 

1.0 
11 
38 
88 
96 

100 
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              S-3 
              Total     

100 100.0 100.0  

 

Pekerjaan 

 Frequency Percent Valid 
Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid  pegawai 
swasta 
         
Pelajar/mahasiswa 
              wiraswasta 
              PNS 
              Pensiunan 
              TNI/POLRI 
              Lain-lain 
               Total 

32 
10 
23 
15 

7 
3 

10 
100 

32.0 
10.0 
23.0 
15.0 

7.0 
3.0 

10.0 
100.0 

32.0 
10.0 
23.0 
15.0 

7.0 
3.0 

10.0 
100.0 

32.0 
42 
65 
80 
87 
90 

100 
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Lampiran 4: Hasil Uji Validitas 

1. variabel promosi berpengaruh terhadap pembiayaan mudarabah 

 

 

 

 

 

 

 

 

Correlations

1 .550** .457** .375** .356** .299** .439** .705**

.000 .000 .000 .000 .003 .000 .000

100 100 100 100 100 100 100 100

.550** 1 .551** .370** .308** .318** .278** .672**

.000 .000 .000 .002 .001 .005 .000

100 100 100 100 100 100 100 100

.457** .551** 1 .597** .361** .322** .449** .749**

.000 .000 .000 .000 .001 .000 .000

100 100 100 100 100 100 100 100

.375** .370** .597** 1 .375** .353** .463** .726**

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

100 100 100 100 100 100 100 100

.356** .308** .361** .375** 1 .663** .495** .705**

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

100 100 100 100 100 100 100 100

.299** .318** .322** .353** .663** 1 .587** .693**

.003 .001 .001 .000 .000 .000 .000

100 100 100 100 100 100 100 100

.439** .278** .449** .463** .495** .587** 1 .740**

.000 .005 .000 .000 .000 .000 .000

100 100 100 100 100 100 100 100

.705** .672** .749** .726** .705** .693** .740** 1

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

100 100 100 100 100 100 100 100

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

X1.1

X1.2

X1.3

X1.4

X1.5

X1.6

X1.7

X1

X1.1 X1.2 X1.3 X1.4 X1.5 X1.6 X1.7 X1

Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).**. 
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2. Variabel Simultan Berpengaruh Terhadap Pembiayaan 

Mudarabah  

 

 

 

 

 

 

 

Correlations

1 .620** .332** .307** .260** .119 .621**

.000 .001 .002 .009 .239 .000

100 100 100 100 100 100 100

.620** 1 .392** .406** .219* .285** .699**

.000 .000 .000 .029 .004 .000

100 100 100 100 100 100 100

.332** .392** 1 .542** .430** .431** .772**

.001 .000 .000 .000 .000 .000

100 100 100 100 100 100 100

.307** .406** .542** 1 .388** .474** .752**

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

100 100 100 100 100 100 100

.260** .219* .430** .388** 1 .465** .657**

.009 .029 .000 .000 .000 .000

100 100 100 100 100 100 100

.119 .285** .431** .474** .465** 1 .660**

.239 .004 .000 .000 .000 .000

100 100 100 100 100 100 100

.621** .699** .772** .752** .657** .660** 1

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

100 100 100 100 100 100 100

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Y.1

Y.2

Y.3

Y.4

Y.5

Y.6

Y

Y.1 Y.2 Y.3 Y.4 Y.5 Y.6 Y

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

Correlation is significant at the 0.05 level (2-tai led).*. 
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Lampiran 5: Hasil Uji Reliability 

1. variabel promosi 

 

2. variabel simultan  

 

Reliability Statistics

.837 7

Cronbach's
Alpha N of Items

Reliability Statistics

.786 6

Cronbach's
Alpha N of Items

Item-Total Statistics 

23.8300 7.678 .567 .818 
23.7800 8.113 .546 .821 
23.6800 7.796 .646 .806 
23.7500 7.422 .583 .817 
23.7200 7.860 .581 .815 
23.7300 8.159 .582 .816 
23.7700 7.755 .628 .808 

X1.1 
X1.2 
X1.3 
X1.4 
X1.5 
X1.6 
X1.7 

Scale Mean if 
Item Deleted 

Scale 
Variance if 
Item Deleted 

Corrected 
Item-Total 
Correlation 

Cronbach's 
Alpha if Item 

Deleted 
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Item-Total  Sta tistics

19.6500 5.482 .458 .771

19.7000 5.061 .537 .753

19.7300 4.563 .612 .734

19.7700 4.926 .614 .734

19.7600 5.295 .493 .763

19.6900 5.327 .502 .761

Y.1

Y.2

Y.3

Y.4

Y.5

Y.6

Scale Mean if
Item Deleted

Scale
Variance if

Item Deleted

Corrected
Item-Total
Correlation

Cronbach's
Alpha if Item

Deleted
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Lampiran 6: Uji Asumsi Klasik 

1.Uji Normalitas 

 

 

2. Uji Heteroskedastisitas 

1.00.80.60.40.20.0

Observed Cum Prob
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Dependent Variable: Keputusan Nasabah

Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual
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3. Uji Multikolinieritas 

 

 

 

 

 

 

 

3210-1-2-3

Regression Standardized Predicted Value
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Dependent Variable: Keputusan Nasabah

Scatterplot

Coefficientsa

.779 1.284

.617 1.620

.621 1.611

Promosi

Bagi Hasil

Dana Pihak Ketiga

Model

1

Tolerance VIF

Collinearity  Statistics

Dependent Variable: Keputusan Nasabaha. 



 
 

 

                     

 

115 

Lampiran 7: Uji Analisis Regresi Berganda 

1. Uji Signifikan Parsial (Uji T) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Coefficientsa

.845 .319 2.648 .009

.365 .079 .379 4.646 .000

.195 .081 .220 2.401 .018

.228 .075 .280 3.056 .003

(Constant)

Promosi

Bagi Hasil

Dana Pihak Ketiga

Model

1

B Std. Error

Unstandardized
Coeffic ients

Beta

Standardized
Coeffic ients

t Sig.

Dependent Variable: Keputusan Nasabaha. 


