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ABSTRAK

Perilaku konsumen merupakan studi yang membahas kegiatan proses
pengambilan keputusan yang dilakukan oleh konsumen dalam memilih, membeli,
memakai dan memanfaatkan produk ataupun jasa sesuai kebutuhan dan kepuasan
konsumen. Namun seringkali timbul permasalahan yang berkaitan dengan
keputusan diantaranya adalah pengetahuan, promosi dan kelompok referensi.
Pondok Pesantren Darussalam Dukuhwaluh Purwokerto merupakan pondok yang
telah memiliki kerjasama dengan Bank Syariah Indonesia dalam dalam proses
pembayaran. Dalam pelaksananya BSI memberikan pengetahuan terkait produk
yang mereka miliki dan juga sebagai sarana promosi mereka untuk kepada para
santri.Edukasi ini hanya diikuti oleh pengurus pondok baik santri putra ataupun
santri putri, yang mana nantinya mereka ditunjuk sebagai pelaksana dan
memberikan edukasi kembali kepada santriwan dan santriwati pada umumnya.

Penelitian ini bertujuan untuk menguji pengaruh pengetahuan, promosi
dan kelompok referensi terhadap keputusan menjadi masabah dengan minat
sebagai variabel mediasi.Penelitian ini merupakan penelitian kuantitatif dengan
menggunakan metode kuesioner yang disebar kepada santri Pondok Pesantren
Darussalam Dukuhwaluh Purwokerto.Jumlah sempel yang digunakan dan diolah
adalah sebanyak 90 responden.Metode pemilihan sampel yang digunakan yaitu
metode purposive sampling.Teknik analisis data yang digunakan yaitu analisis
regresi berganda dan uji efek mediasi.

Hasil penelitian dengan tingkat signifikasi 0,1 yaitu 1,745 ini menunjukan
bahwa pengetahuan berpengaruh positif terhadap keputusan santri menjadi
nasabah Bank Syariah dan minat sebagai variabel mediasi dengan nilai t-hitung
sebesar 34,26. Promosi berpengaruh positif terhadap keputusan santri menjadi
nasabah Bank Syariah dan minat sebagai variabel mediasi dengan nilai t-hitung
sebesar 23,994.Kelompok referensi berpengaruh positif terhadap keputusan santri
menjadi nasabah Bank Syariah dan minat sebagai variabel mediasi dengan nilai t-
hitung sebesar 33,074.Sehingga dapat disimpulkan bahwa minat dapat bertindak
sebagai mediator antara pengetahuan, promosi, dan kelompok referensi terhadap
keputusan untuk menjadi nasabah bank syariah.

Kata kunci: Pengatahuan, Promosi, Kelompok Referensi, Minat dan Keputusan.
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ABSTRACT

Consumer behavior is a study that discusses the activities of the decision-
making process carried out by consumers in choosing, buying, using and utilizing
products or services according to consumer needs and satisfaction. But often
problems arise related to decisions including knowledge, promotion and reference
groups. Pondok Pesantren Darussalam Dukuhwaluh Purwokerto is a cottage that
has collaborated with Bank Syariah Indonesia in the payment process. In its
implementation, BSI provides knowledge related to the products they have and
also as a means of promoting them to the students. This education is only attended
by the board of the cottage, both male and female students, which later they are
appointed as implementers and provide education back to santriwan and santriwati
in general.

This study aims to examine the effect of knowledge, promotion and
reference groups on the decision to become a masabah with interest as a
mediating variable. This research is a quantitative study using a questionnaire
method distributed to students of the Darussalam Dukuhwaluh Islamic Boarding
School Purwokerto.The number of samples used and processed was 90
respondents. The sample selection method used was purposive sampling method.
The data analysis technique used is multiple regression analysis and mediation
effect test.

The results of the study with a significance level of 0.1, namely 1.745,
show that knowledge has a positive effect on the decision of students to become
customers of Islamic Banks and interest as a mediating variable with a t-count
value of 34.26. Promotion has a positive effect on the decision of students to
become customers of Islamic Banks and interest as a mediating variable with a t-
count value of 23.994. The reference group has a positive effect on the decision of
students to become customers of Islamic Banks and interest as a mediating
variable with a t-count value of 33.074. So it can be concluded that interest can
act as a mediator between knowledge, promotion, and reference groups on the
decision to become an Islamic bank customer.

Keywords: Knowledge, Promotion, Reference Group, Interest and Decision.
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BAB I
PENDAHULUAN
A. Latar Belakang Masalah

Perbankan syariah di Indoneisa mulai aktif beroperasi pada tahun
1992. Secara formal bank syariah diatur sejak diamandemenya UU No. 7
tahun 1992 dengan UU No. 10 tahun 1998 dan UU No. 23 tahun 1999.
(Mangani. 2009: 34). Bank Syariah merupakan lembaga keuangan yang
menjalankan kegiatan usaha berdasarkan prinsip syariah atau prinsip
hukum Islam yang diatur dalam fatwa Majelis Ulama Indonesia (UU
No.21 Tahun 2008).Dari tahun 1992 sampai saat ini perbankan syariah
menunjukan perkembangan yang positif.

Direktur Pengaturan dan Perizinan Perbankan Syariah OJK Deden
Firman Hendarsyah menyampaikan bahwa asset perbankan syariah per
Januari 2021 tumbuh 13,51% secara year of year (yoy). Total asset sebesar
Rp. 600,99 triliun. Meskipun sudah dilakukan marger posisi bank terbesar
di indoneisa berdasarkan asset menunjukan bahwa bank syariah masih
berada di posisi ke tujuh dan posisi pertama diduduki oleh Bank
Mandiri.Hal ini dapat di lihat pada table sebagai berikut.

Tabel 1.1
10 Bank di Indoensia berdasarkan Aset yang dimiliki

menurut data OJK per februari 2022

No | Nama Bank Total Aset per Februari 2022
1 BRI 1.527 Triliun
2 BANK MANDIRI 1.350 Triliun
3 BCA 1.221 Triliun
4 BNI 904.96 Triliun
5 BTN 363,39 Triliun
6 CIMB NIAGA 307,59 Triliun
7 BSlI 269,16 Triliun
8 OCBC NISP 229.52 Triliun




9 BANK PANIN 182,78 Triliun
10 BANK DANAMON 179,82 Triliun

Hal ini tentu menjadi sebuah prestasi baik bagi dunia Bank Syariah

meski berada di posisi tersebut. Selain itu menurut pemaparan dari OJK
bahwa jumlah nasabah bank syariah sekitar 15 juta sedangkan bank
konvensional sekitar 80 juta atau baru sekitar 18,75% jumlah nasabah
bank syariah dari total nasabah bank secara maksimal. Kepala Departemen
Perbankan Syariah Otoritas Jasa Keuangan (OJK) Ahmad Buchori
mengungkapkan, rendahnya nasabah bank syaraiah terjadi karena banyak
masyarakat yang beranggapan bahwa bank syariah belum selengkap,
semoderen, dan sebagus bank konvensional baik itu dari layanan maupun
produknya. (m.kumparan.com : 2022)

Hal ini menunjukan bahwa perbankan syariah belum menjadi
pilihan utama, masyarakat masih memilih bank konvensional untuk
tabungan dan layanan lainya. Bank syariah dianggap belum mampu
memberikan pelayanan yang lebih baik atau asumsi lain bahwa bank
syariah tidak berbeda dengan bank konvensional. Padalah jika dilihat dari
latar belakang masyarakat Indonesia yang menganut agama Islam dan
tercatat sebagai warga muslim terbesar didunia, harusnya bank syariah
mampu menduduki peringkat satu.

Berdasarkan laporan dari The Royal Islamic Strategic Studies
Center (RISSC) atau MABDA bertajuk The Muslim 500 edisi 2022,
menyatakan bahwa 86.7% masyarakat Indonesia mayorita muslim.
Sedangakan proporsi penduduk muslim Indoensia mencapai 11,92% dari
populasi didunia, menurut (Data books:2021). Namun dengan jumlah
tersebut tidak sebanding dengan pertumbuhan perbankan syariah di
Indonesia itu sendiri.

Permasalahan yang terjadi ketika suatu produk kurang diminati
adalah adanya permasalahan dalam konsep pemasaran yang kurang
maksimal. Ries dan Trout dalam Prasetiojo dan lhawalau (2005 : 67)
mengatakan bahwa pemasaran adalah peperangan antar produsen untuk
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memperebutkan persepsi konsumen. Seharusnya perbankan syariah yang
berlandaskan pada konsep ekonomi Islam sangat diminati oleh masyarakat
Indonesia yang sebagian besar masyarakatnya beragama Islam.Namun
pada kenyataanya seringkali terjadi pemahaman yang berbeda dari
kalangan internal pemeluk agama Islam maupun masyarakat pada
umumnya.

Menurut kotler, perilaku konsumen dipengaruhi olrh faktor internal
dan eksternal. Faktor internal meliputi kebutuhan, keinginan, persepsi,
motivasi dan sikap konsumen. Faktor eksternal meliputi budaya, keluarga,
situasi, kelompok referensi, dan pemasaran. Menurut Engel, Kollat, dan
Blackwell, perilaku konsumen melibatkan lima tahap diantaranya
pengenalan masalah, pencarian informasi, evaluasi alternatif pembelian,
dan evaluasi pasca pembelian. Individu akan memutuskan untuk membeli
atau tidak membeli produk berdasarkan evaluasi yang dilakukan setiap
tahap. (Satria, 2017)

Dalam pandangan tersebut menunjukan bahwa perilaku konsumen
dipengaruhi oleh faktor internal dan eksternal serta tahapan yang dilalui
dalam proses pembelian. Pandangan ini dapat digunakan dalam memahami
perilaku konsumen dan merancang strategi yang baik guna membangun
dan meningkatkan asset serta minat masyarakat terhadap bank syariah.
Salah satunya dengan menentukan target yang memiliki pengetahuan
keilmuan akanlslam yang lebih luas yaitu pondok pesantren. Pondok
pesantren atau biasa kita kenal dengan lembaga pendidikan non formal
yang notabene mengajarkan semua tentang ajaran islam yang di dalamnya
terdapat kyai dan santri salah satunya tentang ekonomi.

Pengetahuan merupakan informasi yang telah di pahami dan
melekat di benak seseorang (Muhammad, 2022: 15).Dengan adanya
pengetahuan terkait perbankan syariah sehingga dapat menumbuhkan
minat santri menjadi nasabah.Seperti penelitian yang dilakukan oleh Faisal
Umardani Hasibun dan Rahma Wahyuni (2020) bahwa pengetahuan dan
minat memiliki pengaruh positif terhadap keputusan, namun pengetahuan
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menjadi hal yang paling berpengaruh terhadap keputusan.sedangkan
menurut penelitian Erma Yuliani, dkk (2021) pengetahuan berpengaruh
positif namun tidak segnifikan terhadap keputusan serta minat mampu
memediasi pengetahuan terhadap keputusan. oleh karena itu perlunya
edukasi kepada calon nasalah.

Salahsatu carauntuk memberikan pengetahuan kepada santri salah
satunya melalui promosi terkait produk yang dimiliki oleh bank syariah.
Salah satu cara yang dapat di gunakan dalam hal ini seperti mengadakan
sosialaisasi serta memberikan brosure kepada santri sehingga santri akan
lebih paman dan mengetahuai produk dari bank syariah. Hal ini sudah
dilakukan oleh BSI kepada Pengurus Pondok Pesantren Darussalam
Dukuhwaluh Purwokerto saat penandatanganan MOU. Promosi juga
bertujuan  untukmempengaruhinasabah dan promosi juga akan
meningkatkan nama baik dari bank itu sendiri (Al Arif, 2019: 169).

Selain itu tidak jarang mereka yang sudah menjadi nasabah dan
merasa puas akan produk, pelayanan dan fasilitas yang diberikan, akan
membantu mempromosikan serta mengajak teman dekatnya untuk ikut
mencoba atau biasa kita kenal dengan kelompok referensi. Hal ini amat
berguna bagi produsen dalam memperluas pasar.Kelompok referensi
merupakan sekelompok orang atau perorangan yang dipercayai sebagai
referensi untuk menentukan suatu sikap terhadap suatu objek. (Sciffman:
2008). Sedangkan menurut (Sunarwan, 2003) kelompok referensi
merupakan individu atau sekelompok orang yang mempengauhi perilaku
seseorang. Sehingga hal ini akan menumbuhkan rasa minat santri terhadap
bank syariah.

Minat merupakan perasaan konsumen untuk membeli produk yang
diinginkan (Fishbein and Ajzen, 1975: Dodds et al., 1001: Scifman and
Kanuk, 2000). Menurut Pandji (1995:9), minat lebih diartikan sebagi
keputusan pembelian atau pemakaian jasa/produk tertentu. Jika keinginan
untuk memiliki suatu produk itu besar maka keputusan untuk membeli
produk tersebut akan meningkat, namun tidak tentu juga benar-benar
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membelinya, begitupula dengan sebaliknya. (Suwarni et al, 2015). Seperti
penelitian yang dilakukan Erik Indra Kusuma , dkk (2017) menunjukan
bahwa minat tidak bisa meningkatkan keputusan pembelian. Namun
menurut penelitian Dede Solihin (2020) menjelaskan bahwa minat dapat
meningkatkan keputusan pembelian.

Keputusan pembelian adalah perilaku konsumen guna menentukan
akan membeli atau tidak terhadap suatu produk yang ditawarkan. (Kotler
dan Keler, 2009: 240). Menurut (Winardi, 2010: 200) menyatakan bahwa
keputusan pembelian konsumen terhadap produk ialah puncak dari proses
evaluasi.

Responden dalam penelitian ini adalah santri Pondok Pesantren
Darusalam Dukuhwaluh Purwokerto dengan jumlah santri kurang lebih
543 orang.Dimana santri merupakan masyarakat berpendidikan yang aktif
dalam lembaga pendidikan yang agamis.Sudah tidak asing lagi bagi
mereka mengenal syariah karena dalam pendidikan Keislaman terdapat
ilmu-ilmu Figih muamalah sebagai dasar prinsip Perbankan Syariah.

Para santri juga tidak asing dengan perbankan kemungkinan santri
adalah orang yang menuntut ilmu yang jauh dari tempat tinggalnya
sehingga untuk biaya kehidupanya mereka mengandalkan Kkiriman dari
orang tuanya.Perbankan adalah salah satu akses yang digunakan untuk
ternsfer uang guna memenuhi kebutuhan santri. Selain itu pondok ini telah
melakukan kerjasama dengan Bank Syariah Indonesia dalam proses
pembayaran bulanan santri dan tidak mewajibkan santri untuk menjadi
nasabah namun hanya menyarankan dan menghimbau saja. Sehingga
nantinya mereka berniat untuk melaksanakan syariah secara kaffah.
Berdasarkan uraian latar belakan tersebut maka peneliti tertarik untuk
meneliti tentang “Pengaruh Pengetahuan, Promosi dan Kelompok
Referensi Terhadap Keputusan Santri Menjadi Nasabah Bank
Syariah Dengan Minat Sebagai Variabel Mediasi (Strudi Kasus Santri

Pondok Pesantren Darusalam Dukuhwaluh Purwokerto)”.



B. Rumusan Masalah
1. Apakah pengetahuan berpengaruh terhadap minat menjadi nasabah?
2. Apakah promosi berpengaruh terhadap minat menjadi nasabah?
3. Apakah kelompok referensi berpengaruh terhadap minat menjadi
nasabah?
4. Apakah pengetahuan berpengaruh terhadap keputusan menjadi
nasabah?
5. Apakah promosi berpengaruh terhadap keputusan menjadi nasabah?
6. Apakah kelompok referensi berpengaruh terhadap keputusan menjadi
nasabah?
7. Apakah minat pembelian berpengaruh terhadap keputusan?
8. Apakah pengetahuan berpengaruh terhadap keputusan dengan minat
sebagai variable mediasi?
9. Apakah promosi  berpengaruh terhadap keputusan dengan minat
sebagai variable mediasi?
10. Apakah kelompok referensi berpengaruh terhadap keputusan dengan
minat sebagai variable mediasi?
C. Tujuan Dan Manfaat Penelitian
1. Tujuan
a. Agar mengetahui adanya pengaruh pengetahuan terhadap minat
menjadi nasabah.
b. Agar mengetahui adanya pengaruh promosi terhadap minat
menjadi nasababh.
c. Agar mengetahui adanya pengaruh kelompok referensi terhadap
minat menjadi nasabah.
d. Agar mengetahui adanya pengaruh pengetahuan terhadap
keputrusan menjadi nasabah.
e. Agar mengetahui adanya pengaruh promosi terhadap keputrusan
menjadi nasababh.
f. Agar mengetahui adanya pengaruh kelompok referensi terhadap
keputrusan menjadi nasabah.
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g. Agar mengetahui adanya pengaruh minat pembelian terhadap
keputusan nasabah.

h. Agar mengetahui adanya pengaruh pengetahuan terhadap
keputrusan menjadi nasabah dengan minat sebagai variable
mediasi.

i. Agar mengetahui adanya pengaruh promosi terhadap keputrusan
menjadi nasabah dengan minat sebagai variable mediasi..

J-  Agar mengetahui adanya pengaruh kelompok referensi terhadap
keputrusan menjadi nasabah dengan minat sebagai variable
mediasi.

2. Manfaat

a. Secara teoris: penyusunan skripsi ini dapat memberikan kontribusi
sebagai informasi untuk peneliti lembih lanjut.

b. Secara praktis: dari penelitian ini dimungkinkan bisa menjadi nilai
tambah untuk pihak-pihak yang bersangkutan dan khususnya bagi
penyusun, umumnya bagi lembaga yang menjalankan usahanya
dalam bisnis atau ekonomi syariah.

D. Sistematika Pembahasan

Untuk memudahkan pembaca dalam mengetahui inti dari
pembahasan dalam penelitian ini, maka peneliti menyusun penelitian ini
secara sistematis, sebagai berikut

BAB | merupakan bab yang berisi terkait dengan pendahuluan
yang di dalamnya terdapat latar belakang masalah terkait dengan
penelitian, rumusan masalah, tujuan dan manfaat dari penelitian serta
terkait dengan sistematika pembahasan.

BAB Il merupakan landasan teori terkait dengan penelitian yang di
dalamnya terdiri atas kerangka teoritis, kemudian juga terdapat penelitian
terdahulu, kerangka pemikiran, dan hipotesis yang didasarkan pada

variabel yang doperkirakan sesuai



BAB Il merupakan metode penelitian yang meliputi jenis
penelitian, lokasi dan waktu penelitian, populasi dan sampel, variabel dan
indikator penelitian, metode pengumpulan data, serta analisis data.

BAB IV merupakan hasil penelitian dan pembahasan dimanababini
terdapat tentang deskripsi data, pengujian data, pengujian hipotesis, dan
pembahasan hasil penelitian.

BAB V merupakan penutup. Pada bab ini mengandung simpulan
dan saran-saran untuk kepentingan pengembangan oleh pihak yang terkait

dengan penelitian.



BAB |1
LANDASAN TEORI

A. Kerangka Teori
1. Perilaku Konsumen
a. Pengertian
James F. Engel mendefinisikan perilaku konsumen sebagai
tindakan-tindakan individu yang secara langsung terlibat dalam usaha
memperoleh dan menggunakan barang-barang jasa ekonomis
termasuk proses pengambilan keputusan yang mendahului dan
menentukan tindakan-tindakan tersebut (Pendit. 2004 : 82).
Sedangkan Schiffman dan Kanuk mendefinisikan perilaku
konsumen sebagai perilaku yang yang dipelihatkan konsumen dalam
mencari, membeli, menggunakan, mengevaluasi, dan menghabiskan
produk dan jasa yang mereka harapkan akan memuaskan kebutuhan
mereka
Dari definisi yang telah disebutkan di atas dapat disimpulkan
bahwa perilaku konsumen adalah semua kegiatan, tindakan, serta
proses psikologis yang dilakukan oleh individu, kelompok atau
organisasi yang berhubungan dengan proses pengambilan keputusan
dalam mendapatkan, menggunakan barang atau jasa ekonomis yang
dapat dipengaruhi lingkungan
b. Variabel Perilaku Konsumen
Dalam memahami perilaku konsumen David L. Loudon
mengemukakan tiga variabel yang mempengaruhinya yaitu:
1). Variabel Stimulus
Merupakan variabel yang berada di luar diri individu
(faktor external) yang sangat berpengaruh dalam proses pembelian.
contohnya, merek dan jenis produk dan iklan.
2). Variabel Respons
Merupakan hasil aktivitas individu sebagai reaksi dari

variabel stimulus yang sangat tergantung pada faktor individu dan
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kekuatan kekuatan stimulus. Contohnya, keputusan membeli
barang, pemberian penilaian terhadap barang, perubahan sikap
terhadap suatu produk.

3). Variabel Intervening

Merupakan variabel antara stimulus dan respons sebagai
faktor internal individu, termasuk motif-motif membeli, sikap
terhadap suatu peristiwa, dan persepsi terhadap suatu barang.

c. Faktor yang Mempengaruhi Perilaku Konsumen
1). Perespektif Pengambilan Keputusan

Konsumen melakukan serangkaian aktivitas dalam
membuat keputusan pembelian. Perspektif ini mengasumsikan
bahwa konsumen memiliki masalah dan melakukan proses
pengambilan keputusan rasional untuk memecahkan masalah
tersebut.

2). Perespektif Ekperiensial (Pengalaman)

Perspektif ini mengemukakan bahwa konsumen sering kali
mengambil keputusan membeli produk tidak berdasrkan proses
rasional untuk memecahkan masalah yang mereka hadapi.
Konsumen sering membeli suatu produk karena alasan untuk
fantasi ataupun emosi yang diinginkan.

3). Perespektif Pengaruh Behavioral

Perspektif ini menyatakan bahwa seorang konsumen
membeli suatu produk sering kali bukan alasan rasional atau
emosional yang berasal dari dalam dirinya tetapi dipengaruhi oleh
faktor luar seperti lingkungan fisik, faktor ekonomi dan undang-
undang, serta pengaruh lingkungan yang kuat membuat konsumen
melakukan pembelian.

2. Keputusan
“Keputusan pembelian” merupakan titik dalam proses pengambilan

keputusan konsumen ketika mereka benar-benar melakukan pembelian,
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menurut Kotler dan Armstrong (2008). Pelanggan melewati tahapan
berikut saat melakukan pembelian, menurut Kotler dan Keller.
d. Mengenali Masalah
Konsumen menyadari masalah atau kebutuhannya, jadi
langkah pertama dalam membuat keputusan pembelian adalah
menentukan masalahnya.Rangsangan internal dan eksternal berfungsi
untuk memuaskan kebutuhan. Iklan televisi dapat memuaskan
kebutuhan akan rangsangan eksternal. Mengenai rangsangan internal
berupa keinginan, seperti lapar dan haus, perusahaan harus
mengumpulkan  banyak informasi dari  pelanggan  untuk
mengidentifikasi kondisi yang dapat menimbulkan kebutuhan.
e. Mencari Informasi
Pencarian informasi adalah langkah kedua, di mana pelanggan
mencari informasi sebanyak mungkin dari sumber pribadi (seperti
keluarga, teman, dan tetangga) dan komersial (seperti iklan, situs web,
dan sebagainya). Eksperimental (penggunaan, penanganan, dan
inspeksi produk) dan publik (media massa dan lembaga pemeringkat
konsumen).
c. Evaluasi Alternatif
Evaluasi alternatif adalah langkah terakhir dalam proses evaluasi
produk. Informasi ini digunakan untuk mengevaluasi kualitas dan
kuantitas pilihan alternatif di antara berbagai jenis tumpukan. Ada
beberapa gagasan mendasar yang dapat digunakan untuk memahami
tahap evaluasi, antara lain konsumen berusaha memuaskan kebutuhan,
konsumen mengejar manfaat produk, konsumen memperhatikan
kualitas setiap produk, dan berbagai manfaat yang dapat memuaskan
kebutuhan.
d. Keputusan Pembelian
Keputusan konsumen untuk membeli barang atau jasa atau tidak

merupakan tahap keempat yang disebut juga dengan keputusan
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pembelian.Karena merupakan pilihan alternatif, langkah ini penting
bagi pemasar.
e. Perilaku Setelah Pembelian

Tahap terakhir adalah perilaku pasca pembelian, ketika
pelanggan akan dipengaruhi oleh masalah dengan merek lain setelah
melakukan pembelian. Oleh karena itu, seorang pemasar juga harus
memantau kepuasan pelanggan setelah melakukan pembelian selain
membuat keputusan pembelian.kepuasan sebagai hasil dari hubungan
yang erat antara kinerja dan harapan. Jika tidak memenuhi harapan
mereka, Pelanggan akan tidak senang. Di sisi lain, jika semuanya
berjalan sesuai rencana, pelanggan akan senang, yang dapat
mendorong mereka untuk melakukan pembelian tambahan.

3. Minat

Kamus Besar Bahasa Indonesia tahun (2002:744) menyatakan
Minat beli adalah kesukaan yang kuat terhadap suatu barang
tertentu.Pemikiran yang muncul sebagai akibat dari perasaan tertarik dan
keinginan untuk memiliki barang atau jasa yang diantisipasi disebut
"minat untuk membeli* (Schiffman, Leon). 2012. Pada tahun 2002,
Carthy Menurut Nafilah (2018), “minat membeli” diartikan sebagai
“dorongan yang timbul dalam diri seorang pembeli untuk membeli suatu
produk untuk memenuhi kebutuhannya”.

Menurut Ajzen, 2005, dimensi kemungkinan subjektif seseorang,
yang mencakup hubungan antara orang-orang dan sejumlah tindakan,
mendefinisikan minat beli sebagai suasana hati mereka.Ajzen
melanjutkan dengan menyatakan bahwa minat beli mengacu pada hasil
tindakan yang diamati dalam keadaan tertentu, khususnya keinginan
untuk menghasilkan tanggapan nyata tertentu yang dapat diprediksi.(Adji,
2014).

Menurut definisi Kotler dan Keller (Satria, 2017), istilah “minat
beli konsumen” mengacu pada risiko yang dihadapi konsumen jika
mereka tidak memiliki sarana untuk membeli atau menggunakan produk
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tertentu.Mengenai jenis bunga, banyak ahli tidak setuju. Dalam Syifa,

2017, Carl Safran membagi minat menjadi empat kategori, yaitu:

a. "Manifest interest”, minat yang berasal dari keterlibatan individu
dalam aktivitas tertentu;

b. “ketertarikan yang diungkapkan”, minat lisan yang mengungkapkan
suka atau tidak suka seseorang terhadap suatu kegiatan atau objek.

c. “Tested interest”, minat yang berasal dari suatu kegiatan yang menguji
pengetahuan atau keterampilan.

d. “Inventarisasi minat”, diungkapkan oleh daftar aktivitas dan aktivitas
yang serupa dengan pernyataan atau inventaris minat.

Pengetahuan

Pengetahuan secara etimologis berasal dari kata bahasa Inggris
knowledge.Definisi pengetahuan, menurut Encyclopedia of Philosophy,
adalah kepercayaan yang benar. (Amsal Bakhtiar, 2012: 85). Sejumlah
definisi pengetahuan yang berbeda akan ditawarkan dalam hal
terminologi. Tindakan mengetahui, yang melibatkan mengungkapkan
suatu realitas kepada jiwa sehingga tidak ada keraguan tentangnya,
menghasilkan pengetahuan. (Mundiri, 2008: 5).

Berbeda dengan sains yang membutuhkan penjelasan yang
melampaui apa yang dibutuhkan oleh pengetahuan, Untuk dapat
mengatakan bahwa jiwa itu sadar, seseorang harus yakin. Kotter
mengatakan bahwa Pengetahuan adalah perubahan perilaku yang dibawa
oleh pengalaman.(Philip Kotler, 2000: 401). Pengetahuan menurut Sidi
Gayalba adalah proses mengetahui sesuatu. Karya ini adalah hasil dari
mengetahui, menyadari, memahami, pandai, dan mengetahui.Akibatnya,
pengetahuan adalah hasil usaha manusia untuk belajar. (Amsal Bakhtiar,
2012: 85).

Dimungkinkan untuk menarik kesimpulan bahwa segala sesuatu
yang diketahui dan diperoleh seseorang melalui kontak dengan salah satu
dari panca indera atau objek tertentu merupakan pengetahuan.sehingga
pengetahuan merupakan landasan perilaku dan sikap manusia.
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"Pengetahuan konsumen™ mengacu pada semua informasi yang
dimiliki konsumen tentang berbagai barang dan jasa, serta pengetahuan
tambahan tentang barang dan jasa tersebut dan informasi tentang
bagaimana mereka berperilaku sebagai konsumen.karena akan
mempengaruhi apa, berapa banyak, dimana, dan kapan konsumen
membeli, pemasar harus mengetahui pengetahuan konsumen. Informasi
dari pelanggan akan berdampak pada keputusan pembelian.(Ujang
Sumarwan, 2011: 147).

Psikolog kognitif menggunakan dua jenis pengetahuan:
pengetahuan yang bersifat deklaratif dan prosedural. Pengetahuan
subjektif seseorang tentang suatu fakta disebut pengetahuan deklaratif.Hal
ini menunjukkan, secara subyektif, bahwa pengetahuan seseorang tidak
selalu konsisten dengan kenyataan sebenarnya.pengetahuan tentang
prosedur, di sisi lain, memerlukan pemahaman tentang bagaimana fakta-
fakta ini diterapkan.

Engel, Blackwell, dan Miniard membagi pengetahuan konsumen
menjadi tiga kategori untuk tujuan pemasaran:;

a. Pengetahuan produk

Informasi barang adalah bermacam-macam berbagai jenis data
tentang suatu barang.Informasi ini mencakup kelas barang, merek,
kata-kata barang, dan kredit atau sorotan barang, khususnya data
tentang manfaat, pemenuhan pembeli, dan kualitas atau sifat barang.

Pengetahuan tentang suatu produk dapat dipecah menjadi tiga
kategori: pengetahuan tentang keunggulan, fitur, atau karakteristik
suatu produk, serta tingkat kepuasan pelanggan. Karakteristik atau
fitur atau atribut suatu produk akan memengaruhi persepsi konsumen
terhadapnya. Atribut fisik dan abstrak suatu produk dibagi menjadi
beberapa kategori.Kualitas konseptual menggambarkan atribut
emosional dari suatu barang yang didasarkan pada wawasan

pelanggan, sedangkan sifat aktual menggambarkan atribut sebenarnya
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dari suatu barang.Sebuah produk dikemas sesuai syariah Islam di
perbankan syariah.

Konsumen akan mendapatkan keuntungan baik secara
fungsional maupun psikologis dari penggunaan suatu produk.
Melakukan segmentasi manfaat, juga dikenal sebagai segmentasi
pasar, dapat didasarkan pada manfaat suatu produk. Strategi
pemasaran secara signifikan dipengaruhi oleh kesadaran dan harapan
konsumen akan manfaat suatu produk.

Pengetahuan Pembelian

Engel, Blackwell, dan Miniard mengklaim bahwa pengetahuan
pembelian mencakup informasi tentang toko, produk, dan lokasi
sebenarnya dari produk tersebut. Menurut Peter dan Olson, perilaku
pembelian melibatkan tiga tahap: kontak dengan toko, kontak dengan
produk, dan transaksi. Ketika pelanggan menghubungi toko, mereka
akan mencari outlet, mengunjungi outlet, dan menggunakannya.
Pelanggan akan mencari produk, mengambilnya, dan membawanya ke
kasir saat kontak produk.

Sementara itu, pelanggan akan membayar barang tersebut
dengan uang tunai, kartu kredit, atau metode lainnya. Pelanggan akan
memilih tempat untuk membeli produk sebagian besar berdasarkan
tingkat pengetahuan mereka. Strategi pemasaran secara signifikan
dipengaruhi ketika konsumen diberitahu tentang di mana mereka akan
membeli suatu produk. (Ujang Sumarwan, 2011: 155).

Pengetahuan Pemakaian

Jika suatu produk telah digunakan atau ditelan oleh konsumen,
maka akan memberikan keuntungan bagi mereka. Produk-produk ini
harus digunakan atau dikonsumsi dengan tepat agar pelanggan
menerima manfaat maksimal dan tingkat kepuasan
tertinggi.Konsumen harus memiliki akses ke petunjuk penggunaan

produk yang memadai dari produsen. Jika pelanggan melakukan
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kesalahan saat menggunakan produk, produk tersebut tidak akan
berfungsi dengan baik. (Ujang Sumarwan, 2011: 158).
5. Promosi

Perusahaan menggunakan promosi untuk menyebarkan berita
tentang manfaat produk mereka dan membuat orang membelinya. (Philip
Kotler, 2009) Dapat disimpulkan bahwa kegiatan promosi tidak hanya
berfungsi sebagai alat untuk mempengaruhi keputusan pembelian
konsumen sesuai dengan kebutuhan dan keinginannya tetapi juga sebagai
sarana komunikasi antara pelaku usaha dengan konsumen.

Tujuan utama periklanan adalah untuk mendidik pelanggan
potensial, menarik perhatian mereka, dan membujuk mereka untuk
melakukan pembelian, yang pada akhirnya mengarah pada peningkatan
penjualan dan keuntungan bisnis.Selain itu, promosi bertujuan untuk
menumbuhkan citra publik atau sosial yang menguntungkan dari suatu
produk (Manap, 2016).Bauran promosi menurut Kotler dan Armstrong
(2008) terdiri dari:

a. Advertising (Periklanan).

Perusahaan yang menjual barang atau menyediakan layanan
menggunakan iklan sebagai bentuk komunikasi yang kuat. Dalam
pemasaran jasa, iklan berfungsi sebagai pembeda antara bisnis dan
lainnya, meningkatkan kesadaran konsumen terhadap layanan yang
ditawarkan, meningkatkan kesadaran publik akan kehadiran mereka
dan memikat pelanggan potensial untuk menggunakan atau membeli
layanan tersebut.

Promosi penjualan.Tujuan dari kegiatan yang dikenal sebagai
promosi  penjualan adalah  untuk  memudahkan produsen
menyampaikan produk atau layanan mereka kepada pengguna akhir.

b. Public relation and publicity (hubungan masyarakat dan publisitas).

Selain berurusan dengan pelanggan, distributor, dan pemasok,
hubungan masyarakat merupakan strategi pemasaran yang
penting.Namun, juga harus berhubungan dengan masyarakat umum.
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c. Personal Seling (penjualan secara pribadi).

Penjualan perseorangan ini sangat penting dalam peranya
diantaranya sebagai bentuk interkasi yang dilakakukan oleh penyedia
jasa terhadap konsumen.Karena jasa yang disediakan itu berasal dari
orang tersebut bukan dari mesin serta orang tersebut juga bagian dari
produk jasa.

d. Direct Marketing (Pemasaran Langsung).

Kotler (2007:30) Dia menegaskan bahwa komponen terakhir
dari bauran komunikasi dan promosi adalah pemasaran
langsung.Penjualan langsung adalah kerangka pemasaran intuitif yang
menggunakan setidaknya satu media untuk memengaruhi respons atau
koneksi yang dapat diukur di area mana pun.

6. Kelompok Referensi

Menurut Sumarwan (2011) Perilaku seseorang sangat dipengaruhi
oleh kelompok referensinya, baik itu individu maupun sekelompok
orang.Selain itu, pengaruh normatif adalah jenis pengaruh kelompok
referensi. Standar dan nilai akan diberikan oleh kelompok referensi.
Sebaliknya, Menurut Kotler(2019), anggota kelompok referensi adalah
seseorang yang memiliki pengaruh langsung atau tidak langsung terhadap
sikap atau perilaku seseorang.

Kelompok referensi, seperti yang didefinisikan oleh Hawkins
(2000), adalah kelompok yang menjadi pedoman seseorang ketika
memutuskan apa yang akan dibeli atau dikonsumsi. Kelompok referensi
pengaruh informasi memberi pelanggan informasi yang berguna tentang
diri mereka sendiri, orang lain, toko, layanan, dan produk, antara lain.
Demonstrasi lisan atau visual langsung dapat menyampaikan informasi
ini, menurut Putra (2013).

Kelompok referensi, menurut Hawkins (2010), adalah sekelompok
orang yang perspektif atau nilai-nilainya menjadi landasan bagi aktor-
aktor saat ini.Banyak variabel dapat digunakan untuk mengklasifikasikan
kelompok. Keempat persyaratan tersebut adalah:
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a. Keanggotaan; Anggota dan apakah individu atau kelompok milik
kelompok tertentu atau tidak adalah kriteria untuk keanggotaan.
b. Kedekatan dan keakraban hubungan kelompok disebut sebagai
kekuatan ikatan sosial.
c. Jenis kontak adalah sifat interaksi langsung atau tidak langsung.
d. Daya tarik adalah keinginan untuk berpartisipasi dalam kelompok
tertentu dalam kapasitas tertentu. (Putra, 2013).
B. Landasan Teologis
1. Keputusan
Pengambilan keputusan untuk menentukan suatu pilihan itu amatlah
penting.Agar keputusan yang sudah diambil menjadi sebuah keputusan
yang tepat. Oleh karena itu dalam proses pengambilan keputusan perlu
adanya pertimbangan, bukan hanya satu atau dua pertimbangan bahkan
lebih dari itu. Agar nantinya diperoleh keputusan yang paling tepat.Hal ini
sejalan dengan firman Allah dalam QS Ali-'Imran: 3: 159 seperti ayat di
bawah ini:
SRS pe i3 (e |5 ol B U K 315° 540 G i () Lad
CAl8 gial) Gon ) ()4 e (R a3 138 Sad) B b sl agd

Artinya:

“Maka berkat rahmat Allah engkau (Muhammad) berlaku lemah
lembut terhadap mereka.Sekiranya engkau bersikap keras dan berhati
kasar, tentulah mereka menjauhkan diri dari sekitarmu.Karena itu
maafkanlah mereka dan mohonkanlah ampunan untuk mereka, dan
bermusyawarahlah dengan mereka dalam urusan itu.Kemudian, apabila
engkau telah membulatkan tekad, maka bertawakallah kepada

Allah.Sungguh, Allah mencintai orang yang bertawakal.”
Sesuai dengan tafsir Ibnu Katsir, Allah SWT berfirman “kemudian

apabila kamu telah membulatkan tekad, maka bertakwalah kepada
Allah”.Artinya, Anda harus takut kepada Allah jika Anda telah
mendiskusikan suatu topik dengan mereka dan sepenuhnya setuju dengan
keputusan tersebut.“Sesuangguhnya Allah menyukai orang-orang yang
bertawakal kepadanya”. (Fakhrul, 2018).
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Ayat di atas mengajarkan kita untuk mengambil keputusan
salahsatunya adalah melakukan perundingan atau mendengar nasehat dari
orang lain akan baik buruknya keputusan yang akan kita ambil. Kemudian
setelah memilih keputusan maka Kkita harus tawakal atau serahkan
semuanya kepada Allah SWT. Karena semua keputusan yang kita ambil
baik buruknya yang lebih mengetahui hanya Allah SWT, Lebih jauh lagi,
apa yang menurut Kkita baik belum tentu demikian di mata-Nya, begitu
pula sebaliknya. Akibatnya, masuk akal bagi kita untuk menyerahkan diri
kepada Allah SWT.

2. Minat

Ajzen (2005) mengatakan bahwa mood seseorang dalam kaitannya
dengan kemungkinan subyektif dari tindakannya sendiri adalah minat
belinya. Menurut Ajzen, minat beli juga dipengaruhi oleh hasil tindakan
yang diamati dalam keadaan tertentu, Khususnya keinginan untuk
menghasilkan tanggapan nyata tertentu yang dapat diprediksi. (Adji,
2014).Sebenarnya niat atau minat seseorang terhadap suatu objek itulah
yang mendorong ketertarikannya terhadap objek tersebut. (Fatkhul, 2018)
Menurut QS Al-An'am: 6: 79, seperti pada ayat berikut:

TS AN (e W La3 A (W15 e plll Hhad godll (g2 5 E3d5 23

Artinya :

“Aku hadapkan wajahku kepada (Allah) yang menciptakan langit
dan bumi dengan penuh kepasrahan (mengikuti) agama yang benar, dan
aku bukanlah termasuk orang-orang musyrik.”

Ayat sebelumnya menggambarkan kecenderungan seorang hamba

terhadap Islam, agama yang benar yang diridhoi Allah
SWT.Kecenderungan untuk menunjukkan keinginan atau niat yang kuat

untuk tetap beriman dan mengikuti Allah SWT disebut sebagai hamba.

3. Pengetahuan
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Al-"ilm, al-ma'rifah, dan as-syu'ur (kesadaran) adalah kata bahasa
Arab untuk itu. Pengetahuan menurut Sidi Gayalba adalah proses
mengetahui sesuatu. Karya ini adalah hasil dari mengetahui, menyadari,
memahami, pandai, dan mengetahui. Akibatnya, pengetahuan adalah hasil
usaha manusia untuk belajar.. (Amsal B. 2010: 85).

Pada dasarnya manusia dilahirkan tanpa pengetahuan, namun kita
di tuntut untuk memperoleh pengetahuan tersebut, karena dengan
pengetahuan maka kita akan lebih terarah dalam menentukan sesuatu. Hal
ini seperti yang dituangkan dalam firman Allah SWT surat Al-Nahl : 78 :

"Fidy 5 a5 el AT Jea § Lidh (3ART Y g (ilad G s 5T

Artinya :

“Dan Allah mengeluarkan kamu dari perut ibumu dalam keadaan
tidak mengetahui sesuatu pun, dan Dia memberimu pendengaran,

penglihatan, dan hati nurani, agar kamu bersyukur”.
Ayat sebelumnya menjelaskan bahwa karena kita dilahirkan tanpa

ilmu, Allah SWT memberi kita alasan untuk bersyukur.Pendengaran
merupakan karunia dari tuhan untuk Kkita dapat mendengar semua
perkataan dan pengetahuan yang Kita dapat.Lalu ada visi, yang memberi
tahu kita bagaimana tampilannya, dan hati nurani, yang memberi tahu Kkita
mana yang baik atau buruk untuk semua orang dalam hal ini, yang terkait
dengan pengetahuan konsumen.
Promosi

Seperti perkembangan ekonomi Islam, prinsip tauhid, khalifah, dan
moralitas mendasari konsep promosi dalam ekonomi Islam.Selain itu,
harus dilandasi nilai-nilai amanah dan kejujuran (siddig). Seperti yang
dicontohkan oleh Nabi Yusuf, sebagaimana dijelaskan dalam Al-Quran.
Norma Islam juga mencakup prinsip siddig dan amanah.Promosi dapat
dianggap sebagai promosi Islami selama empat prinsip ini diikuti
(Pambudhi, 2020). Seperti yang tertera dalam QS An-Nisa:48, kita juga
harus amanah dalam menyampaikan informasi produk saat melakukan

promosi, seperti yang berikut:
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Artinya;

“Sesungguhnya Allah menyuruh kamu menyampaikan amanat
kepada yang berhak menerimanya, dan (menyuruh kamu) apabila
menetapkan hukum di antara manusia supaya kamu menetapkan dengan
adil.Sesungguhnya Allah memberi pengajaran yang sebaik-baiknya
kepadamu.Sesungguhnya Allah adalah Maha Mendengar lagi Maha
Melihat”.

Dari ayat ini dapat disimpulkan bahwa Kkita mengeluarkan

amanat.Ini dapat diartikan sebagai informasi dalam hal ini.Dalam
menyampaikan informasi produk atau promosi hendaklah Kkita
menyampaikannya sesuai dengan keadaan dan kondisi produk tersebut.
Agar nantinya konsumen merasa adil atau tenang karena barang yang ia
miliki atau beli sesuai dengan apa yang telah kita promosikan.
Kelompok Referensi

Menurut  Fakhul (2018), referensi kelompok merupakan jenis
kelompok yang lebih mungkin untuk dikonsumsi karena risiko yang
ditimbulkannya kepada konsumen. Ini dilakukan dengan memberikan
informasi kepada konsumen tentang segala hal yang diketahuinya untuk
membangkitkan minat mereka dalam membeli produk dan mempermudah
pengambilan keputusan bagi konsumen. Surat Al-Bagarah: 119 seperti
ayat di bawah ini:

paal il (5 (B V318 1t G3ally i Gy

Artinya :

“Sesungguhnya Kami telah mengutusmu (Muhammad) dengan
kebenaran; sebagai pembawa berita gembira dan pemberi peringatan,
dan kamu tidak akan diminta (pertanggungan jawab) tentang penghuni-

penghuni neraka.”
Surah ini menjelaskan bahwa Nabi Muhammad SAW diutus oleh

Allah  SWT untuk menyebarkan kabar gembira, membawa segala
kebenaran, dan memperingatkan semua orang agar tidak tersesat di jalan

yang salah.Kedudukan Nabi di sini dimaknai sebagai anggota kelompok
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referensi yang memiliki pengaruh signifikan terhadap komunitas Muslim
sedunia.Pengaruh Nabi Muhammad SAW terdiri dari kebenaran, kabar
baik, dan peringatan.

C. Kajian Pustaka

Suatu kegiatan untuk menyelidiki, mencermati, meneliti, dan
mendefinisikan suatu pengetahuan adalah tinjauan pustaka.Penilaian kritis
terhadap studi signifikan yang telah dilakukan sehubungan dengan penelitian
yang sedang kami lakukan atau sedang melakukan hasil dari tinjauan literatur.
(Fitrah & Luthfiyah: 2017) Peneliti berkonsultasi dengan beberapa
narasumber terkait topik yang dibahas, antara lain:

Jurnal Internasional Kardoyo, Ahmad Nurkhin , Muhsin , Hasan
Mukhibad dan Fatmala Dewi Aprilia (2020). Berjudul “The Effect of
Knowledge, Promotion, and Religiosity on Intention to Use Islamic Banking
Services”.Menyatakan bahwa pengetahuan tidak berpengaruh secara
segnifikan terhadap minat menggunakan jasa perbankan syariah, namun
promosi secara segnifikan berpengaruh terhadap hal tersebut.

Nela Selviana (2018) dalam  skripsinya berjudul “Pengaruh
Pengetahuan dan Brand Image Terhadap Keputusan Menabung Dengan
Minat Sebagai Variabel Intervaning” Studi kasus BPRS Suriyah KC Salatiga
mengklaim bahwa keputusan untuk menyimpan uang di bank syariah
dipengaruhi oleh pengetahuan secara positif dan dapat diabaikan.

Penelitian Erik Indra Kusuma, Jasuryo Surya, dan Indra Suhendra
(2017) berjudul “Pengaruh Strategi Green Marketing dan Pengetahuan
Lingkungan Terhadap keputusan Pembelian Melalui Minat Beli Sebagai
Variabel —Intervening” (studi pada member Tupperware di Kota
Rangkasblitung).Niat beli digunakan sebagai variabel intervening untuk
menjelaskan bahwa variabel ini tidak dapat menjadi variabel intervening
mengenai hubungan antara pengetahuan lingkungan dengan keputusan
pembelian.Dinyatakan bahwa pengetahuan berpengaruh signifikan terhadap
niat beli tetapi pengetahuan lingkungan tidak berpengaruh. Mempengaruhi
bagaimana orang berperilaku.
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Jurnal Penelitian Dede Solihin  (2020) berjudul  “Pengaruh
Kepercayaan Pelanggan dan Promosi Terhadap Keputusan Pembelian
Konsumen Pada Online Shop Mikaylaku Dengan Minat Beli Sebagai
Variabel  Intervening”.menyatakan bahwa keputusan dan promosi
berpengaruh signifikan dan positif terhadap niat beli, dan bahwa niat beli di
Mikaylaku Online Shop dapat memediasi dampak promosi terhadap
keputusan pembelian.

Penelitian Mohamad Fajar Fahrudin dan Emma Yulianti (2015)
berjudul “Pengaruh Promosi, Lokasi dan KualitasLayanan Terhadap
Keputusan Pembelian Nasabah Bank  Mandiri Surabaya”.Menyatakan
bahwa keputusan nasabah untuk menabung di Bank Mandiri Surabaya sama
sekali tidak dipengaruhi oleh variabel promosi.

Jurnal tentang “Analisis Pengaruh Religiusitas, Kelompok Referensi
dan Motivasi Terhadap Keputusan Menabung di Bank Syariah” (studi pada
nasabah bank syariah di Koata Banjarmasin), yang diteliti oleh Wahyu Utami,
Marijati Sangen, M. Yudi Rachman (2013).mengklaim bahwa keputusan
nasabah untuk menabung di bank syariah sebagian dipengaruhi oleh
kelompok referensi secara positif dan signifikan.

Penilitian lke Yuni Rahmawati, Dr. Tri Sudarwanto, S.Pd., MSM.
(2021) berjudul “Pengaruh Citra Merek dan Kelompok Referensi Terhadap
Keputusan Pembelian Produk Shake Herbalife” menyimpulkan bahwa secara
parsial kelompok referensi secara positif dan segnifikan berpengaruh terhadap

keputusan pembelian
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Tabel 2.1

Kajian Pustaka

No. | Nama Penelitia dan Judul Persamaan Perbedaan
Penelitian

1. Nela Selviana “Pengaruh Menggunakan Variabel
Pengetahuan dan Brand Image | variabel independen independen lainya
Terhadap Keputusan pengetahuan dan yaitu brand image,
Menabung Dengan Minat minat sebagai variabel | studi kasus nya
Sebagai Variabel Intervaning” | intervening berbeda
studi kasus pada BPRS Suriyah
KC Salatiga). (2018

2. Penelitian Erik Indra Kusuma, | Menggunakan Variabel
Jasuryo Surya, dan Indra variabel independen independen lainya
Suhendra “Pengaruh Strategi | pengetahuan, dan yaitu green
Green Marketing dan minat sebagai variabel | marketing, studi
Pengetahuan Lingkungan intervaning kasus nya berbeda
Terhadap keputusan
Pembelian Melalui Minat Beli
Sebagai Variabel Intervening”
(studi pada member
Tupperware di Kota
Rangkasblitung). (2017)

3. Jurnal Penelitian Dede Solihin | Variabel independen | Variabel

“Pengaruh Kepercayaan
Pelanggan dan Promosi
Terhadap Keputusan
Pembelian Konsumen Pada
Online Shop Mikaylaku
Dengan Minat Beli Sebagai
Variabel Intervening”. (2020)

yang digunakan yaitu
promosi dan minat
sebagai variabel

intervening

independen lainya
yaitu kepercayaan,
studi kasus nya
berbeda
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Penelitian Mohamad Fajar
Fahrudin dan Emma Yulianti

Menggunakan

variabel independen

Variabel
independen lainya

“Pengaruh Promosi, Lokasi promosi yaitu lokasi dan
dan KualitasLayanan kualitas, tidak
Terhadap Keputusan menggunakan
Pembelian Nasabah Bank variabel
Mandiri Surabaya”. (2015) intervaning
Jurnal tentang “Analisis Menggunakan Variabel

Pengaruh Religiusitas,
Kelompok Referensi dan
Motivasi TerhadapKeputusan

variabel independen
kelompok referensi

independen lainya
yaitu religiusitas

dan motivasi, tidak

Menabung di Bank Syariah” menggunakan
(studi pada nasabah bank variabel
syariah di Koata Banjarmasin) intervaning
(2013)

Penilitian Ike Yuni Rahmawati, | Menggunakan Variabel

Dr. Tri Sudarwanto, S.Pd.,
MSM. “Pengaruh Citra Merek
dan Kelompok Referensi
Terhadap Keputusan
Pembelian Produk Shake
Herbalife” (2021)

variabel independen

kelompok referensi

independen lainya
yaitu citra merek,
tidak menggunakan
variabel

intervaning

D. Hipotesis

Hipotesis adalah tanggapan singkat terhadap rumusan masalah
penelitian dalam kalimat tanya. (Sugiyono, 2012:64). Hipotesis berikut dapat
dijelaskan dalam penelitian ini: Hipotesis penelitian ini didasarkan pada
sejumlah penelitian sebelumnya.
1. Pengaruh pengetahuan terhadap minat memilih bank syariah

Mowen dan Minor (2002:135) mendefinisikan pengetahuan
konsumen sebagai kumpulan pengalaman pribadi dan informasi tentang

produk atau jasa tertentu.Konsumen individu dapat membedakan merek
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dengan lebih baik dan memikirkan produk dari perspektif yang lebih luas
jika pengetahuan mereka meningkat. Kecenderungan untuk melakukan
pembelian di masa depan juga dikenal sebagai niat pembelian.

Menurut Manurung (2016), Tahap perilaku pembelian konsumen
ketika mereka secara aktif menyukai dan memiliki sikap positif terhadap
suatu produk atau jasa disebut minat beli.Hal ini dapat disimpulkan
berdasarkan uraian di atas tentang pengertian minat beli. Dengan kata
lain, Seseorang yang tahu banyak tentang suatu produk atau layanan juga
akan lebih cenderung tetap tertarik pada keputusan pelanggan daripada
seseorang yang hanya tahu sedikit tentang suatu produk atau layanan.

Peneliti sebelumnya seperti Muhammad (2014) telah melakukan
penelitian yang melihat bagaimana pengetahuan mempengaruhi
minat.Mereka menemukan bahwa pengetahuan tentang produk, prinsip,
dan pengetahuan lokasi semuanya memengaruhi minat. Artinya minat
nasabah juga akan meningkat jika mereka memiliki pengetahuan yang
lebih..

H1: Pengetahuan konsumen berpengaruh positif terhadap minat
santri
Pengaruh promosi terhadap minat memilih bank syariah

Menurut Widhi Diyah Ariyanti (2014) mengatakan bahwa promosi
adalah cara untuk membuat orang membeli produk atau jasa dan
membuat mereka menginginkannya. Oleh karena itu, promosi bank harus
efektif dan mudah dipahami oleh pembaca jika ingin menarik minat
nasabah  yang  melihatnya,memberikan  kesan pertama, dan
membangkitkan minat mereka untuk mengetahui lebih jauh tentang
produk yang dipromosikan. Dengan adanya minat sehingga muncul suatu
ketertarikan akan produk yang di tawarkan.

Hal ini sepadan dengan hasil penelitian dari Anita Rahmayanti
(2018) menjelaskan bahwa minat nasabah dalam menjalankan bisnis di
Bank Syariah Mandiri KC Kepanjen dipengaruhi secara signifikan oleh
promosi.Hal ini menunjukkan bahwa promosi mempengaruhi minat.
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H2: Promosi berpengaruh positif terhadap minat santri
Pengaruh kelompok referensi terhadap minat memilih bank syariah

Kelompok referensi menurut Solomon (1999) adalah individu atau
sekelompok orang, dalam hal bagaimana mereka menilai, menawarkan
aspirasi, atau bertindak, dianggap penting bagi individu tersebut
(Prasetijo dan Ihalauw 2005:151).

Dalam konteks ini, minat beli konsumen sangat erat kaitannya
dengan fungsi kelompok referensi.Kelompok referensi ini dapat
menawarkan pengetahuan atau informasi tentang spesifikasi suatu produk
untuk menarik minat pelanggan dalam melakukan pembelian dan
memaksa mereka untuk berperilaku dengan cara tertentu.

Pada penelitian tahun 2017 yang berjudul “The Influence of
Internet Advertising and Reference Groups on Purchase Intentions for
Xiaomi Smartphone Products” Ivan Chandra Fradipta menemukan bahwa
variabel Purchase Intention dipengaruhi oleh variabel Internet
Advertising sebesar 15,8%, sedangkan variabel reference group memiliki
pengaruh sebesar 30,1% terhadap variabel Purchase Intention.

H3: Kelompok referensi berpengaruh positif terhadap minat santri
Pengaruh pengetahuan terhadap keputusan menjadi nasabah bank syariah

Menurut Engel dan rekannya dalam Sunyoto (2013:53) adalah
semua informasi yang diketahui pelanggan tentang berbagai produk dan
jasa, selain informasi tambahan tentang produk dan jasa tersebut serta
bagaimana penggunaannya.Konsumen individu dapat membedakan
merek dengan lebih baik dan memikirkan produk dari perspektif yang
lebih luas jika pengetahuan mereka meningkat.

Konsumen akan lebih terorganisir, efisien, dan akurat dalam
memproses informasi mereka jika pengetahuan mereka meningkat, dan
retensi informasi akan meningkat sebagai hasilnya. Sikap dan perilaku
pelanggan terhadap suatu produk atau layanan dapat dipengaruhi oleh
pengetahuan mereka tentang produk atau layanan tersebut. (Mowen dan
Minor, 2002:135-136). Akibatnya, dapat dikatakan bahwa pengetahuan
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mempengaruhi keputusan nasabah untuk menabung di bank syariah
karena, jika nasabah kurang memiliki pengetahuan tentang sistem
perbankan syariah dan produknya, kemungkinan nasabah membuat
keputusan untuk menabung dengan bank syariah.perbankan berkurang.
H4: Pengetahuan konsumen berpengaruh positif terhadap
keputusan santri menjadi nasabah

Pengaruh promosi terhadap keputusan menjadi nasabah bank syariah

Menurut wahjono (2010) Masyarakat diinformasikan tentang
manfaat, keunggulan, dan karakteristik suatu produk atau jasa, serta
harga dan ketersediaannya, melalui kegiatan promosi. Menurut Lupioadi
(2001), produk akan semakin dikenal dengan promosi yang lebih efektif
dan sering.

Hal ini didukung oleh penelitian dari sarwita (2007), Keputusan
nasabah untuk menabung sangat dipengaruhi oleh promosi, sehingga
apabila promosi dinaikkan di Perumda PBR Pusat Majalengka maka
keputusan untuk menabung juga akan meningkat.

H5: Promosi berpengaruh positif terhadap keputusan santri menjadi
nasabah Bank Syariah

Pengaruh kelompok referensi terhadap keputusan menjadi nasabah bank
syariah

Suryani, sebagaimana dikemukakan dalam (2008:2015) Seseorang
atau kelompok yang berfungsi sebagai titik referensi dan berdampak
nyata pada masyarakat disebut kelompok referensi.Pendapat Sumarwan
hampir senada (2011: 305), Seseorang atau sekelompok orang yang
memilikidampak signifikan pada perilaku disebut  kelompok
referensi.Sehingga dapat dikatakan bahwa kelompok referensi dapat
mempengaruhi keputusan nasabah.

Seperti yang dihasilkan dalam penelitian terdahulu oleh Hendri
Apriani, dkk (2017) yang menunjukkan bahwa keputusan dipengaruhi

secara signifikan oleh kelompok referensi.
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H6: Kelompok referensi berpengaruh positif terhadap keputusan
santri menjadi nasabah Bank Syariah
Pengaruh minat terhadap keputusan menjadi nasabah bank syariah
Tujuan pembelian adalah perilaku pelanggan yang menunjukkan
tingkat kewajiban mereka untuk melakukan pembelian. Seperti yang
ditunjukkan oleh Kotler, Bowen dan Makens (2014), Setelah proses
penilaian elektif, niat beli muncul. Seseorang akan membuat serangkaian
keputusan mengenai barang yang akan dibeli selama siklus penilaian.
Oleh karena itu, dalam interaksi yang dinamis akan muncul minat beli.
Berdasarkan hasil penelitian Saidah Putri Sari (2020) menunjukkan
bahwa pelanggan Amplang Saltines di Toko Karya Bahari Samarinda
memiliki dampak yang signifikan dan positif terhadap keputusan
pembelian.
H8: Minat berpengaruh positif terhadap keputusan santri menjadi
nasabah Bank Syariah
Pengaruh pengetahuan terhadap keputusan yang dimediasi oleh minat
Mower dan Minor (2002: 135) menjelaskan bahwa pengalaman
dan pengetahuan seseorang tentang produk atau jasa tertentu merupakan
pengetahuan konsumen. Kesadaran konsumen akan subjek akan
meningkatkan minat.

Menurut Schiffman dan Kanuk (2007) mengemukakan bahwa
perasaan (afektif) dan pemikiran (kognitif) minat beli, yang merupakan
aktivitas psikis, dihasilkan oleh informasi tentang produk atau layanan
yang diinginkan.Akibatnya, minat untuk membeli suatu produk dapat
dipahami sebagai keadaan puas dengan suatu barang yang memotivasi
orang untuk berusaha mendapatkannya melalui pengorbanan atau
pembayaran finansial.Setiap orang memiliki tingkat ketertarikan yang
sangat berbeda terhadap suatu produk. Pemikiran yang muncul sebagai
akibat dari perasaan tertarik dan keinginan untuk memiliki barang atau

jasa yang diharapkan disebut "minat untuk membeli" Dengan adanya
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ketertarikan maka akan menimbulkan suatu keputusan ingin memiliki
barang jasa tersebut atau tidak.

Menurut penelitian yang di kemukakan oleh Erik Indra Kusuma,
dkk (2017) menunjukan bahwa minat beli tidak mampu menjadi variable
intervening atau mediasi terhadap hubungan pengetahuan mengenai
keputusan pembelian Hal ini menunjukkan bahwa minat tidak
berpengaruh pada hubungan antara pengetahuan dan keputusan.

H8: Pengetahuan berpengaruh positif terhadap keputusan santri
menjadi nasabah Bank Syariah dengan minat sebagai variable
mediasi

Pengaruh promosi terhadap keputusan yang dimediasi oleh minat

Menurut Cummins (2014:14) Istilah "promosi” mengacu pada
serangkaian teknik yang menambah nilai produk atau layanan bagi
pengguna langsung atau perantara untuk memenuhi tujuan penjualan atau
pemasaran dengan biaya yang efektif, biasanya untuk jangka waktu yang
lama.

Dengan adanya promosi maka akan menimbulkan suatu keputusan,
keputusan terkait menerima atau menolak barang atau jasa yang di
promosikan tersebut. Keputusan untuk menerima produk tersebut timbul
dari minat beli masyarakat akan ketertarikan dengan produk tersebut.
Menurut Kotler dan Keller (2016:137) “minat beli” mengacu pada
perilaku konsumen yang didorong oleh faktor-faktor yang mendorong
mereka untuk melakukan pembelian.Hal ini menunjukkan bahwa
keputusan promosi dipengaruhi secara signifikan oleh minat.Penelitian
Dede Solihin (2020) menunjukkan bahwa minat sebagai variabel mediasi
dapat memediasi pengaruh promosi terhadap keputusan pelanggan.

H9: Promosi berpengaruh positif terhadap keputusan santri menjadi

nasabah Bank Syariah dengan minat sebagai variable mediasi
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10. Pengaruh kelompok referensi terhadap keputusan yang dimediasi oleh
minat
Secara alami, keinginan seseorang untuk membeli suatu produk
atau jasa dimulai dengan rangsangan atau motif yang akan menarik minat
mereka, menurut beberapa teori tersebut. Konsekuensinya, grup atau
grup referral akan sangat berperan dalam mendorong calon pelanggan
untuk melakukan pembelian, terlepas dari apakah secara langsung atau
tidak langsung.
Hal ini sesuai dengan penelitian Muhamad Fakhrur (2018) yang
menemukan bahwa minat beli kelompok referal dapat berperan sebagai
mediator.Hal ini menunjukkan bahwa minat dapat bertindak sebagai
mediator antara kelompok referensi dan keputusan.
H10: Kelompok Referensi berpengaruh positif terhadap keputusan
santri menjadi nasabah Bank Syariah dengan minat sebagai variable
mediasi.
E. Kerangka Pemikiran
Kerangka penelitian ini akan menjelasakn  pengaruh variable
Pengetahuan, Promosi dan Kelompok referensi terhadap keputusan menjadi
nasabah dengan dimediasi oleh minat. Berikut ini merupakan gambar

kerangka berfikir:
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BAB I
METODE PENELITIAN
A. Jenis Penelitian
Jenis penelitian ini diklasifikasikan sebagai penelitian lapangan
(field research) merupakan penelitian yang dilakukan ditempat terjadinya
gejala. Penelitian ini dilakukan dengan cara kuantitatif yang merupakan
cara penelitian yang bersifat positifisme. (Sugiyono, 2010: 14).
B. Tempat dan Waktu Penelitian
Penelitian ini  diakukan dipondok pesantren Darussalam
Dukuhwaluh Purwokerto. Penelitian ini akan dilakukan selama bulan
Januari 2022.
C. Populasi dan Sampel Penelitian
1. Populasi
Populasi merupakan total dari keseluruhan objek yang akan di
teliti. (Djarwanto & Subagyo , 1993). Dalam hal ini penulis
menggunakan - santri  Pondok Pesantren Darussalam Dukuhwaluh
Purwokerto sebagai objek penelitian.Dimana terdapat 543 santri
pondok pesantren tersebut.
2. Sampel
Sampel adalah bagian dari populasi yang akan diteliti, serta
dipercaya mampu mewakili popopulasi yang ada. (Djarwanto &
Subagyo , 1993).
D. Teknik Pengambilan Sampel
Teknik pengambilan sample pada penelitian ini yaitu dengan
menggunakan purposive sampling, adalah teknik non-probability sampling
yang kualitasnya lebih tinggi serta merupakan pengembangan teknik-
teknik terdahulu, yaitu dengan cara peneliti membuat gambaran terkait
subjek yang akan di jadikan sample. (Supardi, 2005: 115). Sample yang

diambil adalah santri yang telah menjadi nasabah di Bank Syariah.

33



Untuk menentukan sample dalam populasi penulis menggunakan
rumus Solvin. Adapun rumus Solfin (Muhammad, 2018), adalah sebagai
berikut

N
"T1¥N(Ed
Keterangan :
n - ukuran Sample
N : Populasi
E > error atau tingkat kesalahan yang diyakini
Berikut penentuan sampel :
543
" T 14543012
]
6.43
n = 84.44

Jadi sampel dari 543 populasi adalah 84.44, kemudian dibulatkan
menjadi 85.Dengan perhitungan itu total sampel yang dibutuhkan dalam
penelitian ini minimal adalah 85 santri Pondok Pesantren Darusalam
Dukuhwaluh Purwokerto.

. Variabel dan Indikator Penelitian

Variabel penelitian merupakan sesuatu yang sudah dipilih oleh
peneliti guna diteliti agar diperoleh informasi yang
dibutuhkan.selanjutnyadilakukan kesimpulan tentang hal tersebut.
(Sugiyono, 2015: 38). Berikut yang menjadi variabel dalam penelitian ini
adalah:

a. Variabel bebas atau independen
Merupakan variabel yang diperkirakan sebagi sebab atas
perubahanterhadap variabel lain. (Sugiyono, 2015: 39). Penelitian
ini menggunakan variable bebas yaitu pengetahuan, promosi dan

referensi.
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b.

d.

Variabel terikat atau dependen.

Merupakan variabel yang diperkirakan sebagiakibat, karena
terdapat variabel lain. (Sugiyono, 2015: 39). Penelitian ini
menggunakan variable terkait yaitu keputusan menjadi nasabah.
Variabel Mediasi atau Intervening

Variabel mediasi merupakan variable yang menurut teotitis
dapat mempengaruhi hubungan antara variable independen dengan
variable dependen menjadi hubungan tidak langsung atau tidak
dapat diamati dan diukur.Variable ini merupakan variabel
penyela/antara yang terdapat diantara variable independen dan
dependen, sehingga varialbel independen tidak dapat secara
langsung mempengaruhi perubahan atau munculnya variable
dependen (Sugiyono, 2015: 39) moderasi dalam penelitian ini
adalah minat.

Indikator Penelitian
Tabel 3.1

Indikator Penelitian

No

Variabel Definisi Indikator

Pengetahuan | Pengetahuan konsumen 1) Produk

adalah semua informasi yang | 2) Pembelian
dimiliki konsumen mengenai | 3) Pemakaian
berbagai macam produk dan
jasa, serta pengetahuan
lainnya yang terkait dengan
produk dan jasa dan
informasi yang berhubungan
dengan fungsinya sebagai
konsumen (Ujang Sumarwan,
2011: 147)
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Promosi promosi merupakan aktivitas | 1) Periklanan
yang memberikan informasi | 2) Penjualan Pribadi
terkait dengan keunggulan 3) Promosi Penjualan
produk 4) Pemasaran Langsung
sertamempengaruhinyadenga |5) Publisitas
n maksud agar membelinya
(Kotler dan killer, 2016: 47)

Kelompok seseorang individu atau 1) Keanggotaan

Referensi sekelompok orang yang 2) Kekuatan Ikatan Sosial
secara langsung 3) Jenis Kontak
mempengaruhi perilaku 4) Daya Tarik
seseorang (Sumarwan, 2011:

305)

Minat Minat beli merupakan sesuatu | 1) Minat Tansaksional
yang berhubungan dengan 2) Minat referensi
rencana konsumen untuk 3) Preferensial
membeli produk tertentu serta | 4) Minat eksploratif
berapa jumlah yang di
tansaksikan (Ferdinand
2002:129)

Keputusan Keputusan beli adalah 1) Kebutuhan serta
keputusan tentang merek apa keinginan terhadap
yang akan dibeli (Kotler dan suatu produk
Amstrong, 2021: 181) 2) Keinginan untuk

mencoba

3) Keyakinan akan
kualitas produk

4) Keputusan untuk tetap

menggunakan produk
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F. Pengumpulan Data

1.

Jenis dan Sumber Data

Data yang dipakai berisi tentang data primer dan data

sekunder. Berikut penjelasan terkait data primer dan sekunder:

Data Primer

Menurut Bawono (2006: 29) data primer merupakan data
yang didapat oleh peneliti secara langsung di lokasi penelitian.
Angket (questioner) akan menjadi data primer dalam penelitian
ini.
Data Sekunder

Menurut Bawono (2006: 30), data sekunder merupakan
data yang didapatdengan cara tidak langsung. Data inidiambil dari

jurnal, buku, data statistik maupun dari internet.

2. Teknik Pengumpulad Data

a. Observasi

Observasi adalah teknik pengumpulan data yang dilakukaan
melalui sesuatu pengamatan, dengan disertai pencatatan-
pencatatan terhadap keadaan atau prilaku objek sasaran
(Abdurahman Fatoni. 2011 : 104). Menurut Nana Sudjana
observasi adalah pengamatan dan pencatatan yang sistematis
terhadap gejala-gejala yang diteliti (Nana Sudjana. 1989 : 84).

Dari pengertian di atas metode observasi dapat
dimaksudkan suatu cara pengambilan data melalui pengamatan
langsung terhadap situasi atau peristiwva yang ada dilapangan
Adapun jenis-jenis observasi yang dilakukan dalam penelitian ini
adalah:

1). Observasi non partisipan,artinya: penulis tidak ambil bagian/
tidak terlihat langsung dalam kegiatan orang-orang yang di

observasi.
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2). Observasi yang berstruktur, artinya: dalam melakukan
observasi penulis mengacu pada pedoman yaag telah disiapkan
terlebih dahulu oleh penulis.
Adapun data yang diperoleh dalam penelitian ini adalah sebagai
berikut:
1). Situasi dan kondisi Pondok Pesantren Darussalam Dukuhwaluh
Purwokerto.
2). Data Jumlah Santri Pondok Pesanten Darussalam Dukuhwaluh
Purwokerto.
3). Data Struktur Pondok Pesantren Dukuhwaluh Purwokerto.
Dokumentasi

Metode dokumentasi digunaka guna mengetahui jumlah
santri purwokerto melalui data dari Pondok Pesatren Darussalam
Dukuhwaluh Purwokerto.
Angket atau Kuesioner

Metode ini merupakan metode dengan cara pengambilan
data melalui pertanyaan yang di berikan kepada responden serta
dituntut untuk menjawabnya. (Sugiyono, 2015: 142). Metode ini
dipakai guna mendapatkan data santri terkait dengan variabel yang

bersangkutan.

. Wawancara

Wawancara adalah teknik pengumpulan data melalui proses
tanya jawab lisan yang berlansung satu arah, artinya pertanyaan
datang dari pihak yang mewawancarai dan jawaban diberikan oleh
yang diwawancara.Menurut Hopkins, wawancara adalah suatu
cara untuk mengetahui situasi tertentu di dalam kelas dilihat dari
sudut pandang yang lain. (Sutrisno Hadi. : 157)

Komunikasi berlangsung dalam bentuk tanya-jawab dalam
hubungan tatap muka, sehingga gerak dan mimik responden
merupakan pola media yang melengkapi kata-kata secara verbal.
Teknik wawancara tau interview merupakan cara yang digunakan
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untuk mendapatkan data dengan cara mengadakan wawancara
secara langsung dengan informen.

Dalam proses pengumpulan data pada penelitian ini,
penelitian ~ menggunakan  metode  wawancara tersruktur.
wawancara tersruktur adalah pertanyaan-pertanyaan mengarahkan
jawaban dalam pola pertanyaan yang dikemukakan (Gulo. : 120).
Jadi pewawancara sudah menyiapkan pertanyaan-pertanyaan yang
lengkap dan rinci mengenai sejarah pondok pesantren, kerjasama
yang dilakukan Pondok Pesantren Darussalam Dukuhwaluh
Purwokerto, dan fenomena yang ada dilapangan.

G. Metode Analisis Data
1. Uji Validitas
Uji validiatas dipakai guna mengetahui tentang pertanyaan
yang terdapat  didalam  Kkuesioner, ~Bawono (2006:68).Uji
validitas. Kuisioner itudiartikan valid jika pernyataan yang diberikan
dalam kuisioner berhasilmenghasilkan sesuatu yang diukur untuk
kuisioner tersebut. Penelitian ini dapat dilihat segnifikasi atau
tidaknya yaitu pada kolom atau baris total score.Dimana segnifikasi
atau tidaknya dengan melihat hasil tanda bintang. Ada dua
kemungkinan tanda bintang:
a. Bintang satu menunjukan korelasi segnifikan pada level 5 %
(0.05) pada dua sisi.
b. Bintang dua menunjukan korelasi segnifikan pada level 10% (0,1)
pada dua sisi.
2. Uji Reliabilitas
Uji Reliabilitas dipakai guna menilai Kkuisioner sebagai
indikator pada variabel atau konstruk.Reliable atau handal yang ada
dikuisioner jika jawaban yang di peroleh dari responden setabil dari
setiap waktu. Uji reliabilitas ini menggunakan fasilitas SPSS, yakni

dengan uji statistik Cronbach alpha>0,60 s/d 0,80 dan dianggap
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sangatbaik atau sangat reliable jika nilai cronbach alpha> 0,80 s/d
1.00. (Santoso, 2001: 227).
3. Uji Asumsi Klasik
a. Uji Normalitas
Uji normalitas mermaksud untuk menguji regresi, variabel
pengganggu memiliki distribusi normal atau tidak dimana model
regresi yang dianggap baik yaitu mempunyai distribusi normal
atau mendekati normal.Ghazali (2011).Untuk mengetahui
distribusi normal adalah dengan melihat normal probability plot
yang membandingkan distribusi kumulatif dari distribusi normal.
b. Uji Multikolinearitas
Uji Multikolinearitas yaitu uji yang dilakukan guna
mengetahui korelasi antara variabel independen satu dengan yang
lainya.Pengambilan keputusan terhadapuji multikolinier dengan
mengetahui nilai TOL (Tolerance) dan Variance Inflation Factor
(VIF) dengan memakai SPSS.Seperti yang dikatakan oleh
(Nabila, 2020) bahwa semakin kecil nilai dari tolerance dan
semakin besarnya VIF dapat disimpulkan bahwa hal tersebut
mendekati munculnya masalah multikolinearitas. Jika tolerance >
0,1 dan VIF < 10 maka tidak terjadi multikolinea
c. Uji Heterokedastisitas
Uji heterokedastisitas bermaksud guna menguji model
regresi terjadi perbedaan variance dari residual yang satu dengan
yang lainnya.(Ghozali, 2011). Jika variance dari suatu residual
pengamatan dengan pengamatan lain tetap maka hal ini dapat
diartikan homoskedastisitas atau tidak terjadi heterokedastisitas
4. Analisis data
b. Analisis Regresi Berganda
Analisis ini digunakan untuk mengetahui seberapa

besarpengaruh pengetahuan, promosi dan kelompok referensi (X),
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C.

minat (Z), terhadap keputusan (). Persamaan regresi linear

berganda digunakan dengan rumus sebagai berikut:

Z=ay + 1 X1+ B Xo+ B3 X3t e (Persamaan 1)
dan

Y =ag + f1 X1+ BoXot P XstPuZ+ e (Persamaan 2)
Keterangan:

Z = Minat

Y = Keputusan

a = konstanta

p1 = koefisien Regresi Pengetahuan

B = koefisien Regresi Promosi

B3 = koefisien Regresi Referensi

P = koefisien Regresi Minat

Xq = Pengetahuan

X1 = Promosi

X = kelompok Referensi

e = Standart Eror

Uji Efek Mediasi (Intervening)

Suatu variable dikatakan sebagai variable intervening jika
variable tersebut memnpengaruhi hubungan antara variable
independen dan dependen.Pengujian hipotesis ini menggunakan
prosedur yang dikembangakan oleh Sobel pada tahun 1982 yang
dikenal dengan Uji Sobel (Ghozali, 2013).

Rumus uji sobel adalah sebagai berikut
Sab = vb2Sa? + a?Sbh? + Sb?

Keterangan :

a = nilai a pada hasil regresi variable independen ke variable
intervening.
b = nilai a pada hasil regresi variable intervening ke variable

dependen.
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Sa = Standard error dari hasil regresi variable independen ke
variable intervening.

Sb = Standard error dari hasil regresi variable intervening ke
variable dependen.

Dan untuk mengetahui nilai t koefesien ab adalah sebagai berikut

_ ab

B Sab
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BAB IV
PEMBAHASAN DAN HASIL PENELITIAN
A. Gambaran Umum Pondok Pesantren Darussalam
1. Sejarah Berdirinya Pondok Pesantren Darussalam Dukuhwaluh
Purwokerto
Ketika Dr.K.H. Chariri Shofa, M.Ag. mendirikan Pondok
Pesantren Darussalam Dukuhwaluh  Purwokerto, H. Djoko
Sudandoko,S.Sos Berdirinya pondok pesantren atau lembaga
pendidikan merupakan keinginan dan cita-cita, Bupati Banyumas
sebelumnya. Ini terjadi di Asrama Haji Mekkah pada bulan Dzulhijjah
1415 H yang juga bulan Mei 1994 Masehi.Hal itu sebagai upaya
menjadikan ibadah yang mereka lakukan menjadi ziarah yang mabrur.
Pemberian tanah seluas 7.090 m2 oleh putra Bupati Banyumas,
Cristian Bayu Aji, pada tahun 1996, menyusul rencana pendirian
pesantren.Pengerjaan rumah Takmir dan asrama putra di lantai satu
pun dimulai.1997Dr. M.Ag. K.H. Chariri Shofa, H. Djoko Sudandoko,
M.M. sepakat untuk membentuk yayasan bernama Darussalam dengan
anggota badan pendiri sebagai berikut:
a. H. Djoko.Sudandoko, S.Sos., M.M. (Bupati Bayumas)
b. Hj. Indarwati.Djoko.Sudandoko (Istri Bupati)
c. Dr. K.H. Chariri.Shofa, M.Ag. (Dosen IAIN Purwokerto)
d. H. Prof. M. Tholib, S.E. (Dekan.Fakultas.Ekonomi.Unsoed)
e. H.A. Yani.Nasir, S.H. (Pengusaha.Purwokerto).
“Pada bulan Februari 1998, H. Djoko Sudandoko,S.Sos Dalam
rangka penyerahan pengurus di Purwokerto dipimpin oleh Dr. K.H.
Chariri Shofa, M.Ag., kewenangan atas segala sesuatu yang berkaitan
dengan pembangunan pondok dan segala kegiatan Yayasan
Darussalam,diberi kewenangan menjadi Wakil Gubernur Il Bidang
Pembangunan dan Perekonomian Jawa Tengah di Kota Semarang.
dalam domain aktivitas dan H.A. Yani Nasir, S.H. dalam bidang
pembangunan fisik”. Dari masa ke masa, segala kegiatan dan
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2.

pembangunan pondok terus berkembang.Setiap Senin Upah, pengajian
rutin digelar sejak Syawal 1419 H/Februari 1998 M.

Pembukaan Masjid Abu Bakar al-Siddi yang luasnya 1824
meter persegi menandai momen penting dalam sejarah Pesantren
Darusalam pada 6 Maret 2003 (Muharram 1424 H/9 Maret 2003
M).Menyusul selesainya pembangunan masjid tersebut, Pada tanggal
16 April 2003 (Syafar 1424 H), warga kawasan Grumbul
Dukuhwulung desa Dukuhwaluh mulai melaksanakan salat Jumat di
masjid ini. Sejak awal 1 Jumadil 1424 H/1 Juli 2003 M, madrasah
diniyah dan taman pendidikan Al-Qur'an didirikan sebagai respon
terhadap peningkatan jumlah santri.

Sejak Dr.K.H. Chariri Shofa, M.Ag., pengurus dan pendiri
pondok pesantren Darussalam meninggal dunia, Istrinya Dra
mengambil alih sebagai pengurus Pondok Pesantren Darussalam pada
tanggal 24 Muharram 1442 H/12 September 2020 Masehi. Hj Nyai
Afifah Umi, M.S.I.

Letak Geografis

Di Jalan Sunan Bonang Nomor 37 RT 03/RW 06 Desa
Dukuhwaluh, Kecamatan Kembaran, Kabupaten Banyumas, Provinsi
Jawa Tengah, di Kabupaten Banyumas, tujuh kilometer dari Alun-alun
Purwokerto ke arah timur dan simpang Dukuhwaluh ke arah utara,
adalah tempat Islam Darussalam Pesantren berada. Pesantren ini
berfungsi sebagai tempat ibadah dan pendidikan bagi penduduk
setempat dan terletak di tengah lingkungan perumahan.Pesantren ini
tampil semakin memukau dengan hamparan sawah dan pepohonan
yang mengelilinginya, sehingga bisa dikatakan suhu di daerah

pesantren tidak terlalu panas dan cenderung sejuk.

3. Visi dan Misi Pendidikan

Pendekatan pendidikan di Pondok Pesantren Darussalam
Dukuhwaluh  Purwokerto memadukan praktik pesantren salaf
(tradisional) dan khalaf (modern).Prestasi akademik sangat dihargai di
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Pesantren Darussalam. Visi Pesantren Darussalam adalah: “Mencetak

calon pemimpin Islam yang saleh, akidahnya kuat, Istigomah dalam

melakukan syariat Islam, beradab baik, mempunya ilmu mumpuni,

dan berfikiran luas serta mempunyai kemapuan yang cukup”.

Sementara itu, Pesantren Darussalam memiliki misi sebagai berikut:

a.

“Mengajarkan nilai-nilai akidah ahl al-Sunnah wa al-Jama'ah

kepada calon pemimpin Islam agar memiliki keimanan yang kuat.

B. Menyediakan sumber daya manusia yang berpedoman pada

syariat Islam dan menerapkannya secara konsisten kepada umat”.

“Menghasilkan individu-individu yang dapat menjadi teladan bagi

masyarakat, bangsa, dan negara serta sehat jasmani dan rohani’;

“Memberdayakan umat Islam dengan segudang ilmu dan wawasan

agar mampu menjalankan, mengembangkan, dan menyebarkan

informasi dalam kehidupan sehari-hari”.

“Menyediakan calon pemimpin yang mampu memenuhi kebutuhan

sejalan dengan kemajuan teknologi dan ilmu pengetahuan”.

4. Struktur Organisasi

Susunan Pengurus Pondok Pesantren Darussalam Dukuhwaluh-

Purwokerto adalah sebagai berikut:

a.

Badan Eksekutif
Santri Darussalam
Madrasah Diniah dan
Taman Pendidikan
Quran

Program Tahfiz

Program Bahasa
Program Kitab

Badan Keamanan dan
Konseling

Media Center of
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Ust. Enjang Buhanudin, S.S., M.Pd
Ustzh. Dewi Laela Hilyatin, S.E., M.S.I.
Ust. Ainul Yagin, S.H.I., M.Sy.

Ust. H. Imam Labib Hibaurrohman, Lc.
M.S.I.

Ustzh. Dr. Naeli Rosyidah, S.S., M.Hum.
Ust. Shofiyulloh, S.H.1., M.H.I.

Ust. Sugeng Riyadi, S.E., M.S.I.

Ust. Enjang Buhanudin, S.S., M.Pd.



Darussalam
Untuk sementara panduan Pesantren Darussalam Islamic Live
In School (BESD) Darussalam Islamic Life Experience School
Dukuhwaluh-Purwokerto untuk jangka waktu pendampingan 1445-
1446 H/2023-2024 Promosi adalah sebagai berikut:
a. Kesekretariatan : Ust.
M.Pd.

Enjang Buhanudin, S.S.,

b. Bidang Khusus Keuangan

c. Departemen Pendidikan dan
Kepustakaan

d. Departemen Peribadatan

e. Departemen Kebersihan dan
Tata Kelola Lingkungan

f. Departemen Pengembangan
Sumber Daya Santri

g. Departemen Sarana dan
Prasarana

h. Hubungan Masyarakat dan

Dakwah

Ustzh. Dewi Laela Hilyatin, S.E.,
M.S.1.
Ust. Ainul Yaqgin, S.H.I., M.Sy.

Ust. Shofiyulloh, S.H.1., M.H.I.

Ustzh. dr. Zumrotin Hasnawati

Ustzh. Dr. Naeli Rosyidah, S.S.,
M.Hum.

Ust. H. Imam
Hibaurrohman, Lc, M.S.1.
Ust. Enjang Buhanudin, S.S.,
M.Pd.

Labib

Keadaan Santri

Jumlah keseluruhan siswa di Sekolah Islam Darussalam
Dukuhwaluh Purwokerto tahun ini adalah 543 orang (265 siswa laki-
laki dan 278 siswa perempuan) dan dalam tiga tahun berikutnya
diperkirakan mencapai * 700 orang. Sebagian besar siswa PAI
Darussalam Dukuhwaluh Purwokerto adalah siswa SMA, sedangkan
sebagian lainnya adalah siswa SMP/Madrasah Tsanawiyah (MTs) dan
Sekolah Menengah Atas (SMA)/sederajat.

Mayoritas mahasiswa tersebut adalah mahasiswa IAIN
Purwokerto. Dalam sembilan tahun terakhir, IAIN Purwokerto dan
Islamic Life Experience School Darussalam Dukuhwaluh Purwokerto
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telah bekerja sama dalam program asrama bagi siswa yang gagal
dalam ujian Praktek Ibadah Cinta (PPI) dan Bacaan Tulis Al-Qur'an
(BTA). yang menjadi syarat bagi mahasiswa di IAIN Purwokerto.
Karena bisa mendatangkan lebih banyak santri, program ini
berdampak signifikan bagi Pondok Pesantren Darussalam.

“Siswa Darussalam Islamic Live in School antara lain dari
Universitas Muhammadiyah (UMP), Universitas Jenderal Soedirman
(UNSOED), Perguruan Tinggi Harapan Bangsa (UHB), POLTEKES
Semarang Ground VII dan VIII Purwokerto, Amikom College,
Telkom Purwokerto Innovation Organization, Nahdlatul Ulama
(UNU) , dan berbagai perguruan tinggi, selain mahasiswa IAIN
Purwokerto. Para siswa yang bersekolah di sekolah tersebut antara
lain mereka yang bersekolah di Sekolah Menengah Atas Negeri
(SMAN) 1 to, Madrasah Aliyah Negeri (MAN) 1 dan 2 Banyumas,
dan Madrasah Tsanawiyah Negeri (MTsN) 1 Banyumas. SMKN
Purwokerto, SMK Mulia Husada Sumbang Purwokerto, SMK Mulia
Bakti Purwokerto, SMA IT Al Irsyad Al Islamiyah Purwokerto, dan
berbagai sekolah lain di IAIN Purwokerto”, sejumlah siswa juga
sedang menyelesaikan studi sarjana (S-2) dan menjadi ustaz, pendidik
di sekolah Islam inklusi. Selain itu, ada santri yang ketika di luar
rutinitas di pesantren hanya fokus mengaji.

Darussalam Dukuhwaluh Purwokerto Islamic Live-in School
sudah menawarkan pilihan kepada siswa di semua kabupaten di
negara ini, termasuk Jawa, Sumatera, Kalimantan, dan Sulawesi, yang
tertarik untuk belajar lebih banyak. Mayoritas siswa berasal dari
lingkungan Barlingmascakeb yang meliputi: Cilacap, Kebumen,
Banjarnegara, Banyumas, dan Purbalingga Pelayanan diberikan
dengan cara yang sama kepada semua siswa, sehingga tidak berbeda

mulai dari mana.
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B. Deskripsi Karakteristik Responden

Untuk memberikan gambaran tentang latar belakang sampel

penelitian, subbab ini akan memberikan gambaran tentang karakteristik

responden yang dijadikan sampel. Jenis kelamin, kelas, dan jurusan adalah

karakteristik penelitian. Berikut adalah hasil identifikasi karakteristik

responden berdasarkan tanggapan mereka terhadap data kuesioner yang

dikumpulkan:
Tabel 4.1
Karakteristik Responden
) — Jumlah Responden
Variabel Kasifikasi i
Nominal (%)
Disebar 90 100%
Tidak kemabali 0 0%
Jumlah Kuesioner i i
Tidak dapat diolah 0 0%
Dapat diolah 90 100%
Laki-laki 37 37%
Jenis kelamin Perempuan 53 63%
Total 90 100%
UIN SAIZU 32 38%
UNSOED 13 13%
UMP 16 19%
UNU 5 6%
Asal Pendidikan
UHB 4 5%
Formal
Universitas Amikom 2 3%
Institut Teknologi
2 3%
Telkom Purwokerto
MAN 1 Purwokerto 16 13%
Total 90 100%

Jawaban kuesioner yang dikirimkan kepada 90 responden Santri

menjadi dasar pengumpulan data penelitian.Tabel di atas menampilkan
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temuan kuesioner.Terlihat dari tabel bahwa lebih banyak tanggapan dari

perempuan dibandingkan dari laki-laki.63% responden adalah perempuan,

sementara hanya 37% laki-laki.Berdasarkan tempat pendidikan formal

responden, tampaknya UIN SAIZU memiliki responden terbanyak yaitu
38 persen, diikuti UNSOED 13%. UMP sebesar 19%, UNU Sebesar 7%,
UHB sebesar 5%, Universitas Amikom 3%, Institut Teknologi Telkom

Purwokerto 3%, MAN 1 Purwokerto 13%.
C. Distribusi Tanggapan Responden
1. Variabel Independen

Tabel 4.2
Variable Pengetahuan
No Tanggapan
Pertanyaan Total
SS | S N [TS |ST
1.. | Saya mengetahui produk-
produk Bank Syariah Indoensia
) 5 26 139 |19 |1 90
yang berpedoman pada prinsip
syariah
2. Saya mengetahui lokasi Bank
) ) 16 |31 (22 |8 3 90
Syariah Indonesia
3. “Salah satu produk penyaluran
dana adalah pembiayaan
i 4 133 |33 |0 0 90
murabahah (pembiayaan dengan
akad jual beli)”
Sumber : Pengolahan Data Primer
Tabel 4.3
Variable Promosi
No Tanggapan
Pertanyaan Total
SS |S N | TS |ST
1. | Saya sering menemukan iklan
6 35 (27 |21 |1 90

Bank Syariah Indoneisa di media
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social?
2. | Saya tertarik dengan iklan yan
-y ) : yang 6 23 |41 |7 3 90
disampaikan?
3. | Saya melihat kemajuan pada
Bank Syariah Indonesia setelah |11 |29 |3 5 1 90
melakukan promosi?
4. | Bank Syariah Indoensia
melakukan promosi diwaktu 5 24 | 4 5 2 90
yang tepat?
5. | Konten yang dibawakan oleh
Bank Syariah Indonesia dapat 8 34 (39 |7 2 90
diterima oleh konsumen?
Sumber : Pengolahan Data Primer
Tabel 4.4
Variable Kelompok Referensi
No Tanggapan
Pertanyaan Total
SS |S N | TS |ST
1. | Saya mengenal Bank Syariah
) ) 7 36 (28 |9 0 90
Indoneisa dari teman?
2. | Saya melihat teman kalian
menggunakan jasa Bank Syaraih
) 6 23 |41 |17 |3 90
Indoensia lalu melakukan
review?
3. | Teman saya mengajak secara
langsung untuk menggunakan 11 |29 |33 |15 |1 90
jasa Bank Syariah Indoensia?
4. | Teman saya memberikan
) ) ) _ 4 25 |43 |17 |1 90
informasi terkait Bank Syariah?

Sumber : Pengolahan Data Primer

50




2. Variabel Mediasi

Tabel 4.5
Variable Minat
No Tanggapan
Pertanyaan Total
SS |S N |[TS | T
1. | Ketika saya melihat Bank
Syariah saya langsung tertarik 10 |26 |38 |14 |2 90
untuk menjadi nasabah
2. | Saya sangat ingin menjadi
ygg-J 13 |29 (37 (10 |1 |90
nasabah bank syariah?
3. | Saya ingin menggunakan jasa
yg-gg J 9 22 |41 |17 |1 90
Bank Syariah?
4. | Setelah melihat iklan yang
ditawarkan saya langsung ingin = | 7 28 139 |15 |1 90
menjadi nasabah?
Sumber : Pengolahan Data Primer
3. Variabel Dependen
Tabel 4.6
Variable Keputusan
No Tanggapan
Pertanyaan Total
SS |S N |S ST
1. | Menjadi nasabah Bank Syariah
o 8 21 |32 |27 |2 90
adalah keinginan saya?
2. | Saat saya tahu ada bank Syariah,
saya langsung ingin menjadi 10 |17 |39 |19 |5 90
nasabahnya?
3. | Saya memilih jasa Bank Syariah
25 |25 |21 |18 |1 90
karena pelayanan yang handal?
4. | Setelah menjadi nasabah Bank 27 |22 |16 |23 |2 90
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Syariah saya ingin

terusmenggunakan jasa ini?

Sumber : Pengolahan Data Primer
D. Hasil Uji Kualitas Data
1. Uji Validitas

Uji  validitas digunakan untuk menentukan validitas
kuesioner.Pernyataan dianggap valid jika nilai setiap butir pernyataan
atau r hitung positif lebih besar dari r tabel. Dengan menggunakan
rumus df = N — 2, peneliti menentukan nilai r tabel. Karena terjadi
penurunan jumlah responden sebanyak dua menjadi 90-2 = 88, maka
ditampilkan nilai 0,1745 dalam tabel r dengan taraf signifikansi 10%.

Berikut adalah temuan uji validitas variabel penelitian.

Tabel 4.7
Validitas Variabel Pengetahuan
Pernyataan R Hitung R Tabel keterangan
X1.1 0.855 0.1745 Valid
X1.2 0.817 0.1745 Valid
X1.3 0.662 0.1745 Valid

Sumber: Hasil Olah Data Kuesioner Melalui SPSS
“Berdasarkan r hitung > r tabel, maka setiap pernyataan dalam
kuesioner yang berhubungan dengan variabel pengetahuan dalam

penelitian ini dinyatakan valid”.

Tabel 4.8
Validitas Variabel Promosi
Pernyataan R Hitung R Tabel keterangan
X2.1 0.733 0.1745 Valid
X2.2 0.717 0.1745 Valid
X2.3 0.679 0.1745 Valid
X2.4 0.654 0.1745 Valid
X2.5 0.526 0.1745 Valid

Sumber: Hasil Olah Data Kuesioner Melalui SPSS
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“Berdasarkan r hitung > r tabel, maka setiap pernyataan dalam
kuesioner yang berhubungan dengan variabel pengetahuan dalam

penelitian ini dinyatakan valid”.

Tabel 4.9
Validitas Variabel Kelompok Referensi
Pernyataan R Hitung R Tabel keterangan
X2.1 0.728 0.1745 Valid
X2.2 0.814 0.1745 Valid
X2.3 0.743 0.1745 Valid
X2.4 0.782 0.1745 Valid

Sumber: Hasil Olah Data Kuesioner Melalui SPSS
“Berdasarkan r hitung > r tabel, maka setiap pernyataan dalam
kuesioner yang berhubungan dengan variabel pengetahuan dalam

penelitian ini dinyatakan valid”.

Tabel 4.10
Validitas Variabel Minat
Pernyataan R Hitung R Tabel keterangan
Z1 0.767 0.1745 Valid
Z2 0.646 0.1745 Valid
Z3 0.638 0.1745 Valid
Z4 0.682 0.1745 Valid

Sumber: Hasil Olah Data Kuesioner Melalui SPSS
“Berdasarkan r hitung > r tabel, maka setiap pernyataan dalam
kuesioner yang berhubungan dengan variabel pengetahuan dalam

penelitian ini dinyatakan valid”.

Tabel 4.11
Validitas Variabel Keputusan
Pernyataan R Hitung R Tabel keterangan
Y.1 0.807 0.1745 Valid
Y.2 0.830 0.1745 Valid
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Y.3 0.784 0.1745 Valid

Y.4 0.658 0.1745 Valid

Sumber: Hasil Olah Data Kuesioner Melalui SPSS
“Berdasarkan r hitung > r tabel, maka setiap pernyataan dalam
kuesioner yang berhubungan dengan variabel pengetahuan dalam
penelitian ini dinyatakan valid”.
2. Uji Reliabilitas
Uji reliabilitas yang mengukur konstruk atau variabel dapat
digunakan untuk mengevaluasi reliabilitas kuesioner.Kuesioner
dianggap andal jika tanggapan individu terhadap pertanyaan tetap
konsisten atau stabil dari waktu ke waktu. Jika nilai alfa Cronbach
konstruk atau variabel lebih besar dari 0,60, maka dianggap reliabel.
Uji reliabilitas menghasilkan hasil sebagai berikut:
Tabel 4.12
Hasil Uji Reliabilitas Variabel Pengetahuan, Promosi, Kelompok

Referensi, Minat dan Keputusan

Variabel Cronbach Alpha N of Items Keterangan
X1 0.670 3 | Reliabel
X2 0.682 5 | Reliabel
X3 0.766 4 | Reliabel
Z 0.621 4 | Reliabel
Y 0.769 4 | Reliabel

Sumber: Hasil Olah Data Kuesioner Melalui SPSS
Akibatnya, Fakta bahwa beberapa angka dalam kuesioner ini
lebih dari 0,60 menunjukkan bahwa angka tersebut dapat digunakan.
Ini menunjukkan bahwa satu item pernyataan dapat menghasilkan data
yang konsisten, yang mirip dengan fakta bahwa satu item pernyataan
dapat menghasilkan data dari banyak item.
E. Hasil Uji Asumsi Klasik
1. Uji Normalitas
Apakah distribusi model regresi normal atau tidak?Distribusi

data dikatakan normal jika mengelilingi garis diagonal dan bergerak
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searah.Dianggap normal jika sebagian besar nilai residu mendekati
rata-rata.Uji normalitas dan analisis grafis digunakan bersama dalam
penelitian ini. Menggunakan SPSS 21 untuk pemrosesan windows, uji
normalitas menghasilkan hasil sebagai berikut:
Gambar 2.1
Uji Normalitas Histogram

Histogram
Dependent Variable: KEPUTUSAN

Mean = -7 11E-17
204 Stel. Dev. = 0.977
N=90

o
1

Frequency
3

o T T T T T
3 -2 -1 1 2 3

Regression Standardized Residual

Sumber: Hasil Olah Data Kuesioner Melalui SPSS
Histogram Residu Standar Regresi, seperti yang ditunjukkan
pada Gambar 2.1memiliki kurva  berbentuk lonceng, yang
menunjukkan bahwa nilai residu normal atau data terdistribusi secara
normal
Gambar 2.2
Uji Normalitas P-Plot

Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual

Dependent Variable: KEPUTUSAN
1

Expected Cum Prob

T T T T
] 0z 04 08 08 10
Observed Cum Prob
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Sumber: Hasil Olah Data Kuesioner Melalui SPSS

Distribusi data (titik-titik) pada Gambar 2.2 bergerak searah
dengan garis diagonal yang menunjukkan bahwa model regresi
memenuhi asumsi normalitas atau data terdistribusi secara normal.
Uji Multikolineritas

Uji multikolinearitas bertujuan untuk memastikan apakah
variabel bebas model regresi berkorelasi atau tidak. Untuk mengetahui
apakah terjadi multikolinearitas digunakan nilai tolerance 0,1 yang
sama dengan nilai VIF 10. Para peneliti telah menyajikan temuan
mengenai multikolinearitas pada tabel 4.13

Tabel 4.13
Uji Multikolinieritas

Coefficients®

Model Unstandardized | Standa t Sig. | Collinearity Statistics

Coefficients rdized

Coeffic
ients
B Std. Error | Beta Tolerance VIF

(Constant) 2.265 2.041 1.109| .270
PENGETAHUAN .330 .135 244 2.449| .016 .848 1.179
PROMOSI .060 .100 .061( .596| .553 .816 1.226
KELOMPOK -.048 112| -.043| -.431| .668 .835 1.198
REFERENSI
MINAT 470 122 .390( 3.862| .000 .828 1.207

a. Dependent Variable: KEPUTUSAN
Sumber: Hasil Olah Data Kuesioner Melalui SPSS

Nilai Toleransi Pengetahuan (X1) memiliki nilai VIF sebesar
1,179 seperti pada tabel 15 tadi; Nilai VIF untuk nilai toleransi
promosi (X2) sebesar 1,226; VIF sebesar 0,835 untuk nilai toleransi
kelompok referensi (X3); demikian juga dengan nilai tolerance for
interest (Z) memiliki VIF sebesar 0,828. Semua nilai share tolerance

lebih besar atau sama dengan 0,1 dan nilai VIF kurang dari 10 Karena
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tidak ada masalah multikolinearitas, penelitian ini dapat menggunakan
model persamaan regresi.
Uji Heterokedastisitas

Uji heteroskedastisitas menentukan apakah varian residual model
regresi yang berasal dari berbagai pengamatan adalah sama atau
berbeda. Baik model dengan atau tanpa heteroskedastisitas dapat
menjadi model regresi yang baik.Analisis dimulai dengan gagasan
bahwa pola teratur, seperti titik bergelombang yang mula-mula
melebar lalu menyempit, dapat menunjukkan heteroskedastisitas.Akan
tetapi, heteroskedastisitas tidak terjadi jika titik-titik sumbu Y tersebar
di atas dan di bawah angka O dan tidak ada pola yang terlihat. Hasil uji
heteroskedastisitas penelitian ini digambarkan pada Gambar 2.3

Gambar 2.3
Uji Heterokedastisitas

Scatterplot
Dependent Variable: KEPUTUSAN
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Regression Standardized Predicted Value

Sumber: Hasil Olah Data Kuesioner Melalui SPSS
Scatterplot pada Gambar 2.3 menunjukkan bahwa data
terdistribusi secara merata pada penjumlahan Y, tanpa pola yang
konsisten dengan distribusi data.Terlepas dari kenyataan bahwa model
regresi kurang heteroskedastisitas, dapat digunakan untuk membuat
keputusan tentang populasi berdasarkan berbagai variabel, seperti

preferensi dan persepsi.
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F. Analisis Data
1. Analisis Regresi Berganda
Temuan analisis ini digunakan untuk menilai dampak keputusan
(YY) terhadap pengetahuan, promosi, kelompok referensi (X), dan minat
(Z). Persamaan regresi linier berganda memiliki rumus sebagai berikut:

Z=aqay+ L1 X1t L. Xt B3 X5t e (Persamaan 1)
dan
Y =ay + B1X1+ L. Xot B3 X3+BuZ+ € (Persamaan 2)
Keterangan:
Z = Minat
Y = Keputusan
Qg = konstanta
B = koefisien Regresi Pengetahuan
B2 = koefisien Regresi Promosi
B3 = koefisien Regresi Referensi
Ba = koefisien Regresi Minat
X = Pengetahuan
X = Promosi
X = kelompok Referensi
e = Standart Eror
Tabel 4.14

Tabel Analisis Model Summary Persamaan 1

Model Summary

Model R R Square Adjusted R Std. Error of the
Square Estimate
1 4143 172 .143 2.27413

a. Predictors: (Constant), KELOMPOK REFERENSI,
PENEGTAHUAN, PROMOSI

Dari tabel 18 dapat terlihat R square sebesar 0.172 atau 17,2%.
Angka tersebut menunjukan bahwa besar pengaruh pengetahuan (X!),
promosi (X2), dan kelompok referensi (X3) terhadap minat (2) ,
sedangkan 82.8% dipengaruhi factor lain atau eror.
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R square pada persamaan pengetahuan (X!), promosi (X2), dan
kelompok referensi (X3) dapat dijelaskan oleh minat (Z) sebesar 17,2%
sehingga varian variable pengetahuan, promosi, kelompok referensi
adalah sebesar e, = V1 - 0,172 = 0,828

Tabel 4. 15

Hasil Uji Analisis Regresi Berganda Persamaan 1

Coefficients®

Model Unstandardized Standardized t Sig.
Coefficients Coefficients
B Std. Error Beta

(Constant) 6.626 1.662 3.988 .000
PENEGTAHUAN 277 115 248 2.404 .018
PROMOSI .097 .088 119 1.103 273
KELOMPOK .190 .097 .206| 1.957 .054
REFERENSI

a. Dependent Variable: MINAT
Sumber: Hasil Olah Data Kuesioner Melalui SPSS

Variabel pengetahuan memiliki thitung sebesar 2,404 yang lebih
besar dari 0,1745 seperti yang ditunjukkan pada tabel di atas. Hal ini
menunjukkan bahwa niat beli dipengaruhi secara positif oleh
pengetahuan. Fakta bahwa t hitung untuk variabel promosi lebih kecil
dari t tabel 0,1745 menunjukkan bahwa itu tidak berpengaruh negatif.
Dibandingkan dengan t tabel sebesar 0,1745, variabel kelompok
referensi memiliki t hitung sebesar 1,957.

Seperti yang ditunjukkan oleh tabel di atas, angka “Standarized
Coefficients” berpengaruh signifikan terhadap niat beli, dengan
pengetahuan (X1) berpengaruh signifikan sebesar 0,248 atau 24,8%,
promosi (X2) berpengaruh signifikan sebesar 0,119, atau 11,9 persen,
dan kelompok referensi (X3) berpengaruh signifikan terhadap minat
beli (Z), sebesar 0,206 atau 20,6 persen.

Pengetahuan memiliki pengaruh langsung terhadap niat beli,

dibuktikan dengan fakta bahwa pengetahuan (X1) memiliki nilai

59



signifikansi 0,018 terhadap niat beli.Nilai signifikansi promosi (X2)
terhadap minat beli (Z) adalah 0,273 yang berarti promosi tidak
berpengaruh terhadap minat.Sedangkan nilai signifikansi kelompok
referensi (X3) terhadap minat beli (Z) sebesar 0,054, menunjukkan
bahwa pengetahuan berpengaruh langsung terhadap minat beli.

Menurut tabel hasil pengujian persamaan 1 analisis regresi
berganda, hanya variabel promosi yang tidak dapat mempengaruhi
minat, tetapi variabel pengetahuan dan kelompok referensi
mempengaruhi.

Tabel 4. 16
Tabel Analisis Model Summary Persamaan 2

Model Summary

Model R R Square Adjusted R Std. Error of the
Square Estimate
1 .5322 .284 .250 2.56687

d. Predictors: (Constant), MINAT, PROMOSI, PENEGTAHUAN,
KELOMPOK REFERENSI

Sumber Hasil Olah Data Kuesioner SPSS

Tabel di atas menunjukkan bahwa R Square adalah 0,284 atau
28,4%. Pengetahuan (X1), promosi (X2), kelompok referensi (X3), dan
minat (Z) semuanya berpengaruh terhadap keputusan pelanggan (),
sedangkan kesalahan atau faktor lain berpengaruh sebesar 71,6 persen.

Keputusan Pelanggan (YY) memberikan penjelasan sebesar 28,4%
untuk R square pada persamaan pengetahuan (X1), promosi (X2),
kelompok referensi (X3), dan minat (Z). sehingga variansi variabel

pengetahuan, promosi, kelompok referensi adalah  sebesar

e;_V1-0,284=0,71
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Hasil Uji Analisis regresi Berganda Persamaan 2

Tabel 4. 17

Coefficients®

Model Unstandardized | Standardized t Sig.
Coefficients Coefficients
B Std. Beta
Error
(Constant) 2.265| 2.041 1.109 .270
PENEGTAHUAN .330 .135 244 2.449 .016
PROMOSI .060 .100 .061 .596 .553
KELOMPOK REFERENSI -.048 112 -.043 -.431 .668
MINAT 470 122 .390 3.862 .000

a. Dependent Variable: y

Sumber Hasil Olah Data Kuesioner SPSS

Variabel pengetahuan memiliki nilai t hitung sebesar 2,449, lebih
tinggi dari 0,1745, seperti yang ditunjukkan pada tabel di atas. Hal ini
menunjukkan bahwa pengetahuan meningkatkan keputusan pembelian.
Nilai t tabel sebesar 0,1745 lebih rendah dari nilai t hitung sebesar
0,596 untuk variabel promosi. Hal ini menunjukkan bahwa promosi
memiliki dampak positif terhadap keputusan pembelian.

“Nilai t hitung variabel kelompok referensi adalah -0,431, lebih
rendah dari nilai t tabel sebesar 0,1745. Hal ini menunjukkan bahwa
promosi  berpengaruh negatif terhadap keputusan pembelian.
Dibandingkan dengan nilai t tabel yang lebih rendah sebesar 0,1745,
nilai t hitung variabel kepentingan lebih tinggi sebesar 3,862,
menunjukkan bahwa minat mempengaruhi keputusan konsumen untuk
melakukan pembelian.

Seperti terlihat pada tabel di atas, jumlah Standardized
Coefficients berpengaruh signifikan: pengetahuan (X1) berpengaruh
sebesar 0,244 persen terhadap keputusan pelanggan (), promosi (X2)
berpengaruh sebesar 0,061 persen terhadap keputusan pelanggan (Y) ,

Selain itu keputusan konsumen Y dipengaruhi oleh kelompok referensi
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(X3) sebesar -0,043%. dan minat (Z) memiliki pengaruh sebesar 0,390
atau 39% terhadap keputusan nasabah ().

Untuk keputusan (X1), pengetahuan memiliki nilai signifikansi
0,016 yang menunjukkan bahwa pengetahuan memiliki pengaruh
langsung terhadap pilihan pelanggan (Y).Nilai signifikansi promosi
terhadap keputusan pelanggan (Y) adalah sebesar 0,553 yang berarti
tidak berpengaruh.Tidak ada pengaruh promosi karena kelompok
referensi (X3) tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan
pelanggan (Y).Selanjutnya, fakta bahwa 0,000 orang tertarik pada
keputusan (Z) menunjukkan bahwa pengetahuan secara langsung
mempengaruhi keputusan yang dibuat oleh pelanggan (Y).

Pengambilan keputusan pelanggan dapat dipengaruhi oleh
variabel pengetahuan dan minat, sesuai tabel hasil uji analisis regresi
berganda untuk persamaan 2, sedangkan variabel promosi dan
kelompok referensi tidak  berpengaruh — signifikan terhadap
pengambilan keputusan pelanggan karena nilai signifikansinya
melebihi 0,1.

. Uji Efek Mediasi

Variabel intervening adalah salah satu yang memiliki dampak
pada hubungan antara variabel independen dan dependen.Hipotesis ini
diuji dengan uji Sobel tahun 1982.(Ghozali, 2013).

Rumus uji sobel adalah sebagai berikut

Sab = vVb2Sa? + a?Sbh? + Sa?Sh?

Keterangan :

a = nilai a pada hasil regresi variable independen ke variable
intervening.

b = nilai a pada hasil regresi variable intervening ke variable
dependen.

Sa = Standard error dari hasil regresi variable independen ke variable
intervening.
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Sb = Standard error dari hasil regresi variable intervening ke variable
dependen.

Dan untuk mengetahui nilai t koefesien ab adalah sebagai berikut :
_ab

B Sab

a. Variabel Pengetahuan

Sab  =+b2Sa? + a?2Sh? + Sa?Sh?

=./0,47020,1152 + 0,27720,1222 + 0,11520,1222

= \/0,229.0,0132 +0,0515.0,0148 + 0,0132.0,0148

= /0,003 + 0,0007 + 0,0001

=+/0,0038
= 0.0038

ab
Z ==
Sab

_0,277.0,470
0,0038

= 34,26
Dapat ditarik kesimpulan bahwa minat memediasi hubungan
sebab akibat antara pengetahuan tentang keputusan nasabah dengan
tabel Z yang memiliki tingkat signifikansi 0,1 dan nilai 34,26
berdasarkan hasil perhitungan.

b. Variabel promosi

Sab  =+vb2Sa? + a?Sh? + Sa?Sh?

= \/0,47020,0882 +0,09720,1222 + 0,08820,1222
=+/0,229.0,0077 + 0,0094.0,0148 + 0,0077.0,0148
=+4/0,0017 + 0,0001 + 0,0001

=+/0,0019
=0.0019

_ab

~ sab
_0,097.0,470
" 0,0019

= 23,994
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Nilai Z sebesar 23,994 lebih tinggi dari taraf signifikansi Z
tabel sebesar 0,1 yaitu sebesar 1,745. Akibatnya, dimungkinkan
untuk menarik kesimpulan bahwa keputusan pelanggan dimediasi
oleh minat dalam promosi.

c. Variabel kelompok referensi

Sab  =+b2Sa? + a?2Sh? + Sa?Sh?

= \/0,47020,0972 + 0,19020,1222 4+ 0,09720,1222
=+/0,229.0,0094 + 0,0361.0,0148 + 0,0094.0,0148

= \/0,0021 + 0,0005 + 0,0001

=+0,0027
= 0.0027

ab
Z ==
Sab

_ 0,190.0,470
0,0027

= 33,074
Nilai Z sebesar 33,074 lebih tinggi dari taraf signifikansi Z
tabel sebesar 0,1 yaitu sebesar 1,745. Akibatnya, Dapat ditarik
kesimpulan bahwa hubungan kausal antara keputusan pelanggan

dan kelompok referensi dimediasi oleh kepentingan.

G. Analisis dan Interpretasi Hasil Penelitian

Berikut ini adalah interpretasi penulis terhadap temuan penelitian

tersebutt:

1.

Hasil uji kwalitas data menunjukkan bahwa setiap instrumen yang
digunakan dalam penelitian ini dapat menjadi alat penelitian yang
layak. Hal ini didasarkan pada klaim bahwa software SPSS digunakan
untuk menguji setiap item pernyataan adalah VALID dan
REARIBLE..

Hasil uji asumsi Klasik digunakan untuk memeriksa grafik plot
probabilitas normal untuk uji normalitas. Hasil penelitian ini
menunjukkan bahwa data memiliki distribusi normal. Di sisi lain, uji

multikolinieritas berbasis nilai toleransi dan VIF ditemukan cocok
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untuk model persamaan regresi berganda. Selain itu, berdasarkan uji
heteroskedastisitas, model persamaan regresi berganda banyak dapat
digunakan untuk memprediksi keputusansantri menjadi nasabah bank
syariah.

Pengaruh pengetahuan terhadap minat menjadi nasabah.

Variabel pengetahuan memiliki tingkat signifikansi 0,018 yang
lebih rendah dari tingkat signifikansi analisis regresi berganda 0,1. Hal
ini menunjukkan adanya hubungan yang signifikan antara variabel
pengetahuan dan minat menjadi nasabah yang mendukung hipotesis
penelitian.Selain itu, hasil positif koefisien regresi pengetahuan sebesar
2,404 menunjukkan bahwa pengetahuan yang diberikan oleh pihak
bank melalui sosialisasi yang telah di laksanakan berpengaruh positif
terhadap minat santri.

Pengetahuan yang diberikan oleh pihak bank kepada santri
Pondok Pesantren Darussalam Dukuhwaluh Purwokerto berpengaruh
positif terhadap minat. Hal ini sesuai dengan teori Jerome Burner yang
mengemukakan  bahwa manusia cenderung akan mengorganisir
informasi dan pengetahuan dalam bentuk struktur yang dapat
dipahami, sehingga semakin banyak pengetahuan yang dimiliki oleh
seseorang tentang sesuatu topik maka semakin besar minat dan
ketertarikan terhadap suatu topik.

Selain itu penelitian ini selaras dengan penelitian Nela Selviana
di BPRS Suriyah KC Salatiga.“Pengaruh Pengetahuan dan Citra Merek
Terhadap Keputusan Menabung dengan Bunga Sebagai Variabel
Intervaning”. menyatakan bahwa pengetahuan yang dimilikiakan
meningkatkan minat.

Pengaruh promosi terhadap minat menjadi nasabah.

Variabel promosi memiliki nilai signifikansi 0,273 yang sesuai
dengan tingkat signifikansi 0,1 yang ditentukan dengan analisis regresi
berganda. Karena tidak terdapat hubungan yang signifikan antara
variabel promosi dengan minat menjadi pelanggan maka hipotesis
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penelitian ditolak. Selain itu, hasil positif koefisien regresi
pengetahuan sebesar 1,103 menunjukkan bahwa promosi yang
dilakukan melalui sosialisasi dapat meningkatkan minat

Hal ini sejalan dengan teori dari Philip kotler yang menyatakan
bahwa promosi merupakan salah satu dari empat elemen bauran
pemasaran yang meliputi produk, harga, promosi, dan distribusi.
Dimana promosi bertujuan untuk meningkatkan kesadaran konsumen
tentang produk atau jasa tertentu dan meningkatkan minat untuk
membelinya.

Penelitian ini mendukung temuan Dede Solihin Research Journal
“Pengaruh Kepercayaan Pelanggan dan Promosi Terhadap Keputusan
Pembelian Konsumen Pada Online Shop Mikaylaku Dengan Minat
Beli Sebagai Variabel Intervening”. Menyatakan bahwa promosi
berpengaruh positif namun tidak segnifikan berpengaruh terhadap
minat.

Pengaruh kelompok referensi terhadap minat menjadi nasabah.

Variabel kumpulan referensi memiliki nilai signifikasi 0,054
yang lebih rendah dari tingkat signifikansi analisis regresi berganda
0,1. Hipotesis penelitian diterima karena terdapat hubungan yang
signifikan antara minat menjadi nasabah dengan variabel kelompok
referensi.Selain itu, nilai koefisien regresi kelompok referensi yang
positif sebesar 1,957 menunjukkan bahwa kelompok referensiseperti
pengurus santri yang mengikuti sosialisasi berpengaruh positif
terhadap minat santri.

Hal ini selaras dengan teori dari Harbet Kelman yang
mengembangan model pengaruh sosial yang mencangkup tiga tahap
yaitu kompliansi, identifikasi, dan internalisasi. Dimana tahapan ini
menggambarkan bagaimana individu dapat dipengaruhi oleh kelompok
referensi dalam membuat keputusan dan membentuk perilaku.

Penelitian ini juga mendukung temuan Jurnal Penelitian
Muhammad Fakhrur.“Pengaruh  Kelompok Rujukan terhadap
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Keputusan pembelian Dengan Dengan Minat Beli Sebagai Variabel
Intervening Pada Konsumen Prosuk Halal”.Menyatakan bahwa minat
dipengaruhi secara positif tetapi tidak signifikan oleh kelompok
referensi.

Pengaruh pengetahuan terhadap keputusan menjadi nasabah.

Mengingat konsekuensi dari banyak pemeriksaan, nilai
signifikasi dari variabel pengetahuan adalah 0,016, dan itu
menyiratkan bahwa nilainya lebih sederhana darpada tingkat
signifikasi yang ditetapkan pada 0,1. karena terdapat korelasi yang
kuat antara variabel keputusan menjadi pelanggan atau tidak dengan
variabel pengetahuan,hal ini menunjukkan bahwa hipotesis penelitian
valid.Selain itu, hasil positif koefisien regresi pengetahuan sebesar
2,449 menunjukkan bahwa pengetahuan yang telah diberikan
mempengaruhi keputusan santri secara positif.

Hal ini sesuai dengan teori kognitifsosial, dimana teori ini
mengajukan bahwa pengambilan keputusan dipengaruhi oleh interaksi
sosial dan lingkungan. Pengetahuan yang dimiliki seseorang dapat
dipengaruhi oleh pengalaman sosial dan lingkungan yang berbeda, hal
ini dapat mempengaruhi bagaimana seseorang dalam mengambil
keputusan.

Penelitian ini selaras dengan penelitian dari Nela Selviana (2018)
dalam skripsinya berjudul “Pengaruh Pengetahuan dan Brand Image
Terhadap Keputusan Menabung Dengan Minat Sebagai Variabel
Intervaning” Studi kasus BPRS Suriyah KC Salatiga mengklaim
bahwa pengetahuan memiliki efek yang menguntungkan, tetapi
keputusan itu tidak signifikan dalam penelitian ini.

Pengaruh promosi terhadap keputusan menjadi nasabah.

Berdasarkan hasil analisis regresi berganda, variabel promosi

memiliki nilai signifikansi sebesar 0,553 lebih besar dari taraf

signifikansi 0,1. Karena tidak terdapat hubungan yang signifikan
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antara keputusan menjadi pelanggan dengan variabel promosi, maka
hipotesis penelitian ditolak.

Hal ini tidak sejalan dengan teori dari Philip kotler bahwa
perusahaan menggunakan promosi untuk menyebarkan berita tentang
manfaat produk mereka dan membuat keputusan seseorang untuk
membelinya. Namun penelitian ini mendukung penelitian yang
dilakukan oleh Emma Yulianti dan Mohamad Fajar Fahrudin (2015)
berjudul“Pengaruh Promosi, Lokasi dan Kualitas Layanan Terhadap
Keputusan Pembelian Nasabah Bank Mandiri Surabaya”. menyatakan
bahwa keputusan nasabah untuk menabung di Bank Mandiri Surabaya
tidak dipengaruhi oleh variabel promosi.

Pengaruh kelompok referensi ternadap kepurusan menjadi nasabah.

Variabel kumpulan referensi memiliki nilai signifikasi 0,668
yang lebih tinggi dari tingkat signifikansi analisis regresi berganda0,1.
Tidak terdapat hubungan yang signifikan antara variabel keputusan
dengan variabel kelompok referensi mengenai keputusan seseorang
menjadi pelanggan, sehingga hipotesis penelitian dapat ditolak.

Hal ini seperti yang disampaikan oleh kotler bahwa kelompok
referensi hanya mempengaruhi sikap atau perilaku. Namun dalam
penelitian ini menjukan bahwa kelompok referensi mempengaruhi
sikap terhadap keputusan santri menjadi nasabah di bank syariah.

Hasilnya, penelitian ini mendukung penelitian Muhammad
Fakhrur yang bertentangan dengan teori.“Pengaruh Kelompok Rujukan
terhadap Keputusan pembelian Dengan Dengan Minat Beli Sebagai
Variabel Intervening Pada Konsumen Prosuk Halal”.menyatakan
bahwa keputusan pembelian secara langsung dipengaruhi oleh
kelompok referensi.

Pengaruh minat terhadap kepurusan menjadi nasabah.

Variabel kelompok referensi memiliki nilai signifikansi 0,000
yang menunjukkan bahwa variabel tersebut lebih kecil dengan tingkat
signifikansi 0,1 untuk analisis regresi berganda. Hal ini menunjukkan
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10.

11.

bahwa hipotesis penelitian dapat terimaSelain itu, hasil positif
koefisien regresi minat sebesar 3,862 menunjukkan bahwa minat santri
terhadap bank syariah berdampak positif terhadap keputusan santri
tersebut.

Hal ini sesuai dengan teori minat beli yang diartikan sebagali
dorongan vyang timbul dalam diri seseorang pembeli untuk
memutuskan membeli sesuatu produk untuk memenuhi kebutuhanya.
Penelitian ini  mendukung karya Khoirotun Nafilah  dkk.
Judul“Pengaruh Kualitas Produk dan Harga Terhadap Keputusan
Pembelian dan Minat Beli Sebagai Variabel Intervening (Study Kasus
Pada Mahasiswa FEB Universitas Malang Yang Mengkonsumsi Mie
Instan)”. Yang menyatakan bahwa minat beli memengaruhi keputusan
Pengaruh pengetahuan terhadap keputusan yang dimediasi oleh minat

Dalam uji efek mediasi, minat ditemukan bertindak sebagai
mediator antara pengetahuan dan keputusan untuk menjadi pelanggan.
Ini ditunjukkan dengan menguji minat pada perhitungan sobel,
Variabel mediasi memiliki signifikansi 0,1 atau 0,1745 dan t hitung
34,26 yang lebih tinggi dari t tabel. Hal ini berarti koefisien mediasi
signifikan, menunjukkan adanya pengaruh mediasi.Menurut temuan
penelitian ini, minat dapat bertindak sebagai mediator antara
pengetahuan dan keputusan untuk menjadi pelanggan.

Hal ini menunjukan bahwa pengetahuan atau edukasi yang
diberikan oleh pihak bank syariah akan menimbulkan keputusan positif
ketika disadarkan dengan adanya minat dari para santri.

Pengaruh promosi terhadap keputusan yang dimediasi oleh minat

Minat dapat bertindak sebagai perantara antara promosi dan
pelanggan karena adanya bukti. Dengan demikian, signifikansi
koefisien mediasi signifikan, menunjukkan efek mediasi, yang
dibuktikan dengan t-hitung variabel mediasi sebesar 23,994 dan

signifikansi t-tabel masing-masing sebesar 0,1 atau 0,1745. Selain itu,
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12.

minat akan dapat memediasi hubungan antara promosi dan keputusan
yang melibatkan nasabah.

Hal ini menunjukan bahwa dengan adanya promosi yang
diberikan melalui sosialisasi dapat menimbulkan keputusan positif
terhadap bank syariah dengan melalui minat para santri.

Pengaruh kelompok referensi terhadap keputusan yang dimediasi oleh
minat

Karena itu, daya mediasi minat dapat bertindak sebagai mediator
antara wasit dan nasabah. Akibatnya, signifikansi koefisien mediasi
signifikan yang berarti terdapatnya pengaruh mediasi dapat dilihat
pada thitung variabel mediasi sebesar 33,074 dibandingkan dengan
signifikasi t tabel sebesar 0,1 atau 0,1745. Selain itu, minat akan dapat
memediasi hubungan antara referensi kelompok menggunakan
keputusan nasabah.

Hal ini  menunjukan bahwa kelompok referensi akan
menimbulkan keputusan positif terhadap bank syariah dengan adanya

rasa minat yang tibul pada setiap santri.
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BAB V
PENUTUP

A. Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan oleh peneliti dengan

judul Pengaruh Pengetahuan, Promosi dan Kelompok Referensi terhadap

Keputusan Santri Menjadi Nasabah Bank Syariah Dengan Minat Sebagai

Variabel Mediasi (Strudi Kasus Santri Pondok Pesantren Darusalam

Dukuhwaluh Purwokerto), maka dapat ditarik kesimpulan sebagai beriku:

1.
2.
3.

10.

Pengetahuan berpengaruh positif terhadap minat menjadi nasabah.
Promosi memiliki pengaruh positif terhadap minat menjadi nasabah.
Kelompok referensi memiliki pengaruh positif terhadap minat menjadi
nasabah.

Penghetahuan  berpengaruh  positifterhadap keputusan menjadi
nasabah.

Promosi memiliki tidak memiliki pengaruh positifterhadap keputusan
menjadi nasababh.

Kelompok referensi tidak memiliki ~pengaruh positifterhadap
keputusan menjadi nasabah.

Minat berpengaruh positif terhadap keputusan.

Penghetahuan berpengaruh positif terhadap keputusan menjadi
nasabah dengan minat sebagai variabel mediasi

Promosi berpengaruh positif terhadap keputusan menjadi nasabah
dengan minat sebagai variabel mediasi

Kelompok referensi berpengaruh positif terhadap keputusan menjadi

nasabah dengan minat sebagai variabel mediasi
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B. Saran
Berdasarkan hasil penelitian yang telah dipaparkan sebelumnya
maka, saran peneliti terhadap :
1. Bank Syariah
Diharapkan dapat memeanfaatkan pengetahuan, promosi dan
kelompok referensi sebagai sumber daya yang dapat memeberikan
pengaruh positif terhadap minat dan keputusan santri menjadi nasabah.
2. Pondok Pesantren
Diaharapkan ~ memberikan  edukasi dan himbauan agar
memaksimalkan implementasi penggunaan jasa Perbankan Syariah.
Selain itu juga agar santri dapat melaksanakan syariah secara kaffah.
3. Santri
Diharpkan dengan adanya upaya yang dibrikan oleh pihak bank serta
saran dari teman atau pengurus pondok dapat memberikan keputusan
positif serta dapat memanfaatkan upaya yang dilakukan oleh pihak
pondok pesantren dan bank sehingga santri dapat menunaikan syariah
secara khafah.
4. Bagi peneliti
Untuk peneliti  yang jududinya terkait, diharapkan dapat
menambahakan variabel lainya untuk meningkatkan keputusan, karena
masih banyak variabel yang dapat memepengaruhi keputusan salah

satunya yaitu fasilitas, dan pelayanan.
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