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PEDOMAN TRANSLITERASI

Pedoman transliterasi yang digunakan dalam penulisan buku ini adalah hasil

Putusan Bersama Menteri Agama Republik Indonesia No. 158 tahun 1987.

Transliterasi tersebut digunakan untuk menulis kata-kata Arab yang dipandang

belum diserap ke dalam bahasa Indonesia. Kata-kata Arab yang sudah diserap ke

dalam bahasa Indonesia sebagaimana terlihat dalam Kamus Linguistik atau

Kamus Besar Bahasa Indonesia (KBBI). Secara garis besar pedoman transliterasi

itu adalah sebagai berikut.

1. Konsonan

Fonem-fonem konsonan bahasa Arab yang dalam system tulisan Arab

dilambangkan dengan huruf. Dalam transliterasi itu sebagian dilambangkan

dengan huruf, sebagian dilambangkan dengan tanda, dan sebagian lagi

dilambangkan dengan huruf dan tanda sekaligus.

Di bawah ini daftar huruf Arab dan transliterasi dengan huruf latin.

Huruf Arab Nama Huruf Latin Keterangan

ا

Alif tidak

dilambangkan
tidak dilambangkan

ب Ba B Be

ت Ta T Te

ث Sa ṡ es (dengan titik di atas)

ج Jim J Je

ح Ha ḥ ha (dengan titik di bawah)
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خ Kha Kh ka dan ha

د Dal D De

ذ zal Z zet (dengan titik di atas)

ر Ra R Er

ز zai Z Zet

س sin S Es

ش syin Sy es dan ye

ص sad ṣ es (dengan titik di bawah)

ض dad ḍ de (dengan titik di bawah)

ط Ta ṭ te (dengan titik di bawah)

ظ za ẓ zet (dengan titik di bawah)

ع ‘ain ’ koma terbalik (di atas)

غ gain G Ge

ف Fa F Ef

ق qaf Q Qi

ك kaf K Ka

ل lam L El

م mim M Em

ن nun N En

و wau W We

ه ha H Ha

ء hamzah ` Apostrof
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ي ya Y Ye

2. Vokal

Vokal tunggal Vokal rangkap Vokal panjang

أ = a أ = ā

أ = i أ ي = ai إي = ī

أ = u أو = au أو = ū

3. Ta Marbutah

Ta marbutah hidup dilambangakan dengan /t/

Contoh :

مر أة جمیلة ditulis mar’atun jamīlah

Ta marbutah mati dilambangkan dengan /h/

Contoh :

فا طمة ditulis fātimah

4. Syaddad (tasydid, geminasi)

Tanda geminasi dilambangkan dengan huruf yang sama dengan huruf

yang diberi tanda syaddad tersebut.

Contoh:

ر بنا ditulis rabbanā

البر ditulis al-birr
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5. Kata sandang (artikel)

Kata sandang yang diikuti oleh “huruf syamsiyah” ditransliterasikan

sesuai dengan bunyinya, yaitu bunyi /I/ diganti dengan huruf yang sama

dengan huruf yang langsung mengikuti kata sandang itu.

Contoh:

الشمس ditulis asy-syamsu

الر جل ditulis ar-rojulu

السید ة ditulis as-sayyidah

Kata sandang yang diikuti oleh “hruuf qomariyah” ditransliterasikan

sesuai dengan bunyinya, yaitu bunyi /I/ diikuti terpisah dari kata yang

mengikuti dan dihubungkan dengan tanda sempang.

Contoh:

القمر ditulis al-qamar

البد یع ditulis al-badi’

الجلا ل ditulis al-jalāl

6. Huruf Hamzah

Hamzah yang berada di awal kata tidak ditransliterasikan. Akan tetapi,

jika hamzah tersebut berada di tengah kata atau di akhir kata, huruf hamzah itu

ditransliterasikan dengan apostrof / `/.
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Contoh:

أ مرت ditulis umirtu

شيء ditulis syai’un
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ABSTRAK

Promosi dalam suatu produk mempunyai pengaruh yang sangat besar untuk
menarik minat masyarakat. Agar produk laku dijual kepada masyarakat atau
anggota yang menabung, maka masyarakat harus tau kehadiran produk serta
kelebihan produk tersebut dibandingkan dengan produk pesaing. Sarana promosi
yang digunakan  meliputi Loyalitas anggota antara lain dipengaruhi oleh
Periklanan, Promosi Penjualan, Publisitas, Penjualan Pribadi. Namun, ada
kesenjangan (gap) antara teori dengan fakta pada penelitian-penelitian terdahulu.
Selain itu hasil penelitian yang berbeda-beda juga menunjukkan adanya
kesenjangan (gap) mengenai Pengaruh Periklanan, Promosi Penjualan, Publisitas
dan Penjualan Pribadi Terhadap Loyalitas Anggota.

Penelitian ini merupakan field research dengan pendekatan kuantitatif.
Metode pengumpulan data menggunakan kuesioner. Populasi anggota tabungan
diKSPPS SM NU berjumlah 1979 orang. Jumlah sampel 95 orang diambil dengan
menggunakan teknik Acidental sampling. Teknik analisis data menggunakan
Analisis Regresi Linier Berganda.

Hasil uji t hitung -3,025 > t tabel 1,98667, hasil ini menunjukkan bahwa
variabel periklanan berpengaruh secara signifikan terhadap loyalitas anggota.
Hasil uji t variabel promosi penjualan t hitung 0,868 < t tabel 1,98667, hasil ini
menunjukkan promosi penjualan tidak berpengaruh terhadap loyalitas anggota.
Hasil uji t publisitas t hitung 11,246 > t tabel 1,98667, hasil ini menunjukkan
Publisitas berpengaruh secara signifikan terhadap loyalitas anggota. Hasil uji t
penjualan pribadi t hitung 2,280 > t tabel 1,98667, hasil ini menunjukkan
penjualan pribadi berpengaruh secara signifikan terhadap loyalitas anggota. Hasil
uji F hitung dilihat F hitung 36.245 > F tabel 2,47 dan nilai sig 0,000 < 0,05 maka
secara simultan variabel independen yaitu Periklanan (X1), Promosi Penjualan
(X2), Publisitas (X3) dan Penjualan Pribadi (X4) berpengaruh signifikan terhadap
variabel dependen yaitu loyalitas anggota. Variabel periklanan, promosi
penjualan, publisitas dan penjualan pribadi secara simultan berpengaruh signifikan
terhadap loyalitas anggota sebesar 60,0%, dan sisanya 40,0% dipengaruhi oleh
variabel lain diluar penelitian.

Kata Kunci : Periklanan, Promosi Penjualan, Publisitas, Penjualan Pribadi,
Loyalitas Anggota.
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BAB I

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Perkembangan lembaga keuangan seperti bank, koperasi ataupun BMT

sekarang ini semakin banyak karena semakin banyak masyarakat yang minat

dan bersedia untuk menyimpan sedikit uang mereka di lembaga keuangan

syariah. Namun tidak sedikit pula masyarakat yang belum tau apa itu koperasi

dan bagaimana cara untuk menabung di koperasi ataupun lembaga keuangan

syariah lainnya. Koprasi adalah badan usaha yang beranggotakan orang

seorang atau badan hukum koperasi dengan melandaskan kegiatannya

berdasarkan prinsip koperasi, sekaligus merupakan badan usaha dalam rangka

membangun ekonomi rakyat berdasarkan asas kekeluargaan.1

Sebagai sebuah lembaga keuangan mikro tentunya tidak terlepas dari

ketatnya persaingan antar lembaga keuangan lainnya yang menyebabkan

perusahaan sulit untuk meningkatkan jumlah pelanggan di pasar yang sudah

ada, terlalu banyak produk dengan berbagai keunggulan serta nilai lebih yang

ditawarkan oleh para pesaing.2 Maka dari itu kesetiaan anggota menjadi kunci

sukses keunggulan bersaing dalam peningkatan loyalitas anggota yang

berkelanjutan karena dalam kesetiaan anggota tersebut memiliki nilai strategik

bagi koprasi.

Menurut oliver loyalitas (kesetiaan) merupakan komitmen pelanggan

bertahan secara mendalam buat berlanggana kembali ataupun melaksanakan

1 Edilius. 1994. Manajemen Koprasi Indonesia.Jakarta: PT Rineka Cipta. Hlm 19.
2 Ali Hasan. 2010. Marketing Bank Syariah, Cet. Ke-1,Bogor: Ghalia Indonesia. Hal83.
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pembelian ualang produk/jasa terpilih secara tidak berubah-ubah pada waktu

yang akan datang, meskipun pengaruh situasi serta usaha mempunyai potensi

dalam perubahan sikap.3 Untuk menumbuhkan sikap yang loyal pada era bisnis

masa kini merupakan tuntutan yang harus dilakukan oleh koprasi, karena

dengan terpeliharanya anggota yang loyal koprasi akan tetap terjaga. Maka dari

itu, dalam hal ini perlu dipertimbangkan faktor yang dapat menambah atau

menghambat anggota yang loyal untuk tetap menabung dan bertahan di koprasi

tersebut, salah satunya dari faktor promosi.

Promosi yaitu salah satu indikator dari pemasaran. Pemasaran merupakan

fungsi bisnis yang sarat akan kebutuhan dan kemauan pelanggan. Untuk

mencapai target pasar yang diharapkan maka harus melakukan strategi yang

lebih baik lagi. Menurut kasmir bauran pemasaran yang dilakukan secara

terpadu. Setiap elemen tidak dapat berjalan sendiri tanpa dukungan dari elemen

lain.4

Salah satu dari kegiatan pemasaran yang saling berkaitan dan sering

dijalankan oleh perusahaan adalah bauran promosi. Promosi adalah berbagai

metode untuk mengkomunikasikan manfaat jasa kepada pelanggan potensial

dan aktual yang memiliki indikator seperti periklanan (Advertising), promosi

penjualan (Sales Promotion), publisitas (Publicity), penjualan Pribadi

(Personal selling).5

3Sentot Imam Wahjono. 2013. Manajemen Pemasaran Bank. Yogyakarta: Graha Ilmu. Hlm
133

4Kasmir. 2004. Manajemen Perbankan, Jakarta: PT Raja Grafindo Persada. Hlm186.
5Heri Susanto dan Khaerulumam. 2003. Manajemen Pemasaran Bank Syariah Bandung:

CV Pusataka Setia. Hlm 73-75.
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Kemudian pengertian dari promosi itu sendiri ialah pemberitauan

mengenai adanya suatu produk kepada masyarakat, kemanfaatan, maupun

keunggulan, atribut yang dimiliki serta cara mendapatkannya. Diera

keterbukaan informasi saat ini promosi sangatlah penting. maka dari itu bank

harus bisa menyampaikan berita kepada masyarakat dengan cara yang efektif.6

Yaitu dengan promosi yang diambil seperti penjualan pribadi yang dilakukan

oleh KSPPS SM NU untuk dapat menyampaikan keunggulan dari produk-

produk KSPPS SM NU ini dengan melalui penjelasan dari pegawai kepada

nasabah/anggota lama maupun baru dengan memperlihatkan brosur, sepanduk

maupun sosial media lainnya dari promosi periklanan dalam KSPPS SM NU.

Dengan melalui promosi penjualan kepada nasabah/anggota juga diberi tahu

akan hadiah, insentif maupun bagi hasil yang akan didapat dalam pengambilan

tabungan yang diminatinya tersebut. Diluar jam kerjanyapun KSPPS SM NU

ini kadang juga mengikuti kegiatan keagamaan dalam promosi publisitas

dimasyarakat sekitar yang diikuti oleh para anggotanya.

Maka dari itu tujuan utama promosi ialah memberitahukan informasi

tentang adanya produk didalam perusahaan untuk menarik konsumen,

munculnya permintaan dalam pasar dan selanjutnya memberi pengaruh

meningkatnya calon anggota baru.

Dalam penelitina Naila Bidayati Saada “Pengaruh kualitas layanan,

kepercayaan, komitmen dan promosi terhadap loyalitas anggota (studi kasus

6Sentot Imam Wahjono. 2013. Manajemen Pemasaran Bank.... hlm 133-134.
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pada anggota pembiayaan di BMT Batik Mataram)”, menunjukan ada

pengaruh signifikan dari promosi terhadap loyalitas anggota.7

Hal ini juga sejalan dengan penelitian Koyong, M. D., Sumayku, S., &

Kalangi, J. Yang berjudul “Pengaruh Promosi Terhadap Loyalitas Nasabah Di

PT. Bank Mandiri Kantor Cabang Dotulolong Lasut Manado”,  menunjukan

bahwa ada pengaruh signifikan promosi terhadap loyalitas anggota.8 Jadi

semakin banyaknya anggota yang loyal maka koprasi akan tetap terpelihara

dan terjaga.

Kegiatan promosi ini memudahkan perusahaan untuk memasarkan

produknya dengan lancar mengingat persaingan yang semakin ketat dan

kebebasan konsumen dalam memilih produk yang ditawarkan ke pasar, dalam

hal ini dibutuhkan suatu promosi yang berfungsi untuk mempengaruhi

kecenderungan membeli dan loyalitas konsumen terhadap barang yang

ditawarkan. Begitu pula yang dilakukan oleh KSPPS SM NU Pekalongan

Cabang Warungasem, dalam mempertahankan anggota untuk meningkatkan

loyalitas dari anggotanya. Dari perkembangan perbankan syariah maupun

koprasi syariah telah memberi pengaruh luas terhadap upaya perbaikaan

ekonomi umat dalam peluasan lembaga keuangan islam, seperti KSPPS SM

NU.

7Saada, N. B., &Sarjana, S. (2014). Pengaruh Kualitas Layanan, Kepercayaan, Komitmen
Dan Promosi Terhadap Loyalitas Anggota (Studi Kasus Pada Anggota Pembiayaan Di BMT Batik
Mataram.hlm 2.

8Koyong, M. D., Sumayku, S., & Kalangi, J. (2016). Pengaruh Promosi Terhadap Loyalitas
Nasabah Di PT. Bank Mandiri Kantor Cabang Dotulolong Lasut Manado. Jurnal Administrasi
Bisnis.
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KSPPS SM NU Pekalongan Cabang Warungasem merupakan lembaga

keuangan mikro syariah yang bergerak di bidang bisnis dan sosial. Dua sayap

yang ada, bisnis dan sosial harus direntangkan dan dikembangkan secara

bersama agar terjadi keseimbangan dalam setiap langkahnya. KSPPS SM NU

Pekalongan Cabang Warungasem berdiri pada tanggal 20 juni 2010. Dan

memiliki beberapa visi salah satunya:

“Menjadikan koperasi sebagai lembaga yang handal untuk

menghasilkan keuntungan dengan menepis riba, menuai pahala dan membagi

laba dalam rangka meningkatkan kesejahteraan anggota dan masyarakat”.

Guna mewujudkan visi tersebut KSPPS SM NU akan selalu memberikan

pelayanan prima kepada anggotanya. Dengan budaya kerja yang amanah,

professional, ikhlas dan transparan, KSPPS SM NU berusaha mengembangkan

diri menjadi lembaga keungan mikro syariah yang menjadi pilihan masyarakat

dalam mewujudkan kesejahteraan ekonomi masyarakat. Bergerak dengan tiga

tujuan utama yaitu untuk menekan gerak langkah rentenir, menegakkan

ekonomi syariah dan memberdayakan masyarakat.9

Dalam kemajuan teknologi saat ini. memberikan kemudahan bagi

anggota untuk bisa melakukan transaksi dan menyampaikan keluhan

(complain). Kemudahan yang diberikan KSPPS SM NU Pekalongan Cabang

Warungasem kepada anggotanya, yakni lokasi. yang berada di Jl. Raya Gapuro

No.7  merupakan cabang salah satu dari 13 kantor dan letaknya ditepi jalan

9 Anwar, Kepala Kantor Cabang Warungasem KSPPS SM NU, Data dan Wawancara, 21
Mei 2019.
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raya. Kantor pusat KSPPS SM NU Pekalongan berada dikota Pekalongan Area

Gedung Aswaja Jl.Sriwijaya No.2.10

KSPPS SM NU pada dasarnya merupakan koprasi atau lembaga non-

bank yang bergerak dalam bentuk perusahaan yang berorientasi pada

kepercayaan anggota yang menyangkut kredibilitas koprasi dimata anggota.

Kepercayaan ini timbul dari suatu proses yang lama sampai kedua belah pihak

saling mempercayai. Sehingga usaha untuk membina kerja sama akan lebih

mudah dan memberikan keuntungan bagi kedua belah pihak. Dengan

demikian, hal tersebut akan menimbulkan loyalitas nasabah yang sangat

berguna bagi kelangsungan hidup perusahaan yang bersangkutan.11

KSPPS SM NU Pekalongan Cabang Warungasem Kabupaten Batang

merupakan satu dari banyaknya lembaga keuangan penyedia modal usaha yang

tidak terlepas dari ketatnya persaingan. Untuk menghadapi situasi persaingan

saat ini, salah satu cara dengan menumbuhkan sikap loyal pada anggota KSPPS

SM NU.

Berdasarkan hasil survei di KSPPS SM NU Pekalongan Cabang

Warungasem Kabupaten Batang, objek penelitian yang akan digunakan dalam

penelitian ini adalah anggota tabungan (produk simpanan) KSPPS SM NU

Pekalongan Cabang Warungasem Kabupaten Batang. Alasannya karena selama

tiga tahun terakhir ini dimulai dari tahun 2017 sampai tauhun 2019,  jumlah

anggota tabungan KSPPS SM NU tercatat sebanyak 1976 ditahun 2019.

10 Anwar, Kepala Kantor Cabang Warungasem KSPPS SM NU, Data dan Wawancara, 21
Mei 2019.

11Sofjan Assauri. 2012. Strategric Marketing Sustaining Lifetime Customer Value, Jakarta:
PT Raja GrafindoPersada.Hlm5-7



7

Adapun untuk mengetahui apakah terdapat indikasi tingginya loyalitas anggota

KSPPS SM NU, berikut ini tersaji tabel 1.1 yang memperlihatkan

perkembangan mengenai jumlah anggota tabungan KSPPS SM NU Pekalongan

Cabang Warungasem Kabupaten Batang pada tahun 2017 sampai dengan tahun

2019.

Tabel 1.1
Data Anggota Tabungan KSPPS SM NU Pekalongan Cabang Warungasem

Kabupaten Batang Tahun 2017-2019

Tahun Jumlah anggota Jumalah kenaikan

anggota

2017 1506 336

2018 1747 241

2019 1979 229

Sumber: Dokumen KSPPS SM NU Pekalongan Cabang Warungasem Kabupaten
Batang 2020.12

Berdasarkan tabel 1.1 tersebut, menunjukan dari jumlah anggota

tabungan tahun 2017 hingga tahun 2019 mengalami peningkatan. Hal ini

menunjukan dari banyaknya lembaga keuangan mengenai berbagai produk

simpanan, KSPPS SM NU tetap menjadi pilihan bagi anggotanya untuk

menabung.

Berdasarkan paparan di atas, bahwa loyalitas anggota dilandasi oleh

faktor tertentu. Maka faktor tersebut akan menjadi variabel dalam penelitian.

Terdapat berbagai faktor yang mempengaruhi loyalitas anggota KSPPS SM

NU Pekalongan Cabang Warungasem Kabupaten Batang diantaranya diambil

dari variabel promosi yaitu periklanan (Advertising), promosi penjualan (Sales

12 Data anggota KSPPS SM NU Pekalongan Cabang Warungasem Kabupaten Batang, 21
April 2020.



8

Promotion), publisitas (Publicity), penjualan Pribadi (Personal selling).

penelitian yang mempengaruhi loyalitas anggota perlu dilakukan guna

membantu koprasi dalam melakukan peningkatan kepada anggota KSPPS SM

NU Pekalongan Cabang Warungasem yang menggunakan produk simpanan.

Oleh karena itu judul yang diangkat dalam penelitian ini adalah “PENGARUH

PERIKLANAN, PROMOSI PENJUALAN, PUBLISITAS DAN

PENJUALAN PRIBADI TERHADAP LOYALITAS ANGGOTA DI KSPPS

SM NU PEKALONGAN CABANG WARUNGASEM KABUPATEN

BATANG”.

B. Rumusan Masalah

1. Apakah periklanan berpengaruh terhadap loyalitas anggota produk

simpanan di KSPPS SM NU Pekalongan Cabang Warungasem Kabupaten

Batang?

2. Apakah promosi penjualan berpengaruh terhadap loyalitas anggota produk

simpanan di KSPPS SM NU Pekalongan Cabang Warungasem Kabupaten

Batang?

3. Apakah publisitas berpengaruh terhadap loyalitas anggota produk simpanan

di KSPPS SM NU Pekalongan Cabang Warungasem Kabupaten Batang?

4. Apakah penjualan pribadi berpengaruh terhadap loyalitas anggota produk

simpanan di KSPPS SM NU Pekalongan Cabang Warungasem Kabupaten

Batang?
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5. Apakah periklanan, promosi penjualan, publisitas, penjualan pribadi

berpengaruh secara silmutan terhadap loyalitas anggota di KSPPS SM NU

Pekalongan Cabang Warungasem Kabupaten Batang?

C. Batasan Masalah

Batasan masalah dilakukan untuk menghindari meluasnya penelitian ini

agar penelitian lebih terarah. Batasan dalm penelitian ini mengenai “Pengaruh

Periklanan, Promosi Penjualan, Publisitas dan Penjualan Pribadi Terhadap

Loyalitas Anggota Di KSPPS SM NU Pekalongan Cabang Warungasem

Kabupaten Batang” yaitu:

1. Penelitian ini hanya menggunakan variabel periklanan (Advertising),

promosi penjualan (Sales Promotion), publisitas (Publicity), penjualan

Pribadi (Personal selling) sebagai variabel independent.

2. Penelitian ini hanya menggunakan variabel loyalitas sebagai variabel

dependent.

D. Tujuan Penelitian

Penelitian ini dimaksudkan untuk mengetahui sampai sejauh mana

loyalitas anggota pada KSPPS SM NU Pekalongan Cabang Warungasem

dengan diukur menggunakan variabel periklanan (Advertising), promosi

penjualan (Sales Promotion), publisitas (Publicity), penjualan Pribadi

(Personal selling).

Adapun tujuan dari dilakukannya penelitian ini adalah sebagai berikut:
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1. Untuk mengetahui pengaruh perikalanan terhadap loyalitas anggota

produk simpanan di KSPPS SM NU Pekalongan Cabang Warungasem

Kabupaten Batang.

2. Untuk mengetahui pengaruh promosi penjualan terhadap loyalitas anggota

produk simpanan di KSPPS SM NU Pekalongan Cabang Warungasem

Kabupaten Batang.

3. Untuk mengetahui pengaruh publisitas terhadap loyalitas anggota produk

simpanan di KSPPS SM NU Pekalongan Cabang Warungasem Kabupaten

Batang.

4. Untuk mengetahui pengaruh penjualan Pribadi terhadap loyalitas anggota

produk simpanan di KSPPS SM NU Pekalongan Cabang Warungasem

Kabupaten Batang.

5. Untuk mengetahui pengaruh periklanan, promosi penjualan, publisitas,

penjualan pribadi terhadap loyalitas anggota di KSPPS SM NU

Pekalongan Cabang Warungasem Kabupaten Batang.

E. Kegunaan Penelitian

Adapun manfaat yang dapat diperoleh dari penelitian ini adalah sebagai

berikut:

1. Secara Teoritis

Hasil penelitian diharapkan dapat memberikan gambaran mengenai

“Pengaruh Periklanan, Promosi Penjualan, Publisitas dan Penjualan

Pribadi Terghadap Loyalitas Anggota di KSPPS SM NU Pekalongan

Cabang Warungasem Kabupaten Batang”, khususnya bagi penulis dan
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pembaca pada umumnya serta dapat menambah wawasan dan kepustakaan

bagi pihak yang berkepentingan.

2. Secara praktis

a. Bagi penulis

Dalam penelitian memberi pemahaman untuk penulis mengenai faktor

apa saja yang dapat mempengaruhi loyalitas anggota KSPPS SM NU

Pekalongan Cabang Warungasem Kabupaten Batang.

b. Bagi Akademisi

Diharapkan penelitian ini bisa memberi manfaat bagi akademisi, serta

memberikan tambahan informasi dan dapat menjadi bahan referensi

untuk penelitian selanjutnya terkait dengan pengaruh promosi

terhadap loyalitas anggota.

c. Bagi Masyarakat

Hasil penelitian ini diharapkan memberikan tambahan informasi untuk

anggota KSPPS SM NU tentang promosi terhadap loyalitas anggota

khususnya KSPPS SM NU Pekalongan Cabang Warungasem

Kabupaten Batang.

F. Sistematika Penulisan

Untuk memudahkan pemahaman dan penjelasan arah pembahasan, maka

penulis dalam penelitian ini disistematikakan menjadi lima bab dengan uraian

sebagai berikut:
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BAB I :Bab ini berisi tentang latar belakang masalah, rumusan masalah,

batasan masalah, tujuan penelitian, kegunaan penelitian,

sistematika penulisan.

BAB II :Bab ini berisi tentang landasan teori, penelitian terdahulu,

kerangka berpikir dan hipotesis penelitian

BAB III :Bab ini berisi tentang jenis dan pendekatan penelitian, setting

penelitian, variabel penelitian, definisi oprasional variabel

penelitian, populasi sampel dan teknik pengambilan sampel,

metode pengumpulan data, sumber data dan metode analisis data,

analisis regresi linier berganda, uji hipotesis.

BAB IV :Bab ini berisi tentang deskripsi data, analisis data serta

pembahasan yang diperoleh dari hasil observasi dan kuesioner

yang sudah diisi oleh responden di KSPPS SM NU Pekalongan

Cabang Warungasem.

BAB V :Bab ini berisi tentang kesimpulam yang didapat dari  penelitin

dan saran yang nantinya bisa dijadikan acuan dalam melakukan

penelitian selanjutnya atau sebagai bahan implikasi.
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BAB V

PENUTUP

A. Kesimpulan

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh Periklanan, Promosi

penjulan, Publisitas dan Penjualan Pribadi Terhadap Loyalitas Anggota

diKSPPS SM NU Pekalongan Cabang Warungaem Kabupaten Batang.

Responden dalam penelitian ini adalah anggota koperasi sebanyak 95 anggota /

responden. Berdasarkan data yang telah dilakukan maka dapat diambil

keputusan sebagai berikut :

1. Nilai signifikansi variabel periklanan 0,003 < 0,05 dan -3.025

>	 1,98667 maka H01 ditolak dan Ha1 diterima. Sehingga dapat

disimpulkan bahwa variabel periklanan berpengaruh secara signifikan

terhadap loyalitas anggota dan pengaruhnya negatif.

2. Nilai signifikansi variabel promosi penjualan 0,388 > 0,05 dan 0.868

<	 1,98667 maka H02 diterima dan Ha2 ditolak. Sehingga dapat

disimpulkan bahwa variabel promosi penjualan tidak berpengaruh terhadap

loyalitas anggota.

3. Nilai signifikansi variabel publisitas 0,000 < 0,05 dan 11,246

>	 1,98667 maka H03 ditolak dan Ha3 diterima. Sehingga dapat

disimpulkan bahwa variabel publisitas berpengaruh secara signifikan

terhadap loyalitas anggota dan pengaruhnya positif.
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4. Nilai signifikansi variabel penjualan pribadi 0,025 < 0,05 dan 2,280

>	 1,98667 maka H03 ditolak dan Ha3 diterima. Sehingga dapat

disimpulkan bahwa variabel penjualan pribadi berpengaruh secara

signifikan terhadap loyalitas anggota dan pengaruhnya positif.

5. Variabel periklanan, promosi penjualan, publisitas dan penjualan pribadi

secara simultan berpengaruh signifikan terhadap loyalitas anggota diKSPPS

SM NU Pekalongan Cabang Warungasem Kabupaten Batang. ditunjukkan

dari hasil uji F dilihat dari F hitung 36,245 > F tabel 2,47 dan nilai sig 0,000

< 0,05 maka secara simultan variabel berpengaruh signifikan terhadap

variabel dependen yaitu loyalitas anggota.

Variabel periklanan, promosi penjualan, publisitas, penjualan pribadi secara

simultan berpengaruh signifikan terhadap loyalitas anggota diKSPPS SM

NU Pekalongan Cabang Warungasem Kabupaten Batang sebesar 60,0%,

dan sisanya 40,0% dipengaruhi oleh variabel lain diluar penelitian.

B. Saran

Berdasarkan hasil pembahasan penelitian dan simpulan di atas maka

dapat diberikan saran sebagai berikut :

1. Hasil penelitian ini masih mampu menjelaskan 60,0%, artinya bahwa

keempat variabel independen mempengaruhi berubahnya variabel dependen

sebesar 60,0% faktor-faktor yang dapat memengaruhi Loyalitas Anggota

KSPPS SM NU Pekalongan Cabang Warungasem Kabupaten Batang

Peneliti selanjutnya diharapkan dapat menambah variabel-variabel

independen lain. Penambahan variabel perlu dilakukan pada penelitian
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selanjutnya agar dapat menghasilkan gambaran yang lebih luas tentang

masalah yang akan diteliti.

2. Peneliti selanjutnya diharapkan dapat mengambil sampel yang lebih banyak

sehingga hasil analisis dari penelitian yang didapatkan akan lebih akurat.

3. Bagi Koperasi diharapkan dapat terus meningkatkan kualitas produk dengan

terus aktif melakukan promosi kepada masyarakat, Agar dapat menarik

masyarakat untuk menabung diKSPPS SM NU.
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