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ABSTRAK

AUFA ZANI, Pengaruh Word of Mouth, Reference Group, Customer
Knowledge dan Promotion terhadap Keputusan menjadi Anggota di KSPPS
BMT An-Najah Wiradesa Cabang Kauman.

Keputusan Anggota adalah Kegiatan dimana anggota atau konsumen
membuat keputusan dalam memilih menggunakan layanan yang tersedia dalam
lembaga keuangan syariah ataupun lembaga keuangan lainnya. Anggota akan
memerlukan informasi yang‘dijadikan tolak ukur dalam menentukan dimana akan
menyimpan dan melakukan pembiayaan dari suatu lembaga keuangan yang
nantinya menjadi pengaruh masyarakat bergabung menjadi anggota. Tujuan
dilakukan penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh, Word of Mouth,
Reference Group, Customer Knowledge, dan Promotion terhadap keputusan
menjadi anggota.

Penelitian Ini termasuk dalam jenis penelitian Kkuantitatif. Metode
pengumpulan data pada penelitian ini adalah dengan sebaran kuisioner (angket)
dengan jumlah responden sebanyak 100 orang. Teknik pengambilan sampel
dengan teknik probability sampling (random sampling). Penelitian ini dilakukan
dengan menggunakan bantuan IBM SPSS 26.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa secara parsial variabel Reference
Group, Customer Knowledge, dan Promotion berpengaruh signifikan terhadap
keputusan menjadi anggota. Sedangkan variabel Word of Mouth berpengaruh
secara signifikan namun bernilai negatif terhadap keputusan menjadi anggota.
Namun secara simultan variabel Word of Mouth, Reference Group, Customer
Knowledge, dan Promotion berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan
menjadi anggota.

Kata Kuneci : Word of "Mouth, Reference Group, Customer Knowledge,
Promation, dan Keputusan Anggota



ABSTRACT

AUFA ZANI, The Influence of Word of Mouth, Reference Group, Customer
Knowledge and Promotion on the Decision to Become a Member of KSPPS
BMT An-Najah Wiradesa Kauman Braneh.

Member Decision is an _.activity where, members or consumers make
decisions in choosing to use services available in Islamic financial institutions or
other financial institutions: Members will need Information that is used as a
benchmark in determining where to save and make financing from a financial
institution which will later influence the community to join as members. The
purpose of this study iIs to determine the effect of Word of Mouth, Reference
Group, Customer Knowledge, and Promotion on the decision to become members.

This research is included in the type of quantitative ‘research. The data
collection method In this study is by distributing questionnaires (surveys) with a
total of 100 /respondents. The sampling technique uses probability sampling
(random sampling). This study was conducted using the assistance of IBM SPSS
26.

The results of the study show that partially the Reference Group, Customer
Knowledge, and Promotion variables have a significant effect on the decision to
become members. While the Word of Mouth variable has a significant but
negative effect on the decision to become members. However, simultaneously the
Word of Mouth,” Reference Group, Customer Knowledge, and Promotion
variables-have.assignificant effect on the decision to become.members:

Keywords - Word of Mouth, Reference Group, Customer Knowledge, Promotion,
and MemberDegisions
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PEDOMAN TRANSLITERASI ARAB-LATIN
Berdasarkan surat keputusan bersama Menteri Agama RI dan Menteri

Pendidikan dan Kebudayaan Republik Indonesia Nomor : 158/1987 dan

0543b/U/1987, tanggal 22 Januari
1. Konsonan

Fonem k Bahasa Arab yang stem tulisan Arab
an huruf, dalam transliterasi ini

dilambangkan

an sebagian di lambangkan dengan tand sebagian lagi

dan tanda sekaligus. Dibawah ini daft ruf arab dan

dengan huruf Latin :

Nama Huruf latin

Alif tidak dilambangkan | tidak dil

Ba B

C Ha h ha (dengan titik di bawah)
¢ Kha Kh kadan ha

2 Dal D De

3 Zal z zet (dengan titik di atas)

B Ra R Er

B Zai Z Zet
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o Sin S Es

o Syin Sy esdan ye

e Sad $ es (dengan titik di bawah)

Ua Dad de (dengan titik di bawah)

e (dengan titik di bawah)

gan titik di bawah)

(di atas)

M
N
Ha
. Hamzah ' Apostrof
¢ Ya Y Ye
2. Vokal

Vokal bahasa Arab, seperti vocal bahasa Indonesia yang terdiri dari

vocal tunggal atau monoftong dan vocal rangkap atau diftong.

XVii



1) Vokal Tunggal
Vokal tunggal bahasa Arab yang lambangnya berupa tanda

atau harkat, transliterasinya

Dhammah

ngkap
al rangkap dalam bahasa Arab yang |

antara harkat dan huruf, yaitu:

Tanda

Nama Huruf Latin

Fathah dan ya Ai

3. Maddah
Maddah atau vocal panjang yang lambangnya berupa harkat dan

huruf, transliterasinya berupa huruf dan tanda, yaitu :

Harkat & huruf | Nama Huruf & tanda| Nama
6. Fathah dan alif atauya | A a dan garis di atas
e Kasrah dan ya | i dan garis di atas

Hammah dan wau

u dan garis di atas

XViii




4. Ta’marbutah
Transliterasi untuk ta’marbutah ada dua:

1) Ta’marbutah hidup

Ta’marbutah u mendapat harakat fathah,

atau -~ men arakat sukun,

sinya adalah “h”.

3) Kal da kata terakhir dengan ta’marbutah dii eh kata yang

kan kata sandang al serta bacaan kedua ka terpisah maka

h itu ditransliterasikan dengan ha (h).

samadenganhuru

6. Kata Sandang
Kata sandang dalam tulisan Arab dilambangkan dengan huruf,
yaitud! namun dalam transliterasi ini kata sandang itu di bedakan atas kata
sandang yang diikuti oleh huruf syamsiyah dan kata sandang yang diikuti
huruf gamariyah.
1) Kata sandang yang diikuti oleh huruf syamsiyah

Kata sandang yang diikuti oleh huruf syamsiyah ditranslite-

XiX



rasikan dengan bunyinya, yaitu huruf /1/ diganti dengan huruf yang
sama dengan huruf yang langsung mengikuti kata sandang itu.

2) Kata sandang yang diikuti olelshuruf gamariyah

Kata sandang h huruf gamariyah ditranslite-

kan di depan bahwa ditransliterasikan an apostrof.

anya berlaku bagi hamzah yang terletak di h dan diakhir

kata. Bila hamzah itu terletak diawal Kkata, isi dilambangkan, karena dalam

n harf ditulis terpisah.
huruf Arab sudah lazim
dirangkaikan dengan kata lain karena ada huruf atau harakat yang
dihilangkan maka transliterasi ini, penulisan kata tersebut dirangkaikan juga
dengan kata lain yang mengikutinya.
9. Huruf Kapital
Meskipun dalam sistem tulisan Arab huruf kapital tidak dikenal,

dalam transliterasi ini huruf tersebut digunakan juga. Penggunaanhuruf

XX



10.

kapital seperti apa yang berlaku dalam EYD, di antaranya: Huruf kapital
digunakan untuk menuliskan huruf awal nama diri dan permulaan kalimat.

Bilamana nama diri itu didahuluiyoleh kata sandang, maka yang ditulis

dengan huruf kapital tetap a diri terebut, bukan huruf awal

kata sandangnya.

Arabnya isatukan dengan
kata lai huruf capital
tidak di
Tajwid

ereka yang menginginkan kefasiha lam bacaan,

nsliterasi ini  merupakan bagian yan terpisahkan

dengan Ilmu Tajwid. Karena itu peresmian pedoman transliterasi ini perlu

Tajwid.
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BAB |
PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Menurut Kadin Indonesia a terbentuknya tatanan ekonomi

66 juta unit atau bernilai sekitar 99% dari semua

usaha yang

diketahui pad tahun 2023 dengan tabel sebagai berikut :

Tabel 1.1
Data UMKM 2018 - 2023

2019

2020

2021

65.47

1.98%

64

-2.24%

65.46

2.28% -

Sumber : KADIN (Kamar D Industri) Indonesia

otal dari

UMKM yang diketah 65,5 juta unit UMKM

yang jumlahnya mencapai 99,5% dari keseluruhan unit usaha. Total UMKM

masih tergolong tinggi, mendominasi, serta persebarannya sampai daerah penjuru

menjadi potret dimana adanya kekuatan ekonomi nasional. Oleh karenanya,
UMKM adalah aspek yang krusial pada terbangunnya ekonomi di Indonesia.

Usaha Mikro, Kecil dan Menengah didefinisikan dengan dasar dari

perekonomian kerakyatan memiliki peran pada terbangunnya ekonomi di

Indonesia yang mana disebabkan dapat menjadikan lapangan kerja makin luas



serta dapat memberi pelayanaan yang lebih meluas terkait ekonomi pada
masyarakat, memiliki peran dalam langkah terhadap pemerataan, meningkatkan
penghasilan orang-orang, menyorong pada bertumbuhnya ekonomi serta memiliki
peran pada mewujudkan kestabilitasan prospek ekonomi (Amalia, 2016).
Lembaga Keuangan Mikro atau yang sering disebut LKM dikenal memiliki
kapasitas yang cukup tinggi ketika melakukan dukungan terhadap kegiatan
pemerintah dalam menangkis masyarakat yang miskin. Sedangkan Lembaga
Keuangan Mikro didasarkan oleh semangat yang tertulis pada Pasal 27 ayat (2)
serta Pasal 3 ayat (1) serta (4) UUD 1945. Lembaga Keuangan Mikro yakni
kelompok yang dapat memberi jasa keuangan kepada usaha kecil dan menengah.
Dunia usaha serta orang-orang yang memiliki pendapatan minim, dalam formal,
semi formal, maupun informal. Lembaga Keuangan Mikro merupakan organisasi
yang bergerak dalam bidang usaha penyediaan jasa penukaran kepada usaha kecil
dan'menengah serta masyarakat umum berpendapatan rendah yang tidak terlayani
oleh bursa konvensional melainkan fokus pada tujuangperdagangannya. LKM
memiliki produk yang cukup' besar dan memenuhi kebutuhan penduduk kelas
pekerja. Jenis LKM ada beragam bentuk. Yang pertama yakni Baitul Maal Wat
Tamwil juga dapat disebut dengan BMT yang mempunyai penjabaran bahwa
BMT adalah Lembaga Keuangan Mikro berdasarkan aturan Islam (Abidin, 2020).
Kelompok pertukaran Maal wat Tamwil merupakan organisasi dalam sektor
keuangan yang didirikan berdasarkan prinsip-prinsip  Syariah  yang
menghubungkan Maal (dana sosial) dan Tamwil (dana komersial) dalam program

dari suatu kelompok. Dana sosial atau yang disebut dengan Maal merupakan



sebuah konsep yang relatif baru dan kini merupakan komponen dari keseharian
orang-orang islam dengan kegiatan seperti menabung serta mengalokasikan uang
dari zakat, infak, dan shadagah (ZIS).dengan teratur. Tamwil diawali dengan
mengacu pada aktivitas usaha menguntungkan namun kecil kemungkinannya
memberikan manfaat bagi /masyarakat kelas kecil. Kemunculan BMT agar dapat
menggalang harapan<dari orang-orang yang sejalan dengan prinsip riba dalam
kegiatan ekonomi, serta memberikan dukungan pembiayaan untuk memajukan
inisiatif usaha kecil dan menengah. Karena fokusnya pada perekonomian
kerakyatan, lembaga keuangan mikro BMT telah terbukti bermanfaat kepada
orang-orang umum, lebih utamanya pada segmen orang-orang mikro dan kurang
mengerti bank. Demikian pula BMT berkembang dengan cepat seiring dengan
berkembangnya LKM konvensional yang lain, karena pada lembaga lainnya
memiliki kegiatan ekonomi kerakyatan yang mana dapat menaikkan ekonomi
mikro (Abidin, 2020).

Kapasitas BMT ‘adalah bentuk pola dari organisasipértukaran syariah lebih
konservatif yang mana bidang.dari BMT di Indonesia mempunyai banyak potensi.
Akan lebih bermanfaat jika BMT dapat mengatasi permasalahan operasional
dengan lebih efektif. Dalam memulai usahanya, BMT perlu mempertimbangkan
profitabilitas supaya aktivitasnya bisa berlanjut terus (sustainable) serta
kemampuannya agar dapat mendukung orang-orang yang jumlahnya bertambah
banyak (outreach) ( Zubair, 2016).

Beberapa studi sebelumnya membahas pentingnya pengaruh word of mouth,

reference group, customer knowledge, dan promotion dalam memutuskan menjadi



anggota. Keputusan menjadi anggota ditentukan dengan hal-hal yang dapat
mempengaruhinya. Strategi Word of Mouth pada perbankan sangat krusial serta
harus mempunyai rencana lebih efektif dibanding rencana promosi lain
(Nurlatifah & Masykur, 2017).< Faktor sosial seperti keluarga, teman, dan
organisasi menjadi salah satu pengaruh terhadap keputusan menjadi anggota
dalam menggunakan® lembaga keuangan syariah. Pengetahuan anggota juga
diperlukan dalam menentukan akan menjadi anggota atau tidak (Rachmawati,
2020). Promosi yang dilaksanakan dari lembaga keuangan syariah akan
mewujudkan hal-hal yang berpengaruh pada opsi anggota ketika melakukan
penentuan lembaga keuangan yang digunakan (Ardyansyah & Agustin, 2023).

Baitul Maal wat-Tamwil merupakan suatu lembaga dengan kegiatan
melaksanakan produk keuangan baik simpanan maupun pembiayaan. KSPPS
BMT An-Najah adalah lembaga keuangan syariah non-bank dengan kegiatannya
dapat berperan untuk penyimpanan dan pembiayaandengan anggota yang berasal
dari wilayah Pekalongan, dan sekitarnya (Hany, 2023).

Lembaga keuangan mikro syariah menyediakan berbagai produk yang dapat
dijadikan pilihan untuk anggota ataupun masyarakat yang belum menjadi anggota
agar melaksanakan bentuk aktivitas ekonomi dengan prinsip yang islami terhadap
produk yang sudah tersedia. Maka dari segi penentuan keputusan menjadi anggota
terdapat hal yang mempengaruhinya. Produk simpanan di KSPPS BMT An-Najah
antara lain Simpanan Suka Rela (SiRela) Akad Wadi’ah, Simpanan Pelajar
Prestasi (Simpelpres) Akad Wadi’ah, Simpanan Idul Fitri (SiFitri) Akad Wadi’ah,

Simpanan Qurban (SiQurban) Akad Wadi’ah, Simpanan Sembako (Ardako) Akad



Wadi’ah, Simpanan Safari atau Wisata Religi (SiSafar) Akad Wadi’ah, Simpanan
Keluarga Investasi Mandiri (SKIM) Akad Wadi’ah, Simpanan Agiqoh (SiAqiq)
Akad Wadi’ah, Simpanan Berjangka (SiSuka) Akad Mudharabah, Simpanan
Usaha Muslim Mandiri Terpadud(SiUmat) Akad Wadi’ah, Simpanan Hari Tua
(SiHata) Akad Wadi’ah, Simpanan Haji dan Umroh, (Saharoh) Akad Wadi’ah,
Simpanan Investasi Masa Depan (Silntan) Akad Wadi’ahy, Produk Pembiayaan
Modal Usaha, Produk Pembiayaan Multi Jasa, Produk Pembiayaan Konsumtif,
dan Produk Pembiayaan Investasi (KSPPS BMT An-Najah, 2025).

KSPPS BMT An-Najah terbukti mampu bersaing satu sama lain dalam
memperoleh perhatian masyarakat sehingga masyarakat tertarik menjadi anggota
di KSPPS BMT An-Najah, padahal terdapat koperasi lain dengan jaraknya lebih
dekat dengan KSPPS BMT An-Najah (R. Hidayah, 2022). Berikut jumlah dari
data anggota simpanan selama tiga tahun terakhir :

Tabel 1.2
Perkembangan Jumlah Anggota KSPPS BMT An-Najah Cabang Kauman

Tahun Jumlah
2022 2356
2023 2482
2024 2655

Sumber : KSPPS BMT An-Najah Wiradesa Cabang Kauman

Anggota akan memerlukan informasi yang dijadikan tolak ukur dalam
menentukan dimana akan menyimpan dan melakukan pembiayaan dari suatu
lembaga keuangan. Target pasar yang berada dikalangan masyarakat sekitar

KSPPS BMT An-Najah Wiradesa Cabang Kauman yang terletak berdekatan



dengan cabang lain yaitu KSPPS BMT An-Najah Wiradesa Cabang Wiroto,
membuat penulis ingin mengetahui apakah yang menjadi pengaruh masyarakat
bergabung menjadi anggota di KSPRPS BMT An-Najah Wiradesa Cabang
Kauman. Anggota mempunyai berbagal opsi dalam menetapkan tempat, produk,
dan juga lembaga. Promosi‘adalah langkah untuk menarik minat anggota dalam
menentukan lembaga‘yang akan digunakan jasnaya. Dengan promosi tersebut
maka pihak lembaga memiliki kesempatan dalam mengenalkan produk yang
dimiliki yang mana sangat berpengaruh dalam pengambilan keputusan (Maulana
et al., 2020).

Penelitian terkait dengan aspek yang berpengaruh terhadap keputusan
menjadi anggota telah diteliti banyak orang, namun banyak yang terfokus pada
sebuah lembaga yang besar seperti penelitian oleh Rozza & Salsabila (2024) yang
dilakukan di Bank Syariah Indonesia. Selain itu, penelitian sebelumnya cenderung
menguji variabel secara terpisah, yang mana jika dianalisis secara simultan akan
lebih relevan. Pengarth, dari customer knowledge sendirifdalam koperasi masih
sering terabaikan, padahal faktor ini menjadi/penentu utama dalam pengambilan
keputusan dalam menjadi anggota(Rachmawati, 2020).

Dari pemaparan tersebut penulis memiliki minat melakukan penelitian
dengan berjudul “Pengaruh Word of Mouth, Reference Group, Customer
Knowledge dan Promotion terhadap Keputusan menjadi Anggota di KSPPS BMT

An-Najah Wiradesa Cabang Kauman.”



B. Rumusan Masalah

1.

Apakah word of mouth berpengaruh pada keputusan menjadi anggota di
KSPPS BMT AN-NAJAH Wiradesa:Cabang Kauman?

Apakah reference group berpengaruh pada keputusan menjadi anggota di
KSPPS BMT AN-NAJAH Wiradesa Cabang Kauman?

Apakah customer’knowledge berpengaruh pada keputusan menjadi anggota di
KSPPS BMT AN-NAJAH Wiradesa Cabang Kauman?

Apakah promotion berpengaruh pada keputusan menjadi anggota di KSPPS
BMT AN-NAJAH Wiradesa Cabang Kauman?

Apakah word of mouth, reference group, customer knowledge dan promotion
berpengaruh secara simultan terhadap keputusan menjadi anggota di KSPPS

BMT AN-NAJAH Wiradesa Cabang Kauman?

C. Tujuan Penelitian

1.

Untuk menganalisis pengaruh word of mouth terhadap keputusan menjadi
anggota di KSPPS BMT AN-NAJAH Wiradesa Cabang Kauman.

Untuk menganalisis pengaruh reference group terhadap keputusan menjadi
anggota di KSPPS BMT AN-NAJAH Wiradesa Cabang Kauman.

Untuk menganalisis pengaruh customer knowledge terhadap keputusan
menjadi anggota di KSPPS BMT AN-NAJAH Wiradesa Cabang Kauman.
Untuk menganalisis pengaruh promotion terhadap keputusan menjadi anggota
di KSPPS BMT AN-NAJAH Wiradesa Cabang Kauman.

Untuk menganalisis pengaruh word of mouth, reference group, customer

knowledge, dan promotion secara simultan berpengaruh positif terhadap



keputusan menjadi anggota di KSPPS BMT AN-NAJAH Wiradesa Cabang

Kauman.

D. Manfaat Penelitian

Pada penelitian ini memili iIsa menghasilkan manfaat untuk

ginan penulis agar penelitian i mampu
dil dalam hal ilmu pengetahuan dan dap dikan rujukan
bagi pen in yang tertarik untuk membabhas lebih lanj genai hal ini.

Penelitian yang diteliti diharapkan dapat menjadi bahan masukan

bagi KSPPS BMT An-Najah Wiradesa Cabang Kauman untuk dapat
mengembangkan strategi pemasaran yang bisa digunakan untuk
meningkatkan laba dengan jumlah anggota yang maksimal.
c. Bagi Pembaca
Berdasarkan hasil penelitian yang diteliti, penulis berharap agar

para pembaca mampu mengetahui seberapa besar pengaruh word of



mouth, reference group, customer knowledge, dan promotion terhadap
keputusan menjadi anggota pada KSPPS BMT An-Najah Wiradesa

Cabang Kauman dan mena wawasan kepada pembaca mengenai

word of mouth, refere omer knowledge, dan promotion

bagi perusahaan




BAB V
PENUTUP
A. Simpulan
Berdasarkan analisis statistik yang dilakukan dalam penelitian ini, terkait
dengan pengaruh Word of Mouth, Reference Group;, Customer Knowledge dan

Promotion terhadap<keputusan menjadi anggota di KSPPS BMT An-Najah

Wiradesa Cabang Kauman, maka dapat disimpulkan yaitu :

1. Hasil pengujian secara parsial variabel Word of Mouth berpengaruh negatif
dan signifikan terhadap keputusan menjadi anggota di [KSPPS BMT An-
Najah Cabang Kauman. Hal ini didasari dengan hasil uji t dengan perolehan
nilai signifikasi 0,034 < 0,05 (batas signifikasi 0,05 atau 5%) atau
perbandingan t niwng > t wpel Yaitu — (2,148 > 1,98525), yang memiliki arti
bahwa Ho ditolak dan Hi diterima.

2. Secara parsial variabel. Reference Group berpengaruh secara signifikan
terhadap keputusan, menjadi, anggota di KSPPS BMT An-Najah Cabang
Kauman. Hal ini didasari dari hasil uji t dengan perolehan nilai signifikasi
0,009 < 0,05 (batas signifikasi 0,05 atau 5%) atau perbandingan t nitung > t tabel
yaitu 2,655 > 1,98525, yang memiliki arti bahwa Ho ditolak dan H; diterima.

3. Variabel Customer Knowledge secara parsial memiliki pengaruh signifikan
terhadap keputusan menjadi anggota di KSPPS BMT An-Najah Cabang
Kauman. Hal ini didasari dari hasil uji t dengan perolehan nilai signifikasi
0,041 < 0,05 (batas signifikasi 0,05 atau 5%) atau perbandingan t nitung > t tabel

yaitu 2,072 > 1,98525, yang memiliki arti bahwa Ho ditolak dan H: diterima.
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4. Hasil pengujian secara parsial variabel Promotion berpengaruh secara
signifikan terhadap keputusan menjadi anggota di KSPPS BMT An-Najah
Cabang Kauman. Hal ini didasariedari hasil uji t dengan perolehan nilai
signifikasi 0,020 < 0,05 (batas signifikasi 0,05 atau 5%) atau perbandingan t
hitung > t taber Yaitu 2,360 > 1,98525, yang memiliki arti bahwa Ho ditolak dan
Ha diterima.

5. Variabel Word of Mouth, Reference Group, Customer Knowledge dan
Promotion berdasarkan uji simultan memiliki pengaruh ‘signifikan terhadap
keputusan menjadi anggota di KSPPS BMT An-Najah' Wiradesa Cabang
Kauman. Hal ini didasari dengan hasil uji F yang menunjukkan bahwa f nitung
> f taber yaltu 4,548 > 2,47 dan nilai signifikasi 0,002 < 0,05.

B. Keterbatasan Penelitian
Keterbatasan pada penelitian ini juga ditemukan walaupun dalam
penyusunannya  sudah  dirancang dengan Sebaik-baiknya. = Beberapa
keterbatasannya adalah.sebagai berikut :

1. Cakupan objek atau tempat hanya dilakukan pada satu dari beberapa cabang
KSPPS BMT An-Najah yakni KSPPS BMT An-Najah Cabang Kauman,
sehingga hasil yang diperoleh belum mewakili seluruh populasi di wilayah
lain.

2. Pengumpulan data dilakukan melalui kuisioner yang hanya diisi oleh
responden yang terdaftar dalam KSPPS BMT An-Najah Cabang Kauman

sehingga memiliki keterbatasan dalam persebarannya.



77

3. Variabel yang digunakan hanya terbatas pada Word of Mouth, Reference
Group, Customer Knowledge dan Promotion, sehingga memungkinkan

adanya faktor lain yang berpotensismemiliki pengaruh terhadap keputusan

menjadi anggota.
C. Implikasi
Berdasarkan h Itian ini dapat dikemu likasi secara teoritis
dan praktis seb
1. Implikasi

outh berpengaruh negatif terhadap keputus njadi anggota

an bahwa pernyataan word of mouth s i faktor Kkuat
ambilan keputusan perlu dikaji ulang..
Group memiliki pengaruh terhadap san menjadi

produk atau layanan

d. Pengaruh promosi (promotion) memberikan kontribusi terhadap teori
pemasaran, terkhusus pada lembaga keuangan syariah.
2. Implikasi Praktis
Hasil penelitian ini memberikan implikasi praktis bagi KSPPS BMT
An-Najah Cabang Kauman agar lebih fokus dalam merancang strategi

marketing yang efektif, terkhusus dengan memanfaatkan kekuatan Reference
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Group sebagai alat promosi dengan basis kepercayaan. Selain itu,
peningkatan Customer Knowledge kepada calon anggota juga penting dalam
mempengaruhi keputusan anggotasStrategi promosi juga harus dirancang
secara kreatif dan konsisten agar mampu menarik minat calon anggota baru
secara lebih luas. Namun sebaliknya tidak terlalu bergantung pada strategi
word of mouth<karena walaupun dianggap efektifybisa akan menurun
bergantungpada tanggapan audience.
D. Saran
1. Bagi Lembaga Keuangan

Penelitian ini dapat digunakan sebagai bahan evaluasi dan masukan
terhadap pihak manajemen KSPPS BMT An-Najah Cabang Kauman agar
dapat mengoptimalkan strategi dengan mendorong anggota agar puas dan
dapat memberikan rekomendasi melalui Reference Group seperti tokoh
masyarakat atau suatu komunitas untuk.< membangun kepercayaan,
meningkatkan Promotion agar dapat menghasilkan pengetahuan dari anggota
(Customer Knowledge).. Evaluasi berkala terhadap evektivitas strategi
marketing supaya lembaga dapat menyesuaikan pendekatan dengan
kebutuhan dan perilaku calon anggota.

2. Bagi Peneliti Selanjutnya

Dalam melakukan penelitian yang sejenis dapat ditambahkan variabel
lain selain dari ke empat variabel yang ada pada penelitian ini yang juga
berpotensi mempengaruhi keputusan menjadi anggota, dapat menggunakan

metode lain seperti kualitatif atau mix methods untuk menggali lebih dalam
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motivasi dan persepsi para anggota serta dapat pula memperluas cakupan

lokasi dan responden agar hasil penelitian lebih general.

—~\vfr
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