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Orang lain gak akan paham struggle dan masa sulitnya kita, yang mereka ingin
tahu hanya bagian success stories nya saja. Jadi berjuanglah untuk diri sendiri
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Jadi tetap berjuang yaa
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ABSTRAK

Naili Muna. Pengaruh Bagi Hasil Simpanan, Pelayanan Anggota, dan Promosi
terhadap Minat Nasabah Menggunakan Tamara (Studi pada Kopena Tirto
Kabupaten Pekalongan)

Tabungan Tamara merupakan produk simpanan dari KOPENA Tirto yang
menawarkan bagi hasil kompetitif, fleksibilitas simpanan, dan tenor. Namun, minat
nasabah terhadap produk ini masih perlu dikaji lebih lanjut. Faktor seperti bagi
hasil, pelayanan, dan promosi diduga memengaruhi keputusan nasabah, meskipun
beberapa penelitian menunjukkan hasil yang beragam, termasuk dampak negatif
jika ketiga faktor tersebut tidak dikelola dengan baik. Oleh karena itu, penelitian ini
bertujuan untuk mengevaluasi pengaruh bagi hasil, pelayanan anggota, dan promosi
terhadap minat nasabah menggunakan Tabungan Tamara di KOPENA Tirto,
Kabupaten Pekalongan.

Penelitian ini termasuk jenis penelitian kuantitatif. Metode pengumpulan data
dalam penelitian ini adalah metode angket (kuesioner) dengan menggunakan
sampel sebanyak 30 responden. Penentuan sampel dengan menggunakan rumus
Roscoe. Penelitian ini menggunakan metode analisis data uji regresi linier berganda
dengan bantuan SPSS 26.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa secara parsial hasil simpanan,
pelayanan anggota, dan promosi berpengaruh signifikan positif terhadap minat
nasabah untuk menggunakan simpanan Tamara. Kemudian secara simultan hasil
simpanan, pelayanan anggota, dan promosi berpengaruh signifikan positif terhadap
minat nasabah untuk menggunakan simpanan Tamara.

Kata kunci: bagi hasil simpanan, pelayanan anggota, promosi, minat nasabah
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ABSTRACT

Naili Muna. The Influence of Profit Sharing on Savings, Member Services, and
Promotion on Customer Interest in Using Tamara Savings (Study at Kopena
Tirto, Pekalongan Regency)

Tamara Savings is a savings product from KOPENA Tirto that offers competitive
profit sharing, flexible savings options, and various tenors. However, customer
interest in this product still needs to be further examined. Factors such as profit
sharing, services, and promotion are suspected to influence customer decisions,
although some studies show varying results, including negative impacts if these
factors are not well managed. Therefore, this study aims to evaluate the influence
of profit sharing, member services, and promotion on customer interest in using
Tamara Savings at KOPENA Tirto, Pekalongan Regency.

This research is a quantitative study. The data collection method used is a
questionnaire survey with a sample of 30 respondents. The sample was determined
using Roscoe’s formula. This study employed multiple linear regression analysis
with the help of SPSS 26 software.

The results show that partially, profit sharing, member services, and promotion
have a significant positive effect on customer interest in using Tamara Savings.
Simultaneously, profit sharing, member services, and promotion also have a
significant positive effect on customer interest in using Tamara Savings.

Keywords: profit sharing on savings, member services, promotion, customer
interest.
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PEDOMAN TRANSLITERASI ARAB-LATIN

Pedoman transliterasi yang digunakan dalam penulisan buku ini adalah
putusan bersama manteri agama republik indonesia No. 158 tahun 1987 dan menteri
pendidikan dan kebudayaan republik indonesia No. 0543b/U/1987. Trensliterasi
tersebut digunakan untuk menulis 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 sistem tulisan arab
dilambangkan dengan huruf. Dalam transliterasi ini sebagian dilambangkan
dengan huruf, sebagian dilambangkan dengan tanda, dan sebagian lagi
dilambangkan dengan huruf dan tanda sekaligus.

Dibawabh ini daftar huruf arab dan transliterasi dengan huruf latin.

}il;zlll)f Nama Huruf Latin Keterangan
| Alif Jliggal Tidak di lambangkan
lambangkan
< Ba B Be
< Ta T Te
< Sa S Es (dengan titik diatas )
z Jim J Je
c Ha H} Ha (dengan titik di bawah)
¢ Kha Kh Ka dan ha
2 Dal D De
3 Zal Z Zet (dengan titik atas)
J Ra R Er
J Zai Z Zet
o Syin S Es
B Syin Sy Es dan ye
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Es (dengan titik di
L= Sad S} ( dibawah)
U= Dad D} De (dengan titik di bawah)
b Ta T} Te (dengan titik bawah)
L Za Z) Zet (dengan titik bawah)
& ‘ain ’ Koma terbalik (di atas)
¢ Gain G Ge
— Fa F Ef
A Qaf Q Qi
< Kaf K Ka
J Lam L El
2 Mim M Em
o Nun N En
) Wawu W We
° Ha H Ha
e Hamzah ) Apostrof
S Ya Y Ye
. Vokal
Vokal Tunggal Vokal Rangkap Vokal Panjang
i=a i=a
=i ol =ai gl=I>
f=u sl=au sl =u>

Ta’ Marbutah
Ta’ Marbutah hidup dilambangkan dengan /t/
Contoh:
Lias 55 ditulis mar’atun jami>lah
Ta marbutah mati dilambangkan dengan /h/
Contoh:

Aakald ditulis fa>timah
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4. Syaddad (tasdid, geminasi)
Tandageminasi dilambangkan dengan huruf yang sama dengan huruf yang

diberi Syaddadtersebut.

Contoh:
W) ditulis rabbana
o ditulis al-birr

5. Kata Sambung (Artikel)
Kata sandang yang diikuti oleh “huruf syamsiyah” ditransliterasikan
sesuai dengan bunyinya, yaitu bunyi /l/ diganti dengan huruf yang sama dengan

huruf yang langsung mengikuti kata sandang itu.

Contoh:

el ditulis asy-syamsu
daJl ditulis ar-rajulu
o) ditulis as-sayyidahl

Kata sandang yang diikuti oleh “huruf al-qamariyah” ditransliterasikan
sesuai dengan bunyinya, yaitu bunyi /l/ diikuti terpisah dari kata yang diikuti

dan dihubungkan dengan tanda sempang.

Contoh:

dll ditulis al-gamaru
&l ditulis al-badi>’
BREN] ditulis al-jala>1
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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 /’/.
Contoh:
Gl ditulis umirtu

£ om ditulis syai’'un
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BAB1
PENDAHULUAN
A. Latar Belakang

Tabungan Tamara (Tabungan Umat Sejahtera) merupakan salah satu
produk simpanan yang ditawarkan oleh Koperasi Pemuda Buana Tirto
(KOPENA) untuk anggotanya. Produk ini dirancang untuk memberikan
manfaat jangka panjang, dengan cara mengajak anggota untuk menabung secara
rutin. Keunggulan Tabungan Tamara terletak pada tingkat bagi hasil yang
kompetitif, yang bertujuan untuk menarik lebih banyak anggota agar dapat
memanfaatkan produk ini sebagai sarana menabung yang menguntungkan.
Selain itu, Tabungan Tamara juga memberikan fleksibilitas dalam jumlah
simpanan dan tenor, sehingga anggota dapat menyesuaikan dengan kemampuan
finansial mereka. Meskipun demikian, meskipun produk ini memiliki potensi
besar dalam meningkatkan kesejahteraan anggota melalui tabungan yang aman
dan menguntungkan, minat nasabah terhadap Tabungan Tamara masih perlu
dianalisis lebih lanjut (Roky, 2023). Untuk itu, penting untuk memahami faktor-
faktor yang mempengaruhi keputusan nasabah dalam memilih produk simpanan
ini, seperti persepsi terhadap bagi hasil, kemudahan akses, serta promosi dan
informasi yang diberikan oleh koperasi.

Salah satu faktor yang perlu diperhatikan dalam menarik minat nasabah
adalah bagi hasil simpanan. Bagi hasil yang kompetitif dapat menjadi daya tarik
utama bagi nasabah untuk memilih produk tabungan seperti Tabungan Tamara.

Penelitian yang dilakukan oleh Gunadi et al., (2018) menunjukkan bahwa bagi



hasil memiliki pengaruh positif yang signifikan terhadap minat nasabah untuk
menabung. Dengan koefisien korelasi sebesar 0,723 dan nilai t-hitung sebesar
10,357, hasil penelitian tersebut mengindikasikan bahwa semakin tinggi bagi
hasil yang ditawarkan, semakin besar minat nasabah untuk memilih produk
tabungan tersebut. Oleh karena itu, dalam mengembangkan produk simpanan
seperti Tabungan Tamara, evaluasi terhadap pengaruh bagi hasil terhadap minat
nasabah menjadi sangat penting. Hal ini bertujuan untuk meningkatkan daya
tarik produk tabungan di kalangan anggota koperasi, serta memastikan bahwa
bagi hasil yang ditawarkan dapat memenuhi harapan nasabah.

Selain bagi hasil, kualitas pelayanan yang diberikan kepada anggota
koperasi juga memainkan peran yang sangat penting dalam meningkatkan minat
nasabah untuk terus menggunakan produk simpanan. Pelayanan yang responsif,
ramah, dan memadai dapat membangun kepercayaan nasabah serta
menciptakan pengalaman positif yang berujung pada keputusan mereka untuk
tetap menabung. Penelitian yang dilakukan oleh Mauludia & Mulyani (2023),
menunjukkan bahwa pelayanan yang baik memiliki pengaruh positif dan
signifikan terhadap minat anggota untuk menabung. Hasil uji t menunjukkan
bahwa t-hitung untuk variabel pelayanan adalah 2,919, yang lebih besar dari t-
tabel (0,677), dengan nilai signifikansi sebesar 0,004. Ini menunjukkan bahwa
semakin baik kualitas pelayanan yang diberikan, semakin tinggi minat anggota
untuk menggunakan layanan tabungan. Dengan demikian, pengembangan

kualitas pelayanan yang lebih baik dapat menjadi strategi yang efektif untuk



menarik minat nasabah dan memperkuat hubungan antara koperasi dan
anggotanya.

Selain itu, promosi yang efektif juga memiliki peran yang tidak kalah
penting dalam menarik minat nasabah untuk menggunakan layanan simpanan.
Promosi yang baik dapat meningkatkan kesadaran nasabah mengenai produk
yang ditawarkan serta memberikan insentif tambahan yang memperkuat
keputusan mereka untuk menabung. Penelitian yang dilakukan oleh Bella et al.
(2023) menunjukkan bahwa promosi berpengaruh signifikan terhadap minat
menabung nasabah di Bank Syariah Indonesia (BSI). Berdasarkan hasil
penelitian mereka, promosi yang tepat, seperti informasi yang jelas tentang
produk dan penawaran khusus, dapat meningkatkan minat nasabah untuk
menyimpan. Hasil analisis menunjukkan bahwa penerapan promosi yang efektif
dapat mempengaruhi keputusan nasabah untuk memilih layanan tabungan. Oleh
karena itu, promosi yang baik dapat menjadi faktor pendukung yang penting
dalam menarik lebih banyak minat nasabah untuk menggunakan produk
Tabungan Tamara.

Selain pengaruh positif yang ditemukan dalam berbagai penelitian,
beberapa studi juga menunjukkan bahwa bagi hasil simpanan, kualitas
pelayanan anggota, dan promosi dapat memiliki pengaruh negatif terhadap

minat nasabah, sebagai berikut:



Tabel 1.1 Gap Research

No Peneliti dan Judul Hasil Penelitian
Tahun
1 | Romdhoni & Sari | Pengaruh Penelitian ini menemukan
(2018) Pengetahuan, bahwa variabel pengetahuan
Kualitas dan religiositas berpengaruh
Pelayanan, terhadap minat nasabah
Produk, dan | dalam menggunakan produk
Religiusitas tabungan di BMT Amanah
terhadap  Minat | Ummah Gumpang
Nasabah  untuk | Kartasura, Sukobharjo.
Menggunakan Sementara  itu, variabel
Produk Simpanan | kualitas layanan dan produk
pada  Lembaga | tidak berpengaruh terhadap
Keuangan Mikro | minat  nasabah.  Secara
Syariah simultan, keempat variabel
tersebut berpengaruh
terhadap minat nasabah
untuk menggunakan produk
simpanan.
2 | Mukhlis (2022) Pengaruh Penelitian ini menunjukkan
Pemahaman bahwa pemahaman tentang
Mahasiswa bagi hasil memiliki
Perbankan pengaruh negatif terhadap
Syariah Atas | minat menjadi nasabah bank
Bunga dan Bagi | syariah, dengan nilai t tabel
Hasil  Terhadap | 2,010 > 0,371 dan
Minat  Menjadi | signifikansi 0,712.
Nasabah ~ Bank | Sebaliknya, pemahaman
Syariah di | tentang bunga bank
Sekolah  Tinggi | berpengaruh positif
Agama Islam | signifikan terhadap minat
(STAI) menjadi  nasabah  bank
Hubbulwathan syariah, dengan nilai t tabel
Duri 2,010 < 6,301 dan
signifikansi 0,000. Secara
simultan, pemahaman
tentang bagi hasil dan bunga
bank berpengaruh terhadap
minat mahasiswa menjadi
nasabah bank syariah.
3 | Majhat (2020) Pengaruh Promosi | Penelitian ini menemukan

dan Kualitas
Pelayanan
terhadap

Minat

bahwa promosi tidak
berpengaruh signifikan
terhadap minat menabung




Menabung masyarakat di Bank
Masyarakat Muamalat Indonesia (BMI),
Kelurahan sementara kualitas
Siranindi di Bank | pelayanan memiliki
Muamalat pengaruh signifikan secara

Indonesia  Palu, | parsial terhadap minat
Sulawesi Tengah | menabung. Secara simultan,
promosi dan kualitas
pelayanan berpengaruh
signifikan terhadap minat
menabung masyarakat.
Rendahnya pengaruh
promosi disebabkan oleh
kurangnya upaya promosi
yang dilakukan BMI,
sedangkan kualitas layanan
lebih dirasakan langsung
oleh masyarakat.

Beberapa penelitian yang di tampilkan pada tabel tersebut menunjukkan
bahwa bagi hasil simpanan, pelayanan anggota, dan promosi dapat memberikan
dampak negatif terhadap minat nasabah. Misalnya, pemahaman yang kurang
tepat mengenai sistem bagi hasil dapat menimbulkan ketidakpercayaan,
pelayanan yang kurang konsisten dapat menurunkan loyalitas anggota, serta
promosi yang tidak tepat sasaran dapat membuat produk tabungan kurang
diminati. Dalam konteks ini, evaluasi terhadap ketiga faktor ini menjadi sangat
penting.

Meskipun Tabungan Tamara telah diterapkan dengan berbagai fitur
menarik, seperti bagi hasil yang kompetitif, pelayanan yang responsif, dan
promosi yang terstruktur, minat nasabah terhadap produk ini masih perlu
dievaluasi lebih lanjut. Oleh karena itu, penting untuk melakukan evaluasi

mendalam terkait pengaruh bagi hasil, kualitas pelayanan, dan promosi terhadap



minat nasabah dalam memilih Tabungan Tamara sebagai produk simpanan
mereka. Evaluasi ini bertujuan untuk memberikan pemahaman yang lebih jelas
mengenai kontribusi masing-masing faktor terhadap keputusan nasabah. Hasil
evaluasi ini diharapkan dapat memberikan rekomendasi yang berguna untuk
pengembangan produk Tabungan Tamara dan peningkatan pelayanan yang
lebih efektif, sehingga dapat menarik lebih banyak minat nasabah dan
memperluas penggunaan produk simpanan ini.

Berdasarkan penelitian dan fenomena yang ada di atas maka dengan ini
peneliti mengambil judul “Pengaruh Bagi Hasil Simpanan, Pelayanan Anggota,
dan Promosi terhadap Minat Nasabah Menggunakan Tamara (Studi pada

KOPENA Tirto Kabupaten Pekalongan)”.

. Rumusan Masalah

Berdasarkan dari latar belakang masalah diatas dapat dirumuskan

masalah sebagai berikut:

1. Apakah Bagi Hasil Simpanan mempengaruhi Minat Nasabah untuk
menggunakan Simpanan Tamara?

2. Apakah Pelayanan Anggota mempengaruhi Minat Nasabah untuk
menggunakan Simpanan Tamara?

3. Apakah Promosi mempengaruhi Minat Nasabah untuk menggunakan
Simpanan Tamara?

4. Apakah Bagi Hasil Simpanan, Pelayanan Anggota, dan Promosi secara
simultan mempengaruhi Minat Nasabah untuk menggunakan Simpanan

Tamara?



C. Tujuan Penelitian
Sesuai dengan rumusan masalah, tujuan yang akan dicapai dalam
penelitian ini adalah:

1. Untuk mengetahui Pengaruh Bagi Hasil Simpanan terhadap Minat Nasabah
untuk menggunakan Simpanan Tamara.

2. Untuk mengetahui Pengaruh Pelayanan Anggota terhadap Minat Nasabah
untuk menggunakan Simpanan Tamara.

3. Untuk mengetahui Pengaruh Promosi terhadap Minat Nasabah untuk
menggunakan Simpanan Tamara.

4. Untuk mengetahui Pengaruh Bagi Hasil Simpanan, Pelayanan Anggota, dan
Promosi secara simultan terhadap Minat Nasabah untuk menggunakan
Simpanan Tamara.

D. Manfaat Penelitian
Penelitian ini diharapkan akan memberikan manfaat bagi berbagai pihak
yang berkepentingan, diantaranya:

1. Manfaat Teoretis

Penelitian ini memberikan kontribusi  teoretis  terhadap
pengembangan ilmu pengetahuan, khususnya dalam bidang manajemen
keuangan syariah, pemasaran jasa keuangan, dan perilaku konsumen.
Dengan menganalisis pengaruh bagi hasil simpanan, pelayanan anggota,
dan promosi terhadap minat nasabah, penelitian ini memperkaya literatur
terkait faktor-faktor yang memengaruhi keputusan nasabah dalam

menggunakan produk simpanan syariah. Temuan penelitian ini dapat



menjadi referensi bagi pengembangan teori perilaku konsumen, khususnya
dalam konteks keuangan syariah, serta memberikan wawasan baru tentang
peran bagi hasil, kualitas pelayanan, dan strategi promosi dalam menarik
minat nasabah. Selain itu, penelitian ini juga dapat memperkuat teori
pemasaran jasa keuangan dengan menguji efektivitas variabel-variabel
tersebut dalam konteks lembaga keuangan syariah seperti KOPENA Tirto

Kabupaten Pekalongan.

. Manfaat Praktis

Manfaat praktis dari penelitian ini adalah menyajikan rekomendasi
dan panduan yang dapat digunakan untuk diterapkan oleh pihak-pihak
terkait, khususnya KOPENA Tirto Kabupaten Pekalongan, untuk
meningkatkan minat nasabah dalam menggunakan layanan simpanan
Tamara. Beberapa manfaat praktis yang dapat diperoleh antara lain:

a. Penelitian ini dapat dijadikan bahan evaluasi bagi KOPENA Tirto untuk
merumuskan strategi yang lebih efektif untuk meningkatkan minat
nasabah.

b. Penelitian ini dapat memberikan masukan tentang aspek-aspek
pelayanan yang perlu ditingkatkan untuk memenuhi harapan nasabah.

c. Temuan penelitian ini dapat membantu KOPENA Tirto dalam
merumuskan strategi promosi yang akurat

d. Penelitian ini dapat memberikan rekomendasi tentang bagaimana
KOPENA Tirto dapat menyesuaikan skema bagi hasil simpanan agar

lebih menarik.



e. Penelitian ini memberikan manfaat bagi nasabah dalam memilih produk
simpanan yang sesuai dengan kebutuhan dan preferensinya.

f. Penelitian ini dapat menjadi referensi bagi peneliti dan akademisi yang
tertarik untuk meneliti topik serupa, khususnya dalam konteks keuangan
syariah dan perilaku konsumen, sehingga data dan temuan dari peneliti
bisa dijadikan referensi.

g. Hasil penelitian ini dapat menjadi referensi berharga bagi lembaga
keuangan syariah lainnya dalam merancang strategi yang lebih efektif
untuk meningkatkan ketertarikan nasabah.

E. Sistematika Penulisan

Penelitian ini disusun dengan struktur pembahasan yang terbagi ke
dalam lima bab sebagai berikut:
Bab I (Pendahuluan)

Bab ini membahas latar belakang masalah, rumusan masalah, tujuan
penelitian, manfaat penelitian, serta sistematika penulisan. Latar belakang
menjelaskan konteks dan alasan mengapa penelitian ini dilakukan, sedangkan
rumusan masalah mengidentifikasi pertanyaan-pertanyaan yang akan dijawab
melalui penelitian. Tujuan penelitian menjelaskan apa yang ingin dicapai,
sementara manfaat penelitian menguraikan kontribusi yang diharapkan.
Terakhir, sistematika penulisan memberikan gambaran struktur keseluruhan

penelitian.
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Bab II (Landasan Teori)

Bab ini berisi teori-teori yang relevan dengan penelitian, termasuk
kajian pustaka, kerangka berpikir, dan hipotesis. Kajian pustaka mengulas
berbagai literatur dan penelitian terdahulu yang terkait dengan topik. Kerangka
berpikir menghubungkan teori-teori tersebut dengan masalah penelitian,
sementara hipotesis diajukan sebagai dugaan sementara yang akan diuji dalam
penelitian.

Bab III (Metode Penelitian)

Bab ini menjelaskan jenis dan pendekatan penelitian yang digunakan,
setting atau lokasi penelitian, populasi dan sampel, variabel penelitian, sumber
data, teknik pengumpulan data, serta metode analisis data. Jenis dan pendekatan
penelitian menjelaskan desain penelitian yang dipilih, sedangkan setting
penelitian menggambarkan lokasi atau konteks penelitian dilakukan. Populasi
dan sampel menjelaskan subjek penelitian, sementara variabel penelitian
mengidentifikasi faktor-faktor yang diteliti. Teknik pengumpulan data dan
metode analisis data menjelaskan cara data diperoleh dan diolah.

Bab IV (Analisis Data dan Pembahasan)

Bab ini menyajikan hasil penelitian yang diperoleh, dilanjutkan dengan
analisis data dan pembahasan. Hasil penelitian dipaparkan secara sistematis,
sementara analisis data menjelaskan interpretasi terhadap temuan-temuan
tersebut. Pembahasan menghubungkan hasil analisis dengan teori dan penelitian

sebelumnya untuk memberikan pemahaman yang lebih mendalam.
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Bab V (Penutup)

Bab terakhir ini berisi simpulan, saran, daftar pustaka, dan lampiran-
lampiran. Simpulan merangkum temuan utama penelitian, sementara saran
memberikan rekomendasi untuk penelitian selanjutnya atau praktik terkait.
Daftar pustaka mencantumkan semua referensi yang digunakan, dan lampiran-

lampiran berisi dokumen pendukung yang relevan dengan penelitian.



BAB 11

LANDASAN TEORI

A. Landasan Teori

1.

Teori Perilaku Konsumen (Consumer Behavior Theory)

Perilaku konsumen merupakan kajian yang membahas bagaimana
individu atau kelompok membuat keputusan dalam memperoleh,
menggunakan, dan membuang barang atau jasa. Dalam konteks perbankan
syariah, perilaku konsumen mencerminkan faktor-faktor yang
memengaruhi keputusan nasabah dalam memilih produk tabungan
(Lesmana, 2023).

Schiffman dan Kanuk, sebagaimana dikutip oleh (Solihat &
Arnasik, 2018), mendefinisikan perilaku konsumen sebagai proses
pengambilan keputusan individu dalam memperoleh dan menggunakan
produk atau layanan. Proses ini dipengaruhi oleh faktor internal, seperti
motivasi, sikap, dan persepsi, serta faktor eksternal, termasuk budaya,
lingkungan sosial, dan kondisi situasional. Dalam konteks penelitian ini,
faktor eksternal seperti bagi hasil, pelayanan anggota, dan promosi menjadi
variabel utama yang dapat membentuk minat nasabah.

Sementara itu, Kotler dan Keller dalam (Syauki & Avina, 2020)
menyatakan bahwa keputusan konsumen dipengaruhi oleh tiga faktor
utama, yaitu faktor pribadi (kepercayaan dan persepsi terhadap produk),
faktor sosial (pengaruh lingkungan dan rekomendasi), serta faktor

pemasaran (strategi promosi dan penawaran layanan). Dalam konteks

12
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penelitian ini, bagi hasil simpanan dapat dikaitkan dengan faktor pribadi,
pelayanan anggota mencerminkan faktor sosial, dan promosi merupakan
bagian dari faktor pemasaran, yang semuanya berkontribusi terhadap minat
nasabah dalam menabung.

Dalam kontek ini, teori perilaku konsumen memberikan dasar
teoritis (grand theory) yang kuat untuk menganalisis bagaimana bagi hasil,
pelayanan anggota, dan promosi memengaruhi keputusan nasabah.

. Bagi hasil Simpanan

Bagi hasil simpanan merupakan imbal hasil yang diberikan kepada
nasabah atas penggunaan dana simpanan yang mereka titipkan kepada
lembaga keuangan. Menurut Mishkin dalam (Fernando et al., 2023), bagi
hasil merepresentasikan harga atau biaya penggunaan dana, yang umumnya
dihitung dalam persentase tahunan. Hal ini menunjukkan bahwa bagi hasil
merupakan kompensasi yang diberikan kepada nasabah sebagai imbalan
atas kepercayaan mereka menempatkan dana di lembaga keuangan.

Latifah & Abdullah (2022) menjelaskan bahwa bagi hasil dalam
sistem keuangan syariah didasarkan pada prinsip bagi risiko (risk-sharing),
di mana keuntungan dan kerugian dibagi secara adil antara lembaga
keuangan dan nasabah. Hal ini berbeda dengan sistem bagi hasil
konvensional, di mana nasabah mendapatkan imbal hasil tetap tanpa
mempertimbangkan kinerja lembaga keuangan.

Arianti & Ishak (2020) menambahkan bahwa bagi hasil simpanan

dalam lembaga keuangan syariah didasarkan pada akad mudharabah atau
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musyarakah, di mana nasabah bertindak sebagai pemilik modal (shahibul

mal) dan lembaga keuangan sebagai pengelola modal (mudharib).

Keuntungan yang diperoleh dari pengelolaan dana tersebut kemudian dibagi

sesuai dengan nisbah yang telah disepakati di awal.

Dari penertian beberapa ahli terkait bagi hasil dapatdisimpulkan
bahwa bagi hasil simpanan yaitu imbal hasil yang diberikan kepada nasabah
berdasarkan prinsip keadilan dan transparansi, dengan mempertimbangkan
kinerja lembaga keuangan dan mekanisme akad yang disepakati.

Bagi hasil memiliki peran strategis dalam menentukan efisiensi
transaksi keuangan dan nilai penggunaan dana, dengan indikator meliputi
tingkat persentase bagi hasil, jangka waktu pengenaan bagi hasil, jenis akad
(tetap atau mengambang), serta kondisi pasar yang dipengaruhi oleh
kebijakan moneter, inflasi, dan keseimbangan antara penawaran dan
permintaan dana (Fernando et al., 2023).

a. Tingkat persentase bagi hasil merupakan indikator utama yang
menunjukkan besaran imbal hasil yang akan diterima oleh nasabah atas
dana simpanan yang mereka tempatkan di lembaga keuangan.
Persentase ini biasanya ditentukan berdasarkan kesepakatan antara
nasabah dan lembaga keuangan, serta dipengaruhi oleh kinerja lembaga
dalam mengelola dana. Semakin tinggi persentase bagi hasil yang
ditawarkan, semakin besar pula daya tarik bagi nasabah untuk

menabung di lembaga tersebut.
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b. Jangka waktu pengenaan bagi hasil mengacu pada periode atau
frekuensi pembagian keuntungan kepada nasabah, apakah dilakukan
secara bulanan, triwulanan, atau tahunan. Jangka waktu ini penting
karena memengaruhi likuiditas dan kepuasan nasabah. Nasabah
cenderung lebih tertarik pada lembaga yang memberikan bagi hasil
dalam jangka waktu yang lebih singkat, karena hal ini memberikan
kepastian dan keuntungan yang lebih cepat.

c. Jenis akad bagi hasil, baik yang bersifat tetap (fixed) atau mengambang
(floating), merupakan indikator penting dalam menentukan mekanisme
pembagian keuntungan. Akad tetap memberikan kepastian besaran bagi
hasil yang akan diterima nasabah, sementara akad mengambang
menyesuaikan dengan kinerja lembaga keuangan dan kondisi pasar.
Pemilihan jenis akad ini memengaruhi tingkat risiko dan keuntungan
yang akan diterima oleh nasabah.

d. Kebijakan moneter yang ditetapkan oleh otoritas keuangan, seperti bagi
hasil acuan, dapat memengaruhi besaran bagi hasil yang ditawarkan
oleh lembaga keuangan. Misalnya, ketika bagi hasil acuan naik,
lembaga keuangan mungkin menyesuaikan tingkat bagi hasil untuk
tetap menarik minat nasabah. Kondisi pasar ini menjadi indikator
penting dalam menentukan strategi bagi hasil yang kompetitif.

e. Inflasi merupakan faktor eksternal yang memengaruhi nilai riil bagi
hasil yang diterima oleh nasabah. Tingkat inflasi yang tinggi dapat

mengurangi daya beli nasabah, sehingga lembaga keuangan perlu
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menawarkan bagi hasil yang lebih tinggi untuk menjaga daya tarik
produk simpanan. Inflasi juga menjadi pertimbangan dalam menentukan
kebijakan bagi hasil yang adil dan menguntungkan bagi kedua belah
pihak.

f. Keseimbangan antara penawaran dan permintaan dana di pasar
keuangan juga memengaruhi besaran bagi hasil. Ketika permintaan dana
tinggi, lembaga keuangan mungkin menawarkan bagi hasil yang lebih
rendah, dan sebaliknya. Indikator ini mencerminkan dinamika pasar
keuangan yang perlu dipertimbangkan dalam menentukan kebijakan
bagi hasil yang efektif dan berkelanjutan.

3. Pelayanan Anggota

Menurut Kotler dan Keller dalam (Dewi & Habiburahman, 2023)
pelayanan anggota atau pelayanan kepada nasabah merupakan serangkaian
aktivitas yang dilakukan oleh lembaga atau organisasi untuk memenuhi
kebutuhan dan harapan pelanggan. Pelayanan ini mencakup interaksi
langsung antara penyedia layanan dengan nasabah, yang bertujuan untuk
memberikan pengalaman positif dan memastikan kepuasan nasabah. Kotler
dan Keller menekankan bahwa kualitas pelayanan yang baik dapat
meningkatkan loyalitas nasabah dan membangun hubungan jangka panjang
antara nasabah dengan lembaga.

Menurut Parasuraman, Zeithaml, dan Berry dalam (Saryoko et al.,

2019) pelayanan anggota didefinisikan sebagai suatu proses yang

melibatkan serangkaian aktivitas untuk memenuhi kebutuhan dan harapan
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nasabah melalui interaksi yang efektif antara penyedia layanan dengan
nasabah. Mereka mengidentifikasi lima dimensi kualitas pelayanan, yaitu
keandalan (reliability), daya tanggap (responsiveness), jaminan (assurance),
empati (empathy), dan bukti fisik (tangibles). Pelayanan yang optimal harus
memenuhi kelima dimensi tersebut untuk menciptakan kepuasan nasabah.

Menurut Fandy Tjiptono dalam (Astuti & Mustikawati, 2018)
Pelayanan adalah kegiatan yang tidak memiliki wujud fisik, namun dapat
diberikan oleh seseorang kepada orang lain tanpa melibatkan hak milik.
Pelayanan ini bertujuan untuk menangani kebutuhan atau masalah pembeli
dengan pendekatan yang profesional. Dalam konteks Islam, pelayanan juga
mengandung nilai-nilai Islami seperti kejujuran (sidik), tanggung jawab
(amanah), dan kesopanan (tabligh), yang harus diimplementasikan untuk
memberikan layanan yang optimal kepada nasabah.

Merujuk pada ketiga pandangan ahli tersebut, pelayanan anggota
dapat diartikan sebagai upaya yang dilakukan oleh lembaga atau individu
untuk memenuhi kebutuhan serta ekspektasi nasabah melalui interaksi yang
efektif, profesional, dan berkualitas. Pelayanan yang berkualitas tidak hanya
memenuhi standar teknis, tetapi juga mencerminkan nilai-nilai etis dan
spiritual, khususnya dalam konteks lembaga keuangan syariah.

Indikator dalam pelayanan anggota meliputi pengalaman atau
kecerdasan (fathanah), sopan santun dalam berkomunikasi (tabligh),
kejujuran (sidik), dan sikap dapat dipercaya (amanah) (Astuti &

Mustikawati, 2018).
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a. Pengalaman atau kecerdasan (fathanah) merupakan indikator penting
dalam pelayanan anggota, di mana petugas atau penyedia layanan harus
memiliki pengetahuan dan keterampilan yang memadai untuk
memberikan solusi yang tepat kepada nasabah. Kecerdasan ini
mencakup pemahaman tentang produk dan layanan yang ditawarkan,
serta kemampuan untuk memberikan informasi yang akurat dan
bermanfaat. Dengan pengalaman dan kecerdasan yang baik, petugas
dapat memberikan pelayanan yang profesional dan memenuhi
kebutuhan nasabah secara efektif.

b. Sopan santun dalam berkomunikasi (tabligh) mencerminkan sikap
ramah, santun, dan menghargai nasabah selama interaksi berlangsung.
Indikator ini menekankan pentingnya komunikasi yang jelas, empatik,
dan tidak menimbulkan kesalahpahaman. Dengan komunikasi yang
baik, petugas dapat membangun hubungan yang harmonis dengan
nasabah, menciptakan suasana nyaman, dan meningkatkan kepuasan
nasabah terhadap layanan yang diberikan.

c. Kejujuran (sidik) adalah indikator yang menuntut petugas untuk selalu
memberikan informasi yang benar dan transparan kepada nasabah.
Kejujuran ini mencakup pengungkapan semua detail produk atau
layanan, termasuk  kelebihan dan  kekurangannya, tanpa
menyembunyikan fakta yang penting. Dengan kejujuran, nasabah akan
merasa lebih percaya dan nyaman dalam menggunakan layanan, karena

mereka yakin bahwa informasi yang diberikan dapat diandalkan.
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d. Sikap dapat dipercaya (amanah) menunjukkan komitmen petugas dalam
memenuhi tanggung jawab dan janji yang diberikan kepada nasabah.
Indikator ini mencakup konsistensi dalam memberikan pelayanan yang
berkualitas, menjaga kerahasiaan data nasabah, serta memastikan bahwa
semua transaksi dilakukan dengan integritas. Dengan sikap amanah,
nasabah akan merasa lebih aman dan yakin bahwa kepentingan mereka
dijaga dengan baik oleh lembaga.

4. Promosi

Philip Kotler menyatakan bahwa promosi merupakan bagian dari
pemasaran, yaitu proses sosial di mana individu atau kelompok dapat
memenuhi kebutuhan dan keinginan mereka. Promosi dalam konteks ini
berfungsi sebagai alat komunikasi yang digunakan perusahaan untuk
menyampaikan nilai produk atau jasa kepada konsumen. Dengan adanya
promosi, perusahaan dapat membangun kesadaran merek, memengaruhi
persepsi konsumen, serta mendorong minat beli sehingga produk yang
ditawarkan lebih dikenal dan diminati oleh pasar (Maharani, 2020).

Fandy Tjiptono mendefinisikan promosi sebagai suatu bentuk
komunikasi pemasaran yang bertujuan untuk menginformasikan,
membujuk, dan mengingatkan konsumen mengenai suatu produk atau jasa
yang ditawarkan oleh perusahaan. Menurutnya, promosi tidak hanya
bertujuan untuk meningkatkan penjualan, tetapi juga membangun hubungan
jangka panjang dengan konsumen melalui penyampaian informasi yang

relevan dan persuasif. Promosi yang efektif harus memperhatikan
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kebutuhan dan preferensi konsumen agar pesan yang disampaikan dapat
diterima dengan baik dan berdampak pada keputusan pembelian nasabah
(Duan et al., 2019).

William J. Stanton menyebut promosi sebagai serangkaian aktivitas
pemasaran yang bertujuan untuk memengaruhi, menginformasikan, dan
membujuk calon konsumen agar tertarik pada produk atau jasa yang
ditawarkan oleh perusahaan. Stanton menjelaskan bahwa promosi
mencakup berbagai strategi komunikasi, seperti periklanan, penjualan
langsung, promosi penjualan, serta hubungan masyarakat. Semua elemen
tersebut berperan dalam menciptakan kesadaran, menarik perhatian, dan
mendorong konsumen untuk mengambil tindakan, baik dalam bentuk
pembelian maupun peningkatan loyalitas terhadap suatu merek (Taher,
2022).

Menurut Kotler & Keller (2016), strategi promosi yang efektif
mencakup kombinasi beberapa alat pemasaran yang disebut dengan
promotion mix, yang terdiri dari periklanan (advertising), pemasaran
langsung (direct marketing), promosi penjualan (sales promotion),
hubungan masyarakat (public relations), serta penjualan personal (personal
selling). Setiap strategi promosi memiliki keunggulan tersendiri dan dapat
disesuaikan dengan target pasar yang ingin dijangkau. Dalam dunia bisnis
modern, penggunaan media digital juga semakin berperan penting dalam
strategi promosi, terutama melalui media sosial dan platform pemasaran

berbasis internet.
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Dalam konteks bisnis berbasis syariah, promosi harus dilakukan
secara etis, transparan, dan tidak mengandung unsur manipulasi atau
penipuan agar tetap sesuai dengan prinsip-prinsip Islam. Hal ini selaras
dengan pandangan Sholeh & Fauzia (2021), yang menegaskan bahwa
promosi dalam bisnis syariah harus berlandaskan kejujuran (shiddiq),
keterpercayaan (amanah), serta komunikasi yang baik (tabligh) agar
menciptakan hubungan jangka panjang yang berlandaskan kepercayaan
dengan konsumen. Oleh karena itu, strategi promosi dalam bisnis syariah
tidak hanya berorientasi pada peningkatan penjualan, tetapi juga
memperhatikan aspek keadilan dan keberkahan dalam setiap aktivitas
pemasarannya.

Dari berbagai definisi yang telah diungkapkan, dapat disimpulkan
bahwa promosi merupakan strategi pemasaran yang sangat penting dalam
meningkatkan daya saing perusahaan di pasar. Promosi yang efektif dapat
membangun kesadaran konsumen, meningkatkan minat beli, serta
membentuk loyalitas pelanggan terhadap suatu produk atau jasa. Dalam
bisnis syariah, aspek etika dalam promosi menjadi elemen yang sangat
krusial, sehingga strategi pemasaran harus dilakukan dengan cara yang
jujur, bertanggung jawab, dan tidak menyesatkan konsumen.

Menurut Philip Kotler dalam (Maharani, 2020), indikator promosi
meliputi promosi penjualan, periklanan, tenaga penjualan, kehumasan atau

public relation, serta pemasaran langsung.
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Promosi Penjualan

Strategi pemasaran untuk mendorong pembelian dalam waktu
singkat melalui diskon, kupon, cashback, atau program loyalitas guna
menarik perhatian konsumen dan meningkatkan penjualan.
Periklanan

Pemasaran melalui komunikasi menggunakan beragam media,
seperti televisi, radio, koran, dan platform digital, guna meningkatkan
brand awareness, membentuk citra positif, serta mempengaruhi
keputusan pembelian pelanggan.
Tenaga Penjualan

Interaksi langsung antara tenaga penjualan dan konsumen untuk
memberikan informasi, menjawab pertanyaan, dan meyakinkan calon
pembeli agar tertarik melakukan transaksi.
Kehumasan atau Public Relation

Upaya membangun citra positif perusahaan melalui konferensi
pers, sponsorship, kegiatan sosial, dan hubungan baik dengan media
serta masyarakat.
Pemasaran Langsung

Promosi yang dilakukan secara langsung kepada konsumen
melalui email, telemarketing, SMS, katalog, atau media sosial untuk

menjangkau target pasar secara spesifik dan personal.
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5. Minat Nasabah

Minat sebagai salah satu aspek kejiwaan, berperan penting dalam
memengaruhi perilaku seseorang terhadap aktivitas tertentu yang menarik
perhatian dan menimbulkan rasa ketertarikan. Dalam konteks transaksi,
nasabah merupakan konsumen yang berperan sebagai penyedia dana dalam
proses pembelian barang atau jasa. Minat beli menjadi bagian penting dalam
pengambilan keputusan pembelian, di mana minat seorang nasabah atau
pengguna jasa akan mengarahkan mereka pada keputusan untuk membeli
(Maharani, 2020).

Menabung, di sisi lain, adalah aktivitas menyisihkan uang tunai yang
dapat dilakukan oleh siapa saja, mulai dari usia dini hingga lanjut usia.
Kebiasaan menabung sudah diajarkan sejak kecil, bahkan sejak taman
kanak-kanak, sehingga menjadi bagian dari gaya hidup di Indonesia. Dalam
perspektif Islam, menabung merupakan tindakan yang dianjurkan sebagai
bentuk persiapan menghadapi masa depan dan antisipasi kebutuhan di hari
esok. Hal ini mencerminkan pentingnya perencanaan keuangan dalam
menjalani kehidupan yang lebih baik (Maharani, 2020).

Dalam konteks ini, minat nasabah dalam menabung merupakan
faktor penting yang memengaruhi keputusan seseorang untuk menyisihkan
dana secara rutin. Minat ini dipengaruhi oleh berbagai aspek, seperti
kesadaran akan manfaat menabung, kebiasaan yang ditanamkan sejak dini,
serta dorongan dari nilai-nilai ekonomi dan religius. Dalam konteks Islam,

menabung tidak hanya dipandang sebagai tindakan finansial, tetapi juga
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sebagai upaya perencanaan masa depan yang dianjurkan untuk menghadapi
kebutuhan yang tidak terduga. Dengan adanya minat yang kuat, nasabah
lebih cenderung untuk berkomitmen dalam aktivitas menabung, yang pada
akhirnya dapat meningkatkan kesejahteraan dan stabilitas keuangan
mereka.

Untuk mengukur minat, terdapat beberapa indikator, yaitu
ketertarikan, yang terlihat dari perhatian dan perasaan senang terhadap
sesuatu; keinginan, yang ditunjukkan melalui dorongan untuk memiliki;
serta keyakinan, yang tercermin dari rasa percaya diri terhadap kualitas,
daya guna, dan keuntungan yang ditawarkan (Maharani, 2020).

a. Ketertarikan
Ketertarikan tercermin dari perhatian dan perasaan senang
terhadap suatu produk atau layanan keuangan. Nasabah yang memiliki
ketertarikan akan cenderung mencari informasi, mengikuti
perkembangan, serta mempertimbangkan untuk menggunakan layanan
tersebut.
b. Keinginan
Keinginan muncul sebagai dorongan untuk memiliki atau
menggunakan produk perbankan. Semakin tinggi keinginan nasabah,
semakin besar kemungkinan mereka untuk melakukan transaksi, seperti
membuka rekening tabungan atau menggunakan layanan keuangan

lainnya.
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c. Keyakinan
Keyakinan ditunjukkan melalui rasa percaya diri nasabah
terhadap kualitas, manfaat, dan keamanan produk keuangan yang
ditawarkan. Nasabah yang yakin dengan suatu layanan akan lebih
mudah mengambil keputusan untuk menabung atau berinvestasi di
lembaga keuangan tersebut.
6. Layanan Simpanan Tamara
Simpanan Tamara merupakan salah satu produk tabungan yang
ditawarkan oleh Koperasi Simpan Pinjam dan Pembiayaan Syariah Pemuda
Buana (KOPENA). "Tamara" sendiri adalah singkatan dari Tabungan Umat
Sejahtera Berencana, yang dirancang untuk membantu anggota
merencanakan masa depan secara finansial. Dengan simpanan ini, anggota
dapat menabung secara rutin dengan setoran minimum Rp 100.000 per
bulan selama 36 bulan. Selain memberikan kesempatan untuk mencapai
tujuan finansial seperti pendidikan atau pensiun, produk ini juga
menawarkan hadiah bulanan sebagai bentuk penghargaan atas kesetiaan
menabung. Keuntungan utama dari Simpanan Tamara adalah memberikan
sistematis pengelolaan dana yang dapat membantu anggota merencanakan
keuangan mereka dengan bijak (Roky, 2023).
B. Telaah Pustaka
Untuk mendukung penelitian ini, peneliti memerlukan 10 penelitian

yang relevan. Penelitian relevan tersebut yakni sebagai berikut:
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NO | Judul Penelitian Hasil Penelitian Perbedaan
1 | Pengaruh Promosi | Penelitian ini Perbedaannya dengan
dan Fluktuasi menemukan bahwa | penelitian Pengaruh Bagi
Harga Emas promosi tidak Hasil Simpanan,
terhadap Minat berpengaruh Pelayanan Anggota, dan
Nasabah pada terhadap minat Promosi terhadap Minat
Produk Tabungan | nasabah, sedangkan | Nasabah Menggunakan
Emas (Maharani, fluktuasi harga emas | Tamara (Studi pada
2020) berpengaruh KOPENA Tirto
signifikan, di mana | Kabupaten Pekalongan)
kenaikan harga emas | terletak pada variabel
meningkatkan minat | yang diteliti, di mana
investasi. penelitian ini
menambahkan faktor
bagi hasil simpanan dan
pelayanan anggota
sebagai variabel yang
memengaruhi minat
nasabah, sementara
penelitian Maharani
hanya berfokus pada
promosi dan fluktuasi
harga emas.
2 | Pengaruh Fasilitas | Penelitian ini Penelitian ini lebih fokus

dan Pelayanan
Terhadap Minat
Nasabah
Menabung di Bank
Syariah Mandiri
KC Dumai
(Suryani &
Kurniawan, 2023)

menyimpulkan
bahwa fasilitas tidak
berpengaruh
terhadap minat
nasabah menabung,
namun pelayanan
berpengaruh
signifikan terhadap
minat menabung.
Secara keseluruhan,
fasilitas dan
pelayanan bersama-
sama berpengaruh
terhadap minat
nasabah menabung
di Bank Syariah
Mandiri KC Dumai.

pada fasilitas dan
pelayanan sebagai faktor
yang mempengaruhi
minat menabung,
sedangkan penelitian
peneliti di KOPENA
Tirto mengkaji pengaruh
bagi hasil simpanan,
pelayanan anggota, dan
promosi terhadap minat
nasabah.
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Pengaruh Media
Promosi dan
Kualitas Pelayanan
Terhadap Minat
Menabung
Masyarakat di
Bank Syariah
(Damayanti &
Rosyidah, 2022)

Penelitian ini
menemukan bahwa
media promosi dan
kualitas pelayanan
tidak memiliki
pengaruh signifikan
terhadap minat
masyarakat untuk
menabung di bank
syariah.

Penelitian ini fokus pada
pengaruh media promosi
dan kualitas pelayanan
terhadap minat
menabung, sementara
penelitian peneliti di
KOPENA Tirto akan
mengkaji pengaruh bagi
hasil simpanan,
pelayanan anggota, dan
promosi terhadap minat
nasabah untuk
menggunakan layanan
Tabungan Tamara.

Pengaruh Tingkat
Bagi Hasil
Tabungan, Produk
Tabungan, dan
Kualitas Pelayanan
Terhadap Minat
Menabung
Nasabah Pada BPR
Indra Candra
Singaraja (K. T. S.
Dewi & Sariani,
2022)

Penelitian ini
menemukan bahwa
tingkat suku bunga
atau bagi hasil
tabungan, produk
tabungan, dan
kualitas pelayanan
memiliki pengaruh
yang positif dan
signifikan terhadap
minat menabung
nasabah di BPR
Indra Candra
Singaraja. Hasil uji t
menunjukkan nilai t-
hitung lebih besar
dari t-tabel untuk
ketiga variabel,
dengan nilai
probabilitas kurang
dari 0,05.

Perbedaan utama antara
penelitian ini dan
penelitian peneliti
terletak pada variabel
yang diteliti. Penelitian
ini fokus pada pengaruh
tingkat bagi hasil
tabungan, produk
tabungan, dan kualitas
pelayanan terhadap minat
menabung, sedangkan
penelitian peneliti di
KOPENA Tirto akan
meneliti pengaruh bagi
hasil simpanan,
pelayanan anggota, dan
promosi terhadap minat
nasabah untuk
menggunakan layanan
simpanan Tamara.

Pengaruh Tingkat
Suku Bunga dan
Kualitas
Pelayanan
terhadap Minat
Menabung pada
PT. Bank Panin
Tbk. KCU Bekasi
(Negara &
Maulina, 2023)

Penelitian ini
menunjukkan bahwa
tingkat suku bunga
atau bagi hasil dan
kualitas pelayanan
memiliki pengaruh
yang signifikan dan
positif terhadap
minat nasabah untuk
menabung di PT.
Bank Panin Tbk.

Perbedaan utama antara
penelitian ini dan
penelitian peneliti
terletak pada fokus
variabel yang diteliti.
Penelitian ini
menganalisis pengaruh
tingkat bagi hasil dan
kualitas pelayanan
terhadap minat
menabung nasabah,
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KCU Bekasi, dengan
kontribusi sebesar
82,10%.

sementara penelitian
peneliti di KOPENA
Tirto akan membahas
pengaruh bagi hasil
simpanan, pelayanan
anggota, dan promosi
terhadap minat nasabah
untuk menggunakan
layanan simpanan
Tamara.

Pengaruh Promosi,
Nilai Syari’ah, dan
Prosentase Margin
Terhadap Minat
Nasabah untuk
Mengajukan
Pembiayaan
Murabahah di
KSPPS BMT
Mandiri Sejahtera
Cabang Pangean
(Sholeh & Fauzia,
2021)

Penelitian ini
menemukan bahwa
secara simultan,
ketiga variabel
berpengaruh
terhadap minat
nasabah, tetapi
secara parsial, hanya
promosi yang
berpengaruh,
sedangkan nilai
syariah dan
prosentase margin
tidak berpengaruh.

Perbedaannya dengan
penelitian peneliti
terletak pada objek studi
(pembiayaan murabahah
dengan tabungan
Tamara), variabel yang
diteliti (nilai syariah &
margin dengan bagi hasil
& pelayanan), serta
lokasi penelitian (KSPPS
BMT Mandiri Sejahtera
dengan KOPENA Tirto).

Pengaruh Persepsi
Nasabah tentang
Promosi dan
Kualitas Pelayanan
terhadap Minat
Menabung
Nasabah (Studi
Kasus pada Bank
BJB Syariah KCP
Cikarang, Bekasi)
(Sakum & Iftia,
2020)

Penelitian ini
menemukan bahwa
promosi dan kualitas
pelayanan
berpengaruh
terhadap minat
menabung, baik
secara parsial
maupun simultan,
dengan kualitas
pelayanan memiliki
pengaruh lebih
besar.

Perbedaannya dengan
penelitian peneliti
terletak pada variabel
yang diteliti, di mana
penelitian ini
menambahkan variabel
bagi hasil serta dilakukan
dalam konteks koperasi
syariah, bukan perbankan
syariah.
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8 | Pengaruh Kualitas | Penelitian ini Perbedaan dengan
Pelayanan menemukan bahwa | penelitian peneliti
terhadap Minat kualitas pelayanan terletak pada variabel
Menabung. berpengamh positif | penelitian, di mana
Nasqbah di Bapk terhadap minat penelitian ini tidak hanya
Syariah Mapdlrl menabung dengan meneliti kualitas
KCP Dumai kontribusi sebesar elavanan tetapi iuea
Sukajadi (Andika 19,2%, sementara pelay ) P1Jug
& Syahputra, 80.8% dipengaruhi | mempertimbangkan
2021) oleh faktor lain. faktor bagi hasil

simpanan dan promosi
sebagai determinan minat
nasabah dalam
menggunakan produk
tabungan Tamara di
koperasi syariah.

9 | Pengaruh Kualitas | Penelitian ini Perbedaan dengan
Pelayanan dan menemukan bahwa | penelitian peneliti
Bagl Hasil kualitas pelayanan terletak pada tambahan
terhadap Minat dan bagi hasil variabel promosi serta
Menabung berpengaruh fokus pada koperasi
Nasabah pada s1gn1ﬁkan terhadap (KOPENA Tirto)
Tabungan minat nasabah dibandinekan denean
Marhamah PT menabung, dengan ancs o8
Bank Sumut KCP | signifikansi 0,002 perbargilyariah (Bank
Syariah untuk kualitas Sumut).

Karya(Faqih, pelayanan dan 0,058
2020) untuk bagi hasil.

10 | Pengaruh Bagi Penelitin ini Perbedaannya dengan
Hasil pada Produk | menemukan bahwa | penelitian peneliti
Tabungan bagi hasil pada terletak pada objek
Mudharabah tabungan penelitian, di mana
terhadap Minat mudharabah penelitian relevan ini
Menabung‘ memlllkl pengaruh berfokus pada nasabah
Nasabah di Bank signifikan terhadap bank h. sedanckan
Syariah Indonesia | minat menabung anx syanial, secang
KCP KM 6 nasabah di BSI KCp | enelitian peneliti
Palembang KM 6 Palembang, n?engkajl. kpperas1
(Putricia et al., menggunakan simpan pinjam dengan
2021) analisis regresi tambahan variabel

sederhana dengan
SPSS.

pelayanan anggota dan
promosi.




C. Kerangka Berpikir

Menurut Machali (2017), kerangka berpikir adalah suatu model
konseptual yang menggambarkan hubungan antara teori-teori dengan berbagai
faktor yang telah diidentifikasi sebagai masalah penting dalam suatu penelitian.
Kerangka berpikir ini berfungsi sebagai panduan untuk memahami bagaimana
variabel-variabel yang diteliti saling berinteraksi dan memengaruhi satu sama
lain. Dengan merujuk pada teori-teori yang relevan, kerangka berpikir
membantu peneliti dalam mengidentifikasi hubungan logis antara variabel
independen (bagi hasil simpanan, pelayanan anggota, dan promosi) dengan
variabel dependen (minat nasabah). Hal ini memungkinkan peneliti untuk
menyusun hipotesis dan merancang penelitian secara sistematis, sehingga hasil

penelitian dapat memberikan pemahaman yang komprehensif tentang masalah

yang diteliti.

Bagi Hasil Simpanan

, ..4 Pelayanan Anggota | ___——»

. Promosi /

Minat Nasabah

Gambar 2.1 Kerangka Berpikir

Keterangan:

> : Garis Parsial

..................... > - Garis Simultan
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Kerangka berpikir dimulai dari variabel bagi hasil simpanan, pelayanan
anggota, dan promosi yang masing-masing diarahkan langsung ke minat
nasabah melalui panah lurus, menggambarkan hubungan parsial. Selain itu,
ketiga variabel tersebut juga dihubungkan secara bersama-sama menuju minat
nasabah melalui garis putus-putus, yang menunjukkan adanya pengaruh
simultan. Alur ini menggambarkan bagaimana ketiga variabel bebas
berkontribusi baik secara sendiri-sendiri maupun secara bersama-sama terhadap

variabel terikat, yaitu minat nasabah.

D. Hipotesis

Bagi hasil simpanan, pelayanan anggota, dan promosi merupakan faktor
penting yang memengaruhi minat nasabah dalam memilih produk simpanan di
lembaga keuangan syariah, termasuk koperasi simpan pinjam. Bagi hasil yang
kompetitif dapat meningkatkan daya tarik produk simpanan, karena nasabah
cenderung mempertimbangkan keuntungan yang diperoleh. Selain itu, kualitas
pelayanan anggota berperan dalam membangun kepercayaan dan kenyamanan,
yang pada akhirnya mendorong loyalitas nasabah. Sementara itu, promosi yang
efektif mampu meningkatkan kesadaran dan ketertarikan masyarakat terhadap
produk simpanan yang ditawarkan. Dalam konteks ini, peneliti mempunyai

hipotesis sebagai berikut:
1. Pengaruh antara Bagi Hasil Simpanan dengan Minat Nasabah dalam

menggunakan Simpanan Tamara

Bagi hasil simpanan merupakan sistem pembagian keuntungan

antara lembaga keuangan dan nasabah berdasarkan prinsip syariah. Faktor
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ini dapat menjadi salah satu pertimbangan nasabah dalam memilih
Simpanan Tamara, tergantung pada sejauh mana bagi hasil yang ditawarkan
memengaruhi keputusan nasabah (Pamilih & Widhiastuti, 2020). Dalam
konteks ini, peneliti mempunyai hipotesis penelitian sebagai berikut:
HO: Bagi hasil simpanan tidak berpengaruh signifikan terhadap minat
nasabah untuk menggunakan simpanan Tamara.
HI1: Bagi hasil simpanan berpengaruh signifikan terhadap minat nasabah
untuk menggunakan simpanan Tamara.
. Pengaruh antara Pelayanan Anggota dengan Minat Nasabah dalam
menggunakan Simpanan Tamara

Pelayanan anggota mencakup aspek interaksi dan kenyamanan yang
diberikan oleh lembaga keuangan kepada nasabah, seperti kecepatan,
keramahan, dan kemudahan akses layanan. Kualitas pelayanan ini dapat
berperan dalam membentuk persepsi nasabah terhadap Simpanan Tamara
(Sakum & Iftia, 2020). Dalam konteks ini, peneliti mempunyai hipotesis
penelitian sebagai berikut:
HO: Pelayanan anggota tidak berpengaruh signifikan terhadap minat
nasabah untuk menggunakan simpanan Tamara.
H2: Pelayanan anggota berpengaruh signifikan terhadap minat nasabah
untuk menggunakan simpanan Tamara.
. Pengaruh antara Promosi dengan Minat Nasabah dalam menggunakan

Simpanan Tamara
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Promosi merupakan upaya pemasaran yang dilakukan untuk
meningkatkan kesadaran dan ketertarikan nasabah terhadap Simpanan
Tamara. Berbagai strategi promosi dapat memengaruhi keputusan nasabah
dalam memilih produk simpanan (Maharani, 2020). Dalam konteks ini,
peneliti mempunyai hipotesis penelitian sebagai berikut:

HO: Promosi tidak berpengaruh signifikan terhadap minat nasabah untuk
menggunakan simpanan Tamara.

H3: Promosi berpengaruh signifikan terhadap minat nasabah untuk
menggunakan simpanan Tamara.

. Pengaruh antara Bagi Hasil Simpanan, Pelayanan Anggota, dan Promosi
dengan Minat Nasabah dalam menggunakan Simpanan Tamara

Bagi Hasil Simpanan, Pelayanan Anggota, dan Promosi secara
bersama-sama dapat berkontribusi terhadap minat nasabah dalam
menggunakan Simpanan Tamara. Pengaruh yang ditimbulkan dapat
bervariasi tergantung pada bagaimana masing-masing faktor berperan dan
diterima oleh nasabah (Maharani, 2020; Pamilih & Widhiastuti, 2020;
Sakum & Iftia, 2020). Dalam konteks ini, peneliti mempunyai hipotesis
penelitian sebagai berikut:

HO: Bagi hasil simpanan, pelayanan anggota, dan promosi secara bersama-
sama tidak berpengaruh signifikan terhadap minat nasabah untuk

menggunakan simpanan Tamara.
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H4: Bagi hasil simpanan, pelayanan anggota, dan promosi secara
bersama-sama berpengaruh signifikan terhadap minat nasabah untuk

menggunakan simpanan Tamara.



BAB III
METODE PENELITIAN
A. Jenis Penelitian
Penelitian ini menggunakan jenis penelitian korelasional. Penelitian
korelasional adalah jenis penelitian yang bertujuan untuk mengidentifikasi dan
memahami hubungan antara dua variabel dalam suatu populasi atau sampel
tanpa memanipulasi variabel-variabel tersebut. Peneliti mengukur variabel-
variabel yang ada untuk menentukan apakah ada pola atau asosiasi di antaranya.
Hubungan yang ditemukan dalam penelitian korelasional dapat bersifat positif,
negatif, atau tidak ada korelasi sama sekali (Sugiyono, 2018).
B. Pendekatan Penelitian
Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan jenis
penelitian korelasional. Pendekatan kuantitatif dipilih karena penelitian ini
bertujuan untuk mengukur dan menganalisis data numerik secara sistematis,
sehingga dapat menghasilkan kesimpulan yang objektif dan dapat
digeneralisasikan. Menurut Sugiyono (2017), pendekatan kuantitatif cocok
digunakan ketika peneliti ingin menguji hubungan antara variabel-variabel yang
diteliti, karena metode ini memungkinkan pengukuran yang akurat dan analisis
statistik yang mendalam.
C. Setting Penelitian
Setting penelitian merupakan wilayah, tempat, lingkungan, serta waktu
yang direncanakan oleh peneliti sebagai lokasi dan periode pelaksanaan

penelitian. Dalam penelitian ini, setting penelitian dilakukan di KOPENA Tirto
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Kabupaten Pekalongan, yang beralamat di Jl. Raya Tirto No. 25, Kecamatan
Tirto, Kabupaten Pekalongan, Jawa Tengah, 51151, dengan nomor kantor
(0285) 381234. Penelitian ini direncanakan berlangsung pada bulan Februari
2025, di mana peneliti akan mengumpulkan data dari responden yang
merupakan nasabah atau calon nasabah layanan simpanan Tamara di lembaga
tersebut. Pemilihan waktu dan lokasi ini diharapkan dapat mendukung
kelancaran proses penelitian serta memastikan data yang diperoleh relevan dan
akurat.
. Populasi dan Sampel

Menurut Sugiyono (2018), populasi didefinisikan sebagai sekumpulan
objek atau subjek dengan karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh peneliti
sebagai pusat kajian dalam penelitian, dengan tujuan menghasilkan kesimpulan
yang dapat digeneralisasikan. Populasi penelitian ini mencakup seluruh nasabah
KOPENA Tirto yang tidak menabung di layanan Tamara, dengan total
sebanyak 1245 nasabah (total nasabah KOPENA Tirto yaitu 1501 — nasabah
yang menabung di layanan Tamara yaitu 256 nasabah).

Sampel penelitian ini ditentukan menggunakan rumus Roscoe dalam
(Alim & Wirastomo, 2025). Menurut Roscoe terdapat beberapa pedoman umum
dalam menentukan ukuran sampel dalam penelitian sosial dan perilaku:
1. Ukuran sampel antara 30 hingga 500 dianggap cukup untuk sebagian besar

penelitian.

2. Jika menggunakan analisis regresi atau korelasi, jumlah sampel minimal

adalah 10 kali jumlah variabel independen dalam model.
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3. Untuk penelitian eksperimental, jumlah sampel per kelompok sebaiknya
minimal 30.
Rumus Pengambilan Sampel Berdasarkan Roscoe dapat dihitung
sebagai berikut:
n= 10 Xk
Keterangan:
n = Jumlah sampel
k = Jumlah variabel independen
Berdasar pada rumus tersebut, sampel dalam penelitian ini dapat
ditentukan dengan perhitungan sebagai berikut: n= 10 X 3
n= 30
E. Variabel Penelitian
Dalam penelitian pengembangan ini, terdapat dua variabel sebagai
berikut:
1. Variabel Bebas (X)

Variabel bebas (independent variable) sering disebut sebagai
variabel stimulus, prediktor, atau antecedent. Dalam bahasa Indonesia,
variabel ini dikenal sebagai variabel yang memengaruhi atau menjadi faktor
penyebab dalam suatu penelitian (Sugiyono, 2019; 3). Adapun variabel

bebas dalam penelitian ini adalah sebagai berikut:

a. Bagi Hasil Simpanan (X1)
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Variabel bagi hasil simpanan diukur melalui beberapa indikator,
yaitu tingkat persentase bagi hasil yang ditawarkan, jangka waktu
pengenaan bagi hasil, jenis akad yang digunakan (apakah tetap atau
mengambang), serta kondisi pasar yang dipengaruhi oleh kebijakan
moneter, inflasi, dan keseimbangan antara penawaran dan permintaan
dana (Fernando et al., 2023).

b. Pelayanan Anggota (X2)

Variabel pelayanan anggota diukur melalui indikator-indikator
seperti pengalaman atau kecerdasan (fathanah) yang dimiliki oleh
petugas, sopan santun dalam berkomunikasi (tabligh), kejujuran (sidik),
serta sikap dapat dipercaya (amanah) (Astuti & Mustikawati, 2018).

c. Promosi (X3)

Variabel promosi diukur melalui beberapa indikator, yaitu
promosi penjualan, periklanan, tenaga penjualan, kehumasan atau
public relation, serta pemasaran langsung. Indikator-indikator ini
menunjukkan berbagai strategi promosi yang digunakan oleh lembaga
untuk menarik minat nasabah dalam menggunakan layanan simpanan
(Mabharani, 2020).

2. Variabel Terikat (Y)
Variabel terikat merupakan variabel yang mengalami perubahan
akibat pengaruh variabel bebas (Sugiyono, 2019; 39). Dalam penelitian ini,

variabel terikat (Y) yang diukur adalah minat nasabah. Variabel minat
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nasabah diukur melalui indikator-indikator seperti ketertarikan, keinginan,
dan keyakinan (Maharani, 2020).

Tabel 3.1 Definisi Operasional Variabel

No | Variabel Indikator Skala
1 | Bagi Hasil 1. Tingkat persentase bagi hasil Likert
Simpanan 2. Jangka waktu pengenaan bagi Likert
(X1) hasil
3. Jenis akad (tetap atau Likert
mengambang)
4. Serta kondisi pasar yang Likert
dipengaruhi oleh kebijakan
moneter
5. Inflasi Likert
6. Keseimbangan antara penawaran Likert
dan permintaan dana
2 | Pelayanan 1. Pengalaman atau kecerdasan Likert
Anggota (fathanah)
(X2) 2. Sopan santun dalam Likert
berkomunikasi (tabligh)
3. Kejujuran (sidik) Likert
4. Sikap dapat dipercaya (amanah) Likert
3 | Promosi 1. Promosi penjualan Likert
(X3) 2. Periklanan Likert
3. Tenaga penjualan Likert
4. Kehumasan atau public relation Likert
5. Serta pemasaran langsung Likert
4 | Minat 1. Ketertarikan Likert
Nasabah (Y) | 2. Keinginan Likert
3. Keyakinan Likert

F. Sumber Data
Sumber data primer dalam penelitian ini adalah angket atau kuesioner
yang disebarkan oleh peneliti kepada responden. Kuesioner ini dirancang untuk
mengumpulkan informasi langsung dari nasabah terkait minat mereka dalam
menggunakan layanan simpanan Tamara di KOPENA Tirto Kabupaten

Pekalongan. Sementara itu, data sekunder diperoleh dari informasi yang telah
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diamati melalui observasi dan dokumen-dokumen pendukung, seperti laporan
keuangan, catatan internal, atau sumber tertulis lainnya yang relevan dengan
penelitian. Kombinasi antara data primer dan sekunder ini diharapkan dapat
memberikan gambaran yang lebih lengkap dan akurat dalam menjawab
pertanyaan penelitian.
. Teknik dan Instrumen Pengumpulan Data

Penelitian ini menggunakan teknik pengambilan data dengan angket
tertutup. Teknik pengumpulan data dengan angket adalah metode di mana
peneliti menggunakan serangkaian pertanyaan tertulis yang diberikan kepada
responden untuk mengumpulkan informasi. Angket, atau kuesioner, dapat
berisi pertanyaan terbuka, tertutup, atau campuran, yang dirancang untuk
memperoleh data spesifik tentang berbagai aspek yang sedang diteliti.
Pertanyaan tertutup menyediakan pilihan jawaban yang sudah ditentukan,
sementara pertanyaan terbuka memungkinkan responden memberikan jawaban
bebas (Sugiyono, 2018). Dalam penelitian ini, instrumen pengumpulan data
dikategorikan berdasarkan tiga variabel utama, yaitu instrumen angket bagi
hasil simpanan, pelayanan anggota, promosi, dan minat nasabah untuk
menggunakan layanan simpanan Tamara di KOPENA Tirto. Penyebaran angket
dilakukan secara random (acak) kepada responden yang menjadi anggota
KOPENA Tirto. Teknik random dipilih agar setiap anggota memiliki
kesempatan yang sama untuk menjadi sampel penelitian, sehingga dapat

mengurangi bias dan meningkatkan representativitas data yang diperoleh.
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Penelitian ini menggunakan angket dengan opsi jawaban skala likert.
Peneliti sengaja menghilangkan skala Netral (N), berdasarkan tiga alasan.
Pertama, ketegori netral itu mempunyai arti ganda, bisa diartikan belum dapat
memutuskan atau memberi jawaban (menurut konsep aslinya). Kategori
jawaban yang ganda-arti (multi interpretable) ini tentu saja tak diharapkan
dalam suatu instrumen. Kedua, tersedianya jawaban yang ditengah itu
menimbulkan kecenderungan menjawab ketengah (central tendency effect),
terutama bagi individu yang ragu-ragu atas arah kecenderungan jawabannya,
jika disediakan kategori jawaban netral atau tengah akan menghilangkan
banyak data penelitian sehingga mengurangi banyaknya informasi yang dapat
dijaring dari para responden.

Berdasarkan pertimbangan yang sudah dipaparkan, maka skor diberikan
pada setiap item dapat dilihat pada tabel dibawah ini:

Tabel 3.2 Skala Likert Variabel

Alternatif Jawaban Keterangan Skor Item
SS Sangat Setuju 4
S Setuju 3
TS Tidak Setuju 2
STS Sangat Tidak Setuju 1
. Metode Analisis Data

Teknik analisis data adalah proses sistematis untuk mengolah,
menginterpretasi, dan menarik kesimpulan dari data yang dikumpulkan dalam
suatu penelitian. Teknik ini bertujuan untuk menjawab pertanyaan penelitian,
menguji hipotesis, atau menemukan pola atau hubungan dalam data. Dalam

penelitian ini teknik analisis data dimulai dengan uji pendahuluan (uji validitas
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dan reliabilitas), uji asumsi klasik (uji normalitas, multikoliniaritas,
heteroskedastisitas, dan autokorelasi), dan uji hipotesis (uji linier berganda).
Dalam pengujiannya penelitian ini menggunakan bantuan sofewere statistika
yaitu SPSS versi 26.
1. Uji Instrumen
a. Uji Validitas
Uji validitas digunakan untuk mengukur valid atau sah tidaknya
suatu kuesioner. Kuesioner dikatakan valid apabila pertanyaan pada
kuesioner mampu mengungkapkan sesuatu yang akan diukur oleh
kuesioner tersebut. Instrumen yang sahih tidak sekedar mengukur apa
yang seharusnya diukur (Sugiyono, 2019). Tetapi mengandung
pengertian sampai sejauh mana informasi yang telah diperoleh dari hasil
pengukuran yang dapat diinterpretasikan sebagai tingkah laku untuk
karakteristik yang diukur.
Dalam menentukan kevalidan kuesioner, hasil rpjune yang
diperoleh dibandingkan dengan r,; Products moment dengan df = n-2
pada tingkat signifikansi 5%. Jika Ipjung = Twbe maka instrumen
kuesioner dikatakan valid. Sebaliknya jika ryiyng < Tiapet maka instrumen
kuesioner dikatakan tidak valid.
b. Uji Reliabilitas
Reliabilitas merujuk pada konsistensi atau keajekan suatu
instrumen penelitian dalam mengukur variabel yang diteliti. Menurut

Sugiyono (2019), suatu instrumen dikatakan memiliki reliabilitas tinggi
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apabila hasil pengukurannya tetap konsisten ketika diuji dalam kondisi
yang sama. Uji reliabilitas dapat dilakukan secara simultan terhadap
seluruh butir pertanyaan yang mencakup lebih dari satu variabel.
Kriteria reliabilitas ditentukan berdasarkan nilai Alpha Cronbach’s,
yaitu: (a) a < 0,60 menunjukkan reliabilitas rendah, (b) 0,60 < a < 0,70
menunjukkan reliabilitas moderat, (c) o> 0,70 menunjukkan reliabilitas
mencukupi, (d) a > 0,80 menunjukkan reliabilitas kuat, dan (e) o> 0,90
menunjukkan reliabilitas sempurna.
2. Uji Asumsi Klasik
a. Uji Normalitas

Tujuan dari uji normalitas sendiri adalah untuk mengetahui
apakah distribusi sebuah data mengikuti atau mendekati distribusi
normal, yakni distribusi data dengan bentuk lonceng (Bell shaped).
Analisis dari hasil Tests of normality menggunakan metode
Kolomogorov-Smirnov. memakai kriteria pengujian yaitu jika
signifikansi > 0.05, maka data tidak terdistribusi secara normal
(Sugiyono, 2019).

b. Uji Multikoliniaritas

Uji multikolinearitas adalah metode yang digunakan untuk
mengidentifikasi apakah ada korelasi tinggi antara variabel independen
dalam sebuah model regresi. Multikolinearitas dapat menyebabkan
kesulitan dalam interpretasi koefisien regresi dan kestabilan model.

Beberapa indikator utama untuk menguji multikolinearitas adalah
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Variance Inflation Factor (VIF) dan Tolerance. VIF menunjukkan
seberapa banyak variabilitas koefisien regresi yang meningkat karena
multikolinearitas, dengan nilai VIF kurang dari 10 dianggap tidak
bermasalah dan lebih dari 10 menunjukkan multikolinearitas tinggi.
Tolerance adalah kebalikan dari VIF; nilai Tolerance lebih dari 0.1
dianggap tidak bermasalah, sedangkan kurang dari 0.1 menunjukkan
multikolinearitas yang signifikan (Sugiyono, 2018).
Uji Heteroskedastisitas

Menurut Ghozali (2018), uji heteroskedastisitas bertujuan untuk
mengetahui apakah dalam model regresi terdapat ketidaksamaan varians
dari residual pada satu pengamatan ke pengamatan lainnya. Jika varians
residual antar pengamatan bersifat tetap atau konstan, maka disebut
homoskedastisitas. Sebaliknya, jika varians tersebut tidak konstan atau
berubah-ubah, maka disebut heteroskedastisitas. Salah satu metode
yang dapat digunakan untuk mendeteksi keberadaan heteroskedastisitas
adalah dengan uji grafik menggunakan scatterplot. Dasar pengambilan
keputusannya adalah, apabila grafik scatterplot menunjukkan pola
tertentu yang teratur (seperti membentuk garis, lengkungan, atau
kerucut), maka menunjukkan adanya gejala heteroskedastisitas. Namun
jika titik-titik pada grafik menyebar secara acak tanpa pola yang jelas,

maka dapat disimpulkan tidak terjadi heteroskedastisitas.
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3. Analisis Regresi Linear Berganda
Menurut  Sugiono (2016), analisis regresi linear berganda
merupakan metode yang digunakan untuk menganalisis hubungan antara
beberapa variabel independen terhadap satu variabel terikat. Teknik ini
diterapkan untuk memahami sejauh mana variabel-variabel independen
mempengaruhi variabel terikat. Berikut adalah persamaan dari analisis
regresi linear berganda:

Y=a+ﬁ1X1+62X2+ﬂ3X3+£

Ket:

Y : Minat Nasabah

X1 : Bagi Hasil Simpanan

X2 : Pelayanan Anggota

X3 : Promosi

o : Intercept/konstanta
Bi234567 : Koefisien Regresi

£ : Error Term/ Variabel Error

4. Uji Hipotesis
Pengujian hipotesis merupakan alat penting dalam menarik
kesimpulan dari hipotesis yang telah dirumuskan sebelumnya. Untuk
menguji hipotesis, dalam penelitian ini digunakan analisis regresi linier
berganda. Pengujian ini bertujuan untuk mengevaluasi hubungan simultan
antara dua atau lebih variabel independen dengan variabel dependen.

Dengan menggunakan analisis regresi berganda, kita dapat memahami
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sejauh mana variabel-variabel independen tersebut secara bersama-sama
mempengaruhi variabel dependen, serta signifikansinya dalam menjelaskan
variasi yang terjadi pada variabel dependen (Sugiyono, 2018).

a. Ujit (Uji Parsial)

Uji t adalah pengujian untuk melihat benar atau tidaknya
hipotesis dalam penelitian. Uji t digunakan untuk mengetahui seberapa
besar pengaruh variabel bebas secara parsial terhadap variabel terikat.
Kriteria pengujian didasarkan pada tingkat signifikansi sebesar 5% atau
0,05 (two-tailed test) (Sugiyono, 2018), berikut kriterianya:

1) Jika nilai signifikansi hitung < 0,05, maka Ha diterima (Ho ditolak),
artinya variabel bebas memiliki pengaruh signifikan secara parsial
terhadap variabel terikat.

2) Jika nilai signifikansi hitung > 0,05, maka Ho diterima (Ha ditolak),
artinya variabel bebas tidak memiliki pengaruh signifikan secara
parsial terhadap variabel terikat.

b. Uji F (Uji Simultan)

Uji F digunakan untuk menguji apakah variabel bebas secara
bersama-sama (simultan) memengaruhi variabel terikat. Kriteria
pengujian uji F adalah sebagai berikut (Sugiyono, 2018):

1) Ho ditolak dan Ha diterima, jika nilai Fhitung > Ftabel atau
signifikansi < 0,05, sehingga dapat disimpulkan bahwa variabel
bebas secara simultan memiliki pengaruh signifikan terhadap

variabel terikat.
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2) Ho diterima dan Ha ditolak, jika nilai Fhitung < Ftabel atau
signifikansi > 0,05, sehingga dapat disimpulkan bahwa variabel
bebas secara simultan tidak memiliki pengaruh signifikan terhadap
variabel terikat.

Uji Koefesiensi Determinan Simultan (R?)

Menurut Mardiatmojo (2020), nilai R? menggambarkan
besarnya kontribusi atau persentase sumbangan variabel bebas terhadap
variabel terikat. Variabel bebas dinyatakan mampu menjelaskan atau
berkontribusi terhadap variabel terikat apabila nilai R mendekati angka
1, demikian pula sebaliknya. Apabila nilai R? kecil, maka variabel bebas
memiliki kemampuan yang rendah dalam menjelaskan variabel terikat.
Dengan asumsi R? mendekati 1, variabel bebas memberikan kontribusi
yang besar terhadap variabel terikat. Dalam penelitian ini, Adjusted R

Square lebih dipilih karena jumlah variabel bebas lebih dari dua.



BAB IV

ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN

A. Deskripsi Objek Penelitian

1.

Profil KOPENA Tirto Kabupaten Pekalongan
Nama Lengkap : KOPENA Tirto Kabupaten Pekalongan
Alamat : JI. Raya Tirto No. 25, Kecamatan Tirto, Kabupaten
Pekalongan, Jawa Tengah, 51151

Nomor Telepon : (0285) 381234.
Sejarah KOPENA Tirto Kabupaten Pekalongan

KOPENA (Koperasi Pegawai Pemuda Buana) Cabang Tirto,
Kabupaten Pekalongan, didirikan pada awal 2000-an sebagai bagian dari
perluasan pelayanan KOPENA di wilayah Pekalongan. Berlandaskan
prinsip syariah dan semangat pemberdayaan ekonomi anggota, cabang ini
hadir untuk melayani kebutuhan masyarakat akan layanan simpan pinjam
yang amanah dan profesional. Sejak berdiri, KOPENA Tirto telah
berkembang pesat dalam jumlah anggota, volume usaha, dan program
pemberdayaan, menjadikannya salah satu cabang aktif yang berkontribusi
dalam meningkatkan kesejahteraan ekonomi masyarakat sekitar.
Visi dan Misi KOPENA Tirto Kabupaten Pekalongan
Visi KOPENA:

“Menjadi Koperasi Kebanggaan dan Bermanfaat bagi Umat”.

48
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Misi KOPENA:

a. Mengajak seluruh potensi masyarakat muslimin dan muslimat untuk
bersama-sama beritikad baik dan bersatu padu dalam usaha membangun
ekonomi secara bergotong royong dalam bentuk koperasi.

b. Membantu anggota, yang sebagian besar merupakan pedagang kecil,
dengan memobilisasi permodalan demi kelancaran usaha jasa dalam
sektor riil yang dibutuhkan oleh para anggota.

c. Ikut serta berpartisipasi dalam pembangunan ekonomi daerah setempat
dengan mengajak kepada mitra bisnis lainnya.

B. Deskripsi Data
1. Deskripsi responden penelitian
Responden dalam penelitian ini merupakan para nasabah KOPENA

Tirto, Kabupaten Pekalongan. Penelitian ini memuat pernyataan yang

mencakup tiiga variabel independen, antara lain: Bagi Hasil Simpanan (X1),

Pelayanan Anggota (X2), dan Promosi (X3), serta satu variabel dependen

yaitu Minat Nasabah menggunakan Tamara (Y). Pada bagian ini, akan

disajikan data identitas responden berdasarkan kategori jenis kelamin, usia,
jenis pekerjaan, dan lama menjai nasabah KOPENA Tirto Kabupaten

Pekalongan. Klasifikasi ini bertujuan untuk memperoleh gambaran yang

lebih rinci mengenai karakteristik responden sebagai subjek penelitian.

a. Karakteristik responden berdasarkan jenis kelamin

Jenis kelamin, yang terdiri dari perempuan dan laki-laki,

merupakan salah satu karakteristik penting dari responden. Adapun data
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karakteristik responden dalam penelitian ini, khususnya nasabah
KOPENA Tirto Kabupaten Pekalongan, berdasarkan kategori jenis
kelamin disajikan sebagai berikut:

Gambar 4.1

Karakteristik Responden berdasarkan Jenis Kelamin

Jenis Kelamin

m Laki-Laki

B Perempuan

Sumber: Data Primer yang diolah, 2025

Berdasarkan hasil penelitian, diketahui bahwa responden
nasabah KOPENA Tirto Kabupaten Pekalongan didominasi oleh
perempuan. Dari total 30 responden, sebanyak 24 orang (80%)
merupakan perempuan, sedangkan 6 orang (20%) merupakan laki-laki.
Hal ini menunjukkan bahwa mayoritas pengguna layanan KOPENA
Tirto dalam penelitian ini adalah perempuan, karena perempuan
cenderung lebih aktif dalam mengelola keuangan keluarga dan
memanfaatkan layanan koperasi untuk kebutuhan usaha mikro maupun

konsumsi rumah tangga.
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b. Karakteristik responden berdasarkan usia
Data usia responden yang merupakan nasabah KOPENA Tirto
Kabupaten Pekalongan dalam penelitian ini diklasifikasikan ke dalam
empat kelompok usia, yaitu: 17-25 tahun, 26-35 tahun, 3640 tahun,
dan di atas 40 tahun. Informasi terkait distribusi usia tersebut disajikan
dalam bentuk diagram lingkaran berikut:
Gambar 4.2

Karakteristik Responden berdasarkan Usia

Usia

m17-25
m26-30
m31-35

36-40

Sumber: Data Primer yang diolah, 2025
Berdasarkan data yang diperoleh, mayoritas responden nasabah
KOPENA Tirto Kabupaten Pekalongan berada pada rentang usia 17-25
tahun, yaitu sebanyak 12 orang (40%). Selanjutnya, sebanyak 6
responden (20%) berada dalam rentang usia 26-30 tahun, dan 6
responden lainnya (20%) berusia antara 31-35 tahun. Adapun
responden yang berusia 3640 tahun berjumlah 3 orang (10%), sama

halnya dengan responden yang berusia lebih dari 40 tahun, juga
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sebanyak 3 orang (10%). Data ini menunjukkan bahwa nasabah dengan
usia muda, khususnya 17-25 tahun, merupakan kelompok usia
terbanyak dalam penelitian ini, karena pada usia tersebut individu
cenderung mulai aktif secara ekonomi, membutuhkan dukungan
finansial untuk usaha kecil atau kebutuhan konsumtif, serta lebih
terbuka terhadap layanan keuangan seperti koperasi.
Karakteristik responden berdasrkan pekerjaan

Data pekerjaan responden yang merupakan nasabah KOPENA
Tirto Kabupaten Pekalongan dalam penelitian ini dikategorikan ke
dalam lima kelompok, yaitu: PNS, buruh, wiraswasta, wirausaha, dan
lainnya. Distribusi data tersebut dapat dilihat pada diagram lingkaran
berikut:

Gambar 4.3
Karakteristik Responden berdasarkan Pekerjaan

Jenis Kelamin

0

B PNS

B Buruh
B Wiraswasta
Wirausaha
6

® Lainnya

Sumber: Data Primer yang diolah, 2025
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Berdasarkan hasil penelitian, responden nasabah KOPENA
Tirto Kabupaten Pekalongan memiliki latar belakang pekerjaan yang
beragam. Sebagian besar responden, yaitu sebanyak 15 orang (50%),
masuk dalam kategori pekerjaan “lainnya” di luar kategori utama yang
disebutkan. Kemudian, masing-masing sebanyak 6 responden (20%)
bekerja sebagai buruh dan wirausaha. Sementara itu, responden yang
berprofesi sebagai wiraswasta berjumlah 3 orang (10%). Tidak terdapat
responden yang bekerja sebagai Pegawai Negeri Sipil (PNS). Data ini
menunjukkan bahwa mayoritas nasabah KOPENA Tirto berasal dari
latar belakang pekerjaan non-formal atau sektor lain di luar kategori
yang tersedia, karena koperasi ini lebih banyak menjangkau masyarakat
dengan pekerjaan informal yang membutuhkan akses layanan keuangan
yang fleksibel dan mudah dijangkau.
. Karakteristik Responden berdasarkan lama waktu menjadi nasabah
KOPENA Tirto Kabupaten Pekalongan

Data mengenai lama penggunaan layanan bank oleh nasabah
KOPENA Tirto Kabupaten Pekalongan dalam penelitian ini dibagi ke
dalam tiga kategori, yaitu nasabah yang telah menjadi nasabah selama
1-5 tahun, 6-10 tahun, dan lebih dari 10 tahun. Distribusi masing-

masing kategori tersebut dapat dilihat pada diagram lingkaran berikut:
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Gambar 4.4
Karakteristik Responden berdasarkan Lama Waktu Menjadi Nasabah

Lama Menjadi Nasabah

® 1-5Tahun
H 6-10 Tahun

= > 10 Tahun

Sumber: Data Primer yang diolah, 2025

Berdasarkan data yang diperoleh, mayoritas responden nasabah
KOPENA Tirto Kabupaten Pekalongan telah menggunakan layanan
koperasi selama 1-5 tahun, yaitu sebanyak 24 orang (80%). Sementara
itu, masing-masing sebanyak 3 responden (10%) telah menjadi nasabah
selama 6—10 tahun dan lebih dari 10 tahun. Temuan ini menunjukkan
bahwa sebagian besar nasabah merupakan pengguna layanan dalam
jangka waktu menengah, dengan dominasi nasabah yang tergolong baru
atau belum terlalu lama bergabung dengan KOPENA Tirto, karena
kemungkinan besar koperasi ini mengalami peningkatan promosi,
perluasan layanan, atau kepercayaan masyarakat yang mulai tumbuh

dalam beberapa tahun terakhir.
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Bagian ini menyajikan hasil deskripsi data berdasarkan sebaran

frekuensi dari masing-masing variabel penelitian, yaitu Bagi Hasil

Simpanan (X1), Pelayanan Anggota (X2), Promosi (X3), dan Minat

Nasabah (Y). Data diperoleh dari 30 responden yang merupakan nasabah

KSPPS KOPENA Tirto, Kabupaten Pekalongan. Penyajian sebaran

frekuensi bertujuan untuk menggambarkan kecenderungan jawaban

responden terhadap pernyataan-pernyataan dalam kuesioner yang telah

disusun, sehingga dapat diketahui bagaimana persepsi nasabah terhadap

setiap variabel yang diteliti.

a. Bagi Hasil Simpanan (X1)

Dari hasil penyebaran angket kepada responden, didapat

distribusi frekuensi variabel bagi hasil simpanan (X1) sebagai berikut:

Distribusi Frekuensi Variabel X1

Tabel 4.1

Skor

No | Pernyataan 3S 3 TS STD Jumlah
1 X1.1 14 13 2 1 30
2 X1.2 14 10 6 0 30
3 X1.3 11 16 3 0 30
4 X1.4 18 6 6 0 30
5 X1.5 8 15 5 2 30
6 X1.6 14 13 3 0 30
Jumlah 79 73 25 3 180

Berdasarkan tabel tersebut, distribusi frekuensi variabel Bagi

Hasil Simpanan (X1) menunjukkan bahwa dari total 180 tanggapan (6

pernyataan % 30 responden), sebagian besar responden memberikan
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penilaian positif. Tanggapan Sangat Setuju (SS) berjumlah 79
responden dan Setuju (S) sebanyak 73 responden, sehingga total respon
positif mencapai 152 atau 84,4% dari seluruh tanggapan. Sementara itu,
tanggapan Tidak Setuju (TS) sebanyak 25 dan Sangat Tidak Setuju
(STD) hanya 3, atau sebesar 15,6% dari total tanggapan. Data ini
menunjukkan bahwa mayoritas responden memiliki persepsi yang baik
terhadap sistem bagi hasil simpanan yang diterapkan oleh KSPPS
KOPENA Tirto.
. Pelayanan Anggota (X2)

Dari hasil penyebaran angket kepada responden, didapat
distribusi frekuensi variabel pelayanan anggota (X2) sebagai berikut:

Tabel 4.2

Distribusi Frekuensi Variabel X2

Skor
No | Pernyataan 3S 3 TS STD Jumlah
1 X2.1 17 6 7 0 30
2 X2.2 15 9 6 0 30
3 X2.3 18 4 8 0 30
4 X2.4 15 9 6 0 30
Jumlah 65 28 27 0 120

Berdasarkan Tabel tersebut, distribusi frekuensi variabel
Pelayanan Anggota (X2) menunjukkan bahwa dari total 120 tanggapan
(4 pernyataan x 30 responden), sebagian besar responden memberikan
penilaian positif. Tanggapan Sangat Setuju (SS) berjumlah 65
responden dan Setuju (S) sebanyak 28 responden, sehingga total respon

positif mencapai 93 atau 77,5% dari seluruh tanggapan. Sementara itu,
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tanggapan Tidak Setuju (TS) berjumlah 27 responden dan tidak terdapat
tanggapan Sangat Tidak Setuju (STD), atau sebesar 22,5% dari total
tanggapan. Data ini menunjukkan bahwa mayoritas responden memiliki
persepsi yang baik terhadap pelayanan anggota yang diberikan oleh
KSPPS KOPENA Tirto.
Promosi (X3)

Dari hasil penyebaran angket kepada responden, didapat
distribusi frekuensi variabel promosi (X3) sebagai berikut:

Tabel 4.3

Distribusi Frekuensi Variabel X3

Skor
No | Pernyataan 3S 3 TS STD Jumlah

1 X3.1 13 13 4 0 30
2 X3.2 14 11 5 0 30
3 X3.3 16 8 6 0 30
4 X3.4 12 12 6 0 30
5 X3.5 15 10 5 0 30

Jumlah 70 54 26 0 150

Berdasarkan Tabel tersebut, distribusi frekuensi variabel
Promosi (X3) menunjukkan bahwa dari total 150 tanggapan (5
pernyataan x 30 responden), sebagian besar responden memberikan
penilaian positif. Tanggapan Sangat Setuju (SS) berjumlah 70
responden dan Setuju (S) sebanyak 54 responden, sehingga total respon
positif mencapai 124 atau 82,7% dari seluruh tanggapan. Sementara itu,
tanggapan Tidak Setuju (TS) berjumlah 26 responden dan tidak terdapat

tanggapan Sangat Tidak Setuju (STD), atau sebesar 17,3% dari total
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tanggapan. Data ini menunjukkan bahwa mayoritas responden memiliki
pandangan positif terhadap kegiatan promosi yang dilakukan oleh
KSPPS KOPENA Tirto.
. Minat Nasabah (Y)

Dari hasil penyebaran angket kepada responden, didapat
distribusi frekuensi variabel minat nasabah (Y) sebagai berikut:

Tabel 4.4 Distribusi Frekuensi Variabel Y

Skor
No | Pernyataan 3S 3 TS STD Jumlah
1 Y.1 14 12 4 0 30
2 Y.2 16 9 5 0 30
3 Y.3 17 9 4 0 30
Jumlah 47 30 13 0 90

Berdasarkan tabel tersebut, distribusi frekuensi variabel Minat
Nasabah (Y) menunjukkan bahwa dari total 90 tanggapan (3 pernyataan
x 30 responden), sebagian besar responden memberikan penilaian
positif. Tanggapan Sangat Setuju (SS) berjumlah 47 responden dan
Setuju (S) sebanyak 30 responden, sehingga total respon positif
mencapai 77 atau 85,6% dari seluruh tanggapan. Sementara itu,
tanggapan Tidak Setuju (TS) berjumlah 13 responden dan tidak terdapat
tanggapan Sangat Tidak Setuju (STD), atau sebesar 14,4% dari total
tanggapan. Data ini menunjukkan bahwa mayoritas responden memiliki
minat yang tinggi terhadap penggunaan Tamara di KSPPS KOPENA

Tirto.
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C. Analisis Data

1.

Uji Instrumen

a. Uji Validitas

Uji validitas digunakan untuk mengetahui sejauh mana item-
item dalam kuesioner mampu mengukur variabel yang hendak diteliti
secara tepat. Instrumen yang valid akan menghasilkan data yang
mencerminkan kondisi sebenarnya dari karakteristik yang diukur.
Menurut Sugiyono (2019), suatu instrumen dinyatakan valid apabila
mampu mengukur apa yang seharusnya diukur, serta informasi yang
diperoleh dari pengukuran dapat diinterpretasikan sebagai representasi
dari karakteristik tersebut.

Dalam penelitian ini, validitas diuji menggunakan teknik
korelasi Pearson Product Moment, yaitu dengan membandingkan nilai
r hitung dari setiap item pertanyaan dengan nilai r tabel pada taraf
signifikansi 5%. Rumus derajat kebebasan yang digunakan adalah df =
n - 2, di mana n adalah jumlah responden (30), sehingga diperoleh df =
28. Berdasarkan tabel r Product Moment, diketahui bahwa pada taraf
signifikansi 5% dan df = 28, maka r tabel = 0,361. Berikut adalah hasil
uji validitas variabel bagi hasil simpanan (X1), pelayanan anggota (X2),

promosi (X3), dan minat nasabah (Y).
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Tabel 4.5
Uji Validitas X1
Indikator R Tabel R Hitung Keterangan
X1.1 0.361 0,756 Valid
X1.2 0.361 0,758 Valid
X1.3 0.361 0,791 Valid
X1.4 0.361 0,823 Valid
X1.5 0.361 0,693 Valid
X1.6 0.361 0,833 Valid

Berdasarkan Tabel tersebut, hasil uji validitas terhadap enam

indikator pada variabel X1 (Bagi Hasil Simpanan) menunjukkan bahwa

seluruh nilai r hitung > r tabel (0,361). Nilai r hitung berkisar antara

0,693 hingga 0,833, yang berarti seluruh item pernyataan pada variabel

X1 dinyatakan valid. Selanjutnya, hasil validitas X2 dapat dilihat pada

tabel berikut:
Tabel 4.6
Uji Validitas X2
Indikator R Tabel R Hitung Keterangan
X2.1 0.361 0,916 Valid
X2.2 0.361 0,894 Valid
X2.3 0.361 0,954 Valid
X2.4 0.361 0,894 Valid

Berdasarkan Tabel tersebut, hasil uji validitas terhadap empat

indikator pada variabel X2 (Pelayanan Anggota) menunjukkan bahwa

seluruh nilai r hitung > r tabel (0,361). Nilai r hitung berkisar antara

0,894 hingga 0,954, yang berarti seluruh item pernyataan pada variabel
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X2 dinyatakan valid. Selanjutnya, hasil validitas X3 dapat dilihat pada

tabel berikut:
Tabel 4.7
Uji Validitas X3
Indikator R Tabel R Hitung Keterangan
X3.1 0.361 0,780 Valid
X3.2 0.361 0,836 Valid
X3.3 0.361 0,802 Valid
X34 0.361 0,814 Valid
X3.5 0.361 0,834 Valid

Berdasarkan tabel tersebut, hasil uji validitas terhadap lima
indikator pada variabel X3 (Promosi) menunjukkan bahwa seluruh nilai
r hitung lebih besar dari r tabel (0,361). Nilai r hitung pada indikator-
indikator tersebut berkisar antara 0,780 hingga 0,836, sehingga seluruh
item pernyataan pada variabel X3 dinyatakan valid. Selanjutnya, hasil

validitas variabel Y dapat dilihat pada tabel berikut:

Tabel 4.8
Uji Validitas Y
Indikator R Tabel R Hitung Keterangan
Y.1 0.361 0,840 Valid
Y.2 0.361 0,586 Valid
Y3 0.361 0,838 Valid

Berdasarkan tabel tersebut, hasil uji validitas terhadap tiga
indikator pada variabel Y menunjukkan bahwa seluruh nilai r hitung

lebih besar dari r tabel (0,361). Nilai r hitung berkisar antara 0,586
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hingga 0,840, sehingga seluruh item pernyataan pada variabel Y
dinyatakan valid.

Berdasarkan hasil uji validitas yang dilakukan pada semua
variabel penelitian, yaitu variabel Bagi Hasil Simpanan (X1), Pelayanan
Anggota (X2), Promosi (X3), dan Minat Nasabah (Y), seluruh indikator
pada masing-masing variabel menunjukkan nilai r hitung yang lebih
besar dari nilai r tabel (0,361) pada taraf signifikansi 5%. Rentang nilai
r hitung pada semua indikator variabel tersebut berkisar antara 0,586
hingga 0,954, sehingga dapat disimpulkan bahwa seluruh item
pernyataan dalam instrumen penelitian ini valid dan dapat digunakan
untuk mengukur variabel yang dimaksud secara akurat.

. Uji Reliabilitas

Reliabilitas mengacu pada konsistensi atau keajekan suatu
instrumen dalam mengukur variabel yang diteliti. Menurut Sugiyono
(2019), instrumen dikatakan reliabel jika hasil pengukurannya konsisten
saat diuji berulang kali dalam kondisi yang sama. Uji reliabilitas
biasanya dilakukan secara simultan terhadap seluruh butir pertanyaan
yang mewakili lebih dari satu variabel penelitian. Penilaian reliabilitas
menggunakan koefisien Cronbach’s Alpha dengan kriteria sebagai
berikut: (a) a < 0,60 menunjukkan reliabilitas rendah, (b) 0,60 <a < 0,70
menunjukkan reliabilitas moderat, (c) o> 0,70 menunjukkan reliabilitas
mencukupi, (d) a > 0,80 menunjukkan reliabilitas kuat, dan (e) a > 0,90

menunjukkan reliabilitas sempurna.
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Tabel 4.9
Uji Reliabilitas
Variabel | Cronbach Alpha | Nilai Alpha Keterangan
X1 0.862 0,60 Reliabel
X2 0.935 0,60 Reliabel
X3 0.872 0,60 Reliabel
Y 0,613 0,60 Reliabel

Berdasarkan tabel tersebut, seluruh variabel penelitian
menunjukkan nilai Cronbach Alpha yang lebih besar dari 0,60 sehingga
dapat dikategorikan reliabel. Variabel X1 (Bagi Hasil Simpanan) dan
X3 (Promosi) memiliki reliabilitas kuat dengan nilai Alpha masing-
masing 0,862 dan 0,872. Variabel X2 (Pelayanan Anggota)
menunjukkan reliabilitas sempurna dengan nilai Alpha 0,935,
sedangkan variabel Y (Minat Nasabah) memiliki reliabilitas moderat
dengan nilai Alpha sebesar 0,613. Dengan demikian, instrumen
penelitian dinyatakan konsisten dan dapat dipercaya untuk mengukur
variabel yang diteliti.

2. Uji Asumsi Klasik
a. Uji Normalitas

Uji normalitas bertujuan untuk mengetahui apakah distribusi
data dalam penelitian mengikuti atau mendekati distribusi normal, yaitu
distribusi data yang berbentuk kurva lonceng (bell-shaped). Menurut
Sugiyono (2019), salah satu metode yang umum digunakan untuk

menguji normalitas adalah uji Kolmogorov-Smirnov. Kriteria pengujian
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berdasarkan nilai signifikansi (Asymp. Sig.) adalah jika nilai
signifikansi > 0,05, maka data dapat dikatakan berdistribusi normal.
Gambar 4.5
Histogram Uji Normalitas

Histogram

12 Wean = -1 32E-16
Std. Dev. = 39514
N=30

Frequency

0
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Unstandardized Residual

Tabel 4.10

Uji Normalitas

Metode N Asymp Sig. Keterangan
(2-tailed)
One-Sample 30 0,200 Terdistribusi
Kolmogorov- Normal
Smirnov

Berdasarkan tabel tersebut, hasil uji normalitas menggunakan
metode Kolmogorov-Smirnov menunjukkan nilai signifikansi sebesar
0,200, yang lebih besar dari 0,05. Dengan demikian, dapat disimpulkan
bahwa data penelitian terdistribusi secara normal sehingga memenuhi

asumsi normalitas yang diperlukan untuk analisis statistik selanjutnya.
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. Uji Multikoliniaritas

Uji multikolinearitas digunakan untuk mendeteksi adanya
korelasi tinggi antar variabel independen dalam model regresi.
Multikolinearitas yang tinggi dapat mengganggu interpretasi koefisien
regresi dan menurunkan kestabilan model. Indikator utama dalam uji ini
adalah Variance Inflation Factor (VIF) dan Tolerance. Nilai VIF yang
kurang dari 10 menunjukkan tidak adanya masalah multikolinearitas,
sedangkan nilai lebih dari 10 menandakan multikolinearitas tinggi.
Sebaliknya, nilai Tolerance yang lebih besar dari 0,1 dianggap bebas
dari multikolinearitas, sementara nilai di bawah 0,1 menunjukkan
adanya multikolinearitas yang signifikan (Sugiyono, 2018).

Tabel 4.11

Uji Multikolinieritas

Variabel Tolerance | Nilai VIF Keterangan
Independen

X1 0,524 1,910 Tidak terjadi
multikolinearitas

X2 0,241 4,152 Tidak terjadi
multikolinearitas

X3 0,231 4,325 Tidak terjadi
multikolinearitas

Berdasarkan tabel tersebut, nilai VIF untuk ketiga variabel
independen berada di bawah 10, yaitu antara 1,910 hingga 4,325, dan
nilai Tolerance lebih besar dari 0,1, yaitu antara 0,231 hingga 0,524. Hal

ini menunjukkan bahwa tidak terdapat masalah multikolinearitas pada
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variabel-variabel tersebut sehingga model regresi yang digunakan stabil
dan koefisien regresinya dapat diinterpretasikan dengan baik.
Uji Heteroskedastisitas

Uji heteroskedastisitas bertujuan untuk mengetahui apakah
dalam model regresi terdapat ketidaksamaan varians dari residual pada
setiap pengamatan. Salah satu cara untuk mendeteksinya adalah melalui
metode grafik, yaitu dengan menganalisis pola scatterplot antara nilai
Regression Standardized Predicted Value (ZPRED) pada sumbu X dan
Regression Studentized Residual (SRESID) pada sumbu Y. Apabila
terdapat pola tertentu yang teratur (misalnya membentuk kerucut atau
garis), maka dapat disimpulkan bahwa terdapat gejala
heteroskedastisitas. Sebaliknya, jika titik-titik menyebar secara acak
tanpa membentuk pola tertentu di sekitar garis horizontal nol, maka
dapat disimpulkan tidak terdapat gejala heteroskedastisitas.

Gambar 4.6

Sactterplot Uji Heteroskedastisitas

Seatterplot
Dependent Variable: y

Regression Studentized Residual

Regression Standardized Predicted Value

Berdasarkan gambar tersebut, terlihat bahwa titik-titik data

menyebar secara acak dan tidak membentuk pola yang sistematis, baik
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menyebar secara vertikal maupun horizontal di sekitar garis nol. Pola
penyebaran yang tidak teratur ini menunjukkan bahwa tidak terdapat
gejala heteroskedastisitas dalam model regresi pada penelitian ini,
sehingga varians residual dapat dianggap homogen.
3. Analisis Regresi Linear Berganda
Menurut Sugiono (2016), analisis regresi linear berganda
merupakan metode yang digunakan untuk menganalisis hubungan antara
beberapa variabel independen, seperti Bagi Hasil Simpanan (X1),
Pelayanan Anggota (X2), dan Promosi (X3), terhadap satu variabel terikat,
yaitu Minat Nasabah (Y). Teknik ini diterapkan untuk memahami sejauh
mana variabel-variabel independen tersebut mempengaruhi variabel terikat.
Berikut adalah persamaan dari analisis regresi linear berganda:
Tabel 4.12

Regresi Linier Berganda

Model Koef Std Error T Hitung Sig
Constant 1,676 0,495 3.388 .002
X1 0,081 0,032 2.543 .017
X2 0,288 0,054 5372 .000
X3 0,186 0,054 3.430 .002

Tabel diatas merupakan output uji Regresi Linear berganda, model
regresi linear berganda hasil tersebut adalah sebagai berikut :
Y=1,676+ 0,081X1 + 0,288X2 + 0,186X3 + €
Keterangan :

Y = Minat Nasabah
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X1 = Bagi Hasil Simpanan
X2 = Pelayanan Anggota
X3 = Promosi

€ = Eror

Berikut adalah penjelasan mengenai interpretasi dari persamaan
regresi linear berganda tersebut:

a. Nilai konstanta sebesar 1,676 menunjukkan kondisi awal dari Minat
Nasabah (Y) ketika variabel bebas Bagi Hasil Simpanan (X1),
Pelayanan Anggota (X2), dan Promosi (X3) belum memberikan
pengaruh. Artinya, jika ketiga variabel independen tersebut bernilai nol,
maka Minat Nasabah akan berada pada nilai 1,676 sebagai nilai dasar.

b. Koefisien regresi variabel Bagi Hasil Simpanan (X1) sebesar 0,081
dengan tanda positif menunjukkan bahwa setiap peningkatan satu satuan
pada variabel X1 akan diikuti oleh peningkatan Minat Nasabah sebesar
0,081 satuan, dengan asumsi variabel lain tetap.

c. Koefisien regresi variabel Pelayanan Anggota (X2) sebesar 0,288 yang
juga positif menandakan bahwa peningkatan pelayanan anggota akan
memberikan kontribusi terbesar dalam meningkatkan Minat Nasabah
dibandingkan variabel lainnya, dengan kenaikan Minat Nasabah sebesar
0,288 satuan untuk setiap kenaikan satu satuan pada X2.

d. Koefisien regresi variabel Promosi (X3) sebesar 0,186 juga bernilai
positif, yang berarti bahwa peningkatan promosi akan meningkatkan

Minat Nasabah sebesar 0,186 satuan, dengan asumsi variabel lain tetap.
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4. Uji Hipotesis

Pengujian hipotesis merupakan langkah penting dalam menarik
kesimpulan atas dugaan yang telah dirumuskan sebelumnya. Dalam
penelitian ini, pengujian hipotesis dilakukan melalui analisis regresi linier
berganda untuk menilai pengaruh variabel-variabel independen terhadap
variabel dependen. Pengujian ini terdiri dari dua bagian utama, yaitu uji t
(parsial) dan uji F (simultan).
a. Ujit (Uji Parsial)

Uji parsial (uji t) dilakukan untuk menguji kebenaran hipotesis
yang telah dirumuskan dalam penelitian, khususnya untuk mengetahui
sejauh mana masing-masing variabel independen berpengaruh secara
parsial terhadap variabel dependen. Pengujian ini mengacu pada tingkat
signifikansi sebesar 5% atau 0,05 (uji dua arah) sebagai dasar
pengambilan keputusan (Sugiyono, 2018). Berikut hasil uji t

menggunakan softwere berbantuan SPSS:

Tabel 4.13
Uji Parsial (Uji T)
Unstandardized | Standardized
Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
(Constant) 1,676 0,495 3,388 | 0,002
X1 0,081 0,032 0,170|2,543| 0,017
X2 0,288 0,054 0,52915,372| 0,000
X3 0,186 0,054 0,345(3,430| 0,002
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Berdasarkan uji t parsial, dengan nilai t tabel sebesar 2,056 (df =

30 - 3 - 1 = 26, taraf signifikansi 5%), maka interpretasi terhadap

masing-masing hipotesis adalah sebagai berikut:

1)

2)

3)

Hipotesis 1

Hipotesis pertama menyatakan bahwa variabel Bagi Hasil
Simpanan (X1) berpengaruh terhadap Minat Nasabah (Y).
Berdasarkan output regresi, diketahui bahwa nilai t hitung sebesar
2,543 > t tabel 2,056 dan nilai signifikansi sebesar 0,017 < 0,05.
Dengan demikian, H1 diterima, yang berarti bahwa Bagi Hasil
Simpanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap Minat
Nasabah.
Hipotesis 2

Hipotesis kedua menyatakan bahwa variabel Pelayanan
Anggota (X2) berpengaruh terhadap Minat Nasabah (Y). Hasil uji
menunjukkan bahwa t hitung sebesar 5,372 >t tabel 2,056 dengan
tingkat signifikansi 0,000 < 0,05. Oleh karena itu, H2 diterima,
sehingga dapat disimpulkan bahwa Pelayanan Anggota memiliki
pengaruh positif dan signifikan terhadap Minat Nasabah.
Hipotesis 3

Hipotesis ketiga menyatakan bahwa variabel Promosi (X3)
berpengaruh terhadap Minat Nasabah (Y). Nilai t hitung sebesar

3,430 > t tabel 2,056 dan nilai signifikansi 0,002 < 0,05, sehingga
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H3 diterima. Artinya, Promosi memiliki pengaruh positif dan
signifikan terhadap Minat Nasabah.
b. Uji F (Uji Simultan)
Uji F digunakan untuk mengetahui apakah variabel independen
secara simultan atau bersama-sama memiliki pengaruh yang signifikan
terhadap variabel dependen. Dengan kata lain, uji ini bertujuan untuk

mengevaluasi apakah model regresi yang digunakan layak secara

statistik.
Tabel 4.14
Uji Simultan (Uji F)
Model Sum of Squares | df | Mean Square F Sig.
Regression 74,647 3 24,882 | 134,215 0,000
Residual 4,820 26 0,185
Total 79,467 29

Berdasarkan output analisis regresi, didapatkan nilai F hitung
sebesar 134,215 dengan nilai signifikansi 0,000. Derajat kebebasan
yang digunakan untuk menentukan F tabel adalah dfl = 3 (jumlah
variabel independen) dan df2 =26 (n -k - 1 =30 - 3 - 1). Pada taraf
signifikansi 5% (a = 0,05), nilai F tabel dengan dfl = 3 dan df2 = 26
adalah sebesar 2,975. Karena F hitung (134,215) > F tabel (2,975) dan
nilai signifikansi (0,000) < 0,05, maka dapat disimpulkan bahwa
variabel Bagi Hasil Simpanan, Pelayanan Anggota, dan Promosi secara
bersama-sama berpengaruh signifikan terhadap Minat Nasabah

menggunakan Tamara di KOPENA Tirto Kabupaten Pekalongan.
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Uji Koefesiensi Determinan Simultan (R2)

Menurut Mardiatmojo (2020), nilai koefisien determinasi atau
R? menggambarkan besarnya kontribusi variabel bebas dalam
menjelaskan variasi pada variabel terikat. Semakin mendekati angka 1
nilai R? semakin besar pula kemampuan variabel bebas dalam
menjelaskan variabel terikat. Sebaliknya, jika nilai R? kecil, maka
kontribusi variabel bebas terhadap variabel terikat juga rendah. Dalam
penelitian ini, digunakan nilai Adjusted R Square karena jumlah
variabel bebas lebih dari dua, sehingga nilai tersebut lebih tepat untuk
menggambarkan tingkat kontribusi variabel independen terhadap
variabel dependen secara akurat. Berikut adalah hasil analisis Adjusted
R Square pada penelitian ini:

Tabel 4.15

Uji Koefesiensi Determinasi

Adjusted R Std. Error of the
Model | R R Square Square Estimate
1 0,969 0,939 0,932 0,43057

Berdasarkan tabel di atas, nilai koefisien determinasi (R Square)
sebesar 0,939 menunjukkan bahwa 93,9% variasi pada variabel Minat
Nasabah dapat dijelaskan oleh ketiga variabel independen yaitu Bagi
Hasil Simpanan (X1), Pelayanan Anggota (X2), dan Promosi (X3).
Sedangkan nilai Adjusted R Square sebesar 0,932 mengindikasikan
bahwa setelah memperhitungkan jumlah variabel bebas dan ukuran

sampel, kontribusi variabel-variabel tersebut terhadap Minat Nasabah
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tetap sangat tinggi yaitu sekitar 93,2%. Adapun sisanya sebesar 6,8%
dipengaruhi oleh variabel lain di luar ketiga variabel yang tidak diteliti

dalam penelitian ini..

D. Pembahasan Penelitian

Setelah melaksanakan uji instrumen dan uji asumsi klasik, diperoleh

hasil bahwa data memenuhi seluruh persyaratan yang diperlukan. Data terbukti

terdistribusi secara normal, dan semua variabel dalam penelitian ini bebas dari

masalah normalitas, multikolinearitas, heteroskedastisitas, serta autokorelasi.

Berikut ini disajikan hasil pengolahan data dan pengujian hipotesis dari

penelitian tersebut:

1.

Pengaruh Bagi Hasil Simpanan terhadap Minat Nasabah untuk
menggunakan Simpanan Tamara

Bagi hasil simpanan merupakan salah satu elemen penting dalam
sistem keuangan syariah yang berfungsi sebagai imbal hasil bagi nasabah
atas dana yang dititipkan kepada lembaga keuangan. Dalam perspektif
syariah, bagi hasil diatur berdasarkan prinsip keadilan dan transparansi,
serta dibangun di atas akad mudharabah atau musyarakah yang
memperbolehkan pembagian keuntungan sesuai dengan kesepakatan awal
antara nasabah dan lembaga (Arianti & Ishak, 2020; Latifah & Abdullah,
2022). Mishkin dalam Fernando et al. (2023) menjelaskan bahwa bagi hasil
menggambarkan harga penggunaan dana yang diberikan dalam bentuk
persentase tahunan, sehingga semakin tinggi bagi hasil yang ditawarkan,

semakin besar pula daya tarik produk simpanan bagi nasabah. Lebih lanjut,
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faktor-faktor seperti tingkat persentase bagi hasil, jangka waktu pengenaan
bagi hasil, jenis akad (tetap atau mengambang), kebijakan moneter, inflasi,
serta keseimbangan antara penawaran dan permintaan dana menjadi
indikator penting dalam menentukan daya saing suatu produk simpanan.
Dalam konteks perilaku konsumen, keputusan nasabah untuk memilih suatu
produk tabungan juga sangat dipengaruhi oleh persepsi mereka terhadap
keuntungan finansial yang diperoleh (Schiffman & Kanuk dalam Solihat &
Arnasik, 2018; Kotler & Keller dalam Syauki & Avina, 2020). Dengan
demikian, bagi hasil berperan sebagai motivasi ekonomi yang kuat dalam
membentuk minat nasabah untuk menabung, terutama pada lembaga
keuangan yang mengedepankan prinsip keadilan dan kemitraan, seperti
koperasi syariah.

Berdasarkan hasil analisis regresi dalam penelitian ini, variabel Bagi
Hasil Simpanan (X1) terbukti memiliki pengaruh positif dan signifikan
terhadap Minat Nasabah (Y) untuk menggunakan produk Simpanan Tamara
di koperasi simpan pinjam KOPENA Tirto. Hal ini terlihat dari nilai t hitung
sebesar 2,543 yang melebihi nilai t tabel sebesar 2,056 pada taraf
signifikansi 5%, serta nilai signifikansi sebesar 0,017 yang lebih kecil dari
0,05. Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa peningkatan tingkat bagi
hasil yang ditawarkan koperasi akan meningkatkan minat nasabah dalam
menggunakan produk simpanan Tamara. Artinya, nasabah cenderung
tertarik dan terdorong secara finansial untuk memilih produk simpanan yang

memberikan bagi hasil yang kompetitif dan adil sesuai dengan prinsip
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syariah. Faktor bagi hasil ini menjadi salah satu pendorong utama dalam
pengambilan keputusan menabung, terutama di lingkungan koperasi yang
menjunjung tinggi keadilan serta keseimbangan antara keuntungan nasabah
dan lembaga.

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa variabel bagi hasil
simpanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat nasabah untuk
menggunakan produk Simpanan Tamara, sejalan dengan teori yang
dikemukakan oleh Fernando et al. (2023), yang menyebutkan bahwa
persentase bagi hasil, jangka waktu, serta jenis akad memegang peranan
penting dalam mempengaruhi keputusan menabung nasabah. Tingkat bagi
hasil yang kompetitif dianggap memberikan imbal hasil yang menarik dan
adil, sehingga mampu menumbuhkan ketertarikan (interest), keinginan
(desire), serta keyakinan (confidence) nasabah terhadap produk simpanan,
sebagaimana dijelaskan oleh Maharani (2020). Penelitian ini juga
mengonfirmasi pandangan Arianti & Ishak (2020), bahwa prinsip bagi hasil
yang transparan dan berkeadilan menjadi daya tarik utama bagi nasabah
dalam memilih lembaga keuangan syariah. Dengan demikian, penerapan
skema bagi hasil yang optimal dapat meningkatkan kepercayaan nasabah,
memperkuat loyalitas, serta mendorong mereka untuk berkomitmen dalam
menabung. Hal ini memperlihatkan bahwa faktor ekonomi yang berbasis
syariah bukan hanya menjadi pertimbangan rasional, tetapi juga menjadi
faktor psikologis yang mempengaruhi perilaku dan keputusan nasabah

secara keseluruhan. Temuan ini juga mendukung teori perilaku konsumen
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yang menjelaskan bahwa faktor pemasaran, sosial, dan pribadi saling
mempengaruhi minat beli, yang dalam konteks ini tercermin melalui minat
nasabah untuk menabung.

Hasil penelitian ini relevan dengan hasil penelitian sebelumnya,
seperti penelitian olh Faqih (2020) dalam penelitiannya mengenai Tabungan
Marhamah di PT Bank Sumut KCP Syariah Karya menemukan bahwa
variabel bagi hasil memiliki pengaruh signifikan terhadap minat menabung
nasabah, meskipun dengan nilai signifikansi yang sedikit lebih tinggi, yaitu
0,058. Perbedaan antara penelitian tersebut dengan penelitian ini terletak
pada penambahan variabel promosi dan pelayanan anggota dalam konteks
koperasi simpan pinjam, yang menambah kedalaman analisis pada faktor-
faktor yang memengaruhi minat nasabah. Selanjutnya, Putricia et al. (2021)
juga menunjukkan bahwa bagi hasil pada produk tabungan mudharabah
secara signifikan mempengaruhi minat menabung nasabah di Bank Syariah
Indonesia, menguatkan relevansi bagi hasil sebagai faktor utama yang
memotivasi nasabah di lembaga keuangan syariah. Selain itu, Negara dan
Maulina (2023) memperkuat bukti tersebut dengan menemukan bahwa
tingkat bagi hasil memberikan kontribusi signifikan sebesar 82,10%
terhadap minat menabung nasabah di PT Bank Panin Tbk. KCU Bekasi.
Walaupun berbeda dalam objek penelitian dan konteks lembaga keuangan,
hasil-hasil tersebut secara konseptual sejalan dengan penelitian ini yang

menegaskan bahwa bagi hasil merupakan salah satu faktor utama yang
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memengaruhi minat nasabah, khususnya dalam koperasi simpan pinjam
yang berbasis prinsip syariah.
. Pengaruh Pelayanan Anggota terhadap Minat Nasabah untuk menggunakan
Simpanan Tamara

Pelayanan anggota merupakan salah satu faktor penting yang dapat
memengaruhi keputusan dan minat nasabah dalam menggunakan suatu
produk keuangan. Menurut Kotler dan Keller dalam Dewi & Habiburahman
(2023), pelayanan anggota adalah serangkaian aktivitas yang dilakukan oleh
lembaga atau organisasi untuk memenuhi kebutuhan dan harapan
pelanggan, melalui interaksi yang bertujuan memberikan pengalaman
positif dan meningkatkan kepuasan nasabah. Sementara itu, Parasuraman,
Zeithaml, dan Berry dalam Saryoko et al. (2019) menjelaskan bahwa
kualitas pelayanan diukur berdasarkan lima dimensi utama, yaitu keandalan,
daya tanggap, jaminan, empati, dan bukti fisik, yang semuanya harus
terpenuhi agar tercipta kepuasan nasabah secara menyeluruh. Selain aspek
teknis, Fandy Tjiptono dalam Astuti & Mustikawati (2018) menekankan
bahwa pelayanan tidak hanya bersifat fungsional, tetapi juga mencerminkan
nilai-nilai etis, seperti kejujuran (sidik), tanggung jawab (amanah), dan
kesopanan (tabligh), terutama dalam konteks lembaga keuangan syariah.
Indikator pelayanan anggota yang terdiri dari pengalaman atau kecerdasan
(fathanah), sopan santun dalam berkomunikasi (tabligh), kejujuran (sidik),
dan sikap dapat dipercaya (amanah), menjadi aspek penting yang harus

diimplementasikan oleh petugas layanan untuk membangun kepercayaan
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dan loyalitas nasabah. Dengan pelayanan yang profesional, ramah,
transparan, serta berlandaskan nilai-nilai Islami, nasabah akan merasa
dihargai dan didukung, sehingga minat untuk terus menggunakan layanan
koperasi, termasuk Simpanan Tamara, dapat semakin meningkat.

Hasil analisis regresi menunjukkan bahwa variabel Pelayanan
Anggota (X2) memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap Minat
Nasabah (Y) dalam menggunakan produk Simpanan Tamara di koperasi
simpan pinjam KOPENA Tirto. Hal ini dibuktikan dengan nilai t hitung
sebesar 5,372 yang jauh lebih besar dibandingkan dengan t tabel 2,056 pada
tingkat signifikansi 5%. Selain itu, nilai signifikansi sebesar 0,000 juga
menunjukkan tingkat pengaruh yang sangat signifikan (p < 0,05). Dengan
demikian, hipotesis kedua (H2) diterima, yang berarti semakin baik
pelayanan anggota koperasi, maka semakin tinggi minat nasabah untuk
menggunakan produk simpanan Tamara. Pelayanan anggota yang
berkualitas, yang mencakup berbagai aspek komunikasi, kejujuran, sikap
profesional, dan kemampuan petugas, terbukti menjadi faktor kunci dalam
menarik dan mempertahankan minat nasabah untuk menabung di koperasi
syariah ini.

Temuan penelitian ini menunjukkan bahwa pelayanan anggota
memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap minat nasabah dalam
menggunakan Simpanan Tamara, selaras dengan teori-teori yang telah
dikemukakan. Hal ini mendukung pandangan Kotler dan Keller (2023)

bahwa pelayanan yang baik mampu meningkatkan kepuasan, loyalitas, serta
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mendorong keputusan pembelian atau penggunaan produk secara berulang.
Selanjutnya, penjelasan Parasuraman et al. (2019) tentang lima dimensi
kualitas pelayanan memperkuat bukti bahwa pelayanan yang andal,
responsif, memberi jaminan, empatik, serta memiliki bukti fisik yang baik,
dapat memperbesar ketertarikan dan kepercayaan nasabah terhadap produk
keuangan. Selain itu, nilai-nilai etika pelayanan seperti kejujuran,
kesopanan, dan amanah, sebagaimana diuraikan oleh Tjiptono, juga menjadi
faktor psikologis penting yang mendorong minat nasabah untuk menabung,
terutama di lembaga berbasis syariah yang sangat menjunjung nilai-nilai
moral dan kepercayaan. Dengan demikian, pelayanan anggota yang
berkualitas bukan hanya menciptakan kepuasan jangka pendek, tetapi juga
menumbuhkan minat yang kuat dan komitmen jangka panjang nasabah
terhadap produk Simpanan Tamara. Hal ini membuktikan bahwa pelayanan
yang humanis, profesional, dan beretika menjadi strategi utama dalam
meningkatkan minat nasabah pada koperasi syariah.

Penelitian ini mendapat dukungan kuat dari berbagai studi terdahulu
yang meneliti hubungan antara kualitas pelayanan dan minat nasabah
menabung pada lembaga keuangan syariah. Sakum & Iftia (2020)
menemukan bahwa promosi dan kualitas pelayanan memiliki pengaruh
signifikan terhadap minat menabung nasabah di Bank BJB Syariah KCP
Cikarang, dengan kualitas pelayanan memiliki kontribusi yang lebih besar
dibanding promosi. Hal ini serupa dengan penelitian ini, meskipun

konteksnya berbeda karena fokus pada koperasi syariah bukan perbankan
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syariah. Selain itu, Andika & Syahputra (2021) melaporkan bahwa kualitas
pelayanan di Bank Syariah Mandiri KCP Dumai Sukajadi berpengaruh
positif terhadap minat menabung, meskipun hanya berkontribusi sebesar
19,2%, menunjukkan masih adanya faktor lain yang mempengaruhi minat
nasabah. Penelitian Faqih (2020) juga menguatkan bahwa kualitas
pelayanan dan bagi hasil secara signifikan mempengaruhi minat menabung
nasabah di Tabungan Marhamah PT Bank Sumut KCP Syariah Karya,
dengan nilai signifikansi masing-masing 0,002 dan 0,058. Perbedaan
dengan penelitian ini terletak pada tambahan variabel promosi dan fokus
pada koperasi simpan pinjam KOPENA Tirto, sehingga memberikan
gambaran yang lebih komprehensif tentang determinan minat nasabah di
lingkungan koperasi syariah. Dengan demikian, secara konsisten kualitas
pelayanan anggota menjadi faktor utama yang meningkatkan minat
nasabah, baik di perbankan maupun koperasi syariah.
. Pengaruh Promosi terhadap Minat Nasabah untuk menggunakan Simpanan
Tamara

Promosi merupakan salah satu elemen penting dalam strategi
pemasaran yang bertujuan untuk menginformasikan, mempengaruhi, dan
membujuk konsumen agar tertarik menggunakan produk atau jasa yang
ditawarkan perusahaan (Maharani, 2020). Menurut Kotler & Keller (2016),
promosi melibatkan berbagai alat komunikasi pemasaran yang tergabung
dalam promotion mix, meliputi periklanan, promosi penjualan, tenaga

penjualan, hubungan masyarakat (public relations), serta pemasaran
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langsung. Pendapat serupa diungkapkan oleh Fandy Tjiptono dan William
J. Stanton, yang menyatakan bahwa promosi berfungsi tidak hanya untuk
meningkatkan penjualan jangka pendek, tetapi juga membangun hubungan
jangka panjang dengan konsumen melalui penyampaian pesan yang relevan
dan persuasif (Duan et al., 2019; Taher, 2022). Dalam konteks bisnis
syariah, promosi harus dilakukan secara etis dan transparan, selaras dengan
prinsip kejujuran (shiddiq), amanah, dan tabligh, guna menciptakan
kepercayaan serta hubungan jangka panjang yang berlandaskan nilai-nilai
syariah (Sholeh & Fauzia, 2021). Promosi yang efektif akan membangun
kesadaran merek, meningkatkan citra positif lembaga, serta mendorong
minat beli, termasuk minat nasabah dalam menggunakan produk simpanan.
Indikator promosi mencakup berbagai aktivitas seperti periklanan, promosi
penjualan, tenaga penjualan, hubungan masyarakat, serta pemasaran
langsung (Kotler dalam Maharani, 2020). Melalui strategi promosi yang
tepat dan terarah, lembaga keuangan syariah dapat menarik perhatian calon
nasabah, mempengaruhi persepsi mereka, serta meningkatkan keyakinan
untuk menggunakan produk yang ditawarkan, termasuk Simpanan Tamara
di KOPENA Tirto.

Hasil pengujian hipotesis ketiga menunjukkan bahwa variabel
Promosi (X3) memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap Minat
Nasabah (Y) dalam menggunakan produk Simpanan Tamara di KOPENA
Tirto. Hal ini dibuktikan dengan nilai t hitung sebesar 3,430 yang lebih besar

dari t tabel 2,056 pada taraf signifikansi 5%, serta nilai signifikansi sebesar
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0,002 yang jauh lebih kecil dari 0,05. Dengan demikian, hipotesis ketiga
(H3) diterima, yang berarti bahwa semakin aktif dan tepat strategi promosi
yang dilakukan oleh koperasi, maka semakin tinggi pula minat nasabah
dalam menggunakan produk Simpanan Tamara. Promosi yang dilakukan
mencakup berbagai strategi seperti periklanan melalui media sosial, tenaga
penjualan langsung di lapangan, serta kegiatan kehumasan dan pemasaran
langsung, yang keseluruhannya dinilai efektif dalam menarik perhatian
nasabah baru serta mempertahankan minat nasabah lama.

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa promosi memiliki
pengaruh positif dan signifikan terhadap minat nasabah untuk menggunakan
produk Simpanan Tamara, yang sejalan dengan teori promosi yang
diungkapkan oleh Kotler & Keller (2016), serta Fandy Tjiptono dan William
J. Stanton, bahwa promosi efektif dapat mempengaruhi sikap dan perilaku
konsumen sehingga meningkatkan ketertarikan serta keyakinan mereka
dalam mengambil keputusan. Strategi promosi yang diterapkan oleh
KOPENA Tirto, seperti periklanan melalui media sosial, penjualan
langsung, kegiatan kehumasan, dan pemasaran langsung, terbukti mampu
menciptakan kesadaran dan mendorong minat nasabah. Hal ini juga
mendukung konsep yang dikemukakan Sholeh dan Fauzia (2021), yang
menekankan bahwa promosi yang dijalankan secara etis, komunikatif, dan
sesuai dengan kebutuhan konsumen dapat membangun kepercayaan serta
memperkuat loyalitas. Selain itu, temuan ini memperkuat indikator minat

nasabah yang terdiri dari ketertarikan, keinginan, dan keyakinan (Maharani,
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2020), di mana melalui promosi yang intensif, nasabah menjadi lebih
tertarik dan yakin terhadap manfaat serta keamanan produk Simpanan
Tamara. Dengan demikian, hasil penelitian ini menegaskan bahwa promosi
berperan penting dalam mempengaruhi perilaku konsumen, khususnya
dalam konteks lembaga keuangan syariah, karena dapat memperkuat posisi
produk di pasar dan meningkatkan keputusan nasabah untuk menabung
secara berkelanjutan.

Temuan ini diperkuat oleh hasil penelitian Sholeh dan Fauzia (2021)
yang mengkaji pengaruh promosi, nilai syariah, dan prosentase margin
terhadap minat nasabah dalam pembiayaan murabahah di KSPPS BMT
Mandiri Sejahtera. Mereka menemukan bahwa secara parsial, hanya
variabel promosi yang berpengaruh signifikan terhadap minat nasabah,
sedangkan variabel lainnya tidak. Hal ini menunjukkan konsistensi bahwa
promosi memegang peranan penting dalam membentuk minat nasabah
terhadap produk lembaga keuangan syariah, meskipun dalam konteks
produk dan lembaga yang berbeda. Sebaliknya, hasil berbeda ditemukan
dalam penelitian Maharani (2020) serta Damayanti dan Rosyidah (2022), di
mana promosi tidak berpengaruh signifikan terhadap minat menabung
nasabah. Perbedaan hasil ini dapat disebabkan oleh variasi strategi promosi,
segmentasi pasar, serta jenis produk yang dipromosikan. Dalam konteks
KOPENA Tirto, promosi terbukti efektif karena disesuaikan dengan

kebutuhan dan karakteristik anggota koperasi di wilayah tersebut, sehingga
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mampu menciptakan pengaruh yang kuat terhadap minat nasabah untuk
menggunakan Simpanan Tamara.
. Pengaruh Bagi Hasil Simpanan, Pelayanan Anggota, dan Promosi terhadap
Minat Nasabah untuk menggunakan Simpanan Tamara

Dalam konteks perbankan syariah, minat nasabah untuk
menggunakan produk tabungan dipengaruhi oleh berbagai faktor, di
antaranya bagi hasil, pelayanan anggota, dan promosi. Teori perilaku
konsumen (Consumer Behavior Theory) menjelaskan bahwa keputusan
konsumen dipengaruhi oleh faktor internal (motivasi, sikap, persepsi) serta
faktor eksternal (budaya, lingkungan sosial, pemasaran) (Schiffman &
Kanuk dalam Solihat & Arnasik, 2018; Kotler & Keller dalam Syauki &
Avina, 2020). Bagi hasil simpanan, sebagai salah satu faktor utama,
merepresentasikan imbal hasil atas dana yang dititipkan nasabah, dan
dihitung berdasarkan prinsip keadilan serta transparansi (Arianti & Ishak,
2020; Latifah & Abdullah, 2022). Persentase, jangka waktu, jenis akad,
serta kondisi pasar menjadi indikator yang mempengaruhi persepsi nasabah
terhadap keuntungan yang ditawarkan (Fernando et al., 2023). Selanjutnya,
pelayanan anggota memainkan peran penting dalam membangun kepuasan
dan loyalitas nasabah melalui dimensi keandalan, daya tanggap, jaminan,
empati, dan bukti fisik (Parasuraman et al., 2019), serta nilai-nilai Islam
seperti kejujuran (sidik), dapat dipercaya (amanah), kecerdasan (fathanah),
dan komunikasi santun (tabligh) (Astuti & Mustikawati, 2018). Di sisi lain,

promosi berfungsi sebagai media komunikasi yang memperkenalkan dan
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meyakinkan  konsumen mengenai keunggulan produk, dengan
menggunakan berbagai strategi seperti promosi penjualan, periklanan,
tenaga penjualan, hubungan masyarakat, dan pemasaran langsung (Kotler
& Keller dalam Maharani, 2020). Semua faktor ini saling melengkapi dan
berkontribusi dalam membentuk minat nasabah, yang tercermin dalam
ketertarikan, keinginan, dan keyakinan terhadap produk tabungan syariah,
termasuk Simpanan Tamara.

Hasil analisis regresi menunjukkan bahwa secara simultan, variabel
Bagi Hasil Simpanan (X1), Pelayanan Anggota (X2), dan Promosi (X3)
berpengaruh signifikan terhadap Minat Nasabah (Y) untuk menggunakan
produk Simpanan Tamara di KOPENA Tirto Kabupaten Pekalongan. Hal
ini dibuktikan dengan nilai F hitung sebesar 134,215 yang jauh melebihi F
tabel sebesar 2,975 pada derajat kebebasan dfl = 3 dan df2 = 26, serta nilai
signifikansi sebesar 0,000 yang lebih kecil dari taraf signifikansi 0,05.
Dengan demikian, hipotesis simultan diterima, menunjukkan bahwa ketiga
variabel independen secara bersama-sama berkontribusi terhadap
peningkatan minat nasabah. Selain itu, nilai koefisien determinasi (R
Square) sebesar 0,939 mengindikasikan bahwa 93,9% variasi pada minat
nasabah dapat dijelaskan oleh ketiga variabel tersebut. Bahkan setelah
disesuaikan dengan jumlah variabel dan ukuran sampel, nilai Adjusted R
Square masih tinggi, yakni 0,932, yang berarti bahwa model regresi ini
sangat kuat dan mampu menjelaskan fenomena minat nasabah terhadap

penggunaan Simpanan Tamara secara komprehensif.
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Hasil penelitian ini memperlihatkan bahwa variabel bagi hasil
simpanan, pelayanan anggota, dan promosi secara simultan berpengaruh
signifikan terhadap minat nasabah dalam menggunakan produk Simpanan
Tamara. Hal ini sesuai dengan teori perilaku konsumen yang menekankan
pentingnya kombinasi faktor pribadi, sosial, dan pemasaran dalam
mempengaruhi keputusan konsumen (Schiffman & Kanuk; Kotler &
Keller). Bagi hasil yang kompetitif meningkatkan ketertarikan dan
keinginan nasabah untuk menabung, sesuai dengan temuan Fernando et al.
(2023) yang menekankan peran strategis indikator persentase bagi hasil,
jangka waktu, dan jenis akad. Pelayanan anggota yang berkualitas juga
mendorong keyakinan nasabah melalui penerapan nilai kejujuran, amanah,
kecerdasan, dan komunikasi yang santun, sebagaimana dijelaskan oleh
Parasuraman et al. (2019) dan Astuti & Mustikawati (2018). Sementara itu,
strategi promosi yang efektif mampu menarik perhatian dan memperkuat
persepsi positif nasabah, sejalan dengan konsep promosi menurut Kotler &
Keller (2016) yang menekankan penggunaan berbagai media komunikasi
untuk membangun kesadaran dan loyalitas. Dengan demikian, ketiga
variabel ini saling mendukung dan menciptakan sinergi yang kuat dalam
meningkatkan minat nasabah untuk menggunakan Simpanan Tamara. Hasil
ini menunjukkan bahwa nasabah tidak hanya mempertimbangkan
keuntungan finansial, tetapi juga kualitas pelayanan serta strategi
komunikasi yang etis dan transparan, sesuai dengan prinsip-prinsip syariah

yang dianut oleh KOPENA. Temuan ini diperkuat oleh beberapa penelitian
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relevan. Pertama, penelitian oleh Sholeh dan Fauzia (2021) menunjukkan
bahwa secara simultan, promosi, nilai syariah, dan margin berpengaruh
signifikan terhadap minat nasabah dalam pembiayaan murabahah,
meskipun secara parsial hanya promosi yang berpengaruh. Hal ini senada
dengan hasil penelitian saat ini, di mana promosi merupakan salah satu
faktor penting dalam membentuk minat. Kedua, penelitian oleh Damayanti
dan Rosyidah (2022) meskipun menyatakan bahwa media promosi dan
kualitas pelayanan tidak berpengaruh secara signifikan terhadap minat
menabung, perbedaan hasil tersebut bisa disebabkan oleh pendekatan
promosi dan segmentasi pasar yang berbeda dibandingkan dengan strategi
yang diterapkan oleh KOPENA Tirto. Ketiga, penelitian Maharani (2020)
meneliti pengaruh promosi dan fluktuasi harga emas terhadap minat
nasabah dan menemukan bahwa promosi tidak berpengaruh, namun
perbedaan konteks produk (tabungan emas dengan Simpanan Tamara) dan
pendekatan promosi membuat hasil penelitian ini lebih relevan dan
kontekstual. Dengan demikian, penelitian ini memberikan kontribusi baru
bahwa jika strategi promosi, pelayanan anggota, dan sistem bagi hasil
dirancang secara tepat dan relevan dengan kebutuhan masyarakat lokal,
maka ketiganya secara bersama-sama dapat secara signifikan meningkatkan

minat nasabah.
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PENUTUP

A. Simpulan

Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan kuantitatif yang telah

disajikan, maka dapat disimpulkan beberapa temuan utama penelitian sebagai

berikut:

1.

Secara parsial variabel Bagi Hasil Simpanan (X1) berpengaruh terhadap
Minat Nasabah (Y). Berdasarkan output regresi, diketahui bahwa nilai t
hitung sebesar 2,543 > t tabel 2,056 dan nilai signifikansi sebesar 0,017 <
0,05. Dengan demikian, H1 diterima, yang berarti bahwa Bagi Hasil
Simpanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap Minat Nasabah.
Secara parsial variabel Pelayanan Anggota (X2) berpengaruh terhadap
Minat Nasabah (Y). Hasil uji menunjukkan bahwa t hitung sebesar 5,372 >
t tabel 2,056 dengan tingkat signifikansi 0,000 < 0,05. Oleh karena itu, H2
diterima, sehingga dapat disimpulkan bahwa Pelayanan Anggota memiliki
pengaruh positif dan signifikan terhadap Minat Nasabah.

Secara parsial variabel Promosi (X3) berpengaruh terhadap Minat Nasabah
(Y). Nilai t hitung sebesar 3,430 >t tabel 2,056 dan nilai signifikansi 0,002
< 0,05, sehingga H3 diterima. Artinya, Promosi memiliki pengaruh positif
dan signifikan terhadap Minat Nasabah.

Secara simultan variabel Bagi Hasil Simpanan, Pelayanan Anggota, dan
Promosi secara bersama-sama berpengaruh signifikan terhadap Minat

Nasabah menggunakan Tamara di KOPENA Tirto Kabupaten Pekalongan,
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karena F hitung (134,215) > F tabel (2,975) dan nilai signifikansi (0,000) <
0,05, maka dapat disimpulkan bahwa H4 diterima. Artinya, Bagi hasil
simpanan, pelayanan anggota, dan promosi secara bersama-sama memiliki

pengaruh positif dan signifikan terhadap Minat Nasabah.

B. Keterbatasan

Penelitian ini memiliki beberapa keterbatasan yang perlu diperhatikan

sebagai berikut:

1.

Jumlah sampel yang digunakan dalam penelitian ini terbatas, yakni hanya
30 responden. Meskipun jumlah tersebut dapat diterima dalam analisis
regresi berganda menurut panduan minimal yang dikemukakan oleh Roscoe
(1975), yaitu antara 30 hingga 500 sampel untuk penelitian kuantitatif,
jumlah tersebut masih tergolong kecil dan dapat membatasi generalisasi
hasil penelitian ke populasi yang lebih luas.

Penelitian ini hanya dilakukan pada satu koperasi simpan pinjam, yaitu
KSPPS KOPENA Cabang Tirto, Kabupaten Pekalongan. Hal ini membatasi
ruang lingkup temuan dan membuat hasil penelitian tidak sepenuhnya
mencerminkan kondisi di koperasi lain dengan karakteristik yang berbeda.
Variabel independen yang digunakan hanya terbatas pada tiga aspek, yakni
bagi hasil simpanan, pelayanan anggota, dan promosi. Masih terdapat
kemungkinan bahwa terdapat faktor lain, seperti kepercayaan terhadap
lembaga, kemudahan akses layanan, atau reputasi koperasi, yang juga dapat

memengaruhi minat nasabah namun belum diteliti lebih lanjut.
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C. Saran

Berikut adalah saran berdasarkan temuan dan keterbatasan dalam

penelitian ini, yang diharapkan dapat menjadi masukan baik bagi pihak terkait

maupun peneliti selanjutnya:

1.

Pihak KSPPS KOPENA diharapkan dapat memanfaatkan hasil penelitian
ini sebagai bahan evaluasi untuk meningkatkan strategi promosi, misalnya
dengan memaksimalkan penggunaan media sosial seperti Instagram,
Facebook, dan WhatsApp Business agar produk Simpanan Tamara lebih
dikenal dan menarik minat masyarakat. Selain itu, pelayanan kepada
anggota juga perlu ditingkatkan, misalnya melalui layanan jemput setoran,
konsultasi keuangan online, atau pemberian informasi rutin melalui grup
WhatsApp resmi. Pihak koperasi juga disarankan menyusun skema bagi
hasil yang lebih kompetitif dan transparan, kemudian menyosialisasikannya
secara menarik melalui brosur digital dan konten visual yang mudah
dipahami.

Peneliti selanjutnya disarankan melibatkan jumlah sampel yang lebih besar
dan mencakup beberapa cabang koperasi agar hasil penelitian memiliki
validitas dan generalisasi yang lebih kuat. Selain itu, variabel lain seperti
kepercayaan nasabah, literasi keuangan, kualitas informasi promosi, dan
kemudahan akses layanan digital juga bisa ditambahkan untuk memperkaya
analisis. Peneliti mendatang juga disarankan menggunakan metode

campuran (mix methods), misalnya dengan menggabungkan kuesioner,
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wawancara mendalam, dan analisis konten promosi di media sosial,

sehingga dapat memperoleh hasil yang lebih mendalam dan menyeluruh.
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