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ABSTRAK

Perkembangan dunia komunikasi dan media massa adalah dua hal yang

tidak dapat dipisahkan. Melalui media massa saat ini, masyarakat dapat

memperoleh informasi yang tidak terbatas. Banyak sekali informasi yang kita

peroleh melalui media massa, salah satunya adalah iklan yang kehadirannya

banyak kita lihat di televisi, radio, surat kabar, majalah ataupun media online.

Iklan merupakan salah satu cara untuk memperkenalkan barang atau produk,

peluang pekerjaan, inspirasi dan maklumat kepada yang ingin disampaikan.

Keberadaan iklan sangat mempengaruhi perilaku masyarakat. Iklan suatu produk

bertujuan untuk mengubah sikap konsumen. Sikap konsumen adalah factor

penting yang akan mempengaruhi keputusan konsumen. Iklan mampu menarik

minat membeli atau menggunakan produk dan jasa yang ditawarkan oleh

perusahaan kepada konsumen karena melalui iklan konsumen mengenal produk

yang ditawarkan kemudian memahami cara kerja kemampuan yang dimiliki oleh

produk tersebut. Iklan merupakan salah satu media yang digunakan untuk

menyampaikan pesan kepada khalayak dan alat bagi produsen untuk

memperkenalkan produknya kepada konsumen.

Kata Kunci: Media Massa, Iklan, Informasi, dan Dunia Komunikasi
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ABSTRACT

The development of communication and mass media are the two things that can

not be separated. Through the mass media today, the public can obtain

information that is not limited. Lots of information we obtain through the mass

media, one of which is the presence of many ads we see on television,, radio,

newspapers, magazines or online media. Advertising is one way to introduce

goods or products, employment opportunities, inspiration and edicts to the public.

The existence of advertising greatly affects people's behavior. Advertising of a

product is aimed to change consumer attitudes. Consumer attitudes are important

factors that will influence consumer's decision. Advertising can increase the

interest to attract purchase or use the products and services offered by the

company. If consumers are familiar with the the products and then understand

what the product can offers, it will increase the pussibility of the products to be

purchase. Advertising is one of the medium used to convey the message to the

audience and also tools for manufacturers to introduce their products to

consumers.

Keywords: Mass Media, Advertising, Information, and Communication World



ix

DAFTAR ISI

HALAMAN JUDUL ...................................................................................... i
HALAMAN PENGESAHAN........................................................................ ii
LEMBAR PERSETUJUAN .......................................................................... iii
LEMBAR PERNYATAAN ........................................................................... iv
KATA PENGANTAR.................................................................................... v
ABSTRAK ...................................................................................................... vii
DAFTAR ISI................................................................................................... ix
DAFTAR GAMBAR...................................................................................... xiii
DAFTAR TABEL .......................................................................................... xi
DAFTAR LAMPIRAN .................................................................................. xiv

BAB I PENDAHULUAN............................................................................... 1
1.1 Latar Belakang ............................................................................... 1
1.2 Rumusan Masalah .......................................................................... 2
1.3 Tujuan Penelitian............................................................................ 2
1.4 Batasan Masalah............................................................................. 3
1.5 Manfaat Penelitian.......................................................................... 3
1.6 Sistematika Penulisan..................................................................... 4

BAB II TINJAUAN PUSTAKA.................................................................... 5
2.1 Teori Gadai Syariah ....................................................................... 5
2.2 Konsep Hukum Gadai Syariah....................................................... 5
2.3 Mekanisme Operasional (Kinerja) Gadai Syariah ......................... 6
2.4 Teori Promosi................................................................................. 6

2.4.1 Pengertian Promosi .............................................................. 7
2.4.2 Bauran Promosi.................................................................... 9

2.5 Teori Kinerja ................................................................................. 17
2.5.1 Penilaian Kinerja .................................................................. 17
2.5.2 Konsep Penilaian Kinerja..................................................... 18
2.5.3 Manfaat Penilaian Kinerja.................................................... 19
2.5.4 Pengukuran kinerja............................................................... 19
2.5.5 Evaluasi Kinerja ................................................................... 20
2.5.6 Diagnosis Kinerja ................................................................. 20
2.5.7 Produk-produk dan Jasa yang di Tawarkan

oleh PT Pegadaian Syariah................................................... 23

BAB III METODELOGI PENELITIAN..................................................... 26
3.1 Ruang Lingkup Penelitian .............................................................. 26
3.2 Tempat dan Waktu Penelitian ........................................................ 27
3.3 Populasi dan Penarikan Sampel ..................................................... 27

3.3.1 Populasi ................................................................................. 27
3.3.2 Sampel .................................................................................. 28

3.4 Metode Pengumpulan Data ............................................................ 28
3.5 Skala Pengukuran ........................................................................... 28



x

3.6 Jenis Penelitian............................................................................... 29
3.7 Rancangan Penelitian ..................................................................... 30
3.8 Alat dan Bahan Penelitian .............................................................. 30
3.8.1 Alat Penelitian ............................................................................. 30
3.8.2 Bahan Penelitian.......................................................................... 31
3.9 Metode Pengolahan Data ............................................................... 32
3.9.1 Analisis Deskriptif ...................................................................... 32
3.9.2 Analisis Induktif.......................................................................... 32
3.10 Peralatan Analisis Data ................................................................ 32
3.11 Operasional Variabel.................................................................... 34
3.12 Pegujian Hipotesis....................................................................... 37
3.13 Uji Reliabilitas dan Validitas ....................................................... 38
3.13.1 Uji Reliabilitas........................................................................... 38
3.13.2 Uji Validitas .............................................................................. 39

BAB IV ANALISA DATA DAN PEMBAHASAN...................................... 41
4.1Gambaran Umum PT Pegadaian Syariah.................................................... 41

4.2Karakteristik Responden ................................................................. 41
4.3Hasil Uji Validitas dan Reliabilitas ................................................. 44
4.3.1 Uji Validitas ................................................................................ 45
4.3.2 Uji Reliabilitas............................................................................. 47
4.4 Keputusan Pemilihan...................................................................... 48
4.4.1 Persepsi Responden Tentang Iklan
PT Pegadaian Syariah Melalui Surat Kabar ......................................... 51
4.4.2 Persepsi Responden Tentang Iklan
PT Pegadaian Syariah Melalui Radio................................................... 53
4.4.3 Persepsi Responden Tentang Iklan
PT Pegadaian Syariah Melalui Televisi ............................................... 55
4.4.4 Persepsi Responden Tentang Iklan
PT Pegadaian Syariah Melalui Majalah ............................................... 57
4.4.4 Persepsi Responden Tentang Iklan
PT Pegadaian Syariah Melalui Media Online ...................................... 60

4.5 Analisis Pengaruh Media Iklan Terhadap Keputusan
Nasabah dalam Menggunakan Jasa PT Pegadaian Syariah

Unit Lampeneurut ................................................................................ 62
4.6 Koefisien Regresi (€) .................................................................... 64
4.7 Uji Korelasi dan Determinasi........................................................ 65

4.7.1 Koefisien Korelasi (R) ........................................................ 65
4.7.2 Koefisien Determinasi (R2) ................................................ 66

4.8 Hasil Uji Statistik ......................................................................... 66
4.8.1 Hasil Uji F (Secara Simultan) ............................................. 66
4.8.2 Hasil Uji T........................................................................... 67

4.8.3 Pembuktian Hipotesis............................................................... 69



xi

BAB V KESIMPULAN ................................................................................. 71
5.1 Kesimpulan..................................................................................... 71

5.2 Saran........................................................................................................... 73

DAFTAR PUSTAKA..................................................................................... 74



xii

DAFTAR GAMBAR

Gambar 1 Logo PT Pegadaian Syariah ............................................................ 76
Gambar 2 Struktur Organisasi
PT Pegadaian Syariah Unit Lampeneruet ........................................................ 77



xiii

DAFTAR TABEL

Tabel 2.1 Keunggulan dan Kekurangan Media Promosi ................................. 8
Tabel 2.2 Keuntungan dan kelemahan dari Periklanan.................................... 10
Tabel 2.3 Keunggulan dan Kelemahan Promosi Penjualan ............................. 13
Tabel 3.1 Jadwal Penelitian.............................................................................. 26
Tabel 3.2 Skala Pengukuran Kuesioner ........................................................... 28
Tabel 3.3 Operasional Variabel........................................................................ 34
Tabel 4.1 Karakteristik Responden .................................................................. 42
Tabel 4.2 Hasil Uji Validitas............................................................................ 45
Tabel 4.3 Hasil Uji Reliabilitas........................................................................ 47
Tabel 4.4 Keputusan Pemilihan ....................................................................... 48
Tabel 4.5 Distribusi Frekuensi Tentang Iklan

PT Pegadaian Syariah Melalui Surat Kabar..................................... 51
Tabel 4.6 Distribusi Frekuensi Tentang Iklan

PT Pegadaian Syariah Melalui Radio .............................................. 53
Tabel 4.7 Distribusi Frekuensi tentang Iklan

PT Pegadaian Syariah Melalui Televisi ........................................... 56
Tabel 4.8 Distribusi Frekuensi tentang Iklan

PT Pegadaian Syariah Melalui Majalah........................................... 58
Tabel 4.9  Distribusi Frekuensi tentang Iklan

PT Pegadaian Syariah Melalui Media Online.................................. 60
Tabel 4.10 AnalisisRegresiBergandaPengaruh
VariabelBebasTerhadapKeputusanNasabahDalam
MenggunakanJasa PT PegadaianSyariah Unit Lampeneurut .......................... 63
Tabel 4.11 Model Summary............................................................................. 65
Tabel 4.12 Analisis of Variance (ANOVA)..................................................... 66
Tabel 4.13 HasilUji T....................................................................................... 67



xiv

DAFTAR LAMPIRAN

Lampiran 1 Struktur Organisasi PT Pegadaian Syariah................................... 76
Lampiran 2 Kuesioner...................................................................................... 79
Lampiran 3 Tabulasi Data................................................................................ 86
Lampiran 4 Tabel Frekuensi ............................................................................ 90
Lampiran 5 Hasil Uji Validitas ........................................................................ 104
Lampiran 6 Hasil Uji Reliabilitas .................................................................... 110
Lampiran 7Hasil Uji Regresi Linear Berganda................................................ 122
Lampiran 8Grafik Normal P-Plot..................................................................... 125
Lampiran 9Grafik Scatterplot .......................................................................... 126
Lampiran 10 Tabel Nilai r Kritis...................................................................... 127
Lampiran 11 Tabel Nilai F tabel dan T tabel ................................................... 128
Lampiran 12 Biodata Penulis ........................................................................... 130



1

BAB I

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Dalam kegiatan sehari-hari, uang selalu saja dibutuhkan untuk membeli

atau membayar berbagai keperluan. Masalah yang sering terjadi yaitu kebutuhan

yang ingin dibeli tidak dapat tercukupi dengan uang yang ada. Kalau sudah

demikian, mau tidak mau kita harus mengurangi keperluan yang dianggap tidak

penting, namun untuk keperluan yang sangat penting terpaksa harus dipenuhi

dengan berbagai cara seperti meminjam dari berbagai sumber dana yang ada.

PT Pegadaian Syariah merupakan salah satu badan usaha di Indonesia

yang secara resmi mempunyai izin menyelenggarakan bisnis gadai dan sarana

pendanaan alternatif telah ada sejak lama dan banyak dikenal masyarakat

Indonesia, terutama dikota kecil. PT Pegadaian Syariah telah berubah dengan

membangun citra baru. Cukup membawa barang jaminan, seseorang terbuka

peluang untuk mendapatkan pinjaman sesuai dengan nilai taksiran barang

tersebut. Barang jaminan dapat berbentuk apa saja asalkan berupa benda bergerak

yang bernilai ekonomis.

Disamping itu, pemohon juga perlu menyerahkan surat atau bukti

kepemilikan dan identitas diri, selain itu, kini PT Pegadaian Syariah banyak

menawarkan produk lain selain hanya gadai tradisional. Tugas pokoknya adalah

memberi pinjaman kepada masyarakat atas dasar hukum gadai agar masyarakat

tidak dirugikan oleh kegiatan lembaga keuangan informal yang cenderung

memanfaatkan kebutuhan dana mendesak dari masyarakat.

Suatu perusahaan dalam mengeluarkan produk dan jasa sebaiknya

disesuaikan dengan kebutuhan dan keinginan konsumen. Dengan begitu maka

produk dan jasa yang ditawarkan dapat bersaing di pasaran, sehingga menjadikan

konsumen memiliki banyak alternatif pilihan produk sebelum mengambil

keputusan untuk membeli produk ataupun jasa yang ditawarkan. Hal inilah yang

menjadikan peran promosi penting untuk perusahaan. Dengan promosi

perusahaan dapat mengkomunikasikan produk ataupun jasa kepada konsumen.
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PT Pegadaian Syariah juga merupakan salah satu perusahaan yang

menggunakan media iklan sebagai alternatif untuk memicu transaksi sehingga

nasabah tertarik untuk menggunakan jasa pada PT Pegadaian Syariah.

Keunggulan- keunggulan dari produk dan jasa dapat diketahui oleh nasabah PT

Pegadaian Syariah bisa membuat nasabah tertarik untuk mencoba dan kemudian

akan mengambil keputusan untuk menggunakan produk dan jasa PT Pegadaian

Syariah tersebut.

Mengingat media iklan yang berfungsi sebagai alternatif transaksi dan

komunikasi perusahaan dalam menawarkan produk dan jasanya kepada

konsumen dan juga begitu pentingnya variabel-variabel yang dapat

mempengaruhi kinerja media iklan gadai syariah dengan menilai segala

sesuatunya dari sudut pandang, maka penulis tertarik untuk meneliti lebih lanjut

tentang kinerja media iklan gadai syariah dengan mengambil judul €Pengaruh

Kinerja Media Iklan Gadai Syariah Terhadap Keputusan Nasabah Dalam

Menggunakan Jasa PT Pegadaian Syariah (Studi Kasus PT Pegadaian Syariah

Unit Lampeneurut Kabupaten Aceh Besar)€.

1.2 Rumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang permasalahan yang telah diuraikan di atas,

maka permasalahan dalam penelitian ini adalah: Bagaimana pengaruh kinerja

media iklan gadai Syariah terhadap keputusan nasabah dalam menggunakan jasa

pada PT Pegadaian Syariah Unit Lampeneurut?

1.3 Tujuan Penelitian

Adapun tujuan dari penelitian adalah untuk mengetahui pengaruh kinerja

media iklan gadai syariah terhadap keputusan nasabah dalam menggunakan jasa

pada PT Pegadaian Syariah Unit Lampeneurut.
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1.4 Batasan Masalah

Dari tujuan penelitian diatas maka diperlukan batasan penelitian mengenai

pengaruh kinerja media iklan gadai syariah terhadap keputusan nasabah dalam

menggunakan jasa pada PT Pegadaian Syariah yaitu:

a. Penelitian hanya dilakukan pada PT Pegadaian Syariah Unit Lampeneurut.

Kab. Aceh Besar

b. Pada laporan tugas akhir ini hanya membahas mengenai pengaruh kinerja

media iklan gadai syariah terhadap keputusan nasabah dalam

menggunakan jasa pada PT Pegadaian Syariah Unit Lampeneurut.

1.5 Manfaat Penelitian

Adapun manfaat penelitian yang diharapkan dapat dicapai, yaitu:

a. Bagi peneliti sendiri berharap dengan hasil ini dapat meningkatkan

pemahaman mengenai pengaruh kinerja media iklan gadai syariah

terhadap keputusan nasabah dalam menggunakan jasa pada PT Pegadaian

Syariah.

b. Bagi masyarakat umum dapat menambah pengetahuan mengenai lembaga

syariah sehingga dapat menggunakan jasa dan produk-produk syariah pada

PT Pegadaian Syariah.

c. Bagi PT Pegadaian Syariah Unit Lampeneurut sebagai referensi bagi

perusahaan dalam menetapkan strategi pemasarannya.
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1.6 Sistematika Penulisan

Sistematika penulisan laporan tugas akhir ini dibagi atas beberapa bab

yang masing-masing terdiri dari beberapa sub-bab yaitu sebagai berikut :

BAB I PENDAHULUAN

Bab ini terdiri dari latar belakang tentang penelitian, rumusan

masalah dalam penelitian, tujuan penelitian, batasan masalah yang

dilakukan, manfaat penelitian, dan sistematika penulisan.

BAB II TINJAUAN PUSTAKA

Bab ini terdiri atas dasar teori yang berhubungan dengan penelitian

dan peralatan pendukung yang digunakan dalam penyusunan

laporan tugas akhir ini.

BAB III METODE PENELITIAN

Bab ini akan menjelaskan tentang langkah-langkah yang akan

dilakukan dalam penelitian.

BAB IV ANALISA DATA DAN PEMBAHASAN

Bab ini terdiri atas hasil dan pembahasan tentang pengaruh kinerja

media iklan gadai syariah pada PT Pegadaian Syariah.

BAB V PENUTUP

Bab ini berisi kesimpulan dan saran dari uraian pada bab-bab yang

dibahas untuk pengembangan lebih lanjut.

DAFTAR PUSTAKA

Berisi daftar buku dan sumber referensi yang digunakan dalam

penyusunan laporan tugas akhir ini.



5

BAB II

TINJAUAN PUSTAKA

2.1 Teori Gadai Syariah

Gadai syariah (rahn) menahan salah satu harta milik nasabah atau rahin

sebagai barang jaminan atau marhun atas hutang/pinjaman atau marhun bih yang

diterimanya. Marhun tersebut memiliki nilai ekonomis. Dengan demikian pihak

penahan atau penerima gadai atau murtahin memperoleh jaminan untuk dapat

mengambil kembali seluruh sebagai piutangnya. Berdasarkan definisi tersebut,

dapat disimpulkan bahwa rahn itu merupakan suatu akad utang piutang dengan

menjadikan barang yang memiliki nilai harta menurut pandangan syara€ sebagai

jaminan marhun bih, sehingga rahin tidak boleh mengambil marhun bih. (Sasli,

2005:38-39)

2.2 Konsep Hukum Gadai Syariah

Landasan hukum gadai syariah sebagai referensi atau landasan hukum

pinjam-meminjam dengan jaminan (borg) sebagaimana firman Allah SWT dalam

Al-Qur€an yang artinya: •Apabila kamu dalam perjalanan dan tidak ada orang

yang menuliskan utang, maka hendaklah dengan ruguhan yang diterima ketika

itu‚ (Al-Baqarah:283).

Dalam pandangan agama islam tidak pernah membeda-bedakan antara

orang muslim dan non-muslim dalam bidang muamalah, maka seorang muslim

tetap wajib membayar utangnya sekalipun kepada non-muslim. Seperti yang

diriwayatkan oleh Bukhari • Aisyah r.a berkata bahwa Rasulullah membeli

makanan dari seorang yahudi dan menjaminkan kepadanya baju besi‚. (HR

Bukhari no 1926)
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Pinjaman dengan menggadaikan marhun sebagai jaminan marhun bih

dalam bentuk rahn dibolehkan, dengan ketentuan bahwa murtahin, dalam hal ini

Pegadaian Syariah, mempunyai hak menahan marhun sampai semua marhun bih

dilunasi. Marhun dan manfaatnya tetap menjadi milik rahin, yang pada prinsipnya

tidak boleh dimanfaatkan murtahin dengan seizin rahin, tanpa mengurangi

nilainya, serta sekedar sebagai pengganti biaya pemeliharaan dan perawatan.

Biaya pemeliharaan dan perawatan marhun adalah kewajiban rahin, yang tidak

boleh ditentukan berdasarkan jumlah marhun bih. (Sasli, 2005:39)

Apabila marhun bih telah jatuh tempo, maka murtahin memperingatkan

rahin untuk segera melunasi marhun bih, jika tidak dapt melunasi marhun bih,

maka marhun dijual paksa melalui lelang sesuai syariah dan hasilnya digunakan

untuk melunasi marhun bih, biaya perawatan dan pemeliharaan marhun yang

belum dibayar, serta biaya pelelangan. Kelebihan hasil pelelangan menjadi milik

rahin dan kekurangannya menjadi kewajiban rahin. (Sasli, 2005:39)

2.3 Mekanisme Operasional (Kinerja) Gadai Syariah

Mekanisme operasional gadai syariah sangat penting untuk diperhatikan,

karena jangan sampai operasional gadai syariah tidak efektif dan efisien.

Mekanisme operasional gadai syariah haruslah tidak menyulitkan calon nasabah

yang akan meminjam uang atau yang akan melakukan akad utang piutang. Akad

yang dijalankan, termasuk jasa produk yang dijual juga harus selalu berlandaskan

syariah (Al-Qur€an, Al-Hadist, dan Ijma Ulama), dengan tidak melakukan usaha

yang mengandung unsur riba, maisir, dan gharar. (Sasli, 2005:68)

2.4 Teori Promosi

Promosi merupakan faktor penting dalam mewujudkan tujuan penjualan

suatu perusahaan. Agar konsumen bersedia menjadi langganan, mereka terlebih

dahulu harus dapat mencoba atau meneliti barang-barang yang diproduksi oleh

perusahaan, akan tetapi mereka tidak akan melakukan hal tersebut jika kurang

yakin terhadap produk atau jasa yang ditawarkan itu. Di sinilah perlu mengadakan

promosi yang terarah, karena di harapkan dapat memberikan pengaruh positif

terhadap meningkatnya penjualan. (Endar Sugiyono, 2004:17)
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2.4.1 Pengertian Promosi

Promosi adalah bentuk persuasi langsung melalui penggunaan berbagai

insentif yang dapat diukur untuk merangsang pembelian produk dan jasa dengan

daya tarik jangkauan serta frekuensi promosi (Sethi, 2001 dalam Iwan Kurniawan

Subagja, 2008). Bauran promosi yang dilakukan perusahaan akan menciptakan

suatu penilaian tersendiri pada pikiran konsumen sehingga penilaian konsumen

terhadap promosi produk dan jasa secara langsung maupun tidak langsung akan

menciptakan image terhadap produk dan jasa yang di tawarkan tersebut. Menurut

(Kotler, 2006 dalam Iwan Kurniawan Subagja, 2008) aktivitas promosi

merupakan usaha pemasaran yang memberikan berbagai upaya intensif jangka

pendek untuk mendorong keinginan untuk mencoba atau membeli produk atau

jasa tersebut.

Seluruh kegiatan promosi bertujuan untuk mempengaruhi perilaku

pembelian, tetapi tujuan promosi yang pertama adalah memberitahukan,

membujuk, dan mengingatkan. Menurut Yoeti (2006:281) promosi merupakan

suatu proses bagaimana suatu perusahaan ataupun pemasar menyampaikan

informasi kepada target pasar tentang hal-hal yang menyangkut produk, harga,

tempat dimana produk dijual dengan melakukan persuasif supaya target pasar

ataupun konsumen mau melakukan pembelian.

Ada sejumlah media promosi yang dapat dimanfaatkan untuk melakukan

komunikasi pemasaran (promosi), seperti iklan, penjualan tatap muka, promosi

penjualan, dan publisitas dari masing-masing perusahaan dapat memilih salah satu

atau lebih media yang dianggap sesuai dengan anggran dan target pasar. Masing-

masing media tersebut memiliki kelebihan dan kekurangan. (Nugroho, 2005:255)
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Tabel 2.1 Kelebihan dan Kekurangan Media Promosi

Media Keunggulan Kekurangan

Surat kabar Fleksibel tepat waktu, mampu

menangkap pasar lokal dengan baik,

jangkauan penerimaan yang luas,

tingkat kepercayaan tinggi.

Umur informasi pendek,

kalitas gambar dan

cetakan kurang baik,

dan sedikit audiens yang

meneruskan informasi.

Televisi Informasi bisa dilihat, didengar, dan

gambar yang bergerak, menarik untuk

ditonton, perhatian yang tinggi dan

jangkauan yang luas.

Biaya tinggi,

kebingungan tinggi,

tingkat pemaparan yang

cepat berlalu, dan

audiens yang kurang

memiliki daya seleksi.

Radio Mempunyai banyak pendengar,

selektifitas geografi, dan demografi

tinggi dan biaya rendah

Audiens hanya bisa

mendengar, perhatian

yang lebih rendah

dibandingkan dengan

televisi, pemaparan yang

cepat berlalu.

Majalah Selektifitas geografi dan demografi

yang tinggi, prestisi dan kredibilitas,

hasil cetakan berkualitas tinggi,

berumur panjang, jumlah pembaca

yang meneruskan informasi cukup

baik.

Waktu tunggu lama,

waktu sirkulasi

terbuang, tidak ada

jaminan posisi yang

lebih baik.

Direct mail Memiliki selektivitas audiens, tidak

ada iklan pesaing dalam media yang

sama bersifat pribadi

Biaya relatif tinggi,

kesan/citra surat sumpah

Sumber: Nugroho, 2005:255
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2.4.2 Bauran Promosi

Bauran promosi adalah bermacam-macam cara atau kegiatan promosi

yang dilakukan untuk memenuhi target pasar, diantara kegiatan promosi yang

bermacam itu adalah: periklanan, promosi penjualan, penjualan personal dan

publisitas. Kegiatan promosi membuat kombinasi strategi yang paling baik dari

variabel-variabel periklanan, penjualan personal, dan alat promosi lainnya, yang

semuanya direncanakan untuk mencapai tujuan dari program penjualan,

menigkatkan jumlah penjualan agar meningkat pula jumlah laba yang diperoleh.

(Yoeti, 2006:281)

a. Periklanan

Menurut Kotler (2007:244), iklan adalah segala bentuk presentasi non

pribadi yang harus dibayar. Iklan juga merupakan cara yang berbiaya efektif,

guna menyebar pesan, baik itu untuk membangun merek atau mendidik orang.

Tujuan iklan adalah suatu tugas komunikasi tertentu dan tingkat pencapaiannya

harus diperoleh pada audiens dalam jangka waktu tertentu.

Menurut Swatha (2000:233) periklanan merupakan komunikasi  non

individu, dengan sejumlah biaya melalui berbagai media yang dilakukan oleh

perusahaan, lembaga non laba serta individu-individu. Berdasarkan pengertian di

atas dapat disimpulkan bahwa periklanan adalah suatu bentuk komunikasi yang di

transformasikan melalui berbagai media cetak,audio maupun visual yang dibayar

oleh perusahaan (sponsor). Dengan demikian periklanan dapat diartikan sebagai

komunikasi sponsor, yang ditempatkan dalam mdia massa dengan bayaran

tertentu, periklanan memainkan peran komunikasi dalam pemasaran produk

konsumen. Adapun tujuan periklanan adalah sebagai berikut:
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1. Menginformasikan, adalah iklan yang dipakai menginformasikan kepada

konsumen mengenai produk atau kelebihan baru untuk memupuk

permintaan primer.

2. Membujuk, adalah iklan yang dipakai untuk memupuk permintaan selektif

dari suetu merek dengan membujuk konsumen bahwa mereka itu

menggunakan mutu terbaik untuk permintaan yang mereka pilih.

3. Mengingat, adalah iklan yang dipakai untuk membuat konsumen terus

memikirkan suatu produk.

Tabel 2.2 Keuntungan dan Kelemahan dari Periklanan

Keuntungan dari Periklanan Kelemahan dari Periklanan

Penghematan biaya Periklanan tidak fleksibel, hal ini

disebabkan pesan-pesan yang

disampaikan adalah bersifat

standar, Sehingga sulit untuk

menyesuaikan kebutuhan-

kebutuhan serta perbedaan yang

terdapat pada setiap konsumen.

Dapat mencapai sasaran yang

dimaksud

Cara mempengaruhi konsumen

pada periklanan dilakukan secara

tidak langsung, sehingga feed back

biasanya membutuhkan waktu yang

cukup lama.

Selalu mengingatkan

konsumen/calon-calon konsumen

Informasi yang diberikan oleh

pelayanan sifatnya terbatas,

mengingat adanya biaya yang

tinggi, sehingga pesan yang

disampaikan singkat.

Membentuk produk motivasi atau

patronage motives.
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Menurut Tjiptono (2008:527) periklanan dapat di klasifikasikan ke dalam

delapan jenis pokok yang dapat di kombinasikan satu sama lain, yaitu:

1. Menciptakan pengenalan atau kesadaran (awareness) atas nama merek,

konsep produk atau informasi mengenai tempat dan cara membeli produk.

2. Mengingat kembali para konsumen agar menggunakan atau membeli lagi

(retick) produk. Tujuan ini untuk situasi pembelian untuk pemakaian tidak

menentu.

3. Mengubah sikap terhadap penggunaan bentuk produk.

4. Mengubah persepsi terhadap tingkat kepentingan atribut merek.

5. Mengubah keyakinan terhadap merek.

6. Memperkuat sikap pelanggan.

7. Membangun citra korporat dan lini produk. Periklanan korporat biasanya

dirancang untuk meningkatkan citra publik sebuah perusahaan, sedangkan

citra lini produk digunakan untuk memberi semacam umbrella image bagi

atribut dan manfaat spesifik dari masing-masing item dalam lini produk

yang bersangkutan.

8. Mendapatkan respon langsung adalah merupakan metode direct marketing

yang mempromosikan produk ataupun jasa melalui iklan dan pelanggan

diberi kesempatan untuk merespon atau membelinproduk langsung dari

produsennya.

b. Promosi Penjualan

Promosi penjualan (sales promotion) merupakan segala bentuk penawaran

atau insentif jangka pendek yang ditunjukkan bagi pembeli, pengecer atau

pedagang grosir yang dirancang untuk memperoleh respon spedifik dengan

segera. (Tjiptono, 2008:546)

Menurut lamb et. al (2001:226) mengatakan •promosi penjualan

merupakan insentif jangka pendek memotivasi konsumen dan anggota saluran

distribusi untuk membeli produk dengan harga rendah maupun dengan nilai

tambahan‚.



12

Sesuai dengan pernyataan di atas dapat disimpulkan bahwa promosi

penjualan memiliki sifat komunikasi yang mampu menarik perhatian dan

memberi informasi yang memperkenalkan pelanggan padaproduk dan jasa dengan

harga dan keunggulan yang bebeda dari biayanya. Dalam promosi penjualan ini

menurut lamb et. al (2001:227) ada beberapa alat yang digunakan antara lain:

1. Kupon untuk potongan harga.

2. Rabat atau potongan harga.

3. Premi untuk mendapatkan barang ekstra.

4. Kontes dan undian berhadiah.

5. Pemberian sampel produk secara gratis.

Promosi penjualan menggambarkan insentif-insentif dan hadiah-hadiah

untuk membuat para konsumen membeli barang-barang perusahaan sekarang dari

pada nanti. Jika iklan adalah alat jangka panjang untuk membentuk perilaku pasar

terhadap suatu merek, promosi penjualan dimaksudkan sebagai alat jangka pendek

untuk memicu tindakan pembelian.

Tujuan promosi penjualan adalah sebagai berikut:

1. Peningkatan uji coba dan pengulangan pembelian.

2. Peningkatan frekuensi dan kuantitas.

3. Menghitung penawaran-penawaran dari pesaing.

4. Membagun dan peningkatan dan ingatan konsumen.

5. Cross-selling dan perluasan dan penggunaan suatu merek.

6. Memperkuat brand image dan memperkuat brand relationship.

Promosi penjualan bekerja sangat buruk pada pasar produk yang memiliki

kemiripan merek yang tinggi. Promosi cenderung untuk menarik minat orang-

orang yang suka beralih merek, yang suka mencari harga murah atau hadiah-

hadiah, dan mereka tidak setia pada satu merek. Promosi penjualan cenderung

untuk lebih banyak digunakan oleh merek-merek yang kecil memiliki lebih sedikit

dana untuk dibelanjakan dalam iklan, dengan biaya yang sedikit maka mereka

dapat membuat orang-orang minimal mencoba produk mereka.
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Tjiptono (2008:525), aktivitas promosi penjualan terdiri dari tiga

klasifikasi utama, berdasarkan objek yang dituju:

1. Promosi konsumen, yaitu promosi penjualan yang ditujukan untuk

konsumen akhir, misalnya pemberian kupon berhadiah, pemberian sampel

produk hadiah, undian, dan premium.

2. Promosi dagang, yaitu promosi penjualan yang ditujukan kepada pedagang

perantara atau badan-badan tertentu, misalnya pemberian diskon kas,

bantuan peralatan atau barang sebagai hadiah, potongan harga atau

pembelian pada waktu tertentu dan jumlah tertentu.

3. Promosi tenaga penjual, yaitu promosi penjualan yang ditujukan kepada

pramuniaga dari perusahaaan, misalnya pemberian bonus sebagai gaji

karena prestasi yang dibuat atas standar yang telah ditetapkan oleh

perusahaaan.

Tabel 2.3 Keunggulan dan Kelemahan Promosi Penjualan

Jenis promosi

penjualan

Tujuan Keunggulan Kelemahan

kupon Merangsang

permintaan

Mendorong

dukungan pengecer

Konsumen

menunda

pembelian

Deals Meningkatkan hasrat

konsumen untuk

mencoba produk,

membalas tindakan

pesaing

Mengurangi resiko

konsumen

Konsumen

menunda

pembelian:

mengurangi

produk value

Premium

(Diskon)

Membentuk goodwill Konsumen

menyukai produk

gratis atau

harganya yang

diskon

Konsumen hanya

membeli karena

diskonnya bukan

produknya
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Kontes Meningkatkan

pembelian konsumen:

membentuk business

inventory

Mendorong

keterlibatan

konsumen terhadap

produk

Memerlukan

pemikiran yang

kreatif dan

analitis

Undian Mendorong konsumen

untuk membeli lebih

banyak,

meminimumkan

perilaku berganti

merek

Konsumen lebih

sering

menggunakan

produk dan

menyimpannya

Penjualan

menurun setelah

masa undian

berakhir

Produk

Sampel

Mendorong konsumen

mencoba produk baru

Resiko kecil bagi

konsumen yang

mencoba produk

Biaya tinggi bagi

perusahaan

Trading Stams Mendorong pembelian

ulang

Membantu dalam

menciptakan

loyalitas

Biaya tinggi bagi

perusahaan

Potongan

Rabat

Mendorong pelanggan

untuk membeli

penurunan penjualan

Efektif untuk

merangsang

permintaan

Mudah ditiru:

mengurangi

perceived

product value

Sumber : Tjiptono (2008:548)

c. Personal Selling

Personal Selling menekankan aspek penjualan melalui proses komunikasi

person-to-person. Peranan personal selling cenderung bervariasi antar

perusahaan, bergantung pada sejumlah faktor, seperti karakteristik produk atau

jasa yang dipasarkan, ukuran organisasi dan tipe industri. Personal selling

merupakan komponen integral dalam komunikasi pemasaran integrasi dan bukan

merupakan substitusi bagi unsur bauran promosi lainnya. (Tjiptono, 2008:559)
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Menurut Djaslim (2000:238) ‚personal selling adalah rangkaian secara

lisan dalam percakapan dengan seseorang atau lebih calon pembeli dengan

maksud menimbulkan penjualan‚. Menurut Nugroho (2005:231) penjualan

perorangan adalah •meliputi hubungan tatap muka antara penjual dan pembeli

potensial‚.

Tugas personal selling mencakup sejumlah tanggung jawab yang

berkaitan dengan lima tahap evolusi penjualan (Tjiptono 2008:560) berikut ini:

1. Provider stage, yaitu aktivitas penjualan hanya terbatas pada menerima

pesanan untuk produk pemsuk yang tersedia dan meyampaikannya kepada

para pembeli.

2. Persuder stage, yaitu aktivitas penjualan yang menekankan usaha untuk

membujuk dan meyakinnkan orang agar bersedia membeli produk

pemasok.

3. Prospector stage, yaitu aktivitas penjualan yang berusaha mencari calon

pelanggan terseleksi yang diyakini memiliki kebutuhan , kesediaan,

sumber daya, dan wewenang untuk membeli produk pemasok.

4. Problem-solver stage, yaitu aktivitas penjualan yang mencakup usaha

menyelaraskan kebutuhan pelanggan dengan produk pemasok yang dapat

memecahkan masalah pelanggan.

5. Procreator stage, yaitu aktivitas penjualan yang berusaha memahami

maslah atau kebutuhan pelanggan dan solusinya melalui kolaborasi aktif

antara penjual dan pembeli, kemudian menciptakan produk secara unik

disesuaikan dengan kebutuhan pelanggan tersebut.
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Dengan demikian personal selling adalah promosi yang dilakukan secara

langsung dengan tatap muka. Kegiatan ini terutama dilaksanakan untuk produk

yang baru berkiprah di pasar dan sama sekali belum diketahui oleh konsumen.

Beberapa alat komunikasi pada umumnya digunakan dalam penjualan personal

selling ialah presentasi penjualan, pertemuan penjualan, program insentif, sampel-

sampel, serta pertunjukan dan pameran dagang. Metode ini memiliki kelebihan

antara lain, operasinya lebih fleksibel karena penjual dapat mengamati reaksi

pelanggan dan dapat menyelesaikan pendekatannya, usaha yang sia-sia dapat

diminimalkan. Pelanggan biasanya langsung membeli dan pejual dapat membina

hubungan jangka panjang dengan pelanggan.

d. Public Relations

Public relations merupakan fungsi manajemen yangv mengevaluasi sikap

publik, mengidentifikasi kebijakan dan prosedur organisasi demi kepentingan

publik, dan melaksanakan program aksi dan komunikasi untuk membentuk

pemahaman dan akseptansi (Tjiptono 2008:556). Yang dimaksud dengan publik

dalam kontes ini adalah semua kelompok yang memiliki kepentingan atau dampak

aktual maupun potensial pada kemampuan perusahaan dalam mencapai tujuannya.

Menurut Lamb et. al (2001:234) menyatakan publisitas adalah suatu upaya

unruk menarik perhatian media misalnya melalui media artikel atau editorial

dalam suatu publikasi atau melalui cerita-cerita yang menarik melalui radio dan

program televisi. Selanjutnya (Nugroho:234) juga menjelaskan penampilan

publisitas berdasarkan pada nilai kualitas khusus :

1. Nilai kepercayaan yang tinggi

Artikel dan berita di media biasanya lebih autentik dan lebih dipercaya

oleh pembaca dari pada iklan.

2. Dorongan keluar

Publisitas bisa menjangkau banyak pihak yang menghindari wiraniaga

atau iklan, pesan yang sampai kepada konsumen berupa berita, bukan suatu

komunikasi langsung.

3. Dramatisasi
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Tugas tenaga kerja yang melaksanakan hubungan masyarakat yang

melaksanakan publisitas adalah sebagai berikut:

a. Pemberitaan pers, untuk menempatkan penerapan atau informasi yang

dianggap berguna pada mdia berita dengan maksud untuk menarik

perjatian seseorang akan suatu produk atau jasa.

b. Publisitas produk, yang mengandung berbagai ragam usaha publikasi

melalui media berita, peralatan, dan kejadian lainnya yang berhubungan

dengan produk yang dihasilkan.

c. Konsultasi yang merupakan pemberian saran yang bersifat umum terhadap

perusahaan, mengenai kejadian yang menyangkut masyarakat dan apa

yang dilakukan perusahaan untuk memperbaiki dan meningkatkan posisi

citranya dimata masyarakat.

2.5 Teori Kinerja

Kinerja merupakan hasil pekerjaan yang mempunyai hubungan kuat

dengan tujuan strategis organisasi, kepuasan konsumen dan memberikan

konstribusi ekonomi. Kinerja juga bisa didefinisikan sebagai proses dimana

organisasi mengevaluasi atau menilai prestasi kerja karyawan. Persepsi kinerja

(perceived performance) perbankan berdasarkan pada pengetahuan, keyakinan

dan penilaian terhadap merek, kinerja produk, citra dan pelayanan PT Pegadaian

Syariah yang diterima oleh nasabah. Sekali penilaian kinerja terhadap merek,

kinerja, produk, citra, dan pelayanan PT Pegadaian Syariah dipersepsikan

memuaskan, maka kesetiaan nasabah akan terbentuk menggunakannya secara

berulang-ulang untuk jangka panjang. (Fahmi dan Irham, 2011)

2.5.1 Penilaian Kinerja

Dalam menuju ke masa depan, perusahaan umumnya mendasarkan pada

perencanaaan tujuan yang hendak dicapai di masa depan dengan perilaku yang

diharapkan dari keseluruhan karyawan dalam mewujudkan tujuan tersebut. Untuk

mewujudkan tujuan perusahaan dengan perilaku yang diharapkan tersebut,

perusahaan memerlukan sistem pengendalian. (Mulyadi, 2001:352)
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Pengendalian adalah suatu usaha untuk mencapai tujuan tertentu melalui

perilaku yang diharapkan. Oleh karena itu dalam pencapaian tujuan organisasi,

manajemen melibatkan pengerahan aktivitas orang-orang lain, fungsi

pengendalian manajemen mencakup usaha untuk memastikan bahwa orang-orang

lain tersebut mewujudkan tujuan yang telah ditetapkan melalui perilaku yang

diharapkan. (Mulyadi, 2001:352)

Jika dalam mencapai tujuan organisasi, semua anggota organisasi selalu

mengerjakan apa saja yang terbaik untuk kepentingan organisasi, maka

pengendalian sebenarnya tidak diperlukan. Bahkan manajemen pun tidak

diperlukan dalam keadaan seperti ini. Namun, kenyataannya individu dalam

organisasi kadang-kadang tidak mampu atau tidak mau berperilaku untuk

kepentingan terbaik organisasi, oleh karena itu serangkaian pengendalian perlu

ditetapkan untuk mencegah perilaku yang tidak diharapkan untuk mendorong

perilaku yang diharapkan. (Mulyadi, 2001:352)

2.5.2 Konsep Penilaian Kinerja

Penilaian kinerja adalah penentuan secara periodik efektivitas operasional

suatu organisasi, bagian organisasi, dan personelnya, berdasarkan sasaran, standar

dan kriteria yang telah ditetapkan sebelumnya. Oleh karena organisasi pada

dasarnya di operasikan oleh sumber daya manusia, maka penilaian kinerja

sesungguhnya adalah penilaian perilaku manusia dalam melaksanakan peran yang

mereka mainkan dalam organisasi. Tujuan utama penilaian kinerja adalah untuk

memotivasi karyawan dalam mencapai sasaran organisasi dan dalam mematuhi

standar perilaku yang telah ditetapkann sebelumnya, agar membuahkan tindakan

dan hasil yang diinginkan oleh organisasi. (Mulyadi, 2001:353)

Standar perilaku dapat berupa kebijakan manajemen atau rencana formal

yang dituangkan dalam rencana strategik, program, dan anggaran organisasi.

Penilaian kinerja dilakukan untuk menekan perilaku yang tidak semestinya

diinginkan, melalui umpan balik hasil kinerja pada waktunya serta penghargaan,

baik yang bersifat intrinsik maupun ekstrinsik. (Mulyadi, 2001:353)
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2.5.3 Manfaat Penilaian Kinerja

Penilaian kinerja dimanfaatkan oleh organisasi untuk:

1. Mengelola operasi organisasi secara efektif dan efisien dengan cara

memberikan dorongan kepada karyawan secara maksimum.

2. Membantu pengambilan keputusan yang berkaitan dengan penghargaan

karyawan, seperti: promosi, transfer, dan pemberhentian.

3. Mengidentifikasi kebutuhan pelatihan dan pengembangan karyawan dan untuk

menyediakan kriteria seleksi dan evaluasi program pelatihan karyawan.

4. Menyediakan suatu dasar untuk mendistribusikan penghargaan. (Mulyadi,

2001:353)

2.5.4 Pengukuran Kinerja

Kata kinerja merupakan kata yang sering mendapat perhatian khusus oleh

setiap individu, kelompok maupun organisasi perusahaan. Kata ini sering

disandingkan dengan kata lain, seperti kinerja individu, kinerja kelompok,

maupun kinerja organisasi. Pengukuran kinerja pada dasarnya telah diterapkandi

hampir seluruh perusahaan di dunia. Namun demikian, pengukuran kinerja

tersebut seringkali hanya menjadi aktivitas rutin tanpa adanya penekanan untuk

menindaklanjuti hasil pengukuran yang didapatkan. (Dermawan, 2006:192)

Hasil dari pengukuran kinerja pada dasarnya hanya memberikan

pandangan bahwa terdapat perbedaan kinerja yang dicapai saat ini dengan target

yang diharapkan. Tetapi tidak memberikan arahan kenapa perbedaan itu

terjadi,dan lebih jauh lagi, tidak memberikan penyelesaian perbedaan tersebut.

Jelas bahwa pengukuran kinerja tidak secara otomatis memberikan jawaban atas

seberapa bagus kinerja aktual saat ini dan tidak memberikan alternatif perbaikan

yang dapat dilakukan. Oleh karena itu, dapat dinyatakan bahwa pengukuran

kinerja hanyalah merupakan titik awal untuk analisis lebih jauh. (Dermawan,

2006:192)
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2.5.5 Evaluasi Kinerja

Evaluasi kinerja merupakan penilaian kinerja yang diperbandingkan

dengan rencana atau standar-standar yang telah disepakati. Pada setiap

pengukuran kinerja harus ditetapkan standar pencapaian sebagaimana kaji

banding. Kaji banding ini dapat dilakukan secara internal maupun eksternal. Kaji

banding internal dapat dilakukan pada kinerja terbaik yang pernah dicapai, rata-

rata kinerja masa lalu pada periode tertentu, kinerja bagian lain dalam perusahaan,

standar teknis yang dipersyaratkan, dan kinerja tahun terakhir. Sedangkan kaji

banding secara eksternal dapat dilakukan terhadap pesaing langsung, perusahaan

lain yang memiliki operasi yang dapat diperbandingkan, perusahaan terbaik pada

sektor tersebut, dan pencapaian rata-rata dari industri sejenis. (Dermawan,

2006:193)

Sangat disarankan untuk menggunakan kedua jenis kaji tersebut, baik

internal maupun eksternal, karena hanya membandingkan dengan standar internal

akan menghilangkan orientasi terhadap persaingan yang nyata yang terjadi di

lapangan. Sedangkan hanya membandingkan dengan standar eksternal sering kali

tidak memotivasi, karena standar yang ingin dicapai terlalu jauh dari jangkauan

perusahaan sehingga menimbulkan keputusasaan. Hal yang paling penting

dipegang untuk kaji banding demi keperluan evaluasi ini adalah bahwa standar

yang diambil haruslah realistis dan menantang, karena jika tidak ada dorongan

untuk perbaikan, karyawan tidak akan berpikir bagaimana memperbaiki kinerja

mereka. (Dermawan, 2006:193)

2.5.6 Diagnosis Kinerja

Diagnosis kinerja didefinisikan sebagai proses untuk mendapatkan sebab-

sebab dari deviasi kinerja dan menemukan cara untuk mencapai kinerja yang

ditargetkan. Diagnosis kinerja merupakan hal yang sangat penting, karena sering

kali manajemen memberikan berbagai penjelasan yang bervariasi terhadap

penyimpangan kinerja yang terjadi. Misalnya, ketidaktepatan bisa karena

kerusakan mesin, absensi karyawan, bahan baku yang tidak memenuhi standar,

dan beribu alasan lain. (Dermawan, 2006:194)
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Yang diperlukan dalam diagnosis kinerja adalah mendapatkan apa sebab

ketidaktepatan produksi tersebut. Bukan dengan menjajarkan beberapa

kemungkinan. Penjelasan kualitatif yang tidak didukung oleh data sangat

berbahaya, karena sering kali asumsi yang dikemukakan belum mencakup

keseluruhan kemungkinan yang belum tercakup. Alasan yang kedua adalah jika

asumsi yang didasarkan atas penjelasan kualitatif tersebut yang dikemukakan oleh

manajer, benar, maka analisis sebab akibat secara ilmiah akan memperkuat

pendapat yang dikemukakan, sehingga dapat diterapkan unttuk kasus-kasus yang

sama pada periode berikutnya. (Dermawan, 2006:194)

Kinerja yang harus dihasilkan oleh karyawan tergantung pada lingkungan

bisnis yang masuki oleh perusahaan. Jika lingkungan yang masuki perusahaan

memiliki karakteristik costumer yang memegang kendali bisnis, persaingan tajam,

dan perubahan menjadi konstan, radikal, pesat, serentak, dan pervasif, organisasi

yang tidak menghasilkan kinerja akan terancam kelangsungan hidupnya

(bangkrut).

1. Membangun costumer yang puas.

2. Memiliki karyawan yang produktif dan berkomitmen.

3. Menghasilkan financial return yang memadai. (Mulyadi, 2001:357)

Oleh karena itu, organisasi yang memasuki lingkungan seperti akan

menuntut lingkungan karyawannya untuk menghasilkan kinerja yang sejalan

dengan tuntutan lingkungan bisnisnya. Dengan kata lain karyawan hanya berharga

bagi organisasinya jika mampu membangun costumeryang puas, produktif, dan

berkomitmen, serta mampu menghasilkan financial returnyang memadai bagi

organisasi untuk bertahan hidup dan berkembang. Untuk mengarahkan usaha

seluruh karyawan dengan pencapaian kinerja organisasi tersebut, organisasi perlu

menyusun sistem penghargaan berbasis kinerja. Komponen yang dipakai sebagai

ukuran kinerja pada dasarnya adalah: costumeryang puas, produktifitas dan

komitmen karyawan, dan financial returnyang dihasilkan oleh organisasi.

(Mulyadi, 2001:357)
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Oleh karena pemuasan costumer hanya dapat dihasilkan oleh karyawan

yang mampu memproduksi dan menyerahkan produk dan jasa yang menghasilkan

value bagi costumer, organisasi memerlukan sistem penghargaan untuk

memotivasi karyawan dalam menghasilkan value bagi costumer. Oleh karena

kebutuhan costumer senantiasa berubah, baik karena sifat keinginan manusia yang

senantiasa berubah maupun karena pesaing selalu menawarkan produk/jasa baru,

kondisi ini menuntut organisasi untuk mampu melaksanakan perubahan, sehingga

pada gilirannya organisasi menuntut karyawannya untuk memiliki karyawan yang

berkemampuan untuk melakukan perubahan. Sistem perubahan harus didesain

untuk memotivasi mereka melakukan eksperimen yang menghasilkan perubahan.

(Mulyadi, 2001:357)

Oleh karena itu, staf-staf PT Pegadaian Syariah Unit Lampenerut harus

terus menerus meningkatkan kinerja sesama pimpinan, manajer, karyawan-

karyawan yang lain, terutama dengan nasabahnya dengan cara memperkenalkan

produk dan jasa beserta keunggulan-keunggulannya secara langsung melalui

media iklan. Karena hasil dari kinerja dan promosi yang baik akan sangat

berpengaruh terhadap keputusan nasabah dalam menggunakan jasa PT Pegadaian

Syariah Unit Lampenerut. Kinerja yang baik juga akan memberikan citra yang

baik untuk ke depannya. Penulis akan melakukan penelitian mengenai pengaruh

kinerja media iklan gadai syariah pada PT Pegadaian Syariah Unit Lampenerut,

melakukan metode pendekatan dengan nasabah yaitu melalui pembagian

kuisioner dan menanyakan pendapat nasabah tentang kinerja media iklan gadai

syariah yang ada saat ini.
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2.5.7 Produk-produk dan Jasa yang di Tawarkan oleh PT Pegadaian

Syariah

1. KCA (Kredit Cepat Aman)

Kredit KCA adalah pinjaman berdasarkan hukum gadai dengan prosedur

pelayanan yang mudah, aman dan cepat. Dengan usaha ini, Pemerintah

melindungi rakyat kecil yang tidak memiliki akses kedalam perbankan. Dengan

demikian, kalangan tersebut terhindar dari praktek pemberian uang pinjaman yang

tidak wajar.

Pemberian kredit jangka pendek dengan pemberian pinjaman mulai dari

Rp. 20.000 sampai dengan Rp. 200.000.000. Jaminannya berupa benda bergerak,

baik berupa barang perhiasan emas dan berlian,dan kendaraan. Jangka waktu

kredit maksimum 4 bulan atau 120 hari dan dapat diperpanjang dengan cara hanya

membayar sewa modal dan biaya administrasinya saja.

2. Kreasi (kredit angsuran fidusia)

Membantu mengembangkan usaha mikro kecil dan menengah (UMKM)

serta menyejahterakan masyarakat merupakan suatu misi yang diembanPT

Pegadaian Syari€ahsebagai sebuah BUMN. PT Pegadaian Syariah selalu berusaha

membantu perkembangan usaha produktif, terutama bagi pengusaha mikro kecil

dan menengah melalui pemberian berbagai fasilitas kredit yang cepat, mudah dan

murah. Salah satu bentuk fasilitas pinjaman yang dapat diperoleh para pengusaha

UMKM adalah kredit kreasi.Kreasi adalah kredit dengan sistem fidusia, yang

diberikan kepada usaha mikro kecil dan menengah (UMKM) untuk

mengembangkan usahanya.

3. Kredit Angsuran Sistem Gadai (Krasida)

Krasida merupakan pemberian pinjaman kepada para pengusaha mikro

dan kecil (dalam rangka pengembangan usaha) atas dasar gadai dengan

pengembalian pinjaman dilakukan melalui mekanisme angsuran.
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4. Gadai Syariah ( Ar- Rahn)

Rahn adalah produk jasa gadai yang berlandaskan pada prinsi-prinsip

syariah, dimana nasabah hanya akan dipungut biaya administrasi dan ijaroh (biaya

jasa simpan dan pemeliharaan barang jaminan).PT Pegadaian Syari€ah syariah

memenuhi semua kebutuhan transaksi gadai sesuai syariah, untuk solusi

pendanaan yang cepat, praktis, dan menentramkan.

5. Jasa Taksiran

Jasa Taksiran adalah suatu layanan kepada masyarakat yang peduli akan

harga atau nilai harta benda miliknya.Dengan biaya yang relatif ringan,

masyarakat dapat mengetahui dengan pasti tentang nilai atau kualitas suatu barang

miliknya setelah lebih dulu diperiksa dan ditaksir oleh juru taksir

berpengalaman.Kepastian nilai atau kualitas suatu barang, misalnya kualitas emas

atau batu permata, dapat memberikan rasa aman dan rasa lebih pasti bahwa barang

tersebut benar-benar mempunyai nilai investasi yang tinggi.

6. Jasa Titipan

Dalam dunia perbankan, layanan ini dikenal sebagai safe deposit box.

Harta dan surat berharga perlu di jaga keamanannya agar tidak sampai hilang,

rusak atau di salahgunakan orang lain. Tetapi ternyata tidak selamanya barang dan

surat berharga itu aman di tangan sendiri. Jika kita mendapatkan kesulitan

"mengamankan"nya di rumah sendiri, karena akan dinas ke luar kota/luar negeri,

menunaikan ibadah haji, berlibur, sekolah di luar negeri , dan lain-lain. Jangka

waktu penitipan dua minggu sampai dengan satu tahun dan dapat di perpanjang.
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7. Krista

Membantu mengembangkan usaha rumah tangga, serta menyejahterakan

masyarakat merupakan suatu misi yang diemban pegadaian sebagai sebuah

BUMN. Pegadaian selalu berusaha membantu perkembangan usaha produktif,

usaha rumah tangga melalui pemberian berbagai fasilitas kredit yang cepat,

mudah dan murah. Salah satu bentuk fasilitas pinjaman yang dapat diperoleh para

pengusaha rumah tangga adalah kredit krista. Krista adalah kredit usaha rumah

tangga, yang diberikan kepada usaha rumah tangga untuk pengembangan

usahanya.

8. Arrum (ar-rahn untuk usaha mikro kecil)

Bagi kita para pengusaha mikro kecil, kini telah hadir pembiayaan arrum

untuk pengembangan usaha kita dengan berprinsip syariah.

9. Logam Mulia

Logam mulia atau emas mempunyai berbagai aspek yang menyentuh

kebutuhan manusia disamping memiliki nilai estetis yang tinggi juga merupakan

jenis investasi yang nilainya stabil, likuid, dan aman secara riil. Mulia (murabahah

logam mulia untuk investasi abadi) adalah penjualan logam mulia oleh PT

Pegadaian Syariah kepada masyarakat secara tunai, dan agunan dengan jangka

waktu fleksibel.

Akad murabahah logam mulai untuk investasi abadi abadi adalah

persetujuan atau kesepakatan yang dibuat bersama antara PT Pegadaian Syariah

dan nasabah atas sejumlah pembelian logam mulia disertai keuntungan dan biaya-

biaya yang telah disepakati.

10. Kucica (kiriman uang cara instan, cepat dan aman)

Kucica adalah suatu produk pengiriman uang dalam dan luar negeri yang

bekerjasama dengan western union. (Sumber: Divisi Pendidikan & Pelatihan.

Jakarta. 2013)
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BAB III

METODE PENELITIAN

3.1 Ruang Lingkup Penelitian

Ruang lingkup dalam penelitian ini mencakup:

1. Penelitian hanya dilakukan pada PT Pegadaian Syariah Unit Lampeneurut.

2. Objek penelitian hanya sebatas pada pengaruh kinerja media iklan gadai

syariah terhadap keputusan nasabah dalam menggunakan jasa pada PT

Pegadaian Syariah Unit Lampeneurut.

3.2 Tempat dan Waktu Penelitian

Penelitian dilakukan selama 2 (dua) bulan pada PT Pegadaian Syariah Unit

Lampeneurut Kabupaten Aceh Besar dengan alamat Jln. Soekarno-Hatta.

Penelitian dimulai dari bulan November sampai dengan Desember 2014. Objek

dari penelitian ini difokuskan pada pengaruh kinerja media iklan gadai syariah

terhadap keputusan nasabah dalam menggunakan jasa pada PT Pegadaian Syariah

Unit Lampeneurut. Untuk lebih jelasnya dapat dilihat pada Tabel 3.1

Tabel 3.1 Jadwal penelitian.

No. Kegiatan

Bulan dan Tahun

Agus

2014

Sept

2014

Okt

2014

Nov

2014

Des

2014

Januari

2015

1. Studi Kepustakaan

2. Pengajuan Judul

3. Penulisan Proposal

4.
Pengumpulan Data

awal

5 Seminar proposal

6.
Pengumpulan Data

akhir

7. Sidang akhir
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3.3 Populasi dan Penarikan Sampel

3.3.1 Populasi

Ferdinand (2006) mendefinisikan populasi adalah generalisasi yang terdiri

atas objek atau subjek yang memiliki kualitas dan karakteristik tertentu yang

diterapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulan.

Menurut Sekaran (2006:121) populasi mengacu kepada sekumpulan kelompok

orang, kejadian atau hal minat yang ingin peneliti investigasi.

Berdasarkan ciri-ciri tersebut, populasi dapat dipahami sebagai kumpulan

individu atau objek penelitian yang memiliki kualitas-kualitas serta ciri-ciri yang

telah ditetapkan. Berdasarkan definisi tersebut, populasi dalam penelitian ini

adalah nasabah pada PT Pegadaian Syariah Unit Lampeneurut. Dalam penelitian

ini, peneliti menyebarkan sebanyak 100 kuesioner dan jumlah responden yang

akan diambil juga 100 responden.

3.3.2 Sampel

Sugiono (2007) mengatakan sampel adalah bagian dari jumlah

karakteristik yang dimiliki oleh populasi yang diteliti. Ukuran sampel

sebagaimana dalam metode statistic menghasilkan dasar untuk mengestimasi

kesalahan sampling. Metode pangambilan sampel dalam penelitian ini adalah

purposive sampling yaitu pengambilan sampel berdasarkan kriteria tertentu yang

ditentukan oleh peneliti, kriteria sampel yang digunakan adalah responden yang

menggunakan produk dan jasa pada PT Pegadaian Syariah Unit Lampeneurut.

Dalam penelitian ini, peneliti menyebarkan sebanyak 100 kuesioner dan jumlah

responden yang akan diambil juga 100 responden.
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3.4 Metode Pengumpulan Data

Untuk mengumpulkan data tentang pengaruh kinerja media iklan gadai

syariah terhadap keputusan nasabah dalam menggunakan jasa PT Pegadaian

Syariahmaka metode yang digunakan adalah melalui: penyebaran angket

(kuisioner) adalah  alat  pengumpulan  data  yang  berupa  daftar pertanyaan

tertulis   untuk   memperoleh   keterangan   dari   sejumlah responden. Metode ini

digunakan untuk pengambilan data mengenai pengaruh kinerja media iklan gadai

syariah terhadap keputusan nasabah dalam menggunakan jasa PT Pegadaian

Syariah Unit Lampeneurut.

3.5 Skala Pengukuran

Dalam penelitian ini menggunakan skala pengukuran yaitu skala likert.

Skala likert digunakan untuk mengukur sikap, pendapat, dan persepsi seseorang

atau sekelompok orang tentang fenomena sosial. Sebelum membuat daftar

pertanyaan terlebih dahulu dibuat kisi-kisi instrument dengan menjabarkan

variabel menjadi sub variabel yang akan diukur, hal ini digunakan sebagai

patokan untuk menyusun instrument yang berupa pertanyaan atau pernyataan

instrument yang menggunakan skala likert mempunyai gradasi dari sangat negatif

sampai sangat positif dengan 5 (lima) alternatif jawaban yang dapat dilihat dalam

Tabel 3.2

Tabel 3.2 Skala Pengukuran Kuesioner

Keterangan (Pilihan Jawaban) Score (Nilai)

Sangat Setuju (SS) 5

Setuju (S) 4

Netral (N) 3

Tidak Setuju (TS) 2

Sangat Tidak Setuju (STS) 1
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3.6 Jenis Penelitian

Dalam penyusunan tugas akhir ini, penulis melakukan pendekatan studi

kasus dengan metode penelitian deskriptif yaitu suatu bentuk penelitian yang

bertujuan untuk memberikan gambaran sistematik dan akurat mengenai fakta sifat

dan hubungan antara fenomena yang diteliti dan berusaha untuk menekankan pada

pemecahan masalah aktual dengan cara mengumpulkan, menyajikan, dan

informasi yang relevan untuk memberikan gambaran yang cukup jelas pada objek

penelitian kemudian menarik kesimpulan dari keadaan yang ada pada perusahaan

yang diteliti.

Jenis penelitian yang akan digunakan dalam penelitian ini menggunakan

jenis penelitian lapangan (field research) yang bersifat kualitatif yang mana

penelitiannya menghasilkan data deskriptif baik berupa data tertulis atau data lisan

dari penelitian yang penulis amati. Menjelaskan realitas yang ada dan

menganalisis terhadap kinerja media iklan gadai syariah terhadap keputusan

nasabah dalam menggunakan jasa pada PT PegadaianSyariah Unit Lampeneurut.

Disamping itu penulis juga menggunakan jenis penelitian kepustakaan

(library research), yang dalam hal ini nantinya peneliti gunakan sebagai kerangka

teori guna mengkaji fenomena yang terjadi di lapangan. Adapun tahap analisa

yang dilakukan pada penelitian ini adalah sebagai berikut:

a. Perumusan dan identifikasi masalah

b. Literature study

Adapun yang dilakukan pada literature study yaitu mengumpulkan bahan

dengan cara membaca dan mengambil teori dari buku-buku manual, internet dan

referensi lainnya yang berhubungan dengan kinerja media iklan gadai syariah

terhadap keputusan nasabah dalam menggunakan jasa pada PT PegadaianSyariah

Unit Lampeneurut. Pada tahap ini, dipelajari, dipahami berupa catatan-catatan

selama kuliah. Data sekunder yang diperoleh dapat dipertanggung jawabkan

dalam penulisan laporan tugas akhir ini.
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c. Pengumpulan data

Pada tahap pengumpulan data ini dilakukan wawancara yaitu mengadakan

tanya jawab dengan nasabah untuk mengetahui lebih lanjut pendapat mereka

tentang pengaruh kinerja media iklan gadai syariah terhadap keputusan nasabah

dalam menggunakan jasa pada PT Pegadaian Syariah Unit Lampeneurut.

d. Observasi

Pada tahap observasi akan dilakukan peninjauan langsung di lokasi, dan

penentuan kebutuhan data, sumber data, pengadaan administrasi perencanaan

data, dan dilanjutkan dengan pengumpulan data sesuai dengan perencanaan

jadwal rencana desain perencanaan.

3.7 Rancangan Penelitian

Perancangan yang penulis lakukan antara lain studi literatur yaitu mencari

referensi dari buku-buku perpustakaan yang berbasis hukum syariah, dan sumber

dari internet. Kemudian data di saring (Filtering), diolah dan disusun sesuai

dengan kebutuhan. Kemudian penulis akan menyiapkan alat dan bahan yang

diperlukan dalam penulisan laporan tugas akhir ini yaitu berupa hardware

(perangkat keras) dan software (perangkat lunak).

Pengambilan data awal yaitu pengumpulan data dari PT Pegadaian

Syariah, dengan data yang telah terencana nantinya penulis akan membuat suatu

laporan yang memiliki informasi khususnya mengenai pengaruh kinerja media

iklan gadai syariah terhadap keputusan nasabah dalam menggunakan jasa pada PT

Pegadaian Syariah Unit Lampeneurut.

3.8 Alat dan Bahan Penelitian

3.8.1 Alat Penelitian

a. Hardware /Perangkat Keras

Adapun hardware yang digunakan untuk mempelajari tentang pengaruh

kinerja media iklan gadai syariah terhadap keputusan nasabah dalam

menggunakan jasa pada PT Pegadaian Syariah Unit Lampeneurut adalah satu unit

laptop Acer Intel Core 2 Duo Processor, RAM 2 GB.
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b. Software/Perangkat Lunak

Adapun software yang digunakan dalam penelitian ini adalah:

a. Program aplikasi Microsoft Excel untuk mengimput, dan mengolah data

sebelum dimasukkan ke Program aplikasi SPSS (Statistical Package for

the Social Sciences)

b. Program aplikasi SPSS (Statistical Package for the Social Sciences)

adalah sebuah program aplikasi yang memiliki kemampuan analisis

statistik cukup tinggi serta sistem manajemen data pada lingkungan grafis

dengan menggunakan menu-menu deskriptif dan kotak-kotak dialog yang

sederhana sehingga mudah untuk dipahami cara pengoperasiannya.

3.8.2 Bahan Penelitian

Dalam penelitian ini, ada 2 (dua) jenis dat ayang penulis gunakan sebagai

bahan penelitian, yaitu:

a. Data Primer.

b. Data Sekunder.

a. Data Primer

Data primer adalah data yang diperoleh dari hasil pengamatan langsung

terhadap objek penelitian, baik melalui pengamatan, wawancara, dan

dokumentasi. Dalam penelitian ini data yang diperoleh yaitu dengan pembagian

kuesioner kepada nasabah pada PT Pegadaian Syariah Unit Lampeneurut

b. Data Sekunder

Data yang tidak diusahakan sendiri pengumpulannya oleh penulis. Dalam

penelitian ini, data sekunder diperoleh dari dokumen-dokumen perusahaan

berupa catatan dan laporan perusahaan baik yang dipublikasikan maupun yang

tidak dipublikasikan.
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3.9 Metode Pengolahan Data

Setelah data terkumpul maka dilaksanakan sebuah analisis. Penelitian ini

menggunakan dua metode analisis, yaitu:

a. Analisis Deskriptif

b. Analisis Induktif

3.9.1 Analisis Deskriptif

Metode ini menggambarkan atau melukiskan secara sistematis, faktual dan

akura tmengenai fakta-fakta, sifat populasi, dan fenomena yang sedang diteliti.

Dalam pengolahan data analisis deskriptif juga bisa di definisikan sebagai data

sederhana yang bisa langsung diambil kesimpulan.

3.9.2 Analisis Induktif

Metode ini dimulai dengan mengemukakan kenyataan-kenyataan yang

bersifat khusus, kemudian diakhiri dengan kesimpulan yang besifat umum berupa

generalisasi. Metode yang digunakan untuk menganalisa fenomena di lapangan

tentang pengaruh kinerja media iklan gadai syariah terhadap keputusan nasabah

dalam menggunakan jasa pada PT Pegadaian Syariah Unit Lampeneurut, yang

kemudian hasil analisis disesuaikan dengan teori-teori yang ada dalam syariat

hukum Islam.

3.10 Peralatan Analisis Data

Pada penelitian ini alat analisis data yang dipakai untuk menghitung

pengaruh kinerja media iklan gadai syariah terhadap keputusan nasabah dalam

menggunakan jasa PT Pegadaian Syariah Unit Lampeneruet Kabupaten Aceh

Besar, menggunakan program aplikasi SPSS, dan alat ukur regresi linear berganda

yang menjelaskan hubungan fungsional antara variabel dependen dengan variabel

independen. Hubungan tersebut secara umum dapat diformulasikan sebagai

berikut:
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Y = a + b1x1 + e (1)

Dimana : Y = Keputusan nasabah dalam memilih dalam menggunakan jasa PT

Pegadaian Syariah Unit Lampeneurut.

a = Konstanta

b1 = Koefisien Regresi

x1 = Media Iklan

e = Error

Oleh karena penulis ingin meneliti variabel media iklan (x1) secara parsial

yaitu; melalui surat kabar, radio, televisi, majalah, dan media online, maka

hubungan di atas dapat diformulasikan sebagai berikut:

Y = a + b1x1 + b2 x2 + b3 x3+ b4 x4+ b5 x5+ e (2)

Dimana : Y = Keputusan nasabah dalam memilih produk dan jasa pada PT

Pegadaian Syariah Unit Lampeneurut.

a = Konstanta

x1 = Surat Kabar

x2 = Radio

x3 = Televisi

x4 = Majalah

x5 = Media Online

b1- b5 = Koefisien Regresi

e = Error

Untuk mengetahui hubungan menyeluruh variabel media iklan (x1, x2, x3,

x4, x5) terhadap keputusan nasabah dalam memilih (Y) memilih jasa PT

Pegadaian Syariah Unit Lampeneurut, maka digunakan alat ukur regresi berganda,

sehingga  diketahui besar kecilnya pengaruh variabel X terhadap Y. Formulasi

korelasi tersebut menurut Umar (2008:131) adalah sebagai berikut:

= (∑X y) − (∑ ∑ )( ∑ − (∑ ) )( ∑ − (∑ ) )
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Nilai koefisien  korelasi r berkisar antara -1 sampai dengan +1, jadi kriteria

pernyataan dalam n adalah sebagai berikut :

a. Jika nilai r > 0 artinya terjadi hubungan linear yang positif, yaitu makin

besar nilai variabel X (independen), semakin besar pula nilai variabel Y

(dependen), semakin kecil nilai variabel X (independen) , maka semakin

kecil pula nilai variabel Y (dependen).

b. Jika nilai r kecil dari 0 artinya telah terjadi hubungan linear yang negatif,

yaitu makin kecil nilai variabel X (independen), maka semakin besar nilai

variabel Y (dependen), atau semakin besar nilai variabel X (independen),

maka semakin kecil pula nilai variabel Y (dependen).

c. Jika nilai r = 0 artinya tidak ada hubungan sama sekali antara variabel X

(independen) dengan variabel Y(dependen).

d. Jika nilai r = 1 atau r = -1 maka telah terjadi hubungan linear sempurna,

yaitu berupa garis lurus, sedangkan untuk nilai r yang makin mengarah ke

angka 0, maka garis semakin tidak lurus.

3.11 Operasional Variabel

Adapun operasional variabel yang digunakan dalam penelitian ini seperti

yang ditunjukkan dalam Tabel 3.3

Tabel 3.3 Operasional Variabel

No Variabel Definisi variabel Indikator Ukuran Skala Item

pertanyaan

Variabel Dependen

1. Keputusan

memilih

(membeli)

Tahap dalam proses

pengambilan

keputusan dimana

konsumen benar-

benar memilih

produk (Kotler dan

Amstrong

Promosi (Endar

Sugiono 2004:17)

1-5 Interval A-1

Media

iklan/periklanan

Nugroho 2005:255

1-5 Interval A-2

Media online

(pegadaian

1-5 Interval A-2
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2001:226) syariah.go.id)

Penyampaian pesan

(Masduki 2010:95)

1-5 Interval A-3

Produk dan jasa yang

ditawarkan (Sumber :

Divisi Pendidikan &

Pelatihan. 2013)

1-5 Interval A-5

Variabel independen

2 Surat kabar Berhubungan

dengan Media

iklan/media cetak

yang  bisa dibaca,

dan di pahami

informasi beserta

pesan-pesan yang

terdapat

didalamnya

(Masduki 2010:9)

Isi dari iklan

(Masduki 2010:95)

1-5 Interval B-1

Penempatan halaman

yang sesuai

(Masduki 2010:95)

1-5 Interval B-2

Menambah informasi

dan wawasan

(Rachmad 2010:241)

1-5 Interval B-3

Minat

nasabah/masyarakat

(Masduki 2010:111)

1-5 Interval B-4

Bunyi dari iklan

sudah efektif

(Rachmad 2010:241)

1-5 Interval B-5

3 Radio Berhubungan media

iklan/media

elektronik dengan

informasi yang bisa

didengar dan

dipahami

penyampaiannya

(Masduki 2010:9)

Pengenalan media

iklan (Masduki

2010:124)

1-5 Interval C-1

Tersedia media iklan

(Nugroho 2005:255)

1-5 Interval C-2

Bunyi iklan

(Rachmad 2010:241)

1-5 Interval C-3

Cara penyampaian

kepada masyarakat

(Masduki 2010:98)

1-5 Interval C-4

Informasi yang akurat

(Rachmad 2010:211)

1-5 Interval C-5

4. Televisi Berhubungan

dengan media

Keyakinan

nasabah/masyarakat

1-5 Interval D-1
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elektronik (audio

visual) yang bisa

didengar dan dilihat

gambarnya

(Masduki 2010:7)

terhadap iklan yang

ditayangkan

(Rachmad 2010:211)

Informasi yang jelas

(Rachmad 2010:211)

1-5 Interval D-2

Produk yang sesuai

dengan kebutuhan

(Rachmad 2010:211)

1-5 Interval D-3

Ketertarikan dari

media iklan

(Rachmad 2010:211)

1-5 Interval D-4

Pengaruh dari iklan

(Rachmad 2010:211)

1-5 Interval D-5

5. Majalah Berhubungan

dengan media cetak

yang bisa dibaca,

dan kualitas gambar

yang bagus

(Masduki 2010:7)

Informasi yang akurat

(Rachmad 2010:211)

1-5 Interval E-1

Ketertarikan dari

media iklan

(Rachmad 2010:211)

1-5 Interval E-2

Pemahaman dan

pengetahuan

informasi (Rachmad

2010:241)

1-5 Interval E-3

Bunyi iklan

(Rachmad 2010:241)

1-5 Interval E-4

Logo iklan (Masduki

2010:108)

1-5 Interval E-5

6. Media

Online

Berhubungan

dengan internet

yang terdapat situs

dan informasi yang

akurat (Masduki

2010:129)

Pengaruh dari situs

media online

(pegadaiansyariah.go.

id)

1-5 Interval F-1

Tersedianya simulasi

kredit produk dan

jasa

(pegadaiansyariah.go.

id)

1-5 Interval F-2

Informasi yang 1-5 Interval F-3
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efektif

(pegadaiansyariah.go.

id)

Pemahaman

informasi

(pegadaiansyariah.go.

id)

1-5 Interval F-4

Tampilan yang

menarik

(pegadaiansyariah.go.

id)

1-5 Interval F-5

3.12 Pegujian Hipotesis

Ho1: Faktor media iklan tidak berpengaruh secara signifikan terhadap

terhadap keputusan nasabah dalam menggunakan jasa PT Pegadaian

Syariah Unit Lampeneurut.

Ho2: Faktor media iklan berpengaruh secara signifikan terhadap terhadap

keputusan nasabah dalam menggunakan jasa PT Pegadaian SyariahUnit

Lampeneurut.

Untuk menerima atau menolak salah satu hipotesis di atas peralatan

statistik yang digunakan adalah uji F, dengan ketentuan sebagai berikut:

1. Apabila F hitung > F tabel, maka hipotesis Ha diterima, sebaliknya

hipotesis Ho ditolak yang berarti, media iklan (surat kabar, radio, Televisi,

majalah, dan media online) secara simultan berpengaruh signifikan

terhadap keputusan nasabah dalam menggunakan jasa PT Pegadaian

Syariah.

2. Apabila F hitung < F tabel, maka hipotesis Ha ditolak, sebaliknya

hipotesis Ho diterima yang berarti, media iklan (surat kabar, radio,

Televisi, majalah, dan media online) secara simultan tidak berpengaruh

signifikan terhadap keputusannasabah dalam menggunakan jasa PT

Pegadaian Syariah.
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Selanjutnya untuk menguji apakah masing-masing variabel yang

digunakan dalam pengukuran media iklan (surat kabar, radio, Televisi, majalah,

dan media online) secara parsial berpengaruh signifikan terhadap keputusan

nasabah dalam menggunakan jasa PT Pegadaian Syariah, maka digunakan

peralatan statistik uji t, dengan ketentuan sebagai berikut:

1. Apabila nilai t hitung > t tabel, maka variabel yang bersangkutan secara

parsial dinilai berpengaruh signifikan.

2. Apabila nilai t hitung < t tabel, maka variabel yang bersangkutan secara

parsial dinilai tidak berpengaruh signifikan.

3.13 Uji Reliabilitas dan Validitas

3.13.1 Uji Reliabilitas

Untuk mengukur kehandalan kuesioner digunakan uji reliabilitas.

Kuesioner yang reliabel adalah kuesioner yang apabila dicobakan secara berulang-

ulang kepada kelompok yang sama akan menghasilkan data yang sama dengan

asumsi dan tidak terdapatnya perubahan psikologis pada responden (Simamora

2004:177). Pada umumnya digunakan pendekatan dengan cara menghitung

Cronbach€s Alpha dengan menafsirkan korelasi antara skala yang dibuat dengan

semua skala variabel yang ada. Skala yang dipakai disini adalah skala likert (1-5).

Perhitungan reliabilitas menurut Umar (2008:170) adalah:= 1 − ∑
Keterangan :

r11 = Reliabilitas instrument

k = banyaknya butir pertanyaan

st
2 = total standar deviasi

• sb
2 = jumlah butir satndar deviasi
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Dimana perhitungan standar deviasi adalah sebagai berikut :

2 = Σ ( )
Keterangan :

n = Jumlah responden

X = Nilai skor yang dipilih (total nilai dari nomor-nomor butir pertanyaan).

Uji ini digunakan untuk mengukur bahwa instrumen yang digunakan

benar-benar bebas dari kesalahan sehingga dapat dipakai dengan baik pada

kondisi yang berbeda-beda.

Ukuran reliabilitas dianggap handal berdasarkan koefisien alpha 0,6

(Maholtra 2005:306). Jika derajat kehandalan data lebih besar dari koefisien alpha

(‚), maka hasil pengukuran dapat dipertimbangkan sebagai alat ukur dengan

ketelitian dan konsistensi pemikiran yang baik. Indikator pengukuran reliabilitas

menurut Sekaran (2000:321) yang membagi tunjauan reliabilitas dengan kriteria

sebagai berikut :

1. Jika alpha atau r hitung: 0,8-1,0 = Reliabilitas baik.

2. 0,6-0.7909 = Reliabilitas diterima.

3. Kurang dari 0,6 = Reliabilitas kurang baik.

3.13.2 Uji Validitas

Pengujian validitas dalam data penelitian ini dilakukan secara statistik

yaitu dengan menggunakan Coeffisien of Corelation pada tingkat signifikansi 5%.

Validitas adalah suatu ukuran yang menunjukkan tingkat kesahihan suatu

kuesioner. Suatu instrumen dianggap valid atau sahih apabila mampu mengukur

apa yang diinginkan (Simamora 2004:172). Uji validitas berguna untuk

mengetahui pertanyaan-pertanyaan pada kuesioner yang harus dibuang/diganti

karena dianggap tidak relevan (Umar 2008:166).
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Ini juga berarti setiap item-item pertanyaan tersebut dapat mengukur aspek

yang sama, yang berarti bahwa setiap data yang ditunjukkan adalah valid.

Penentuan atas data kuesioner adalah memiliki nilai korelasi di atas tingkat derajat

signifikan 5%, sehingga pernyataan dari item pertanyaan signifikan dan memiliki

konsistensi internal (Internal Consistency) yang berarti item-item pertanyaan

tersebut dapat mengukur aspek yang sama. Suatu skala pengukuran disebut valid

apabila ia melakukan apa yang seharusnya dilakukan dan mengukur apa yang

seharusnya diukur. Bila skala pengukuran tidak valid, maka ia tidak bermanfaat

bagi peneliti karena tidak mengukur apa yang seharusnya dilakukan (Kuncoro

2003:151).

.
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BAB IV

ANALISA DATA DAN PEMBAHASAN

4.1 Gambaran Umum PT Pegadaian Syariah

PT Pegadaian Syariah sejak zaman dahulu dikenal dengan perusahaan

umum (PERUM), dan sekarang ini telah berubah menjadi PT Pegadaian Syariah.

Kini usia PT Pegadaian Syariah telah lebih dari seratus tahun, manfaat semakin

dirasakan oleh masyarakat, meskipun perusahaan membawa misi public service

obligation, ternyata perusahaan masih mampu memberikan kontribusi yang

signifikan dalam bentuk pajak dan bagi keuntungan kepada pemerintah, disaat

mayoritas lembaga keuangan lainnya berada dalam situasi yang tidak

menguntungkan.

Kegiatan usaha PT Pegadaian Syariah dipimpin sebuah dewan direksi

yang terdiri dari seorang direktur  utama dan beberapa direktur. Masa jabatan dari

masing-masing anggota dewan direksi adalah 5 (lima) tahun, dan setelah masa

jabatan tersebut berakhir yang bersangkutan dapat diangkat kembali. Di samping

dewan direksi yang bertugas menjalankan dan mengelola kegiatan usaha. PT

Pegadaian Syariah juga mempunyai sebuah dewan pengawas yang fungsi

utamanya adalah untuk mengawasi pelaksanaan kegiatan usaha PT Pegadaian

Syariah agar selalu sesuai dengan ketentuan yang berlaku dan dapat

merealisasikan misinya untuk membantu masyarakat dalam bidang pendanaan

atas dasar hukum gadai.

4.2 Karakteristik Responden

Data demografi sebagai profil responden yang menjadi sampel penelitian

ini di tabulasikan dalam tabel berikut ini. Sesuai dengan kuesioner yang

disebarkan, responden dapat ditinjau dari berbagai karakteristik. Karakteristik

yang dimaksud adalah usia, jenis kelamin, pendidikan terakhir, pekerjaan, dan

sumber informasi. Untuk lebih jelasnya mengenai karakteristik responden dapat

dilihat dalam Tabel 4.1
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Tabel 4.1 Karakteristik Responden

No Uraian Frekuensi (n) Persentase (%)

1. Usia

 17 - 25 tahun

 26 - 35 tahun

 36 - 45 tahun

 46 - 55 tahun

 56 - 65 tahun

 > 65 tahun

29 orang

42 orang

8 orang

10 orang

10 orang

1%

29 %

42%

8%

10%

10%

1%

2. Jenis Kelamin

 Laki-laki

 Perempuan

29 orang

71 orang

29%

71%

3. Tingkat Pendidikan

 SMP/Sederajat

 SMA/Sederajat

 Diploma (D1, D2,  D3)

 Strata (S1, S2, S3)

5 orang

35 orang

25 orang

35 orang

5%

35%

25%

35%

4. Pekerjaan

 PNS

 PegawaiSwasta

 Wirausaha

 Mahasiswa/pelajar

 TNI/POLRI

 Lainnya

16 orang

22 orang

16 orang

8 orang

4 orang

34 orang

16%

22%

15%

8%

4%

34%

5. Pendapatan Perbulan

 Rp 500.000 - Rp1.000.000

 Rp 1.000.000 - Rp 2.000.000
 Rp 2.000.000 - Rp3.000.000

 Rp 3.000.000 - Rp 4.000.000

 > Rp 4.000.000

20 orang

28 orang

18 orang

22 orang

12 orang

20%

28%

18%

22%

12%



43

6. Sumber Informasi

 Teman/Sahabat

 Keluarga

 SuratKabar

 Media Iklan

23 orang

32 orang

9 orang

36 orang

23%

32%

9%

36%

Jumlah 100 100%

Sumber data primer (diolah), 2015

Berdasarkan hasil penelitian, dapat dijelaskan bahwa karakteristik

responden berdasarkan tingkatan usia yakni dari 100 responden yang memilih PT

Pegadaian Syariah Unit Lampeneurut adalah responden yang berusia 17-25 tahun

sebanyak 29 orang atau 29% dan responden yang berusia 26-35 tahun yakni 42

orang atau 42%. Responden yang berusia 36-45 tahun sebanyak 8 orang atau 8%.

Responden yang berusia 46-55 tahun sebanyak 10 orang atau 10%. Responden

yang berusia 56-65 tahun sebanyak 10 orang atau 10%, dan responden berusia

lebih dari 65 sebanyak 1 orang ataupun 1%.

Karakteristik responden berdasarkan jenis kelamin dapat dijelaskan bahwa

responden berjenis kelamin perempuan lebih dominan dibandingkan dengan

respoden berjenis kelamin laki-laki. Dimana responden berjenis kelamin

perempuan berjumlah 71 orang atau 71%, sedangkan respoden berjenis kelamin

laki-laki berjumlah 29 orang atau 29%.

Karakteristik responden selanjutnya berdasarkan tingkat pendidikan dapat

dijelaskan bahwa responden dengan tingkat pendidikan SMP sebanyak 5 orang

atau 5%. Responden dengan tingkat pendidikan SMA sebanyak 35 orang atau

35%. Responden dengan tingkat pendidikan Diploma (D1, D2,  D3) sebanyak 25

orang atau 25%. Responden dengan tingkat pendidikan Strata (S1, S2, S3)

sebanyak 35 orang atau 35%.
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Karakteristik responden berdasarkan pekerjaan dapat dijelaskan bahwa

responden dengan pekerjaan sebagai PNS sebanyak 16 orang atau 16%.

Responden dengan pekerjaan sebagai pegawai swasta sebanyak 22 orang atau

22%. Responden dengan pekerjaan sebagai wirausaha sebanyak 16 otrang atau

16%. Responden dengan pekerjaan sebagai mahasiswa/pelajar sebanyak 8 orang

atau 8%. Responden dengan pekerjaan sebagai TNI/POLRI sebanyak 4 orang

atau 4%. Kemudian pekerjaan responden lainnya sebanyak 34 orang atau 34%.

Kemudian karakteristik responden berdasarkan pendapatan perbulan dapat

dijelaskan bahwa responden dengan pendapatan Rp 500.000 - Rp 1.000.000

sebanyak 20 orang atau 20%. Responden dengan pendapatan Rp 1.000.000 - Rp

2.000.000 sebanyak 28 orang atau 28%. Responden dengan pendapatan Rp

2.000.000 - Rp 3.000.000 sebanyak 18 orang atau 18%. Responden dengan

pendapatan Rp 3.000.000 - Rp 4.000.000 sebanyak 22 orang atau 22%.

Responden dengan pendapatan  lebih dari Rp 4.000.000 sebanyak 12 orang atau

12%.

Kemudian yang terakhir karakteristik responden berdasarkan sumber

informasi dapat dijelaskan bahwa sebanyak 23 orang responden atau 23%

mendapatkan informasi dari teman/sahabat. Responden yang mendapatkan

informasi dari keluarga sebanyak 32 orang atau 32%. Responden yang

mendapatkan informasi dari surat kabar sebanyak 9 orang atau 9%. Responden

yang mendapatkan informasi dari media iklan sebanyak 36 orang atau 36%.

4.3 Hasil Uji Validitas dan Reliabilitas

MenurutUmar (2008) untuk mengetahui kualitas data yang diperoleh dari

penggunaan instrumen dalam penelitian dapat dievaluasi dengan menggunakan

uji validitas dan reliabilitas berdasarkan koefisien Cronbach Alpha yang lazim

digunakan dalam penelitian.
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4.3.1 Uji Validitas

Uji validitas digunakan untuk mengukur sah atau valid tidaknya suatu

kuesioner. Suatu kuesioner dikatakan valid jika pertanyaan pada kuesioner

mampu untuk mengungkap sesuatu yang akan diukur oleh kuesioner tersebut.

(Imam Ghozali dalam Made Novandri, 2010:32). Pernyataan dikatakan valid

apabila item-item pernyataan tersebut dalam kuesioner mampu mengungkapkan

sesuatu yang akan diukur dalam kuesioner tersebut dan memiliki tingkat

signifikansi dibawah 5%.

Sedangkan jika dilakukan dengan cara manual maka nilai korelasi yang

diperoleh harus dibandingkan denagn nilai kritis korelasi product momentdengan

ketentuan apabila rhitung lebih besar dibandingkan dengan r tabel, maka item

pertanyaan tersebut dinyatakan valid. Dalam uji validitas ini menggunakan

program SPSS (Statistical Product and Service Solutions)dan dapat pula

digunakan rumus teknik korelasi product moment coeficient of corelation(Husein

Umar dalam Made Novandri, 2010:33). Ini dimaksudkan untuk mengukur sejauh

mana tingkat evektivitas item-item pernyataan dapat mendukung variabel induk

yang digunakan untuk variabel analisis.

Tabel 4.2 Hasil Uji Validitas

No Pernyataan Variabel Koefisien

Korelasi

Nilai kritis 5% N= 100

1. A1

Keputusan Pemilihan (Y)

0,612

0,195

2. A2 0,585

3. A3 0,408

4. A4 0,467

5. A5 0,262

6. B1

Surat kabar (X1)

0,291

7. B2 0,498

8. B3 0,432

9. B4 0,624

10. B5 0,485

11. C1 0,475

12. C2 0,599
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13. C3 Radio (X2) 0,701

14. C4 0,609

15. C5 0,329

16. D1

Televisi (X3)

0,648

17. D2 0,558

18. D3 0,351

19. D4 0,610

20. D5 0,199

0,195

21. E1

Majalah (X4)

0,401

22. E2 0,493

23. E3 0,449

24. E4 0,543

25. E5 0,517

26. F1

Media Online (X5)

0,575

27. F2 0,385

28. F3 0,479

29. F4 0,266

30. F5 0,369

Sumber: Data Primer, 2015 (diolah)

Berdasarkan hasil dari output komputer seperti yang ada pada tabel 4.2

diatas seluruh pernyataan dinyatakan valid karena memiliki nilai signifikansi

dibawah 5% dan mempunyai koefisien korelasi lebih besar dari nilai kritis

korelasi product moment yaitu sebesar 0,195 sehingga semua pernyataan yang

terdapat dalam kuesioner penelitian ini dinyatakan valid.
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4.3.2 Uji Reliabilitas

Uji reliabilitas digunakan untuk mengetahui konsistensi alat ukur, apakah

alat ukur dapat diandalkan untuk digunakan lebih lanjut. Uji reliabilitas juga

digunakan untuk mengukur tingkat konsistensi pemberian nilai olehg responden

dalam item-item pernyataan yang mewakili variabel penelitian yang

memperlihatkan semua tabel secara keseluruhan diperoleh tingkat kehandalan

telah memenuhi persyaratan. Hasil uji reliabilitas dalam penelitian ini

menggunakan koefisien cronbach alpha, dimana instrument dikatakan reliabel jika

memiliki koefisien cronbach alpha sama dengan 0,60 atau lebih (Maholtra, 2005).

Untuk lebih jelasnya besar nilai cronbach alpha pada masing-masing variabel

seperti yang ada pada Tabel 4.3

Tabel 4.3 Hasil Uji Reliabilitas

No Variabel Rata-rata Item variabel Nilai Alpha Kehandalan

1. Keputusan

Pemilihan (Y)

4,150 5 0,631 Handal

2. Surat kabar (X1) 4,174 5 0,681 Handal

3. Radio (X2) 3,834 5 0,765 Handal

4. Televisi (X3) 3,912 5 0,921 Handal

5. Majalah (X4) 3,980 5 0,837 Handal

6. Media Online (X5) 4,150 5 0,788 Handal

Sumber: Data Primer, 2015 (diolah)

Hasil uji reliabilitas tersebut menunjukkan bahwa semua variabel

mempunyai koefisien Alpha yang cukup besar, yaitu di atas 0,6 sehingga dapat

disimpulkan bahwa semua item-item pengukur variabel dari kuesioner adalah

reliabel yang berarti bahwa kuesioner yang digunakan dalam penelitian ini

merupakan kuesioner yang handal.
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4.4 Keputusan Pemilihan

Keputusan pemilihan merupakan keputusan dalam menentukan pilihan

yang dilakukan oleh nasabah dari PT Pegadaian Syariah Unit Lampeneurut.

Dalam penelitian ini merupakan nasabah di kota Banda Aceh ataupun Aceh Besar.

Tabel berikut ini menjelaskan mengenai indikator dari keputusan pemilihan dari

nasabah yang bertransaksi dengan PT Pegadaian Syariah Unit Lampeneurut.

Rincian lebih jelasnya dapat dilihat dalam Tabel 4.4

Tabel 4.4 Keputusan Pemilihan

No Variabel STS TS Netral S SS Mean

Fr % Fr % Fr % Fr % Fr %

1. Dalam melakukan

pemilihan PT

Pegadaian Syariah

sebagai alternatif

meminjam dana,

karena Anda

sangat

terpengaruh oleh

motto dari iklan

PT Pegadaian

Syariah yang di

tayangkan

melalui Televisi.

0 0,0 5 5,0 3 3,0 48 48,0 44 44,0 4,31

2. Anda

memutuskan

untuk memilih PT

Pegadaian Syariah

sebagai sarana

transaksi karena

dipengaruhi oleh

iklan di media

cetak , media

elektronik, dan

media online

0 0,0 6 6,0 3 3,0 62 62,0 29 29,0 4,14
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3. Setelah membaca

dari media online,

khususnya dari

situs  PT

Pegadaian Syariah

itu sendiri, Anda

memilih

menggunakan jasa

dan produk dan

jasa yang

ditawarkan dalam

situs tersebut

sesuai dengan

kebutuhan anda

0 0,0 7 7,0 12 12,0 47 47,0 34 34,0 4,08

4. Anda

memutuskan

untuk

menggunakan

produk dan jasa

PT Pegadaian

Syariah karena

tertarik dengan

cara penyampaian

pesan-pesan yang

ada dalam

iklannya, baik di

media elektronik,

media cetak, dan

media online.

0 0,0 6 6,0 5 5,0 62 62,0 27 27,0 4,10

5. Anda memilih PT

Pegadaian Syariah

karena ingin

membuktikan

sendiri informasi-

informasi yang

disampaikan

dalam surat kabar,

0 0,0 6 6,0 4 4,0 62 62,0 28 28,0 4,12
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TV, majalah dan

media online,

tentunya harus

sesuai dengan

kenyataan.

Rerata 4,150

Sumber: Data Primer, 2015 (diolah)

Berdasarkan tabel di atas dapat dijelaskan bahwa persepsi responden

mengenai pernyataan dalam melakukan pemilihan PT Pegadaian Syariah sebagai

alternatif meminjam dana, karena Anda sangat terpengaruh oleh motto dari iklan

PT Pegadaian Syariah yang di tayangkan melalui televisi, diperoleh nilai rata-rata

sebesar 4,31. Pernyataan responden mengenai Anda memutuskan untuk memilih

PT Pegadaian Syariah sebagai sarana transaksi karena dipengaruhi oleh iklan di

media cetak, media elektronik, dan media online, diperoleh nilai rata-rata sebesar

4,14.

Persepsi responden mengenai pernyataansetelah membaca dari media

online, khususnya dari situs  PT Pegadaian Syariah itu sendiri, Anda memilih

menggunakan jasa dan produk dan jasa yang ditawarkan dalam situs tersebut

sesuai dengan kebutuhan Anda, diperoleh nilai rata-rata sebesar 4,08. Persepsi

responden mengenai pernyataanAnda memutuskan untuk menggunakan produk

dan jasa PT Pegadaian Syariah karena tertarik dengan cara penyampaian pesan-

pesan yang ada dalam iklannya, baik di media elektronik, media cetak, dan media

online, diperoleh nilai rata-rata sebesar 4,10.

Persepsi responden mengenai pernyataanAnda memilih PT Pegadaian

Syariah karena ingin membuktikan sendiri informasi-informasi yang disampaikan

dalam surat kabar, televisi, majalah dan media online, tentunya harus sesuai

dengan kenyataan, diperoleh nilai rata-rata sebesar 4,12. Berdasarkan hasil dari

tabel di atas dapat dijelaskan bahwa variabel keputusan pemilihan, maka

diperoleh nilai rata-rata sebesar 4,150 yang berarti bahwa responden menyatakan

setuju terhadap keputusan pemilihan PT Pegadaian Syariah Unit Lampeneurut

karena dipengaruhi oleh faktor media iklan.
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4.4.1 Persepsi Responden Tentang Iklan PT Pegadaian Syariah Melalui

Surat Kabar

Iklan melalui Surat kabar merupakan salah satu faktor yang memegang

peranan penting dalam mempengaruhi konsumen dalam melakukan pemilihan

menggunakan produk ataupun jasa. Indikator mengenai iklan PT Pegadaian

Syariah Unit Lampeneurut melalui surat kabar seperti yang dijelaskan dalam

Tabel 4.5.

Tabel 4.5 distribusi frekuensi Tentang Iklan PT Pegadaian Syariah Melalui Surat

Kabar

No Variabel STS TS Netral S SS Mean

Fr % Fr % Fr % Fr % Fr %

1. Iklan di surat

kabar isinya

sangat bagus

sehingga anda

tertarik untuk

memilih produk

dan jasa yang

ditawarkan PT

Pegadaian Syariah

Unit Lampeneurut

0 0,0 3 3,0 3 3,0 49 49,0 45 45,0 4,36

2. Penempatan

halaman iklan PT

PegadaianSyariah

di surat kabar

pada halaman

khusus untuk

iklan jadi anda

bisa dengan

mudah

membacanya

0 0,0 5 5,0 2 2,0 64 64,0 29 29,0 4,17

3. Tersedianya iklan

PT Pegadaian

Syariah di

suratkabar

0 0,0 7 7,0 13 13,0 47 47,0 33 33,0 4,06
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menambah

informasi bagi

Anda.

4. Iklan melalui

surat kabar

membuat anda

lebih berminat

memilih dan

menggunakan

produk ataupun

jasa pada PT

Pegadaian Syariah

0 0,0 5 5,0 5 5,0 65 65,0 25 25,0 4,10

5. Bunyi dari iklan

PT Pegadaian

Syariah yang ada

dalam surat kabar

sudah efektif.

0 0,0 5 5,0 2 2,0 63 63

%

30 30,0 4,18

Rerata 4,174

Sumber: Data Primer, 2015 (diolah)

Tabel di atas mengungkapkan bahwaPersepsi responden mengenai

pernyataanIklan di surat kabar isinya sangat bagus sehingga anda tertarik untuk

memilih produk dan jasa yang ditawarkan PT Pegadaian Syariah Unit

Lampeneurut. Maka diperoleh nilai rata-rata sebesar 4,36. Mengenai pernyataan

Penempatan halaman iklan PT Pegadaian Syariah di surat kabar pada halaman

khusus untuk iklan jadi anda bisa dengan mudah membacanya, diperoleh nilai

rata-rata yang sebesar 4,17.

Persepsi responden mengenai pernyataantersedianya iklan PT Pegadaian

Syariah di surat kabar menambah informasi bagi Anda, diperoleh nilai rata-rata

yang sebesar 4,06. Persepsi responden mengenai pernyataan iklan melalui surat

kabar membuat anda lebih berminat memilih dan menggunakan produk ataupun

jasa pada PT Pegadaian Syariah, diperoleh nilai rata-rata yang sebesar 4,10.

Persepsi responden mengenai pernyataan bunyi dari iklan PT Pegadaian Syariah

yang ada dalam surat kabar sudah efektif, diperoleh nilai rata-rata yang sebesar

4,18.
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Berdasarkan semua hasil dari tabel media iklan PT Pegadaian Syariah

melalui surat kabar, maka diperoleh nilai rata-rata sebesar4,174, yang berarti

bahwa responden menyatakan setuju terhadap keputusan pemilihan PT Pegadaian

Syariah Unit Lampeneurut karena dipengaruhi oleh faktor media iklan melalui

melalui surat kabar.

4.4.2 Persepsi Responden Tentang Iklan PT Pegadaian Syariah Melalui

Radio

Iklan melalui radio merupakan salah satu faktor media iklan yang

penyampaiannya dapat langsung didengar oleh audience. Iklan melalui radio juga

merupakan faktor yang bisa mempengaruhi konsumen dalam memilih produk

ataupun jasa yang ditawarkan. Indikator radio sebagai media iklan akan dijelaskan

dalam Tabel 4.6.

Tabel 4.6 Distribusi Frekuensi Tentang Iklan PT Pegadaian Syariah Melalui Radio

No Variabel STS TS Netral S SS Mean

Fr % Fr % Fr % Fr % Fr %

1. Anda

mengenal

produk dan

jasa pada PT

Pegadaian

Syariah

melalui iklan

di radio

1 1,0 21 21,0 17 17,0 33 33,0 28 28,0 3,66

2. Tersedianya

iklan PT

Pegadaian

Syariah

melalui radio,

mempengaruhi

Anda untuk

memilih dan

menggunakan

produk dan

3 3,0 7 7,0 25 25,0 47 47,0 18 18,0 3,70
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jasa yang di

tawarkan PT

Pegadaian

Syariah

tersebut

3. Menurut Anda

kualitas bunyi

iklan PT

Pegadaian

Syariah

melalui radio

sudah efektif.

2 2,0 5 5,0 31 31,0 44 44,0 18 18,0 3,71

4. Cara

penyampaian

iklan tentang

PT Pegadaian

Syariah yang

menarik dan

unik, sehingga

menarik

perhatian

Anda dan

memutuskan

menggunakan

produk dan

jasanya

1 1,0 21 21,0 22 22,0 31 31,0 25 25,0 3,58

5. Iklan PT

Pegadaian

Syariah

melalui radio

memberikan

informasi

yang akurat

0 0,0 0 0,0 5 5,0 38 38,0 57 57,0 4,52

Rerata 3,834

Sumber: Data Primer, 2015 (diolah)
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Berdasarkan tabel di atas dapat dijelaskan bahwa Persepsi responden

mengenai pernyataanAnda mengenal produk dan jasa pada PT Pegadaian Syariah

melalui iklan di radio, diperoleh nilai rata-rata sebesar 3,66. Persepsi responden

mengenai pernyataan tersedianya iklan PT Pegadaian Syariah melalui radio

mempengaruhi Anda untuk memilih dan menggunakan produk dan jasa yang di

tawarkan PT Pegadaian Syariah tersebut, diperoleh nilai rata-rata sebesar 3,70.

Persepsi responden mengenai pernyataanmenurut Anda kualitas bunyi iklan PT

Pegadaian Syariah melalui radio sudah efektif, diperoleh nilai rata-rata sebesar

3,71.

Persepsi responden mengenai pernyataancara penyampaian iklan tentang

PT Pegadaian Syariah yang menarik dan unik, sehingga menarik perhatian Anda

dan memutuskan menggunakan produk dan jasanya, diperoleh nilai rata-rata

sebesar 3,58, dan Persepsi responden mengenai pernyataan iklan PT Pegadaian

Syariah melalui radio memberikan informasi yang akurat, diperoleh nilai rata-rata

sebesar 4,52. Berdasarkan semua indikator di atas, maka diperoleh nilai rata-rata

sebesar 3,834 yang berarti bahwa responden menyatakan setuju terhadap

keputusan pemilihan PT Pegadaian Syariah Unit Lampeneurut dipengaruhi oleh

iklan di radio yang merupakan media iklan.

4.4.3 Persepsi Responden Tentang Iklan PT Pegadaian Syariah Melalui

Televisi

Televisi merupakan media elektronik dan media iklan bagi perusahaan

yang juga sangat berpengaruh bagi keputusan nasabah dalam memilih atau

menggunakan produk dan jasa yang ditawarkan. Penjelasan dari indikator televisi

sebagai media iklan seperti yang dijelaskan dalam Tabel 4.7.
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Tabel 4.7 Distribusi Frekuensi Tentang Iklan PT Pegadaian Syariah Melalui

Televisi

No Variabel STS TS Netral S SS Mean

Fr % Fr % Fr % Fr % Fr %

1. Iklan melalui

Televisi

membuat

Anda lebih

yakin terhadap

PT Pegadaian

Syariah

2 2,0 5 5,0 24 24,0 30 30,0 39 39,0 3,99

2. Iklan melalui

Televisi

memberikan

informasi yang

jelas kepada

Anda.

0 0,0 8 8,0 25 25,0 42 42,0 25 25,0 3,84

3. Produk dan

jasa dari PT

Pegadaian

Syariah yang

ditawarkan

melalui TV

sesuai dengan

kebutuhan

Anda.

1 1,0 5 5,0 19 19,0 42 42,0 25 25,0 4,01

4. Iklan PT

Pegadaian

Syariah di TV

menarik untuk

di tonton.

3 3,0 2 2,0 25 25,0 44 44,0 26 26,0 3,88

5. Iklan PT

Pegadaian

Syariah  di TV

mempengaruhi

Anda

0 0,0 8 8,0 26 26,0 40 40,0 26 26,0 3,84



57

memutuskan

dan

menggunakan

produk/jasa

PT Pegadaian

Syariah.

Rerata 3,912

Sumber: Data Primer, 2015 (diolah)

Berdasarkan hasil dari tabel di atas dapat dijelaskan bahwa Persepsi

responden mengenai pernyataaniklan melalui televisi membuat Anda lebih yakin

terhadap PT Pegadaian Syariah, diperoleh nilai rata-rata sebesar 3,99. Persepsi

responden mengenai pernyataan iklan melalui televisi memberikan informasi

yang jelas kepada Anda, diperoleh nilai rata-rata sebesar 3,84. Persepsi

responden mengenai pernyataanProduk dan jasa dari PT Pegadaian Syariah yang

ditawarkan melalui TV sesuai dengan kebutuhan Anda, diperoleh nilai rata-rata

sebesar 4,01. Persepsi responden mengenai pernyataanIklan PT Pegadaian

Syariah di televisi menarik untuk di tonton,diperoleh nilai rata-rata sebesar 3,88.

Persepsi responden mengenai iklan PT Pegadaian Syariah  di televisi

mempengaruhi Anda memutuskan dan menggunakan produk/jasa PT Pegadaian

Syariah,diperoleh nilai rata-rata sebesar3,84. Berdasarkan semua hasil dari tabel

media iklan PT Pegadaian Syariah melalui televisi, maka diperoleh nilai rata-rata

sebesar 3,912 yang berarti bahwa responden menyatakan setuju terhadap

keputusan pemilihan PT Pegadaian Syariah Unit Lampeneurut karena

dipengaruhi oleh faktor media iklan melalui melalui televisi.

4.4.4 Persepsi Responden Tentang Iklan PT Pegadaian Syariah Melalui

Majalah

Majalah adalah media iklan sekaligus media cetak yang sangat bermanfaat

bagi pembacanya terutama karena informasi-informasi yang terkandung

didalamnya sangat dibutuhkan oleh pembaca. Indikator pernyataan media iklan

PT Pegadaian Syariah Unit Lampeneurut melalui majalah akan dijelaskan dalam

Tabel 4.8.
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Tabel 4.8 Distribusi Frekuensi Tentang Iklan PT Pegadaian Syariah Melalui

Majalah

No Variabel STS TS Netral S SS Mean

Fr % Fr % Fr % Fr % Fr %

1. Menurut

Anda Iklan

tentang PT

Pegadaian

Syariah  di

majalah,

memberikan

informasi

yang tepat

dan akurat

2 2,0 16 16,0 10 10,0 36 36,0 36 36,0 3,88

2. Iklan/promo

si PT

Pegadaian

Syariah

dimajalah

menarik

untuk dibaca

2 2,0 16 16,0 14 14,0 48 48,0 20 20,0 3,68

3. Iklan tentang

PT

Pegadaian

Syariah di

majalah

membuat

Anda lebih

tahu tentang

produk dan

jasa yang

ditawarkan.

2 2,0 13 13,0 18 18,0 34 34,0 33 33,0 3,83

4. Bunyi dari

iklan PT

Pegadaian

Syariah

1 1,0 9 9,0 16 16,0 54 54,0 20 20,0 3,83
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sudah efektif

dan

membuat

Anda

terkesan.

5. Logo/simbol

dari PT

Pegadaian

Syariah yang

ada di

majalah

mempengaru

hi Anda.

0 0,0 0 0,0 2 2,0 28 28,0 70 70,0 4,68

Rerata 3,980

Sumber: Data Primer, 2015 (diolah)

Berdasarkan keterangan dari tabel di atas dapat dijelaskan bahwa persepsi

responden mengenai pernyataan menurut Anda iklan tentang PT Pegadaian

Syariah  di majalah, memberikan informasi yang tepat dan akurat, diperoleh nilai

rata-rata sebesar 3,88. Persepsi responden mengenai pernyataan iklan/promosi PT

Pegadaian Syariah dimajalah menarik untuk dibaca,diperoleh nilai rata-rata

sebesar3,68. Persepsi responden mengenai pernyataanIklan tentang PT Pegadaian

Syariah di majalah membuat Anda lebih tahu tentang produk dan jasa yang

ditawarkandiperoleh nilai rata-rata sebesar 3,83.

Persepsi responden mengenai pernyataan bunyi dari iklan PT Pegadaian

Syariah sudah efektif dan membuat Anda terkesan, diperoleh nilai rata-rata

sebesar 3,83. Persepsi responden mengenai pernyataan logo/simbol dari PT

Pegadaian Syariah yang ada di majalah mempengaruhi Anda, diperoleh nilai rata-

rata sebesar 4,68. Berdasarkan semua hasil dari tabel media iklan PT Pegadaian

Syariah melalui majalah, maka diperoleh nilai rata-rata sebesar 3,980 yang

berarti bahwa responden menyatakan setuju terhadap keputusan pemilihan PT

Pegadaian Syariah Unit Lampeneurut karena dipengaruhi oleh faktor media iklan

melalui melalui majalah.
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4.4.4 Persepsi Responden Tentang Iklan PT Pegadaian Syariah Melalui

Media Online

Media online ataupun internet merupakan salah satu dari bagian media

iklan yang pada zaman sekarang ini sangat mudah diakses oleh siapapun. Dengan

segala kemudahan yang terdapat didalamnya membuat seseorang sangat mudah

mengakses informasi apapun yang diinginkan. Indikator pernyataan media iklan

PT Pegadaian Syariah Unit Lampeneurut melalui media online akan dijelaskan

dalam Tabel 4.9.

Tabel 4.9 Distribusi Frekuensi Tentang Iklan PT Pegadaian Syariah Melalui

Media Online

No Variabel STS TS Netral S SS Mean

Fr % Fr % Fr % Fr % Fr % 4,19

1. Situs resmi PT

Pegadaian

Syariah sangat

mempengaruhi

Anda dalam

memilih

produk dan

jasanya yang

ditawarkan.

0 0,0 5 5,0 4 4,0 58 58,0 33 33,0 4,06

2. Dalam

halaman situs

tersebut

terdapat cara

menghitung

kredit dan

pelunasan

sehingga anda

dapat

membuktikann

ya sendiri

hasil dari

transaksi Anda

0 0,0 4 4,0 6 6,0 70 70,0 20 20,0 4,06
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3. Semua

informasi

yang di

berikan

tentang PT

Pegadaian

Syariah

melalui media

online sudah

efektif.

0 0,0 2 2,0 11 11,0 52 52,0 35 35,0 4,20

4. Iklan PT

Pegadaian

Syariah

melalui media

online jelas

dan mudah

dimengerti

0 0,0 4 4,0 8 8,0 57 57,0 31 31,0 4,15

5. Tampilan

halaman dan

situs yang

menarik dan

unik sehingga

Anda tertarik

untuk

membacanya

0 0,0 4 4,0 7 7,0 59 59,0 30 30,0 4,15

Rerata 4,150

Sumber: Data Primer, 2015 (diolah)
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Berdasarkan semua keterangan dari tabel di atas dapat dijelaskan bahwa

bahwa persepsi responden mengenai pernyataan situs resmi PT Pegadaian Syariah

sangat mempengaruhi Anda dalam memilih produk dan jasanya yang ditawarkan,

diperoleh nilai rata-rata sebesar 4,06. Persepsi responden mengenai pernyataan

dalam halaman situs tersebut terdapat cara menghitung kredit dan pelunasan

sehingga anda dapat membuktikannya sendiri hasil dari transaksi Anda, diperoleh

nilai rata-rata sebesar 4,06. Persepsi responden mengenai pernyataan semua

informasi yang diberikan tentang PT Pegadaian Syariah melalui media online

sudah efektif, diperoleh nilai rata-rata sebesar 4,20.

Persepsi responden mengenai pernyataan iklan PT Pegadaian Syariah

melalui media online jelas dan mudah dimengerti, diperoleh nilai rata-rata sebesar

4,15. Persepsi responden mengenai pernyataan tampilan halaman dan situs yang

menarik dan unik sehingga Anda tertarik untuk membacanya, diperoleh nilai rata-

rata sebesar 4,15. Berdasarkan dari semua indikator pernyataan di atas, maka

diperoleh nilai rata-rata sebesar 4,150. Berdasarkan hasil dari tabel media iklan

PT Pegadaian Syariah melalui media online, maka diperoleh nilai rata-rata

sebesar 3,980 yang berarti bahwa responden menyatakan setuju terhadap

keputusan pemilihan PT Pegadaian Syariah Unit Lampeneurut karena

dipengaruhi oleh faktor media iklan melalui melalui media online.

4.5 Analisis Pengaruh Media Iklan Terhadap Keputusan Nasabah dalam

Menggunakan Jasa PT Pegadaian Syariah Unit Lampeneurut.

Untuk mengetahui pengaruh media iklan terhadap keputusan nasabah

dalam menggunakan jasa PT Pegadaian Syariah Unit Lampeneurut digunakan

regresi linear berganda, dengan mengoperasionalkan 6 (enam) variabel. Variabel

keputusan pemilihan (Y) adalah variabel terikat (dependent variabel) yang

dipengaruhi oleh 5 (lima) variabel bebas (independent variabel) yaitu surat kabar

(X1), radio (X2), televisi (X3), majalah (X4), dan media online (X5), kelima

variabel tersebut adalah bagian dari media iklan.
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Analisis ini untuk mengetahui pengaruh variabel-variabel, yaitu surat

kabar (X1), radio (X2), televisi (X3), majalah (X4), dan media online (X5) yang

merupakan bagian dari media iklan terhadap keputusan pemilihan (Y). Pengaruh

masing masing variabel bebas terhadap variabel terikat secara rinci dapat dilihat

dalam Tabel 4.10.

Tabel 4.10 Analisis Regresi Berganda Pengaruh Variabel Bebas Terhadap

Keputusan Nasabah Dalam Menggunakan Jasa PT Pegadaian Syariah Unit

Lampeneurut

Nama Variabel € Standar Error thitung ttabel Sig.

Konstanta 2,074 0,139 14,936 1,984 0,000

Surat kabar 0,053 0,024 2,210 1,984 0,030

Radio 0,093 0,040 2,352 1,984 0,021

Televisi 0,114 0,030 3,846 1,984 0,000

Majalah 0,104 0,025 4,221 1,984 0,000

Media online 0,121 0,024 4,997 1,984 0,000

Sumber: data primer, 2015 (diolah)

Berdasarkan hasil dari output komputer melalui program SPSS 18.0

seperti yang terlihat pada tabel di atas, maka diperoleh persamaan regresi

berganda sebagai berikut:

Y= 2,074 + 0,053 X1 + 0,093 X2 + 0,114 X3 + 0,104 X4 + 0,121 X5

Dari persamaan regresi di atas dapat diketahui hasil penelitian sebagai berikut:
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4.6 Koefisien Regresi (€)

1. Berdasarkan hasil analisis regresi berganda pada tabel di atas, maka

diperoleh nilai konstanta sebesar 2,074 yang artinya jika surat kabar (X1),

radio (X2), televisi (X3), majalah (X4), dan media online (X5), dianggap

konstan maka nilai keputusan pemilihan  adalah sebesar 2,074.

2. Koefisien regresi surat kabar (X1) sebesar 0,053, angka ini dapat diartikan

bahwa setiap terjadi kenaikan faktor media iklan melalui surat kabar dalam

satu satuan variabel surat kabar akan meningkatkan keputusan pemilihan

sebesar 0,093 dengan asumsi variabel lainnya dianggap konstan.

3. Koefisien regresi radio (X2), sebesar 0,093, angka ini dapat diartikan

bahwa setiap terjadi kenaikan faktor media iklan melalui radio dalam satu

satuan variabel radio akan meningkatkan keputusan pemilihan sebesar

0,093 dengan asumsi variabel lainnya dianggap konstan.

4. Koefisien regresi televisi (X3), adalah sebesar 0,114, angka ini dapat

diartikan bahwa setiap terjadi kenaikan faktor media iklan melalui televisi

dalam satu satuan variabel televisi akan meningkatkan keputusan

pemilihan sebesar 0,114 dengan asumsi variabel lainnya dianggap konstan.

5. Koefisien regresi majalah (X4), adalah sebesar 0,104. Angka ini dapat

diartikan bahwa setiap terjadi kenaikan faktor media iklan melalui majalah

dalam satu satuan variabel majalah akan meningkatkan keputusan

pemilihan sebesar 0,104 dengan asumsi variabel lainnya dianggap konstan.

6. Koefisien regresi media online (X5) adalah sebesar 0,121. Angka ini dapat

diartikan bahwa setiap terjadi kenaikan faktor media iklan melalui media

online dalam satu satuan variabel media online akan meningkatkan

keputusan pemilihan sebesar 0,121 dengan asumsi variabel lainnya

dianggap konstan.
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Berdasarkan hasil analisa di atas dapat diketahui bahwa dari kelima

variabel yang diteliti, media iklan yang paling besar pengaruhnya dalam

keputusan nasabah dalam memilih PT Pegadaian Syariah Unit Lampeneurut

adalah media online dengan nilai koefisien regresi sebesar 0,121 dan media iklan

melalui majalah dengan nilai koefisien regresi sebesar 0,104. Media iklan yang

paling kecil pengaruhnya adalah media iklan melalui surat kabar dengan nilai

koefisien regresi sebesar 0,053.

4.7 Uji Korelasi dan Determinasi

Untuk mengetahui besarnya hubungan dan besarnya pengaruh dari

masing-masing variabel dapat dijelaskan dalam Tabel 4.11.

Tabel 4.11 Model Summary

R R Square Adjusted

R2

Std. Error of the

Estimate

Durbin

Watson

Keterangan

0,837 0,701 0,685 0,126 1,954 Korelasi

kuat

Sumber: Data Primer, 2015 (diolah)

4.7.1 Koefisien Korelasi (R)

Berdasarkan hasil dari tabel di atas, diperoleh koefisien korelasi sebesar

0,837 dimana nilai tersebut menjelaskan bahwa terdapat hubungan antara

dependent variable dengan independen variable sebesar 83,7%. Artinya antara

keputusan nasabah dalam memilih PT Pegadaian Syariah Unit Lampeneurut

dengan variabel surat kabar (X1), radio (X2), televisi (X3), majalah (X4), dan

media online (X5), terdapat hubungan yang kuat.
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4.7.2 Koefisien Determinasi (R2)

Sementara itu, koefisien determinasi diperoleh dengan nilai sebesar 0,685

yang artinya bahwa sebesar 68,5% dari dependent variable (keputusan pemilihan)

dapat dijelaskan oleh independent variable (variabel surat kabar (X1), radio (X2),

televisi (X3), majalah (X4), dan media online (X5)). Sedangkan 31,5% lainnya

dijelaskan oleh variabel-variabel lain diluar kelima variabel di atas yang tidak

diteliti.

4.8 Hasil Uji Statistik

4.8.1 Hasil Uji F (Secara Simultan)

Untuk melihat besarnya pengaruh secara keseluruhan terhadap variabel

yang diteliti maka akan digunakan berdasarkan uji ANOVA seperti yang

dijelaskan dalam Tabel 4.12.

Tabel 4.12 Analisis of Variance (ANOVA)

Model Sum of Squares Df Mean Squares Fhitung Ftabel Sig.

Regresion 3,488 5 0,698 44,125 2,427 0,000

Residual 1,486 94 0,016

Total 99

Sumber: Data Primer, 2015 (diolah)

Berdasarkan dari hasil pengujian ANOVA atau uji F secara

menyeluruh/simultan maka diperoleh nilai Fhitung adalah sebesar  44,125 dan F tabel

pada tingkat signifikansi • = 5% adalah 2,427. Hal ini menunjukkan bahwa F hitung

> Ftabel dengan signifikansi • = 0,000. Dari hasil perhitungan ini dapat

disimpulkan bahwa secara bersamaan atau simultan, media iklan melalui surat

kabar, radio, televisi, majalah, dan media online berpengaruh signifikan terhadap

keputusan nasabah dalam menggunakan produk ataupun jasa pada PT Pegadaian

Syariah Unit Lampeneurut.
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4.8.2 Hasil Uji T

Faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan nasabah memilih atau

menggunakan PT Pegadaian Syariah Unit Lampeneurut  secara parsial dapat

dilihat dari hasil uji t. Hasil perhitungan yang dipelihatkan pada Tabel 4.13 yang

menunjukkan besarnya t hitung untuk masing-masing variabel dengan derajat

signifikansi sebesar • = 5%.

Tabel 4.13 Hasil Uji T

Model Unstandarized

Coeficient

Standarized

Coeficient

t Sig. Collinearity Statistics

€ Std. Error Beta Tolerance VIF

(Constant) 2,074 0,139 14, 936 0,000 1,242

Surat kabar 0,053 0,024 0,139 2,210 0,030 0,805 2,804

Radio 0,093 0,040 0,222 2,352 0,021 0,357 2,724

Televisi 0,114 0,030 0,358 3,846 0,000 0,367 2,724

Majalah 0,104 0,025 0,256 4,221 0,000 0,867 1,153

Media online 0,121 0,024 0,312 4,997 0,000 0,816 1,225

Sumber: Data Primer, 2015 (diolah)

1. Variabel Media Iklan Melalui Surat Kabar (X1)

Hasil penelitian terhadap variabel media iklan melalui surat kabar (X1)

diperoleh nilai thitung sebesar 2,210, sedangkan ttabel adalah sebesar 1,984. Hasil

perhitungan menunjukkan bahwa thitung > ttabel dengan tingkat signifikansi 0,030.

Dengan demikian hasil statistik menunjukkan bahwa secara parsial variabel media

iklan melalui surat kabar mempunyai pengaruh signifikan terhadap keputusan

nasabah dalam memilih atau menggunakan produk dan jasa PT Pegadaian Syariah

Unit Lampeneurut.
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2. Variabel Media Iklan Melalui Radio (X2)

Hasil penelitian terhadap variabel media iklan melalui radio (X2)

diperoleh nilai thitung sebesar 2,352, sedangkan ttabel adalah sebesar 1,984. Hasil

perhitungan menunjukkan bahwa thitung > ttabel. dengan tingkat signifikansi 0,021.

Dengan demikian hasil statistik menunjukkan bahwa secara parsial variabel media

iklan melalui radio mempunyai pengaruh signifikan terhadap keputusan nasabah

dalam memilih atau menggunakan produk dan jasa PT Pegadaian Syariah Unit

Lampeneurut.

3. Variabel Media Iklan Melalui Televisi (X3)

Hasil penelitian terhadap variabel media iklan melalui televisi (X3)

diperoleh nilai thitung sebesar 3,846, sedangkan ttabel adalah sebesar 1,984. Hasil

perhitungan menunjukkan bahwa thitung > ttabel. dengan tingkat signifikansi 0,367.

Dengan demikian hasil statistik menunjukkan bahwa secara parsial variabel media

iklan melalui televisi mempunyai pengaruh signifikan terhadap keputusan nasabah

dalam memilih atau menggunakan produk dan jasa PT Pegadaian Syariah Unit

Lampeneurut.

4. Variabel Media Iklan Melalui Majalah (X4)
Hasil penelitian terhadap variabel media iklan melalui majalah (X4)

diperoleh nilai thitung sebesar 4,221, sedangkan ttabel adalah sebesar 1,984. Hasil

perhitungan menunjukkan bahwa thitung > ttabel. dengan tingkat signifikansi 0,000.

Dengan demikian hasil statistik menunjukkan bahwa secara parsial variabel media

iklan melalui majalah mempunyai pengaruh signifikan terhadap keputusan

nasabah dalam memilih atau menggunakan produk dan jasa PT Pegadaian Syariah

Unit Lampeneurut.
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5. Variabel Media Iklan Melalui Media Online (X5)

Hasil penelitian terhadap variabel media iklan melalui media online (X5)

diperoleh nilai thitung sebesar 4,997, sedangkan ttabel adalah sebesar 1,984. Hasil

perhitungan menunjukkan bahwa thitung > ttabel. dengan tingkat signifikansi 0,000.

Dengan demikian hasil statistik menunjukkan bahwa secara parsial variabel media

iklan melalui media online mempunyai pengaruh signifikan terhadap keputusan

nasabah dalam memilih atau menggunakan produk dan jasa PT Pegadaian Syariah

Unit Lampeneurut.

4.8.3 Pembuktian Hipotesis

Berdasarkan hasil dari pembahasan di atas maka untuk membuktikan

hipotesis bahwa keputusan oleh nasabah dalam memilih atau menggunakan

produk dan jasa PT Pegadaian Syariah Unit Lampeneurut secara signifikan

dipengaruhi oleh variabel media iklan melalui surat kabar (X1), variabel media

iklan melalui radio (X2), variabel media iklan melalui televisi (X3), variabel

media iklan melalui majalah (X4), variabel media iklan melalui media online

(X5).

Hasil pengolahan data memperlihatkan nilai F hitung sebesar 44,125 dan

Ftabel pada signifikansi • = 5% adalah sebesar 2,427. Hal tersebut menujukkan

bahwa secara simultan variabel media iklan melalui surat kabar (X1), variabel

media iklan melalui radio (X2), variabel media iklan melalui televisi (X3),

variabel media iklan melalui majalah (X4), variabel media iklan melalui media

online (X5), secara bersama-sama berpengaruh secara signifikan terhadap

keputusan nasabah dalam dalam memilih atau menggunakan produk dan jasa PT

Pegadaian Syariah Unit Lampeneurut. Nilai koefisien determinasi diperoleh

sebesar 0,701, artinya sebesar 70,1% keputusan nasabah dipengaruhi oleh variabel

media iklan melalui surat kabar, radio, televisi, majalah, dan media online.

Selebihnya 29,9% dipengaruhi oleh faktor-faktor luar dari lima faktor yang telah

dijelaskan di atas.
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Dari hasil penelitian dan pengolahan data menunjukkan nilai thitung untuk

variabel media iklan melalui surat kabar nilainya adalah sebesar 2,210, variabel

media iklan melalui radio nilainya adalah sebesar 2,352, variabel media iklan

melalui televisi nilainya adalah sebesar 3,846, variabel media iklan melalui

majalah nilainya adalah sebesar 4,221, dan variabel media iklan melalui media

online adalah sebesar 4,997. Hal ini berarti kelima variabel tersebut secara

bersama-sama berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan nasabah dalam

dalam memilih atau menggunakan produk dan jasa PT Pegadaian Syariah Unit

Lampeneurut.
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LAMPIRAN

Lampiran 1.

A. Struktur Organisasi PT Pegadaian Syariah

Adapun kantor cabang PT Pegadaian Syariah yang ada di wilayah Aceh

Besar yaitu PT Pegadaian Syariah Cabang Keutapang, yang mempunyai kantor-

kantor unit:

1. PT Pegadaian Syariah Unit Aneuk Galong.

2. PT Pegadaian Syariah Unit Lambaro.

3. PT Pegadaian Syariah Unit Lampeneurut.

4. PT Pegadaian Syariah Unit Beurawe.

5. PT Pegadaian Syariah Unit Darussalam.

6. PT Pegadaian Syariah Unit Ajuen.

Gambar 1 Logo PT Pegadaian Syariah
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Struktur organisasi pada PT Pegadaian Syariah Unit Lampeneurut seperti

gambar 1 dibawah ini:

Gambar 2 Struktur Organisasi PT Pegadaian Syariah Unit Lampeneruet

Pada kantor PT Pegadaian Syariah Unit Lampeneurut hanya ada 2 (dua)

karyawan yang menjabat sebagai:

1. Pengelola unit

2. Kasir

1. Pengelola Unit

Untuk menyelenggarakan fungsi tersebut, pengelola unit mempunyai tugas:

1. Mengkoordinasikan, melaksanakan dan mengawasi kegiatan operasional

PT Pegadaian Syariah Unit Lampeneurut.

2. Menangani barang jaminan bermasalah dan barang jaminan lewat jatuh

tempo.

3. Melakukan pengawasan secara uji petik dan terprogram terhadap barang

jaminan yang masuk.

4. Mengkoordinasikan, melaksanakan dan mengawasi administrasi,

keuangan, sarana dan prasarana, keamanan, ketertiban dan kebersihan

serta pembuatan laporan kegiatan operasional pada PT Pegadaian Syariah

Unit Lampeneurut.

PT PEGADAIAN SYARIAH
UNIT LAMPENEURUT

KASIRPENGELOLA
UNIT
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2. Kasir

Untuk menyelenggarakan fungsi tersebut, kasir mempunyai tugas:

1. Melaksanakan penerimaan pelunasan uang pinjaman dari nasabah sesuai

dengan ketentuan yang berlaku.

2. Menerima uang dari hasil penjualan barang jaminan yang dilelang.

3. Membayarkan uang pinjaman kredit kepada nasabah sesuai dengan

ketentuan yang berlaku

4. Melakukan pembayaran segala pengeluaran yang terjadi di PT Pegadaian

Syariah Unit Lampeneurut.

B. Visi dan Misi PT Pegadaian Syariah

a. Visi PT Pegadaian Syariah

Visi PT Pegadaian Syariah sebagai solusi bisnis terpadu terutama

berbasis gadai yang selalu menjadi market leader dan mikro berbasis fidusia

(barang bergerak) dan selalu menjadi yang terbaik untuk masyarakat menengah

kebawah.

b. Misi PT Pegadaian Syariah

Misi PT Pegadaian Syariah(Sumber: Divisi Pendidikan & Pelatihan 2013)

adalah sebagai berikut:

1. Memberikan pembiayaan yang tercepat, termudah, aman dan selalu

memberikan pembinaan terhadap usaha golongan menengah ke bawah

untuk mendorong pertumbuhan ekonomi.

2. Memastikan pemerataan pelayanan dan infrastruktur yang memberikan

kemudahan dan kenyamanan di seluruh PT Pegadaian Syariah dalam

mempersiapkan diri menjadi pemain regional dan tetap menjadi pilihan

utama masyarakat.

3. Membantu pemerintah dalam meningkatkan kesejahteraan masyarakat

golongan menengah kebawah dan melaksanakan usaha lain dalam

rangka optimalisasi sumber daya perusahaan.
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Lampiran 2. Kuesioner

I. Karakteristik Responden

1) Usia Responden

a. 17 s/d 25 tahun

b. 26 s/d 35 tahun

c. 36 s/d 45 tahun

d. 46 s/d 55 tahun

e. 56 s/d 65 tahun

f. > 65 tahun

2) Jenis Kelamin

a. Laki-laki

b. Perempuan

3) Pendidikan Terakhir

a. SMP/Sederajat

b. SLTA

c. Diploma (D1, D2, D3)

d. Strata(S1,S2,S3)

4) Pekerjaan

a. PNS

b. Pegawai Swasta

c. Wirausaha

d. Mahasiswa/pelajar

e. TNI/POLRI

f. Lainnya
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5) Pendapatan

a. Rp 500.000 - Rp 1.000.000

b. Rp 1.000.000 - Rp 2.000.000

c. Rp 2.000.000 - Rp 3.000.000

d. Rp 3.000.000 - Rp 4.000.000

e. > Rp 4.000.000

6) Sumber informasi

a. Teman/Sahabat

b. Keluarga

c. Surat Kabar

d. Media Iklan

I. Dependent Variabel

Keterangan :

STS : Sangat Tidak Setuju

TS : Tidak Setuju

N : Netral

S : Setuju

SS : Sangat Setuju
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A. Keputusan Pemilihan (Y)

Pernyataan Sangat
setuju

Setuju Netral Tidak
setuju

Sangat
tidak
setuju

Dalam melakukan pemilihan PT
Pegadaian Syariah sebagai
alternatif meminjam dana, karena
Anda sangat terpengaruh oleh
motto dari iklan  PT Pegadaian
Syariah yang di tayangkan
melalui Televisi.
Anda memutuskan untuk
memilih PT Pegadaian Syariah
sebagai sarana transaksi karena
dipengaruhi oleh iklan di media
cetak, media elektronik, dan
media online
Setelah membaca dari media
online, khususnya dari situs  PT
Pegadaian Syariah itu sendiri,
Anda memilih menggunakan jasa
dan produk dan jasa yang
ditawarkan dalam situs tersebut
sesuai dengan kebutuhan anda
Anda memutuskan untuk
menggunakan produk dan jasa
PT Pegadaian Syariah karena
tertarik dengan cara penyampaian
pesan-pesan yang ada dalam
iklannya, baik di media
elektronik, media cetak, dan
media online.
Anda memilih PT Pegadaian
Syariah karena ingin
membuktikan sendiri informasi-
informasi yang disampaikan
dalam surat kabar, TV, majalah
dan media online, tentunya harus
sesuai dengan kenyataan.
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III. Independent Variabel

B. Promosi PT Pegadaian Syariah Melalui Surat Kabar

Pernyataan Sangat
setuju

Setuju Netral Tidak
setuju

Sangat
tidak
setuju

Iklan di surat kabar isinya sangat
bagus sehingga anda tertarik
untuk memilih produk dan jasa
yang ditawarkan PT Pegadaian
Syariah Unit Lampeneurut
Penempatan halaman iklan PT
Pegadaian Syariah di surat kabar
pada halaman khusus untuk iklan
jadi anda bisa dengan mudah
membacanya
Tersedianya iklan PT Pegadaian
Syariah di surat kabar menambah
informasi bagi Anda.
Iklan melalui surat kabar
membuat anda lebih berminat
memilih dan menggunakan
produk ataupun jasa pada PT
Pegadaian Syariah
Bunyi dari iklan PT Pegadaian
Syariah yang ada dalam surat
kabar sudah efektif.
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C. Promosi PT Pegadaian Syariah Melalui Radio

Pernyataan Sangat
setuju

Setuju Netral Tidak
setuju

Sangat
tidak
setuju

Anda mengenal produk dan jasa
pada PT Pegadaian Syariah
melalui iklan di radio
Tersedianya iklan PT Pegadaian
Syariah melalui radio,
mempengaruhi Anda untuk
memilih dan menggunakan
produk dan jasa yang di
tawarkan PT Pegadaian Syariah
tersebut
Menurut Anda kualitas bunyi
iklan PT Pegadaian Syariah
melalui radio sudah efektif.
Cara penyampaian iklan tentang
PT Pegadaian Syariah yang
menarik dan unik, sehingga
menarik perhatian Anda dan
memutuskan menggunakan
produk dan jasanya
Iklan PT Pegadaian Syariah
melalui radio memberikan
informasi yang akurat
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D. Promosi PT Pegadaian Syariah Melalui Televisi

Pernyataan Sangat
setuju

Setuju Netral Tidak
setuju

Sangat
tidak
setuju

Iklan melalui Televisi membuat
Anda lebih yakin terhadap PT
Pegadaian Syariah
Iklan melalui Televisi
memberikan informasi yang jelas
kepada Anda.
Produk dan jasa dari PT
Pegadaian Syariah yang
ditawarkan melalui TV sesuai
dengan kebutuhan Anda.
Iklan PT Pegadaian Syariah di
TV menarik untuk di tonton.
Iklan PT Pegadaian Syariah  di
TV mempengaruhi Anda
memutuskan dan menggunakan
produk/jasa PT Pegadaian
Syariah.

E. Promosi PT Pegadaian Syariah Melalui Majalah

Pernyataan Sangat
setuju

Setuju Netral Tidak
setuju

Sangat
tidak
setuju

Menurut Anda Iklan tentang PT
Pegadaian Syariah  di majalah,
memberikan informasi yang tepat
dan akurat
Iklan/promosi PT Pegadaian
Syariah dimajalah menarik untuk
dibaca
Iklan tentang PT Pegadaian
Syariah di majalah membuat
Anda lebih tahu tentang produk
dan jasa yang ditawarkan.
Bunyi dari iklan PT Pegadaian
Syariah sudah efektif dan
membuat Anda terkesan.
Logo/simbol dari PT Pegadaian
Syariah yang ada di majalah
mempengaruhi Anda.
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F. Promosi PT Pegadaian Syariah Melalui Media Online

Pernyataan Sangat
setuju

Setuju Netral Tidak
setuju

Sangat
tidak
setuju

Situs resmi PT Pegadaian
Syariah sangat mempengaruhi
Anda dalam memilih produk dan
jasanya yang ditawarkan.
Dalam halaman situs tersebut
terdapat cara menghitung kredit
dan pelunasan sehingga anda
dapat membuktikannya sendiri
hasil dari transaksi Anda
Semua informasi yang di
berikan tentang PT Pegadaian
Syariah melalui media online
sudah efektif.
Iklan PT Pegadaian Syariah
melalui media online jelas dan
mudah dimengerti
Tampilan halaman dan situs
yang menarik dan unik sehingga
Anda tertarik untuk
membacanya
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Lampiran 3.

Tabulasi Data

No karakteristik Y x1 x2 x3 x4 x5 Computer

1 2 3 4 5 6 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5 Y x1 x2 x3 x4 x5

1 2 2 2 6 3 2 4 5 4 5 5 4 4 4 4 4 3 4 5 3 4 4 4 5 4 3 4 4 2 4 5 4 4 4 4 4 23 20 24 23 23 23

2 4 2 2 6 4 2 5 5 5 5 2 5 4 5 4 4 4 4 4 3 5 3 3 3 3 3 4 4 4 4 5 4 4 4 3 4 22 25 22 23 20 24

3 2 2 3 2 2 2 4 4 4 4 3 5 5 3 3 4 5 5 5 5 3 5 5 5 5 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 23 23 25 22 21 21

4 3 2 2 6 2 1 4 4 4 4 4 3 4 3 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 5 4 4 4 4 5 3 4 4 4 4 21 25 24 22 22 23

5 4 1 2 5 4 3 4 4 4 4 4 4 5 3 5 4 4 4 4 3 4 3 3 4 4 4 4 4 4 4 5 5 4 4 4 4 24 19 24 23 22 24

6 1 2 2 2 3 1 5 5 5 3 5 2 4 5 4 4 5 5 5 3 5 5 4 4 4 3 3 3 4 4 5 4 4 4 3 4 24 24 22 23 21 21

7 2 2 1 6 3 1 5 5 3 5 4 5 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 5 4 5 3 3 5 5 3 4 4 4 4 23 23 24 22 20 20

8 4 2 4 1 4 2 2 2 5 2 5 4 4 4 4 5 5 4 3 3 4 5 5 5 5 5 2 2 2 2 5 4 4 3 4 4 22 19 23 22 21 23

9 1 2 4 6 5 1 2 3 4 3 4 5 4 3 4 4 5 3 3 3 5 5 5 5 5 5 4 3 4 5 5 5 4 4 5 5 21 21 23 23 19 21

10 2 2 4 6 2 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 3 5 3 3 23 23 25 23 24 21

11 4 2 2 6 3 2 5 4 5 4 4 4 4 3 4 4 5 4 4 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 4 4 3 4 4 20 23 25 21 18 20

12 6 2 2 3 4 2 5 5 3 3 4 4 4 4 4 2 4 5 4 4 4 5 4 5 4 4 5 4 5 4 5 3 2 5 2 2 24 22 22 24 23 22

13 2 1 2 1 2 1 3 4 3 4 4 4 4 2 4 5 2 3 4 2 5 5 5 4 3 5 4 4 2 4 5 4 4 4 3 3 22 21 23 21 22 21

14 2 2 4 6 2 2 4 5 3 5 4 4 5 5 5 4 5 4 3 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 4 5 2 4 4 3 4 23 25 23 21 24 21

15 2 2 3 3 2 1 2 4 5 4 4 5 4 4 4 5 1 3 4 1 5 5 4 5 5 4 4 1 2 4 5 4 3 4 5 5 22 21 21 24 23 20

16 1 1 2 6 1 3 5 4 4 4 4 4 4 3 4 5 4 5 5 4 4 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 4 4 5 5 3 24 20 21 21 22 20

17 2 2 4 1 2 2 4 4 4 4 5 5 4 5 4 4 2 2 4 2 4 4 2 4 4 2 4 4 4 4 5 5 4 3 4 4 21 22 22 22 22 19

18 2 1 2 5 4 3 5 4 3 4 4 4 2 3 2 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 3 3 5 3 3 4 4 3 23 22 23 22 21 22

19 2 2 3 2 3 4 4 4 4 4 4 5 5 5 5 4 5 4 5 5 4 4 4 4 4 4 5 5 4 5 4 5 4 5 3 3 23 19 19 21 21 21

20 2 2 3 6 2 2 4 4 3 4 4 5 4 5 4 4 4 3 4 4 5 5 4 4 4 4 5 3 5 3 5 4 4 4 4 4 18 25 23 22 25 23

21 4 2 4 1 5 2 4 4 4 4 2 5 5 5 5 4 2 4 4 2 4 4 4 4 4 4 2 2 3 3 4 4 4 3 4 4 21 21 21 22 24 21

22 2 2 2 3 4 4 4 4 2 4 5 5 5 4 5 4 2 4 4 2 5 2 4 4 4 4 4 2 2 2 5 4 4 3 4 4 24 25 22 22 25 21

23 2 2 4 6 5 1 4 5 5 5 4 4 4 5 4 4 4 5 5 4 5 4 4 3 4 4 4 4 5 5 5 5 4 4 5 5 21 19 22 24 23 23
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24 3 2 2 6 4 2 5 4 4 4 5 5 4 5 4 4 3 3 3 3 5 3 4 4 4 4 5 4 5 4 5 5 5 5 4 4 21 19 22 25 21 25

25 3 2 3 6 4 2 4 4 3 4 5 5 4 5 4 4 2 3 3 2 4 2 3 4 3 3 2 2 2 2 5 5 4 5 5 5 21 23 19 24 25 20

26 2 2 2 6 4 2 5 4 5 4 4 5 4 5 4 4 4 4 4 4 5 4 4 5 4 4 5 5 5 5 5 4 4 4 5 5 23 24 23 22 23 23

27 3 2 4 1 5 1 4 2 3 2 4 4 4 4 4 4 3 3 3 3 5 2 2 3 3 2 2 2 3 2 4 5 5 5 5 5 21 24 21 23 21 21

28 1 2 3 2 2 4 5 5 5 5 4 5 4 4 4 4 5 4 5 5 4 5 4 5 4 4 5 5 4 5 4 4 4 5 4 4 23 21 24 22 22 22

29 2 2 4 2 1 1 5 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 3 3 3 3 3 4 4 4 4 5 5 5 5 5 5 22 23 22 23 21 23

30 4 2 2 6 1 2 5 5 5 5 4 4 4 4 4 5 5 3 3 5 5 3 3 3 3 3 4 4 4 5 5 5 5 3 4 4 23 25 21 24 22 22

31 1 1 4 3 4 4 5 5 4 5 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 3 4 5 5 5 5 5 5 23 22 21 25 21 22

32 2 2 2 6 2 2 4 4 5 4 4 5 4 5 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 5 4 4 24 24 22 22 21 21

33 2 1 4 2 3 4 5 4 5 4 4 5 4 3 4 4 5 4 4 5 4 5 4 5 4 4 5 5 5 4 4 2 2 2 2 2 22 22 24 21 20 21

34 1 1 4 6 2 4 5 4 5 4 4 5 4 5 4 5 4 5 3 4 5 5 4 5 4 4 5 4 3 5 4 5 5 5 5 5 21 23 23 22 23 20

35 2 1 4 3 4 3 5 4 5 4 4 5 4 4 4 4 5 4 4 5 4 5 4 4 3 4 5 5 5 5 5 4 3 4 4 4 21 21 22 24 23 21

36 5 2 4 1 5 2 4 4 4 4 4 5 5 5 5 4 2 4 4 2 5 4 2 4 4 2 4 2 2 4 5 5 5 5 5 5 21 23 21 23 20 21

37 1 2 4 4 2 4 5 4 4 4 4 4 5 4 5 4 5 5 3 5 5 3 3 3 3 3 4 4 5 4 5 4 4 5 5 5 23 22 20 24 20 23

38 2 1 2 2 3 4 4 4 4 4 4 5 4 5 4 5 3 3 3 3 5 3 3 3 3 3 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 21 19 25 23 21 21

39 2 1 2 6 2 3 4 4 4 4 5 5 4 4 4 5 3 4 3 3 4 3 3 4 3 3 4 4 4 4 5 4 5 5 4 4 20 20 20 24 19 18

40 2 2 3 3 1 2 4 4 4 4 5 4 5 5 5 5 2 2 2 2 5 4 3 2 2 3 3 4 2 4 5 4 5 4 5 5 21 20 20 24 22 24

41 4 2 4 1 5 1 5 4 5 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 4 5 4 4 22 21 20 24 21 20

42 1 2 4 3 2 4 5 4 3 4 4 5 4 5 4 5 5 4 4 5 5 1 2 2 1 2 5 4 5 4 5 4 4 5 4 4 22 22 22 24 24 19

43 1 2 3 6 1 4 5 4 5 4 5 4 4 4 4 4 5 4 4 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 4 4 5 5 3 4 4 24 24 21 21 23 21

44 1 2 3 4 1 1 5 4 4 4 4 4 5 5 5 4 5 5 5 5 3 5 5 4 4 5 5 4 5 4 5 5 3 4 2 2 22 20 20 20 22 25

45 1 2 2 6 1 1 5 5 5 5 4 4 5 4 5 3 4 4 4 4 5 3 3 3 3 3 5 5 4 5 5 5 5 4 4 4 22 19 21 24 21 21

46 1 2 3 2 1 4 4 5 4 5 4 5 5 5 5 2 5 5 4 5 5 5 4 4 5 4 5 5 5 4 5 5 2 5 5 5 21 22 21 22 22 20

47 2 2 3 2 1 4 5 4 5 4 5 4 3 5 3 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 2 4 3 4 4 19 22 22 19 20 25

48 2 2 4 6 1 4 5 4 4 4 5 4 5 4 5 4 5 4 3 5 5 5 4 5 4 4 5 4 5 4 5 4 4 5 5 5 22 17 19 23 22 20

49 2 2 3 6 1 4 4 5 5 5 5 5 4 3 4 4 4 4 4 4 5 4 4 5 4 4 4 5 4 4 4 2 5 4 4 4 25 25 23 21 21 24

50 2 2 3 2 4 4 4 4 4 4 3 5 4 2 4 2 5 5 5 5 3 4 3 3 4 3 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 19 22 22 22 22 25

51 2 2 4 2 2 4 5 4 5 4 5 4 3 4 3 4 5 5 4 5 4 4 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 4 4 4 4 25 20 19 22 21 24

52 2 1 2 5 4 1 4 4 4 4 4 2 2 2 2 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 4 4 4 4 5 4 5 5 5 5 24 24 22 23 23 24
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53 1 2 3 4 2 4 4 5 5 5 4 5 4 5 4 4 2 1 2 2 5 5 5 5 5 5 5 4 5 4 5 2 2 2 2 2 21 23 20 23 22 23

54 1 2 4 4 1 4 4 5 4 5 3 5 4 5 4 2 3 4 4 3 5 5 5 5 5 5 5 4 5 4 5 5 5 5 4 4 21 20 21 23 21 22

55 1 2 3 2 2 4 5 5 5 5 2 5 4 5 4 5 4 3 1 4 5 5 5 5 5 5 5 4 2 5 5 4 4 4 4 4 23 21 23 24 23 24

56 2 1 2 6 3 1 4 3 5 3 4 2 2 2 2 4 4 5 3 4 5 4 4 4 3 4 4 5 3 4 5 4 4 4 3 3 19 24 23 23 24 22

57 2 1 3 2 3 4 4 5 4 5 4 5 4 5 4 4 5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 3 4 4 4 5 5 4 5 4 4 19 22 22 23 21 21

58 2 2 2 6 1 2 5 4 3 4 4 4 5 4 5 5 4 5 3 4 5 5 5 5 5 5 2 2 2 2 4 4 4 5 5 5 23 21 21 22 22 22

59 2 1 2 3 2 1 5 4 2 4 2 4 4 4 4 4 5 4 3 5 5 4 3 2 1 3 1 2 1 2 5 5 4 3 4 4 24 23 20 22 21 23

60 5 1 3 1 5 2 4 3 4 3 4 4 2 2 2 4 4 4 4 4 5 3 2 4 4 2 4 4 3 4 4 5 5 5 4 4 22 20 22 23 21 25

61 1 2 4 4 1 4 2 2 2 2 5 5 5 4 5 5 2 1 3 2 4 5 5 5 5 5 1 1 1 1 4 4 4 5 3 3 25 24 23 23 22 22

62 1 2 4 4 1 4 5 4 5 4 4 4 4 4 4 4 5 4 3 5 3 5 4 3 1 4 5 4 5 4 5 4 5 5 5 5 20 19 23 22 22 22

63 2 1 4 2 2 4 5 4 5 4 2 4 4 4 4 5 2 1 1 2 5 5 5 5 5 5 5 4 5 3 4 5 4 5 5 5 23 21 20 19 21 22

64 1 2 4 3 1 4 5 4 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 4 5 4 5 4 4 4 20 23 22 23 22 22

65 1 2 3 2 2 4 2 2 2 2 4 5 4 4 4 5 3 5 3 3 4 3 4 5 4 4 2 2 2 3 4 5 4 4 5 5 21 21 23 22 21 21

66 4 2 2 6 5 2 5 4 5 4 4 5 4 4 4 5 4 3 5 4 4 5 5 4 3 5 5 4 5 4 4 4 4 4 4 4 24 20 19 22 21 21

67 1 2 4 4 1 4 4 5 4 5 5 3 5 4 5 4 5 2 4 5 4 5 5 5 5 5 5 4 5 4 4 4 4 4 4 4 22 22 21 22 21 21

68 1 2 3 2 2 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 2 3 4 2 5 2 2 2 3 2 4 4 2 3 5 4 4 4 4 4 24 22 23 22 23 21

69 1 2 3 3 1 4 4 2 2 2 4 5 5 5 5 4 2 2 2 2 5 1 2 1 2 2 2 3 3 2 5 4 4 4 4 4 21 25 22 24 23 18

70 5 2 1 6 1 2 5 5 4 5 5 5 5 4 5 4 4 4 5 4 5 5 5 4 3 5 5 5 4 4 4 5 4 4 4 4 23 24 23 22 24 20

71 5 2 1 6 1 2 4 4 4 4 4 5 5 5 5 4 4 4 4 4 4 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 4 4 4 4 4 20 20 23 23 21 20

72 2 2 3 1 3 4 4 4 4 4 5 5 5 4 5 4 5 5 5 5 4 4 4 4 4 4 5 5 5 4 5 4 4 4 4 4 23 22 21 23 22 21

73 3 1 3 1 4 2 5 5 5 5 5 3 4 3 4 4 4 4 5 4 5 4 4 4 4 4 5 5 5 4 4 4 4 4 4 4 21 20 21 20 22 21

74 2 1 4 3 3 4 5 4 4 4 5 5 5 5 5 4 2 2 4 2 4 4 2 4 4 2 4 4 5 5 4 5 4 4 5 5 21 18 22 21 23 21

75 1 2 4 4 2 4 5 4 4 4 5 4 4 4 4 2 4 4 5 4 4 4 4 5 4 4 4 4 5 4 5 4 4 5 5 5 22 20 20 23 22 21

76 1 2 4 2 2 4 3 5 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 5 2 4 2 3 4 2 2 2 2 4 4 4 5 4 4 19 22 22 19 20 21

77 2 2 2 6 4 2 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 3 3 3 3 3 3 3 3 4 3 5 5 5 4 4 4 4 4 4 4 23 20 20 21 24 21

78 2 1 2 2 2 1 5 5 5 5 4 4 4 2 4 4 4 4 4 4 5 5 4 5 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 22 25 25 24 21 20

79 1 1 2 2 2 2 5 5 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 5 4 5 5 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 21 20 21 20 22 21

80 1 2 4 2 2 4 5 5 5 5 4 4 4 4 4 5 5 4 4 5 5 4 4 4 5 4 5 5 4 5 5 4 4 4 4 4 23 21 20 23 23 21

81 1 2 3 6 4 1 5 5 4 5 4 4 2 4 2 4 5 5 4 5 5 4 4 4 5 4 4 3 4 4 5 5 4 4 4 4 21 21 24 23 22 22
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82 2 1 2 2 3 1 3 4 3 4 4 4 4 4 4 5 2 3 3 2 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 25 23 20 22 24 22

83 2 1 4 1 4 4 5 5 5 5 4 4 4 2 4 4 3 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 20 21 23 23 20 21

84 2 1 2 5 4 3 4 4 4 4 2 4 4 5 4 4 4 4 4 4 5 4 4 5 5 4 3 3 4 4 5 4 4 4 4 4 22 22 24 22 23 22

85 5 2 4 1 5 2 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 2 3 2 2 4 3 4 3 3 4 2 3 3 3 5 5 4 4 5 5 22 20 22 24 21 22

86 5 1 4 1 5 2 4 4 4 4 4 5 5 5 5 4 2 2 3 2 5 3 3 3 4 3 2 2 3 3 5 4 4 5 5 5 22 20 19 21 22 22

87 5 2 4 1 5 2 4 4 2 4 4 4 4 4 4 5 3 3 3 3 4 3 3 3 3 3 3 3 4 3 4 4 4 5 4 4 22 21 22 21 22 21

88 5 2 4 1 5 2 4 4 4 4 4 5 5 5 5 4 3 3 3 3 5 3 3 3 3 3 2 3 3 2 5 4 4 5 5 5 22 22 24 22 22 21

89 3 1 3 3 3 3 4 4 4 4 5 4 4 3 4 5 4 4 4 4 5 3 3 3 3 3 2 2 3 4 3 4 4 4 5 5 23 21 21 20 24 21

90 5 1 2 3 3 3 4 2 4 2 4 4 4 4 4 5 3 3 3 3 4 3 3 4 4 3 2 2 3 4 5 4 4 4 4 4 21 21 22 24 22 21

91 2 2 2 6 4 1 4 4 4 4 5 4 4 3 3 4 2 2 2 2 5 3 3 3 3 3 2 2 3 3 4 4 5 4 5 5 21 24 22 22 22 23

92 1 2 3 2 2 4 4 4 2 4 4 4 4 3 3 4 3 3 3 3 5 3 3 3 3 3 2 2 3 3 5 4 4 5 5 5 20 22 22 22 23 22

93 3 2 2 6 3 2 4 4 5 4 4 4 4 4 4 5 3 3 3 3 5 3 3 4 4 3 2 2 3 3 4 5 4 4 4 4 24 21 20 20 22 22

94 2 1 2 3 4 3 4 4 4 4 5 5 5 4 4 4 2 3 3 2 4 3 3 4 3 3 3 3 4 3 5 5 5 4 4 4 20 20 20 24 22 22

95 3 2 1 6 3 2 5 5 5 5 4 5 5 4 4 4 3 3 3 3 4 3 3 4 3 3 4 4 4 4 5 5 4 5 4 4 21 21 23 23 20 21

96 4 1 1 3 3 1 4 4 4 4 5 5 5 5 5 5 3 4 4 3 4 4 4 4 4 4 3 3 4 4 5 4 4 4 4 4 23 21 22 23 22 22

97 1 2 2 6 2 1 5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 3 4 4 3 5 4 4 4 4 4 4 4 5 4 5 4 4 4 4 4 22 23 22 23 22 21

98 4 2 4 1 4 1 4 4 3 4 5 4 4 4 4 5 2 3 4 2 4 4 3 3 4 3 3 3 4 3 5 4 4 3 4 4 24 23 22 24 20 22

99 5 1 2 3 4 2 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 2 3 3 2 5 3 3 4 3 3 3 3 3 3 3 5 4 4 5 5 20 20 23 22 23 19

100 2 2 2 6 3 1 5 5 4 5 3 5 5 4 4 4 2 3 3 2 4 5 4 4 4 5 5 4 5 3 4 4 4 3 5 5 22 20 22 21 21 19

Ket:

Y = Keputusan Pemilihan

x1 =
Surat
Kabar

x2 = Radio

x3 = Televisi

x4 = Majalah

x5 = Media Online
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Lampiran 4. Tabel Frekuensi

Karakteristik Responden

Usia

29 29,0 29,0 29,0

42 42,0 42,0 71,0

8 8,0 8,0 79,0

10 10,0 10,0 89,0

10 10,0 10,0 99,0

1 1,0 1,0 100,0

100 100,0 100,0

17 s/d 25 tahun

26 s/d 35 tahun

36 s/d 45 tahun

46 s/d 55 tahun

56 s/d 65 tahun

> 65 tahun

Total

Valid
Frequency Percent Valid Percent

Cumulative
Percent

Jenis kelamin

29 29,0 29,0 29,0

71 71,0 71,0 100,0

100 100,0 100,0

Laki-laki

Perempuan

Total

Valid
Frequency Percent Valid Percent

Cumulative
Percent

Pendidikan terakhir responden

5 5,0 5,0 5,0

35 35,0 35,0 40,0

25 25,0 25,0 65,0

35 35,0 35,0 100,0

100 100,0 100,0

SMP/Sederajat

SLTA

Diploma (D1, D2, D3)

Strata (S1, S2, S3)

Total

Valid
Frequency Percent Valid Percent

Cumulative
Percent

Pekerjaan

16 16,0 16,0 16,0

22 22,0 22,0 38,0

16 16,0 16,0 54,0

8 8,0 8,0 62,0

4 4,0 4,0 66,0

34 34,0 34,0 100,0

100 100,0 100,0

PNS

Pegawai Swasta

Wirausaha

Mahasiswa/pelajar

TNI/POLRI

Lainnya

Total

Valid
Frequency Percent Valid Percent

Cumulative
Percent
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Pendapatan

20 20,0 20,0 20,0

28 28,0 28,0 48,0

18 18,0 18,0 66,0

22 22,0 22,0 88,0

12 12,0 12,0 100,0

100 100,0 100,0

Rp 500.000 - Rp 1.000.000

Rp 1.000.000 - Rp 2.000.000

Rp 2.000.000 s/d Rp 3.000.000

Rp 3.000.000 s/d Rp 4.000.000

> Rp 4.000.000

Total

Valid
Frequency Percent

Valid

Percent

Cumulative

Percent

Sumber informasi

23 23,0 23,0 23,0

32 32,0 32,0 55,0

9 9,0 9,0 64,0

36 36,0 36,0 100,0

100 100,0 100,0

Teman/Sahabat

Keluarga

Surat Kabar

Media Iklan

Total

Valid
Frequency Percent Valid Percent

Cumulative
Percent
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Keputusan Pemilihan

Dalam melakukan pemilihan PT Pegadaian Syariah sebagai alternatif
meminjam dana, karena Anda sangat terpengaruh oleh motto dari iklan

PT Pegadaian Syariah yang di tayangkan  melalui Televisi.

5 5,0 5,0 5,0

3 3,0 3,0 8,0

48 48,0 48,0 56,0

44 44,0 44,0 100,0

100 100,0 100,0

Tdk setuju

Netral

Setuju

Sgt setuju

Total

Valid
Frequency Percent Valid Percent

Cumulative
Percent

Anda memutuskan untuk memilih PT Pegadaian Syariah sebagai sarana
transaksi karena dipengaruhi oleh iklan di media cetak , media

elektronik, dan media online

6 6,0 6,0 6,0

3 3,0 3,0 9,0

62 62,0 62,0 71,0

29 29,0 29,0 100,0

100 100,0 100,0

Tdk setuju

Netral

Setuju

Sgt setuju

Total

Valid
Frequency Percent Valid Percent

Cumulative
Percent

Setelah membaca dari media online, khususnya dari situs  PT Pegadaian
Syariah itu sendiri, Anda memilih menggunakan jasa dan produk dan
jasa yang ditawarkan dalam situs tersebut sesuai dengan kebutuhan

anda

7 7,0 7,0 7,0

12 12,0 12,0 19,0

47 47,0 47,0 66,0

34 34,0 34,0 100,0

100 100,0 100,0

Tdk setuju

Netral

Setuju

Sgt setuju

Total

Valid
Frequency Percent Valid Percent

Cumulative
Percent
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Anda memutuskan untuk menggunakan produk dan jasa PT Pegadaian
Syariah karena tertarik dengan cara penyampaian pesan-pesan yang ada
dalam iklannya, baik di media elektronik, media cetak, dan media online.

6 6,0 6,0 6,0

5 5,0 5,0 11,0

62 62,0 62,0 73,0

27 27,0 27,0 100,0

100 100,0 100,0

Tdk setuju

Netral

Setuju

Sgt setuju

Total

Valid
Frequency Percent Valid Percent

Cumulative
Percent

Anda memilih PT Pegadaian Syariah karena ingin membuktikan sendiri
informasi-informasi yang disampaikan dalam surat kabar, TV, majalah

dan media online, tentunya harus sesuai dengan kenyataan.

6 6,0 6,0 6,0

4 4,0 4,0 10,0

62 62,0 62,0 72,0

28 28,0 28,0 100,0

100 100,0 100,0

Tdk setuju

Netral

Setuju

Sgt setuju

Total

Valid
Frequency Percent Valid Percent

Cumulative
Percent
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Surat Kabar

Iklan di surat kabar isinya sangat bagus sehingga anda tertarik untuk
memilih produk dan jasa yang ditawarkan PT Pegadaian Syariah Unit

Lampeneurut

3 3,0 3,0 3,0

3 3,0 3,0 6,0

49 49,0 49,0 55,0

45 45,0 45,0 100,0

100 100,0 100,0

Tdk setuju

Netral

Setuju

Sgt setuju

Total

Valid
Frequency Percent Valid Percent

Cumulative
Percent

Penempatan halaman iklan PT Pegadaian Syariah di surat kabar pada
halaman khusus untuk iklan jadi anda bisa dengan mudah membacanya

5 5,0 5,0 5,0

2 2,0 2,0 7,0

64 64,0 64,0 71,0

29 29,0 29,0 100,0

100 100,0 100,0

Tdk setuju

Netral

Setuju

Sgt setuju

Total

Valid
Frequency Percent Valid Percent

Cumulative
Percent

Tersedianya iklan PT Pegadaian Syariah di surat kabar menambah
informasi bagi Anda.

7 7,0 7,0 7,0

13 13,0 13,0 20,0

47 47,0 47,0 67,0

33 33,0 33,0 100,0

100 100,0 100,0

Tdk setuju

Netral

Setuju

Sgt setuju

Total

Valid
Frequency Percent Valid Percent

Cumulative
Percent

Iklan melalui surat kabar membuat anda lebih berminat memilih dan
menggunakan produk ataupun jasa pada PT Pegadaian Syariah

5 5,0 5,0 5,0

5 5,0 5,0 10,0

65 65,0 65,0 75,0

25 25,0 25,0 100,0

100 100,0 100,0

Tdk setuju

Netral

Setuju

Sgt setuju

Total

Valid
Frequency Percent Valid Percent

Cumulative
Percent
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Bunyi dari iklan PT Pegadaian Syariah yang ada dalam surat kabar sudah
efektif.

5 5,0 5,0 5,0

2 2,0 2,0 7,0

63 63,0 63,0 70,0

30 30,0 30,0 100,0

100 100,0 100,0

Tdk setuju

Netral

Setuju

Sgt setuju

Total

Valid
Frequency Percent Valid Percent

Cumulative
Percent
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Radio

Anda mengenal produk dan jasa pada PT Pegadaian Syariah melalui iklan di
radio

1 1,0 1,0 1,0

21 21,0 21,0 22,0

17 17,0 17,0 39,0

33 33,0 33,0 72,0

28 28,0 28,0 100,0

100 100,0 100,0

Sgt tdk setuju

Tdk setuju

Netral

Setuju

Sgt setuju

Total

Valid
Frequency Percent Valid Percent

Cumulative
Percent

Tersedianya iklan PT Pegadaian Syariah melalui radio, mempengaruhi Anda
untuk memilih dan menggunakan produk dan jasa yang di tawarkan PT

Pegadaian Syariah tersebut

3 3,0 3,0 3,0

7 7,0 7,0 10,0

25 25,0 25,0 35,0

47 47,0 47,0 82,0

18 18,0 18,0 100,0

100 100,0 100,0

Sgt tdk setuju

Tdk setuju

Netral

Setuju

Sgt setuju

Total

Valid
Frequency Percent Valid Percent

Cumulative
Percent

Menurut Anda kualitas bunyi iklan PT Pegadaian Syariah melalui radio sudah
efektif.

2 2,0 2,0 2,0

5 5,0 5,0 7,0

31 31,0 31,0 38,0

44 44,0 44,0 82,0

18 18,0 18,0 100,0

100 100,0 100,0

Sgt tdk setuju

Tdk setuju

Netral

Setuju

Sgt setuju

Total

Valid
Frequency Percent Valid Percent

Cumulative
Percent
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Cara penyampaian iklan tentang PT Pegadaian Syariah yang menarik dan
unik, sehingga menarik perhatian Anda dan memutuskan menggunakan

produk dan jasanya

1 1,0 1,0 1,0

21 21,0 21,0 22,0

22 22,0 22,0 44,0

31 31,0 31,0 75,0

25 25,0 25,0 100,0

100 100,0 100,0

Sgt tdk setuju

Tdk setuju

Netral

Setuju

Sgt setuju

Total

Valid
Frequency Percent Valid Percent

Cumulative
Percent

Iklan PT Pegadaian Syariah melalui radio memberikan informasi yang
akurat

5 5,0 5,0 5,0

38 38,0 38,0 43,0

57 57,0 57,0 100,0

100 100,0 100,0

Netral

Setuju

Sgt setuju

Total

Valid
Frequency Percent Valid Percent

Cumulative
Percent
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Televisi

Iklan melalui Televisi membuat Anda lebih yakin terhadap PT Pegadaian
Syariah

2 2,0 2,0 2,0

5 5,0 5,0 7,0

24 24,0 24,0 31,0

30 30,0 30,0 61,0

39 39,0 39,0 100,0

100 100,0 100,0

Sgt tdk setuju

Tdk setuju

Netral

Setuju

Sgt setuju

Total

Valid
Frequency Percent Valid Percent

Cumulative
Percent

Iklan melalui Televisi memberikan informasi yang jelas kepada Anda.

8 8,0 8,0 8,0

25 25,0 25,0 33,0

42 42,0 42,0 75,0

25 25,0 25,0 100,0

100 100,0 100,0

Tdk setuju

Netral

Setuju

Sgt setuju

Total

Valid
Frequency Percent Valid Percent

Cumulative
Percent

Produk dan jasa dari PT Pegadaian Syariah yang ditawarkan melalui TV
sesuai dengan kebutuhan Anda.

1 1,0 1,0 1,0

5 5,0 5,0 6,0

19 19,0 19,0 25,0

42 42,0 42,0 67,0

33 33,0 33,0 100,0

100 100,0 100,0

Sgt tdk setuju

Tdk setuju

Netral

Setuju

Sgt setuju

Total

Valid
Frequency Percent Valid Percent

Cumulative
Percent

Iklan PT Pegadaian Syariah di TV menarik untuk di tonton.

3 3,0 3,0 3,0

2 2,0 2,0 5,0

25 25,0 25,0 30,0

44 44,0 44,0 74,0

26 26,0 26,0 100,0

100 100,0 100,0

Sgt tdk setuju

Tdk setuju

Netral

Setuju

Sgt setuju

Total

Valid
Frequency Percent Valid Percent

Cumulative
Percent
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Iklan PT Pegadaian Syariah  di TV mempengaruhi Anda memutuskan dan
menggunakan produk/jasa PT Pegadaian Syariah.

8 8,0 8,0 8,0

26 26,0 26,0 34,0

40 40,0 40,0 74,0

26 26,0 26,0 100,0

100 100,0 100,0

Tdk setuju

Netral

Setuju

Sgt setuju

Total

Valid
Frequency Percent Valid Percent

Cumulative
Percent
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Majalah

Menurut Anda Iklan tentang PT Pegadaian Syariah  di majalah, memberikan
informasi yang tepat dan akurat

2 2,0 2,0 2,0

16 16,0 16,0 18,0

10 10,0 10,0 28,0

36 36,0 36,0 64,0

36 36,0 36,0 100,0

100 100,0 100,0

Sgt tdk setuju

Tdk setuju

Netral

Setuju

Sgt setuju

Total

Valid
Frequency Percent Valid Percent

Cumulative
Percent

Iklan/promosi PT Pegadaian Syariah dimajalah menarik untuk dibaca

2 2,0 2,0 2,0

16 16,0 16,0 18,0

14 14,0 14,0 32,0

48 48,0 48,0 80,0

20 20,0 20,0 100,0

100 100,0 100,0

Sgt tdk setuju

Tdk setuju

Netral

Setuju

Sgt setuju

Total

Valid
Frequency Percent Valid Percent

Cumulative
Percent

Iklan tentang PT Pegadaian Syariah di majalah membuat Anda lebih tahu
tentang produk dan jasa yang ditawarkan.

2 2,0 2,0 2,0

13 13,0 13,0 15,0

18 18,0 18,0 33,0

34 34,0 34,0 67,0

33 33,0 33,0 100,0

100 100,0 100,0

Sgt tdk setuju

Tdk setuju

Netral

Setuju

Sgt setuju

Total

Valid
Frequency Percent Valid Percent

Cumulative
Percent
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Bunyi dari iklan PT Pegadaian Syariah sudah efektif dan membuat Anda
terkesan.

1 1,0 1,0 1,0

9 9,0 9,0 10,0

16 16,0 16,0 26,0

54 54,0 54,0 80,0

20 20,0 20,0 100,0

100 100,0 100,0

Sgt tdk setuju

Tdk setuju

Netral

Setuju

Sgt setuju

Total

Valid
Frequency Percent Valid Percent

Cumulative
Percent

Logo/simbol dari PT Pegadaian Syariah yang ada di majalah
mempengaruhi Anda.

2 2,0 2,0 2,0

28 28,0 28,0 30,0

70 70,0 70,0 100,0

100 100,0 100,0

Netral

Setuju

Sgt setuju

Total

Valid
Frequency Percent Valid Percent

Cumulative
Percent
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Media Online

Situs resmi PT Pegadaian Syariah sangat mempengaruhi Anda dalam
memilih produk dan jasanya yang ditawarkan.

5 5,0 5,0 5,0

4 4,0 4,0 9,0

58 58,0 58,0 67,0

33 33,0 33,0 100,0

100 100,0 100,0

Tdk setuju

Netral

Setuju

Sgt setuju

Total

Valid
Frequency Percent Valid Percent

Cumulative
Percent

Dalam halaman situs tersebut terdapat cara menghitung kredit dan
pelunasan sehingga anda dapat membuktikannya sendiri hasil dari

transaksi Anda

4 4,0 4,0 4,0

6 6,0 6,0 10,0

70 70,0 70,0 80,0

20 20,0 20,0 100,0

100 100,0 100,0

Tdk setuju

Netral

Setuju

Sgt setuju

Total

Valid
Frequency Percent Valid Percent

Cumulative
Percent

Semua informasi yang di berikan tentang PT Pegadaian Syariah melalui
media online sudah efektif.

2 2,0 2,0 2,0

11 11,0 11,0 13,0

52 52,0 52,0 65,0

35 35,0 35,0 100,0

100 100,0 100,0

Tdk setuju

Netral

Setuju

Sgt setuju

Total

Valid
Frequency Percent Valid Percent

Cumulative
Percent

Iklan PT Pegadaian Syariah melalui media online jelas dan mudah
dimengerti

4 4,0 4,0 4,0

8 8,0 8,0 12,0

57 57,0 57,0 69,0

31 31,0 31,0 100,0

100 100,0 100,0

Tdk setuju

Netral

Setuju

Sgt setuju

Total

Valid
Frequency Percent Valid Percent

Cumulative
Percent
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Tampilan halaman dan situs yang menarik dan unik sehingga Anda
tertarik untuk membacanya

4 4,0 4,0 4,0

7 7,0 7,0 11,0

59 59,0 59,0 70,0

30 30,0 30,0 100,0

100 100,0 100,0

Tdk setuju

Netral

Setuju

Sgt setuju

Total

Valid
Frequency Percent Valid Percent

Cumulative
Percent
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Lampiran 5. Hasil Uji Validitas

Correlations

Correlations

,223*

,026

100

,031 ,066

,757 ,511

100 100

,080 ,093 ,014

,428 ,356 ,890

100 100 100

-,066 -,054 -,045 -,093

,513 ,596 ,654 ,356

100 100 100 100

,612** ,585** ,408** ,467** ,262**

,000 ,000 ,000 ,000 ,008

100 100 100 100 100

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

a1

a2

a3

a4

a5

y

a1 a2 a3 a4 a5 y

Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).*.

Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).**.
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Correlations

Correlations

-,028

,779

100

,099 ,120

,326 ,235

100 100

,013 ,064 ,091

,895 ,527 ,366

100 100 100

-,190 ,110 -,129 ,129

,058 ,276 ,202 ,199

100 100 100 100

,291** ,498** ,432** ,624** ,485**

,003 ,000 ,000 ,000 ,000

100 100 100 100 100

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

b1

b2

b3

b4

b5

x1

b1 b2 b3 b4 b5 x1

Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).**.
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Correlations

Correlations

,053

,602

100

,164 ,354**

,103 ,000

100 100

,111 ,197* ,296**

,272 ,049 ,003

100 100 100

-,028 ,053 ,010 -,016

,782 ,603 ,920 ,873

100 100 100 100

,475** ,599** ,701** ,609** ,329**

,000 ,000 ,000 ,000 ,001

100 100 100 100 100

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

c1

c2

c3

c4

c5

x2

c1 c2 c3 c4 c5 x2

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

Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).*.
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Correlations

Correlations

,347**

,000

100

,012 ,018

,909 ,860

100 100

,174 ,212* -,037

,083 ,034 ,712

100 100 100

-,137 -,133 -,029 -,066

,174 ,188 ,773 ,516

100 100 100 100

,648** ,558** ,351** ,610** ,199*

,000 ,000 ,000 ,000 ,047

100 100 100 100 100

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

d1

d2

d3

d4

d5

x3

d1 d2 d3 d4 d5 x3

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

Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).*.
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Correlations

Correlations

-,024

,812

100

,052 -,022

,605 ,830

100 100

-,106 ,094 ,110

,294 ,350 ,275

100 100 100

-,049 ,036 ,120 ,205*

,626 ,721 ,233 ,041

100 100 100 100

,401** ,493** ,449** ,543** ,517**

,000 ,000 ,000 ,000 ,000

100 100 100 100 100

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

e1

e2

e3

e4

e5

x4

e1 e2 e3 e4 e5 x4

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

Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).*.
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Correlations

Correlations

,039

,704

100

,068 -,066

,502 ,516

100 100

,027 ,074 -,081

,786 ,464 ,425

100 100 100

-,019 -,032 -,066 -,236*

,855 ,750 ,516 ,018

100 100 100 100

,575** ,385** ,479** ,266** ,369**

,000 ,000 ,000 ,008 ,000

100 100 100 100 100

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

f1

f2

f3

f4

f5

x5

f1 f2 f3 f4 f5 x5

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

Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).*.
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Lampiran 6. Hasil Uji Reliabilitas

Reliability

Scale: Keputusan Pemilihan

Case Processing Summary

100 100,0

0 ,0

100 100,0

Valid

Excluded a

Total

Cases
N %

Listwise deletion based on all variables in the procedure.a.

Reliability Statistics

,631 ,632 5

Cronbach's
Alpha

Cronbach's Alpha
Based on

Standardized
Items N of Items

Item Statistics

4,31 ,761 100

4,14 ,739 100

4,08 ,861 100

4,10 ,745 100

4,12 ,742 100

a1

a2

a3

a4

a5

Mean Std. Deviation N

Summary Item Statistics

4,150 4,080 4,310 ,230 1,056 ,008 5

,595 ,546 ,741 ,195 1,358 ,007 5

,152 -,073 ,511 ,584 -7,028 ,035 5

,256 -,131 ,928 1,060 -7,062 ,111 5

Item Means

Item Variances

Inter-Item Covariances

Inter-Item Correlations

Mean Minimum Maximum Range
Maximum /
Minimum Variance

N of
Items
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Item-Total Statistics

16,44 4,027 ,459 ,289 ,541

16,61 3,553 ,685 ,871 ,423

16,67 3,941 ,388 ,170 ,578

16,65 3,624 ,644 ,864 ,444

16,63 5,852 -,110 ,025 ,781

a1

a2

a3

a4

a5

Scale Mean if
Item Deleted

Scale Variance if
Item Deleted

Corrected
Item-Total
Correlation

Squared
Multiple

Correlation

Cronbach's
Alpha if Item

Deleted

Scale Statistics

20,75 6,008 2,451 5

Mean Variance Std. Deviation N of Items
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Reliability

Scale: Surat Kabar

Case Processing Summary

100 100,0

0 ,0

100 100,0

Valid

Excluded a

Total

Cases
N %

Listwise deletion based on all variables in the procedure.a.

Reliability Statistics

,681 ,681 5

Cronbach's
Alpha

Cronbach's Alpha
Based on

Standardized
Items N of Items

Item Statistics

4,36 ,689 100

4,17 ,697 100

4,06 ,862 100

4,10 ,704 100

4,18 ,702 100

b1

b2

b3

b4

b5

Mean Std. Deviation N

Summary Item Statistics

4,174 4,060 4,360 ,300 1,074 ,013 5

,538 ,475 ,744 ,269 1,565 ,013 5

,161 -,025 ,447 ,473 -17,863 ,025 5

,299 -,052 ,912 ,964 -17,620 ,094 5

Item Means

Item Variances

Inter-Item Covariances

Inter-Item Correlations

Mean Minimum Maximum Range
Maximum /
Minimum Variance

N of
Items
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Item-Total Statistics

16,51 4,172 ,449 ,289 ,625

16,70 3,646 ,669 ,846 ,527

16,81 3,529 ,506 ,332 ,597

16,77 3,573 ,694 ,850 ,513

16,69 5,509 -,027 ,007 ,801

b1

b2

b3

b4

b5

Scale Mean if
Item Deleted

Scale Variance if
Item Deleted

Corrected
Item-Total
Correlation

Squared
Multiple

Correlation

Cronbach's
Alpha if Item

Deleted

Scale Statistics

20,87 5,912 2,432 5

Mean Variance Std. Deviation N of Items
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Reliability

Scale: Radio

Case Processing Summary

100 100,0

0 ,0

100 100,0

Valid

Excluded a

Total

Cases
N %

Listwise deletion based on all variables in the procedure.a.

Reliability Statistics

,765 ,696 5

Cronbach's
Alpha

Cronbach's Alpha
Based on

Standardized
Items N of Items

Item Statistics

3,66 1,130 100

3,70 ,948 100

3,71 ,891 100

3,58 1,112 100

4,52 ,594 100

c1

c2

c3

c4

c5

Mean Std. Deviation N

Summary Item Statistics

3,834 3,580 4,520 ,940 1,263 ,150 5

,912 ,353 1,277 ,924 3,617 ,141 5

,360 -,131 1,189 1,320 -9,111 ,178 5

,314 -,246 ,946 1,193 -3,840 ,161 5

Item Means

Item Variances

Inter-Item Covariances

Inter-Item Correlations

Mean Minimum Maximum Range
Maximum /
Minimum Variance

N of
Items
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Item-Total Statistics

15,51 5,949 ,822 ,900 ,598

15,47 7,282 ,699 ,531 ,663

15,46 8,514 ,471 ,374 ,744

15,59 6,063 ,815 ,897 ,602

14,65 12,028 -,151 ,063 ,867

c1

c2

c3

c4

c5

Scale Mean if
Item Deleted

Scale Variance if
Item Deleted

Corrected
Item-Total
Correlation

Squared
Multiple

Correlation

Cronbach's
Alpha if Item

Deleted

Scale Statistics

19,17 11,759 3,429 5

Mean Variance Std. Deviation N of Items
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Reliability

Scale: Televisi

Case Processing Summary

100 100,0

0 ,0

100 100,0

Valid

Excluded a

Total

Cases
N %

Listwise deletion based on all variables in the procedure.a.

Reliability Statistics

,921 ,922 5

Cronbach's
Alpha

Cronbach's Alpha
Based on

Standardized
Items N of Items

Item Statistics

3,99 1,010 100

3,84 ,896 100

4,01 ,904 100

3,88 ,924 100

3,84 ,907 100

d1

d2

d3

d4

d5

Mean Std. Deviation N

Summary Item Statistics

3,912 3,840 4,010 ,170 1,044 ,007 5

,863 ,802 1,020 ,218 1,271 ,008 5

,605 ,496 ,782 ,286 1,578 ,008 5

,703 ,583 ,963 ,380 1,651 ,012 5

Item Means

Item Variances

Inter-Item Covariances

Inter-Item Correlations

Mean Minimum Maximum Range
Maximum /
Minimum Variance

N of
Items
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Item-Total Statistics

15,57 10,328 ,780 ,632 ,908

15,72 10,547 ,870 ,936 ,889

15,55 10,856 ,795 ,691 ,904

15,68 11,189 ,706 ,597 ,921

15,72 10,628 ,839 ,927 ,895

d1

d2

d3

d4

d5

Scale Mean if
Item Deleted

Scale Variance if
Item Deleted

Corrected
Item-Total
Correlation

Squared
Multiple

Correlation

Cronbach's
Alpha if Item

Deleted

Scale Statistics

19,56 16,411 4,051 5

Mean Variance Std. Deviation N of Items
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Reliability

Scale: Majalah

Case Processing Summary

100 100,0

0 ,0

100 100,0

Valid

Excluded a

Total

Cases
N %

Listwise deletion based on all variables in the procedure.a.

Reliability Statistics

,837 ,809 5

Cronbach's
Alpha

Cronbach's Alpha
Based on

Standardized
Items N of Items

Item Statistics

3,88 1,131 100

3,68 1,034 100

3,83 1,092 100

3,83 ,888 100

4,68 ,510 100

e1

e2

e3

e4

e5

Mean Std. Deviation N

Summary Item Statistics

3,980 3,680 4,680 1,000 1,272 ,159 5

,918 ,260 1,278 1,018 4,913 ,169 5

,465 ,046 ,911 ,865 19,772 ,123 5

,458 ,083 ,779 ,697 9,427 ,081 5

Item Means

Item Variances

Inter-Item Covariances

Inter-Item Correlations

Mean Minimum Maximum Range
Maximum /
Minimum Variance

N of
Items
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Item-Total Statistics

16,02 7,474 ,831 ,710 ,743

16,22 8,133 ,795 ,664 ,756

16,07 8,349 ,689 ,518 ,791

16,07 9,197 ,724 ,559 ,782

15,22 13,103 ,142 ,031 ,893

e1

e2

e3

e4

e5

Scale Mean if
Item Deleted

Scale Variance if
Item Deleted

Corrected
Item-Total
Correlation

Squared
Multiple

Correlation

Cronbach's
Alpha if Item

Deleted

Scale Statistics

19,90 13,889 3,727 5

Mean Variance Std. Deviation N of Items
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Reliability

Scale: Media Online

Case Processing Summary

100 100,0

0 ,0

100 100,0

Valid

Excluded a

Total

Cases
N %

Listwise deletion based on all variables in the procedure.a.

Reliability Statistics

,788 ,788 5

Cronbach's
Alpha

Cronbach's Alpha
Based on

Standardized
Items N of Items

Item Statistics

4,19 ,734 100

4,06 ,649 100

4,20 ,711 100

4,15 ,730 100

4,15 ,716 100

f1

f2

f3

f4

f5

Mean Std. Deviation N

Summary Item Statistics

4,150 4,060 4,200 ,140 1,034 ,003 5

,502 ,421 ,539 ,119 1,282 ,002 5

,214 ,119 ,482 ,363 4,047 ,009 5

,426 ,259 ,923 ,664 3,569 ,033 5

Item Means

Item Variances

Inter-Item Covariances

Inter-Item Correlations

Mean Minimum Maximum Range
Maximum /
Minimum Variance

N of
Items
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Item-Total Statistics

16,56 4,734 ,476 ,234 ,778

16,69 4,903 ,512 ,280 ,765

16,55 5,038 ,393 ,165 ,803

16,60 4,081 ,740 ,856 ,687

16,60 4,141 ,735 ,857 ,690

f1

f2

f3

f4

f5

Scale Mean if
Item Deleted

Scale Variance if
Item Deleted

Corrected
Item-Total
Correlation

Squared
Multiple

Correlation

Cronbach's
Alpha if Item

Deleted

Scale Statistics

20,75 6,795 2,607 5

Mean Variance Std. Deviation N of Items
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Lampiran 7. Hasil Uji Regresi Linear Berganda

Regression

Descriptive Statistics

3,89 ,224 100

3,91 ,583 100

3,77 ,533 100

3,38 ,703 100

3,78 ,551 100

3,92 ,576 100

Keputusan Pemilihan

Surat Kabar

Radio

Televisi

Majalah

Media Online

Mean Std. Deviation N

Correlations

1,000 ,202 ,672 ,630 ,495 ,551

,202 1,000 ,152 -,127 -,006 ,246

,672 ,152 1,000 ,755 ,257 ,299

,630 -,127 ,755 1,000 ,260 ,180

,495 -,006 ,257 ,260 1,000 ,290

,551 ,246 ,299 ,180 ,290 1,000

. ,022 ,000 ,000 ,000 ,000

,022 . ,066 ,105 ,478 ,007

,000 ,066 . ,000 ,005 ,001

,000 ,105 ,000 . ,004 ,037

,000 ,478 ,005 ,004 . ,002

,000 ,007 ,001 ,037 ,002 .

100 100 100 100 100 100

100 100 100 100 100 100

100 100 100 100 100 100

100 100 100 100 100 100

100 100 100 100 100 100

100 100 100 100 100 100

Keputusan Pemilihan

Surat Kabar

Radio

Televisi

Majalah

Media Online

Keputusan Pemilihan

Surat Kabar

Radio

Televisi

Majalah

Media Online

Keputusan Pemilihan

Surat Kabar

Radio

Televisi

Majalah

Media Online

Pearson
Correlation

Sig.
(1-tailed)

N

Keputusan
Pemilihan

Surat
Kabar Radio Televisi Majalah

Media
Online
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Variables Entered/Removed b

Media Online,
Televisi, Surat
Kabar, Majalah,
Radio

a
. Enter

Model
1

Variables Entered
Variables
Removed Method

All requested variables entered.a.

Dependent Variable: Keputusan Pemilihanb.

Model Summary b

,837
a

,701 ,685 ,126 1,954

Model
1

R R Square
Adjusted R

Square
Std. Error of
the Estimate Durbin-Watson

Predictors: (Constant), Media Online, Televisi, Surat Kabar, Majalah, Radioa.

Dependent Variable: Keputusan Pemilihanb.

ANOVAb

3,488 5 ,698 44,125 ,000a

1,486 94 ,016

4,974 99

Regression

Residual

Total

Model
1

Sum of Squares df Mean Square F Sig.

Predictors: (Constant), Media Online, Televisi, Surat Kabar, Majalah, Radioa.

Dependent Variable: Keputusan Pemilihanb.

Coefficients a

2,074 ,139 14,936 ,000

,053 ,024 ,139 2,210 ,030 ,805 1,242

,093 ,040 ,222 2,352 ,021 ,357 2,804

,114 ,030 ,358 3,846 ,000 ,367 2,724

,104 ,025 ,256 4,221 ,000 ,867 1,153

,121 ,024 ,312 4,997 ,000 ,816 1,225

(Constant)

Surat Kabar

Radio

Televisi

Majalah

Media Online

Model
1

B Std. Error

Unstandardized
Coefficients

Beta

Standardized
Coefficients

t Sig. Tolerance VIF

Collinearity Statistics

Dependent Variable: Keputusan Pemilihana.
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Collinearity Diagnostics a

5,915 1,000 ,00 ,00 ,00 ,00 ,00 ,00

,040 12,152 ,01 ,13 ,01 ,21 ,00 ,02

,019 17,494 ,00 ,27 ,02 ,02 ,53 ,03

,014 20,824 ,02 ,09 ,00 ,00 ,22 ,92

,006 30,178 ,97 ,31 ,01 ,01 ,25 ,02

,005 34,446 ,00 ,20 ,95 ,76 ,00 ,01

Dimension
1

2

3

4

5

6

Model
1

Eigenvalue Condition Index (Constant)
Surat
Kabar Radio Televisi Majalah

Media
Online

Variance Proportions

Dependent Variable: Keputusan Pemilihana.

Residuals Statistics a

3,50 4,28 3,89 ,188 100

-,418 ,345 ,000 ,123 100

-2,073 2,088 ,000 1,000 100

-3,323 2,746 ,000 ,974 100

Predicted Value

Residual

Std. Predicted Value

Std. Residual

Minimum Maximum Mean Std. Deviation N

Dependent Variable: Keputusan Pemilihana.
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Lampiran 8. Grafik Normal P-Plot

Charts
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Dependent Variable: Keputusan Pemilihan
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Lampiran 9. Grafik Scatterplot

Regression Standardized Predicted Value
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Dependent Variable: Keputusan Pemilihan
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