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 ABSTRAK
 Fauziah, Fajar Lina. 2019. Pengaruh Kualitas Pelayanan, Citra Merek, Lokasi,Promosi Terhadap Keputusan Menabung Dengan Religiusitas SebagaiVariabel Moderating (Studi Pada Bank Syariah Sragen Kantor CabangBoyolali). Skripsi. Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam, Program StudiPerbankan Syariah S1, Institut Agama Islam Negeri Salatiga.Pembimbing: Dr. Ahmad Mifdol M, Lc., M.SI
 Tujuan penelitian ini dilakukan adalah untuk mengetahui PengaruhKualitas Pelayanan, Citra Merek, Lokasi, Promosi Terhadap Keputusan MenabungDengan Religiusitas Sebagai Variabel Moderating (Studi Pada Bank SyariahSragen Kantor Cabang Boyolali). Penelitian ini termasuk jenis penelitianKuantitatif dengan menggunakan analisis MRA sebagai analisis data. Penelitianini menggunakan data primer yang diperoleh dari kuesioner yang disebar kepadanasabah Bank Syariah Sragen. Penelitian ini menggunakan sampel sebanyak 100responden. Data yang diperoleh kemudian dianalisis menggunakan alat bantuaplikasi SPSS 23.
 Hasil penelitian ini menunjukkan variabel kualitas pelayanan, CitraMerek, promosi berpengaruh positif terhadap keputusan masyarakat menabung dibank syariah, sedangkan variabel lokasi berpengaruh negatif terhadap keputusanmenabung di bank syariah. Setelah melakukan analisis MRA, variabel religiusitastidak mampu memoderasi variabel kualitas pelayanan dan promosi terhadapkeputusan menabung, sedangkan religiusitas mampu memoderasi citra merek danlokasi terhadap keputusan menabung di bank syariah.
 Kata Kunci: Kualitas Pelayanan, Citra Merek, Lokasi, Promosi, Religiusitas,Keputusan
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1
 BAB I
 PENDAHULUAN
 A. Latar Belakang
 Perbankan adalah lembaga yang memiliki peran utama dalam
 pembangunan suatu negara. Kegiatan sektor perbankan sangat menentukan
 kemajuan suatu negara dalam bidang perekonomian. Peranan ini terwujud
 dalam fungsi bank sebagai lembaga intermediasi keuangan (financial
 intermediary), yaitu menghimpun dana dari masyarakat dalam bentuk
 simpanan dan menyalurkan kepada masyarakat dalam bentuk pembiayaan atau
 bentuk-bentuk lainnya dalam rangka meningkatkan taraf hidup rakyat. Sistem
 perbankan yang banyak dikenal di kalangan masyarakat adalah perbankan
 konvensional dimana sistemnya berorientasi pada bunga. Namun selama dua
 dekade terakhir, telah muncul sistem perbankan yang tidak berorientasi pada
 bunga namun menggunakan sistem bagi hasil. Perbankan ini dikenal dengan
 perbankan syariah.
 Pengertian bank menurut Undang-Undang RI Nomor 10 Tahun 1998
 tanggal 10 November 1998 tentang perbankan, bank adalah badan usaha yang
 menghimpun dana dari masyarakat dalam bentuk simpanan dan
 menyalurkannya kepada masyarakat dalam bentuk pembiayaan atau bentuk-
 bentuk lainnya dalam rangka meningkatkan taraf hidup rakyat banyak (Kasmir,
 2009). Bank syariah merupakan lembaga intermediasi dan penyediaan jasa
 keuangan yang berkerja berdasarkan etika dan system nilai Islam, khususnya
 yang bebas dari bunga (Riba). Bank tanpa bunga secara aktif turut
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2
 berpartisipasi dalam mencapai sasaran dan tujuan dari ekonomi Islam yang
 berorientasi pada kesejahteraan sosial (Rivai, 2007). (Sigit Triandu dan Totok
 Budiarso, 2006) mendefinisikan bank syariah adalah yang didalam
 aktifitasnya, baik menghimpun dana maupun dalam rangka penyaluran
 dananya memberikan dan mengenakan imbalan atas dasar prinsip syriah yaitu
 jual beli dan bagi hasil.
 Perkembangan dunia perbankan saat ini cukup sangat pesat terutama
 perbankan syariah, dimana sudah sangat umum kita temui kantor-kantor bank
 syariah pusat maupun cabang dan pembantu, tidak hanya dikota-kota besar
 namun sudah melingkup wilayah kacamatan dimana kita sudah bisa menemui
 bank yang berprinsip syariah walaupun hanya berupa BMT/BPRS. Namun
 semakin banyaknya bank syariah yang ada di Indonesia kurang diimbangi
 dengan keputusan masyarakat Indonesia yang sebagian besar beragama
 Muslim. Sebagian besar masyarakat Muslim di Indonesia belum sepenuhnya
 memberikan keputusan untuk menabung dibank syariah dan masih
 menggunakan produk bank konvensional. Hal ini tentu menjadi masalah
 tersendiri bagi perbankan syariah kenapa masyarakat muslim di Indonesia
 belum begitu tertarik dengan produk-produk perbankan syariah.
 Keputusan menabung sangat penting untuk sebuah bank yang
 menawarkan produknya kepada masyarakat. Keputusan menabung yaitu
 proses pengambilan keputusan yang diawali dengan kebutuhan. Untuk
 memunuhinya konsumen/calon nasabah memerlukan informasi yang akan
 mendukung keputusannya tersebut. Keputusan juga harus menjawab
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3
 pertanyaan, tentang apa yang harus dan dilakukan dan apa yang dibicarakan
 dalam hubunganya dengan perencanaan. Keputusan dapat merupakan
 tindakan terhadap pelaksanaan yang sangat menyimpang dari rencana semula.
 Keputusan yang baik pada dasarnya dapat digunakan membuat rencana
 dengan baik pula.
 Keputusan yang dibuat untuk menggunakan suatu produk atau jasa
 oleh konsumen (nasabah) muncul dari faktor -faktor tertentu. Proses
 pengambilan keputusan yang dilakukan konsumen sering kali mengalami
 masalah yang didasarkan dari faktor kompleks yang menyangkut berbagai
 macam hal penentu keptusan tersebut. Oleh karena itu diharapkan pihak
 manajemen bank bisa lebih memahami apa saja faktor-faktor yang paling
 mempengaruhi dalam keputusan nasabah dalam melakukan pembelian
 (menggunakan produk/jasa bank) sehingga pihak pemasaran bank dapat lebih
 mudah memahami dalam pemenuhan keinginan konsumen (nasabah). Faktor-
 faktor yang mempengaruhi berupa ransangan pemasaran ekonomi, teknologi,
 politik, sosial, budaya dan yang terpenting adalah karakteristik konsumen
 (nasabah) itu sendiri.
 Pelayanan yang baik adalah pelayanan yang dilakukan secara ramah,
 adil, cepat tepat, dan dengan etika yang baik sehingga memenuhi kebutuhan
 dan kepuasan bagi nasabah itu sendiri. Dalam hal ini kepuasan nasabah dapat
 tercapai yaitu dalam beberapa faktor yang meliputi tersedianya sarana dan
 prasarana yang baik, mampu melayani secara cepat dan tepat, mampu
 memberikan kepercayaan kepada nasabah serta dapat menjaga kerahasiaan
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4
 nasabah baik dari segi informasi maupun data nasabah yang tercatat pada
 dokumen bank yang wajib dilindungi dan dirahasiakan. Dengan memberikan
 pelayanan yang baik maka dapat menarik minat nasabah untuk menggunakan
 produk bank tersebut dan akan selalu memberikan citra yang baik kepada
 masyarakat. Selain itu Promosi merupakan salah satu faktor dalam proses
 keputusan penjualan, hubungan masyarakat, penjualan personal dan sarana
 pemasaran langsung yang digunakan perusahaan untuk mengkomunikasikan
 nilai pelanggan secara persuasif dan membangun hubungan pelanggan
 (Kotler dan Amstrong, 2008).
 Bank harus tanggap terhadap apa yang harus dilakukan terkait dengan
 kelangsungan hidup usahanya, karena nasabah akan semakin selektif dalam
 melakukan pembelian untuk memenuhi kebutuhannya. Nasabah cenderung
 menjadikan citra merek (Brand Image ) suatu produk jasa bank konvensional
 sebagai acuan sebelum memutuskan untuk menggunakan produk jasa yang
 ditawarkan oleh bank syariah sehingga perusahaan harus dapat membangun
 citra bank syariah yang lebih baik. Dalam membuat suatu karakter produk
 yang menarik minat konsumen untuk membeli, perusahaan perlu
 memperhatikan dari segi kualitas produk serta memberikan desain produk
 menarik sesuai dengan keinginan dan kebutuhan konsumen serta memberikan
 harga yang baik agar presepsi harga atas produk menjadi positif (Ansah,
 2017).
 Lokasi juga menjadi faktor pendukung dalam mempengaruhi
 keputusan nasabah, dikarenakan oleh tempatnya yang strategis dan mudahnya

Page 25
                        

5
 jangkauan masyarakat menjadi daya tarik dan alasan tersendiri untuk
 mengambil keputusan. Menurut (Diana, 2017) menyatakan bahwa lokasi
 memiliki pengaruh terhadap keputusan pembelian dimana lokasi yang tepat,
 sebuah gerai akan lebih sukses dibandingkan dengan gerai lainnya yang
 berlokasi kurang strategis, meskipun keduannya menjual produk yang sama.
 Religiusitas adalah seberapa jauh pengetahuan, seberapa kokoh
 keyakinan, bagaimana pelaksanaan ibadah dan kaidah, dan seberapa dalam
 penghayatan atas agama yang dianutnya. Bagi seorang muslim, Religiusitas
 dapat diketahui dari seberapa jauh pengetahuan, keyakinan, pelaksanaan dan
 penghayatan atas agama islam (Nashori, 2002). Sistem kehidupan manusia
 yang memiliki perilaku keberagaman yang baik akan tercermin dari
 pengetahuan yang mendalam tentang syariat (hukum) Islam serta upayanya
 dalam menjalankan syariat tersebut, termasuk dalam hal keputusannya untuk
 membeli dan mengkonsumsi produk halal yang semata-mata bertujuan untuk
 memperoleh keselamatan di dunia dan akhirat.
 Berdasarkan pemaparan di atas penulis termotivasi untuk melakukan
 penelitian ini untuk meneliti sebrapa berpengaruh tingkat kualitas pelayanan,
 citra merek, pemilihan lokasi dan promosi di masyarakat untuk memutuskan
 menabung dibank syariah khususnya masyarakat di Kabupaten Boyolali.
 Penulis memiliki alasan mengapa studi kasus yang penulis teliti memilih
 Kabupaten Boyolali, karena Kabupaten Boyolali yang memang sebagian
 besar masyarakatnya beragama Islam dan perbankan syariah sedang
 berkembang pesat di wilayah Kabupaten Boyolai
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 Berdasarkan penelitian-penelitian yang dilakukan sebelumnya, terdapat
 beberapa perbedaan penelitian. Penelitian pertama dari (Ansah, 2017), (Anang,
 2015), (Onsu, 2015), menyatakan tentang pengaruh citra merek terhadap
 keputusan nasabah menunjukkan hasil bahwa citra merek berpengaruh postif
 dan signifikan terhadap keputusan nasabah. Sedangkan Penelitian (Rindang,
 2014) menyatakan bahwa pengaruh citra merek terhadap keputusan secara
 persial tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Penelitian
 yang dilakukan (Sarwita, 2017), (Rindang, 2014), (Ardiansah, 2017), (Aditya,
 2014), menunjukkan hasil bahwa promosi berpengaruh positif dan signifikan
 terhadap keputusan pembelian dan keputusan nasabah mengambil keputusan
 untuk menabung di bank syariah. Sedangkan penelitian (Fajar, 2015)
 menyatakan bahwa promosi dan lokasi tidak memilikki pengaruh yang
 signifikan terhadap keputusan pembelian.
 Sedangkan hasil penelitian (Makmur, 2016) secara langsung lokasi
 terhadap kepuasan melalui keputusan pembelian berpengaruh negatif dan tidak
 signifikan kepuasan nasabah melalui keputusan pembelian. Namun ada juga
 penelitian (Nopita, 2018) yang menyatakan bahwa lokasi berpengaruh
 signifikan terhadap keputusan nasabah.
 Dari hasil penelitian sebelumnya (Utama, 2017), tentang pengaruh
 religusitas terhadap keputusan nasabah yang menunjukkan hasil bahwa
 religiusitas berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan nasabah.
 Ada pula penelitian dari (Bawono, 2016) dan (Abimantra, 2013) yang
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 menunjukkan hasil bahwa religiusitas berpengaruh positif namun tidak
 signifikan terhadap keputusan nasabah.
 Berdasarkan hasil penelitian sebelumnya yang menunjukkan inkonsistensi
 hasil, maka pada penelitian ini penulis menggunakan variabel moderasi untuk
 menganalisis apakah variabel moderasi dapat memperkuat atau memperlemah
 pengaruh variabel independen terhadap variabel dependen. Berdasarkan
 beberapa uraian diatas peneliti melakukan penelitian yang berjudul “Pengaruh
 Kualitas Pelayanan, Citra Merek, Lokasi Dan Promosi Terhadap
 Keputusan Menabung Dengan Religiusitas Sebagai Variabel Moderating
 Bank Syariah Sragen Kantor Cabang Boyolali ”.
 B. Rumusan Masalah
 Berdasarkan latar belakang di atas, maka rumusan masalah yang
 dirumuskan dalam penelittian ini adalah :
 1. Bagaimana pengaruh kualitas pelayanan terhadap keputusan nasabah
 menabung di Bank Syariah Sragen Kantor Cabang Boyolali?
 2. Bagaimana pengaruh citra merek terhadap terhadap keputusan nasabah di
 Bank Syariah Sragen Kantor Cabang Boyolali?
 3. Bagaimana pengaruh lokasi terhadap keputusan nasabah menabung di
 Bank Syariah Sragen Kantor Cabang Boyolali?
 4. Bagaimana pengaruh promosi terhadap keputusan nasabah menabung di
 Bank Syariah Sragen Kantor Cabang Boyolali?
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 5. Bagaimanakah tingkat religiusitas memoderasi pengaruh kualitas
 pelayanan terhadap keputusan nasabah menabung di Bank Syariah Sragen
 Kantor Cabang Boyolali?
 6. Bagaimanakah tingkat religiusitas memoderasi pengaruh citra merek
 terhadap keputusan nasabah menabung di Bank Syariah Sragen Kantor
 Cabang Boyolali?
 7. Bagaimanakah tingkat religiusitas memoderasi pengaruh lokasi terhadap
 keputusan nasabah menabung di Bank Syariah Sragen Kantor Cabang
 Boyolali?
 8. Bagaimanakah tingkat religiusitas memoderasi pengaruh lokasi terhadap
 keputusan nasabah menabung di Bank Syariah Sragen Kantor Cabang
 Boyolali?
 C. Tujuan Penelitian
 Berdasarkan rumusan masalah tersebut, maka tujuan penelitian ini adalah :
 1. Untuk menganalisis pengaruh kualitas pelayanan terhadap keputusan
 nasabah menabung di Bank Syariah Sragen Kantor Cabang Boyolali.
 2. Untuk menganalisis pengaruh citra merek terhadap keputusan nasabah
 menabung di Bank Syariah Sragen Kantor Cabang Boyolali.
 3. Untuk menganalisis pengaruh lokasi terhadap keputusan nasabah
 menabung di Bank Syariah Sragen Kantor Cabang Boyolali.
 4. Untuk menganalisis pengaruh promosi terhadap keputusan nasabah
 menabung di Bank Syariah Sragen Kantor Cabang Boyolali.
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 5. Untuk mengetahui adanya pengaruh religuisitas terhadap hubungan antara
 kualitas pelayanan dengan keputusan nasabah menabung di Bank Syariah
 Sragen Kantor Cabang Boyolali.
 6. Untuk mengetahui adanya pengaruh religuisitas terhadap hubungan antara
 citra merek dengan keputusan nasabah menabung di Bank Syariah Sragen
 Kantor Cabang Boyolali.
 7. Untuk mengetahui adanya pengaruh religuisitas terhadap hubungan antara
 lokasi dengan keputusan nasabah menabung di Bank Syariah Sragen
 Kantor Cabang Boyolali.
 8. Untuk mengetahui adanya pengaruh religuisitas terhadap hubungan antara
 promosi dengan keputusan nasabah menabung di Bank Syariah Sragen
 Kantor Cabang Boyolali.
 D. Manfaat Penelitian
 Adapun manfaat dan kegunaan dari penelitian ini diharapkan dapat
 memberikan manfaat teoritis dan praktisi bgi banyak pihak yang berhubungan
 dengan penelitian ini yaitu:
 1. Manfaat Teoritis
 Penelitian ini di harapkan dapat menambah wawasan secara umum dan
 informasi khusus tentang pengaruh kualitas pelayanan, citra merek, lokasi
 dan promosi terhadap keputusan nasabah menabung di bank syariah
 dengan religiusitas sebagai variabel moderating.
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 2. Manfaat Praktis
 a. Bagi penyusun, hasil dari penelitian ini dapat di berikan pengetahuan
 dan wawasan tambahan yang berkaitan dengan pengaruh pengaruh
 kualitas pelayanan, citra merek, lokasi dan promosi terhadap keputusan
 nasabah menabung di bank syariah dengan religiusitas sebagai variabel
 moderating.
 b. Bagi perusahaan, hasil penelitian ini di harapkan dapat menjadi
 bahan masukan bagi pimpinanan perusahaan terutama dalam hal yang
 berkaitan dengan kualitas pelayanan dan citra merek.
 c. Bagi pembaca, hasil penelitian ini di harapkan dapat digunakan
 sebagai bahan bacaan untuk menambah ilmu pengetahuan dan
 memiliki wawasan yang luas.
 d. Bagi pembaca, hasil penelitian ini di harapkan dapat digunakan
 sebagai bahan bacaan untuk menambah ilmu pengetahuan dan
 memiliki wawasan yang luas.
 E. Sistematika Penulisan
 Sistematika pembahasan ini bertujuan untuk menggambarkan alur
 pemikiran penulis dari awal hingga kesimpulan akhir. Adapun rencana
 sistematika pembahasan dari awal hingga akhir kesimpulan adalah sebagai
 berikut:
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 Bab I adalah pendahuluan, dalam bab ini memuat latar belakang masalah,
 rumusan masalah, tujuan dan kegunaan penelitian, dan sistematika penulisan.
 Bab II adalah landasan teori, dalam bab ini membahas telaah pustaka tentang
 informasi variabel-variabel yang akan diteliti.
 Bab III adalah metodologi penelitian, dalam bab ini menguraikan tentang
 metode- metode yang digunakan dalam penelitian. Bab ini berisi penjelasan
 mengenai model penelitian, populasi dan smpel penelitian, teknik pengukuran
 data, sumber data, definisi operasional variable instrument penelitian,
 pengujian instrument penelitian dan teknis analisis.
 Bab IV adalah analisis data dan pembahasan, dalam bab ini berisi tentang hasil
 analisis dari pengolahan data, baik analisis data seecara deskriptif maupun
 analisis hasil pengujian hipotesisi yang telah dilakukan. Analisis tersebut
 diinterpretasikan terhadap hasil pengolahan data dengan menggunakan teori.
 Bab V adalah penutup, dalam bab ini memaparkan kesimpulan, dan saran dari
 hasil analisis data yang berkaitan dengan penelitian. Bab II adalah landasan
 teori, dalam bab ini membahas telaah pustaka tentang informasi variabel-
 variabel yang akan diteliti.
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 BAB II
 LANDASAN TEORI
 A. Telaah Pustaka
 Penelitian-penelitian yang meneliti tentang pengaruh kualitas pelayanan,
 citra merek, lokasi dan promosi terhadap keputusan menabung religiusitas
 sebagai variabel moderating yang dilakukan penelitian terdahulu diantaranya
 sebagai berikut :
 Tabel 2.1
 Penelitian Terdahulu
 No Peneliti Judul Variabel Hasil
 Kualitas pelayanan
 1. Hesti Mayasari
 Dkk (2017)
 Pengaruh
 motivasi dan
 kualitas
 pelayanan
 terhadap
 keputusan
 menabung di
 bank
 sinarmas
 syariah
 padang
 Independen :
 Motivasi
 Kualitas
 pelayanan
 Dependen :
 Keputusan
 menabung di
 bank sinarmas
 syariah padang
 Kualitas
 pelayanan
 berpengaruh
 positif dan
 signifikan
 terhadap
 keputusan
 nasabah di bank
 sinarmas
 syariah padang
 2. Bangja
 Sumantri
 (2014)
 Pengaruh
 kualitas
 pelayanan
 dan produk
 pembiayaan
 terhadap
 Independen :
 Kualitas
 pelayanan
 Produk
 pembiayaan
 Dependen :
 Kualitas
 pelayanan
 berpengaruh
 positif dan
 signifikan
 terhadap
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 minat dan
 keputusan
 menjadi
 nasabah di
 bank syariah
 Minat menjadi
 nasabah
 Keputusan
 menjadi nasabah
 keputusan
 menjadi
 nasabah.
 3. Sarwita (2017) Pengaruh
 kualitas
 pelayanan
 dan promosi
 terhadap
 keputusan
 nasabah
 untuk
 menabung
 (studi kasus
 pada
 perumda
 BPK
 majalengka)
 Independen :
 Kualitas
 pelayanan
 Promosi
 Dependen :
 Keputusan
 Nasabah
 Kualitas
 pelayanan
 berpengaruh
 positif dan
 signifikan
 terhadap
 keputusan
 nasabah
 menabung.
 4. Muhammad
 Fajar Fahrudin
 Dan Emma
 Yulianto (2015)
 Pengaruh
 promosi,
 lokasi, dan
 kualitas
 layanan
 terhada
 keputusan
 pembelian
 nasabah bank
 syariah
 mandiri
 Independen :
 Promosi
 Lokasi
 Kualitas layanan
 Dependen :
 Keputusan
 pembelian
 nasabah
 Kualitas
 pelayanan
 berpengaruh
 positif dan
 signifikan
 terhadap
 keputusan
 pembelian
 konsumen bank
 syariah mandiri
 surabaya.
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 surabaya
 5. Rizqa
 Ramandhaning
 Tyas Dan Ari
 Stiawan (2012)
 Pengaruh
 lokasi dan
 kualitas
 pelayanan
 terhadap
 keputusan
 nasabah
 untuk
 menabung di
 BMT Sumber
 Mulia
 Tuntang
 Independen :
 Lokasi
 Kualitas
 Pelayanan
 Dependen :
 Keputusan
 Nasabah untuk
 menabung di
 BMT Sumber
 Mulia Tuntang
 Hasil penelitian
 variabel
 kualitas
 pelayanan
 berpengaruh
 signifikan
 terhadap
 keputusan
 nasabah
 menabung di
 BMT Sumber
 Mulia Tuntang
 Citra merek (Brand Image)
 6. Ardi Ansah
 (2017)
 Pengaruh
 desain
 produk,
 promosi dan
 citra merek
 terhadap
 keputusan
 pembelian
 Independen :
 Produk
 Promosi
 Citra merek
 Dependen :
 Keputusan
 pembelian
 Hasil penelitian
 menunjukkan
 citra merek
 memiliki
 hubungan yang
 signifikan
 terhadap
 keputusan
 pembelian.
 7. Anang Hartono
 Dan Wayono
 (2015)
 Pengaruh
 citra merek
 dan kualitas
 terhada
 kepuasan
 konsumen
 melalui
 Independen :
 Citra merek
 Kualitas
 Dependen :
 Kepuasan
 konsumen
 Intervening :
 Citra merek
 berpengaruh
 positif dan
 signifikan
 terhadap
 keputusan
 konsumen
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 keputusan
 pembelian
 sebagai
 variabel
 intervening
 Keputusan
 pembelian
 membeli koran
 8. Onsu Dkk
 (2015)
 Atribut
 produk citra
 merek dan
 promosi
 pengaruhnya
 terhadap
 keputusan
 pembelian
 Independen :
 Atrribut produk
 Citra merek
 Promosi
 Dependen :
 Keputusan
 pembelian
 Citra merek
 memiliki
 pengaruh positif
 dan signifikan
 terhadap
 keputusan
 pembelian
 9. Rindang Lista
 Dkk (2014)
 Citra merek
 dan promosi
 pengaruhhny
 a terhadap
 keputusan
 pembelian
 perhiasan
 emas pada pt.
 Peegadaian
 (PERSERO)
 cabang
 menado utara
 Independen :
 Citra merek
 Harga
 Promosi
 Dependen :
 Keputusan
 pembelian
 perhiasan emas
 pada pt gadai
 Citra merek
 tidak
 berpengaruh
 signifikan
 terhadap
 keputusan
 pembelian
 Promosi
 10. Sarwita (2017) Pengaruh
 kualitas
 pelayanan
 dan promosi
 Independen :
 Kualitas
 pelayanan
 Promosi
 Promosi
 berpengaruh
 positif dan
 signifikan
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 terhadap
 keputusan
 nasabah
 untuk
 menabung
 (studi kasus
 pada
 perumda bpk
 majalengka)
 Dependen :
 Keputusan
 Nasabah
 terhadap
 keputusan
 nasabah untuk
 Menabung
 11. Rindang Lista
 Dkk (2014)
 Citra merek,
 harga dan
 promosi
 pengaruhnya
 terhadap
 keputusan
 pembelian
 peerhiasan
 emas pada pt.
 Peegadaian
 (PERSERO)
 cabang
 menado utara
 Independen :
 Citra merek
 Harga
 Promosi
 Dependen :
 Keputusan
 pembelian
 perhiasan emas
 pada pt gadai
 Promosi
 berpengaruh
 signifikan
 terhadap
 keputusan
 pembelian
 12. Ardi Ansah
 (2017)
 Pengaruh
 desain
 produk,
 promosi dan
 citra merek
 terhadap
 keputusan
 pembelian
 Independen :
 Desain produk
 Promosi
 Citra merek
 Dependen :
 Keputusan
 pembelian
 Hasil penelitian
 menunjukkan
 bahwa Promsi
 memiliki
 hubungan yang
 signifikan
 terhadap
 keputusan
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 pembelian.
 13. Aditya Bagus
 Indratama Dan
 Yessy Artanti
 (2014)
 Citra merek
 dan promosi
 penjualan
 terhadap
 keputusan
 nasabah
 memilih
 tabungan
 bank syariah
 mandiri
 Independen :
 Citra merek
 Promosi
 Dependen :
 Keputusan
 nasabah
 memilih
 tabungan bank
 syariah mandii
 Promosi
 penjualan
 berpengaruh
 positif dan
 signifikan
 terhadap
 keputusan
 nabah memilih
 tabungan bank
 syariah mandiri.
 14. Muhammad
 Fajar Fahrudin
 Dan Emma
 Yulianto (2015)
 Pengaruh
 promosi,
 lokasi, dan
 kualitas
 layanan
 terhada
 keputusan
 pembelian
 nasabah bank
 mandiiri
 surabaya
 Independen :
 Promosi
 Lokasi
 Kualitas layanan
 Dependen :
 Keputusan
 pembelian
 nasabah
 Promosi tidak
 berpengaruh
 signifikan
 terhadap
 keputusan
 pembelian
 konsumen bank
 syariah mandiri
 surabaya.
 Lokasi
 15. Makmur
 Hasanudin
 (2016)
 Pengaruh
 kualitas
 pelayanan,
 lokasi dan
 harga
 terhadap
 kepuasan
 Independen :
 Kualitas
 pelayanan
 Lokasi
 Harga
 Dependen :
 Kepuasan
 Hasil penelitian
 menunjukkan
 bahwa
 Pengaruh
 langsung lokasi
 terhadap
 kepuasan
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 nasabah
 melalui
 keputusan
 pembelian
 sebagai
 variabel
 intervening
 pada
 penjualan
 logam mulia
 emas
 nasabah
 Intervening :
 Keputusan
 nasabah adalah
 positif, tetapi
 tidak signifikan
 Pengaruh tidak
 langsung lokasi
 terhadap
 kepuasan
 nasabah melalui
 keputusan
 pembelian
 negatif dan
 tidak signifikan.
 16. Eka Nopitasari
 (2018)
 Pengetahuan
 Lokasi
 Produk
 Pelayanan
 Keputusan
 Mahasiswa
 IAIN
 Surakarta
 menggunaka
 n bank
 syariah
 Independen :
 Pengetahuan
 Lokasi
 Produk
 Pelayanan
 Dependen :
 Keputusan
 Mahasiswa
 IAIN Surakarta
 menggunakan
 bank syariah
 Lokasi
 berpengaruh
 positif dan
 signifikan
 terhadap
 keputusan.
 17. Rizqa
 Ramandhaning
 Tyas dan Ari
 Stiawan (2012)
 Pengaruh
 lokasi dan
 kualitas
 pelayanan
 terhadap
 keputusan
 nasabah
 Independen :
 Lokasi
 Kualitas
 Pelayanan
 Dependen :
 Keputusan
 Nasabah untuk
 Lokasi
 berpengaruh
 signifikan
 terhadap
 keputusan
 nasabah
 menabung di
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 untuk
 menabung di
 bmt sumber
 mulia tuntang
 menabung di
 BMT Sumber
 mulia tuntang
 BMT sumber
 mulia tuntang
 Religiusitas
 18. Anggadipa
 Abhimarta Dkk
 (2013)
 Analisis
 faktor-faktor
 yang
 mempengaru
 hi nasabah
 (mahasiswa)
 dalam
 memilih
 menabung
 pada bank
 syariah
 Independen :
 Religiusitas
 Produk
 Reputasi
 Pelayanan
 Dependen :
 Keputusan
 menabung
 Religiusitas
 memiliki
 pengaruh positif
 terhadap
 keputusan
 memilih
 menabung di
 bank syariah,
 meskipun tidak
 signifikan
 19. Anton Bawono
 (2016)
 Analisis
 pemahaman,
 produk, dan
 tingkat
 religiusitas
 terhadap
 keputusan
 mahasiswa
 IAIN menjadi
 nasabah bank
 syariah
 cabang
 salatiga
 Independen :
 Pemahaman
 Produk
 Tingkat
 religiusitas
 Dependen :
 Keputusan
 mahasiswa
 menjadi nasabah
 Religiusitas
 mahasiswa
 berpengaruh
 positif dan tidak
 signifikan
 terhadap
 keputusan
 mahasiswa
 menjadi
 nasabah
 20. Asraf (2014) Pengaruh Independen :Produk
 Religiusitas
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 produk,
 promosindan
 ekuitas merek
 terhadap
 keputusan
 pemilihan
 kredit
 investasi
 dengan
 religiusitas
 sebagai
 variabel
 moderat
 Promosi
 Ekuitas merek
 Dependen :
 Keputusan
 berpengaruh
 positif dan
 signifikan
 terhadap
 keputusan
 sedangkan
 religiusitas
 sebagai variabel
 moderating
 tidak
 memperkuat
 atau
 memperlemah
 promosi
 terhadap
 keputusan.
 21. Setiyowati,Dkk (2017)
 Analisis
 pengaruh
 promotion
 mix terhadap
 behavior
 intention
 dengan
 religiousity
 sebagai
 variabel
 moderasi
 Independen :
 Promotion mix
 Dependen :
 Behavior
 intention
 Moderating :
 Religiousity
 Religiusitas
 dapat
 memperkuat
 promotion mix
 terhadap
 behavior
 intention.
 22. Indra Utama
 (2017)
 Pengaruh
 kualitas
 Independen :
 Kualitas produk
 Religiusitas
 berpengarh
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 produk,
 religiusitas,
 bauran
 promosi ,
 lokasi
 terhadap
 keputusan
 menjadi
 nasabah
 Religiusitas
 Bauran promosi
 lokasi
 Dependen :
 Keputusan
 nasabah
 signifikan
 terhadap proses
 keputusan.
 B. Kerangka Teori
 1. Teori Perilaku Konsumen
 a. Pengertian Perilaku Konsumen
 (Schiffman dan Kanuk, 2008) mendefinisikan bahwa perilaku
 konsumen adalah proses yang dilalui oleh seseorang dalam mencari,
 membeli, menggunakan, mengevaluasi, dan bertindak pasca konsumsi
 produk, jasa maupun ide yang diharapkan bias memenuhi kebutuhannya.
 Jadi dapat dikatakan bahwa perilaku konsumen merupakan studi tentang
 bagaimana pembuat keputusan, baik individu, kelompok, ataupun
 organisasi, membuat keputusan-keputusan beli atau melakukan transaksi
 pembelian suatu produk dan mengkonsumsinya. Sedangkan menurut
 (Kotler dan Keller, 2009) mendefinisikan bahwa perilaku konsumen
 adalah studi bagaimana individu, kelompok dan organisasi memili,
 membeli, menggunakan dan menempatkan barang, jasa, ide atau
 pengalaman untuk memuaskan keinginanan dan kebutuhan mereka.
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 Berdasarkan pengertian diatas dapat diambil kesimpulan bahwa
 perilaku konsumen merupakan proses pengambilan keputusan yang
 dipengaruhi oleh beberapa faktor, termasuk aktivitas fisik dalam usaha
 mencari informasi mengenai suatu produk dan jasa, untuk melakukan
 evaluasi, menerima membeli dan menggunakan suatu produk yang
 ditawarkan.
 b. Pengertian keputusan nasabah
 (Schiffman dan Kanuk, 2008) menyatakan bahwa “A decision is a
 selection on action from two or more alternative choice”. Artinya
 apabila seseorang mengambil keputusan, maka terdapat beberapa
 alternatif seperti dalam melakukan pembelian atau tidak juga dalam
 pemilihan suatu proyek”. Menurut (Kotler dan Keller, 2009), “keputusan
 pembelian adalah konsumen membentuk niat untuk membeli merek yang
 paling disukai”.
 Pengambilan keputusan (decision making) adalah melakukan
 penilaian dan menjatuhkan pilihan. Keputusan ini di ambil setelah
 melalui beberapa perhitungan dan pertimbangan alternative. Sebelum
 pilihan dijatuhkan, ada beberapa tahap yang mungkin akan dilalui oleh
 pembuatan keputusan yang terbaik. Menurut (Kotler, 2008), dalam
 melakukan pembelian dari sebelum membeli sampai setelah melakukan
 pembelian, proses pengambilan keputusan pembelian pada konsumen
 dibagi menjadi lima tahap Model tersebut dapat dilihat di bawah ini:
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 Gambar 2.1
 Model Lima Tahap Proses Membeli
 Model tersebut mempunyai implikasi para konsumen melalui lima tahap
 dalam membeli sesuatu. Tahap-tahap tersebut tidak harus dilewati secara
 urut. Dalam pemecahan masalah pembelian yang bersifat ekstensif calon
 pembeli dapat bertolak dari keputusan mengenai penjual, karena ia ingin
 mendapat keterangan dari penjual yang dipercaya, mengenai perbedaan
 dan bentuk produk.
 1) Pengenalan Masalah
 Pengenalan Masalah timbul dari dalam diri konsumen yang
 berupa kebutuhan, yang digerakkan oleh rangsangan dari dalam diri
 pembeli atau dari luar. Berdasarkan pengalaman yang telah lalu,
 seseorang belajar bagaimana mengatasi dorongan ini ke arah satu
 jenis objek yang dapat menjenuhkannya. Semua rangsangan yang
 ada pada diri konsumen menyebabkan dia mengenal suatu masalah.
 Sehingga perusahaan perlu mengetahui jawaban dari pertanyaan
 apakah masalah yang dirasakan.
 2) Pencarian Informasi
 Setelah timbul suatu masalah berupa kebutuhan yang
 digerakkan oleh rangsangan dari luar, dan didorong untuk memenuhi
 kebutuhan tersebut, konsumen akan mencari informasi tentang objek
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 yang bisa memuaskan keinginannya. Kemudian mengadakan
 penilaian terhadap informasi yang diperolehnya.
 3) Penilaian Alternatif
 Dari informasi yang diperoleh konsumen, digunakan untuk
 memperoleh gambaran yang lebih jelas mengenai alternatif-alternatif
 yang dihadapi serta daya tarik masing-masing alternatif.
 4) Keputusan Membeli
 Tahap evaluasi berakibat bahwa konsumen membentuk
 preferensi diantara alternatif-alternatif merek barang.
 5) Perilaku Pasca Pembelian
 Setelah melakukan pembelian konsumen akan merasakan
 kepuasan atau mungkin ketidakpuasan. Ini menarik bagi produsen
 untuk memerhatikan tindakan konsumen setelah melakukan
 pembelian. Konsumen dalam memenuhi keinginannya, mempunyai
 pengharapan agar bisa terpuaskan. Pengharapan konsumen itu timbul
 dari pesan-pesan yang diterima dari para penjual, teman dan sumber
 lain bahkan dari perusahaan sendiri.
 2. Kualitas Layanan
 a. Pengertian Kualitas pelayanan (Service Quality)
 Kualitas pelayanan berasal dari dua kata, yaitu kualitas dan
 pelayanan. Kualitas pelayanan merupakan suatu tingkat yang dapat
 diprediksi dari keseragaman dan ketergantungan pada biaya yang rendah
 dan sesuai dengan pasar (Tjiptono, 2002). Sedangkan pelayanan adalah
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 setiap tindakan atau suatu kegiatan yang dapat ditawarkan oleh suatu
 pihak kepada pihak lain, yang pada dasarnya tidak berwujud dan tidak
 mengakibatkan kepemilikan apapun (Kotler, 2008).
 (Tjiptono, 2002) menyatakan bahwa kualitas pelayanan adalah
 pemenuhan kebutuhan dan keinginan pelanggan serta ketepatan
 penyampaiannya untuk mengimbangi harapan pelanggan.
 Dari pengertian beberapa ahli diatas dapat disimpulkan bahwa
 kualitas pelayanan adalah ukuran seberapa baik tingkat pelayanan yang
 diberikan, serta sesuai dengan ekspektasi pelanggan. Artinya bahwa
 kualitas pelayanan bisa diwujudkan melalui pemenuhan kebutuhan dan
 keinginan pelanggan serta ketepatan penyampaiannya untuk
 mengimbangi harapan pelanggan dalam memberikan keputusan.
 b. Indiktor kualitas layanan
 Parasuraman, (1988) dalam (Fajar 2015) mengungkapkan ada 22
 faktor penentu kualitas pelayanan yang dirangkum ke dalam lima faktor
 dominan atau lebih dikenal dengan istilah SERVQUAL. Servqual adalah
 konsep kualitas pelayanan yang paling populer. Namun uraian kelima
 dimensi yang ada ini masih bersifat general (pengukur kualitas untuk
 bank konvensional), sehingga kurang cocok dan perlu dimodifikasi untuk
 diterapkan di perbankan syariah yaitu dengan menambahkan unsur
 kepatuhan syariah (syariah compliance) yang menunjukan bahwa
 operasionalnya harus sesuai dengan hukum islam disamping prinsip-
 prinsip ekonomi.
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 (Othman dan Owen, 2001) mengembangkan suatu model penilaian
 kualitas pelayanan yang beroperasi dengan prinsip syariah, model
 pengukuran kualitas pelayanan ini kemudian dikenal sebagai model
 CARTER. Model ini menggunakan enam dimensi untuk mengukur
 kualitas layanan pada perbankan syariah yang meliputi Compliance,
 Reliability, Responsiveness, Assurance, Emphaty, Tangible.
 1) Kepatuhan (Compliance)
 Menurut (Othman dan Owen, 2001) kepatuhan (Compliance)
 merupakan kemampuan untuk memenuhi hukum islam dan beroprasi
 dibawah prinsip-prinsip perbankan dan ekonomi islam. Dalam
 melaksanakan tugasnya bank syariah tidak boleh menyeleweng dari
 ajaran islam (batil) namun harus selalu tolong menolong untuk
 menciptakan kemaslahatan. Dimensi sharia compliance menunjukkan
 kemampuan bank syariah dalam memenuhi psrinsip-prinsip syariah
 yang berlaku dalam menjalankan seluruh operasionalnya. Hal ini
 dapat dilihat dengan tidak adanya pembayaran riba atau bunga baik
 dalam produk tabungan maupun pembiayaannya.
 Kemudian tidak melakukan investasi pada kegiatan yang
 diharamkan dalam Islam seperti usaha perdagangan minuman keras,
 judi, dan prostitusi. Selain itu dimensi ini menuntut bank syariah
 hanya melakukan kegiatan yang halal atau diperbolehkan dalam
 prinsip Islam dalam seluruh kegiatan operasionalnya. Pengetahuan
 karyawan tentang syariah akan meningkatkan kepatuhan mereka
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 terhadap perintah dan larangan, kepatuhan hanya melakukan kegiatan
 yang halal dan meninggalkan yang haram, sehingga dengan demikian
 dapat menciptakan kepribadian yang penuh moral dan etika.
 2) Jaminan syariah (Sharia Assurance)
 Definisi assurance yang dikemukakan oleh (Parasuraman et.
 All, 1998) yang berarti pengetahuan dan kesopanan karyawan, serta
 kemampuan mereka untuk menumbuhkan rasa percaya pelanggan
 kepada perusahaan. Dengan adanya pengetahuan dan kesopanan para
 karyawan dapat menimbulkan etika komunikasi baik yang diperlukan
 perusahaan, sehingga ketika dalam menawarkan produk mereka tidak
 melakukan manipulasi dan tidak berbicara bohong yang dapat
 menumbuhkan kepercayaan dari nasabahnya.
 Peningkatan kepercayaan nasabah kepada bank syariah akan
 memudahkan karyawannya dalam menginformasikan produk-produk
 atau jasa-jasanya kepada nasabah. Pada akhirnya nasabah juga akan
 membandingkan informasi yang ia dapat dengan pengalamannya
 setelah menggunakan jasa bank tersebut.
 3) Keandalan syariah (Sharia Reliability)
 Keandalan (reliability) merupakan kemampuan untuk
 memberikan jasa atau pelayanan sebagaimana yang dijanjikan dengan
 akurat dan terpercaya, sehingga nasabah akan memberikan kesan
 bahwa kinerja dari bank tersebut terjamin dan amanah, tepat, serta
 memberikan kemudahan-kemudahan bagi nasabahnya.
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 Kinerja bank syariah pada dasarnya harus sesuai dengan yang
 diharapkan oleh nasabahnya seperti dengan ketepatan waktu,
 memberikan pelayanan yang sama bagi setiap nasabah, selalu amanah
 dan terjamin, serta sikap yang simpatik dan akurasi yang tinggi.
 Keandalan pada dasarnya merupakan inti dari suatu kualitas jasa,
 karena nasabah akan melakukan penilaian dari pengalaman mereka
 dalam menggunakan jasa bank syariah. Oleh karena itu, bank syariah
 harus mampu dalam menyediakan jasa yang telah dipublikasikannya
 secara andal dan akurat.
 4) Bukti fisik (Sharia Tangibles)
 bukti fisik (Sharia tangibles) adalah penampilan fisik, peralatan,
 personil dan materi komunikasi serta dapat juga berkenaan dengan
 kemampuan perusahaan dalam menunjukkan eksistensinya kepada
 pihak eksternal (Lupiyoadi, 2013). Bukti fisik merupakan tampilan
 fisik dari bank syariah yang akan menunjukkan identitasnya sekaligus
 sebagai pendorong awal dalam menciptakan persepsi nasabah
 terhadap bank tersebut.
 Kemampuan sarana dan prasarana serta penampilan merupakan
 bukti fisik bank syariah yang dapat diandalkan sebagai pelayanan baik
 yang diberikan kepada nasabahnya, seperti dengan kelengkapan
 fasilitas fisik (gedung, teknologi, dan lain-lain). Bukti fisik lainnya
 juga harus ditunjukkan oleh penampilan dari para karyawannya dalam
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 hal berbusana sesuai syar’i, ini juga merupakan bagian yang penting
 menurut Islam.
 Pada dasarnya profesionalitas dari bank syariah dapat dilihat
 dengan tampilan bukti fisik yang dimiliki, karena hal ini memiliki
 konskuensi bagi bank syariah yang akan dianggap belum
 profesionalitas ketika belum mampu menampilkan bukti fisik dalam
 penyampaiannya jasanya kepada nasabah. Oleh sebab itu, bank
 syariah harus mengkreasikan bentuk fisik yang dimiliki dalam
 menunjang operasionalnya sehingga para nasabah akan merasa
 nyaman dan percaya dengan bank tersebut. Hal lainnya yang juga
 dapat menunjang operasional bank syariah adalah fasilitas yang
 dimilikinya seperti ketersediaan ATM, fasilitas ruang tunggu yang
 nyaman, jaringan internet yang mendukung, gedung yang nyaman dan
 bersih, dan lainnya akan memudahkan dalam bertransaksi untuk
 nasabahnya.
 5) Empati syariah (Sharia Emphaty)
 Empati syariah (Sharia empathy) adalah kesediaan untuk peduli,
 memberikan perhatian pribadi bagi pelanggan. Menurut (Lupiyoadi,
 2013), pemberian perhatian yang tulus dan bersifat pribadi, termasuk
 berupaya memahami keinginan konsumen adalah termasuk dalam
 empathy.
 Bank syariah diharapkan memiliki pengertian serta pengetahuan
 yang tinggi tentang nasabahnya, memahami kebutuhan nasabah
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 dengan spesifik, dan memiliki waktu pengoperasian yang nyaman
 bagi nasabahnya. Bank syariah dalam menjalankan operasionalnya
 harus memberikan perhatian yang khusus disertai dengan sikap
 komunikatif dan kepahaman terhadap kebutuhan nasabahnya. Hal ini
 merupakan salah satu wujud kepatuhan bank syariah terhadap perintah
 Allah dalam menyediakan jasa agar selalu peduli dengan kondisi dan
 kebutuhan nasabahnya.
 6) Ketanggapan syariah (Sharia Responsiveness)
 Daya tanggap (Sharia responsiveness) adalah kemampuan untuk
 membantu pelanggan dan memberikan jasa dengan cepat ditambahkan
 dengan pemberian informasi yang jelas (Lupiyoadi, 2013). Dalam
 prinsip Islam mengajarkan bahwa bank syariah dalam memberikan
 pelayanan yang baik harus memiliki komitmen yang tinggi, sehingga
 ketika tidak dapat ditepati maka berisiko akan ditinggalkan oleh
 nasabahnya.
 Dimensi sharia responsiveness yang paling penting adalah
 dengan kemampuan yang dimiliki oleh bank syariah dalam membantu
 nasabahnya dengan tanggap dan tepat. Hal ini dapat dilihat ketika
 bank syariah mampu menyelesaikan keluhan-keluhan nasabahnya
 dengan tanggap dan tepat akan berpengaruh kepada kepuasan
 nasabahnya tersebut. Pada dasarnya daya tanggap merupakan salah
 satu bagian dari profesionalitas, sehingga bank syariah yang
 profesionalitas akan memiliki komitmen yang tinggi untuk terus
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 memberikan pelayanan yang terbaik bagi nasabahnya, memperhatikan
 harapan serta masukan dan senantiasa merespon dengan cepat dan
 tepat, sehingga hal itu akan menciptakan kepuasan bagi para
 nasabahnya.
 c. Ciri-ciri Pelayanan yang baik
 Menurut (Kasmir, 2009) dalam melayani nasabah hal-hal yang perlu
 diperhatikan adalah kepuassan terhadap pelayanan yang diberikan. Puas
 artinya nasabah akan merasa semua keinginan dan kebutuhannya dapat
 dilakukan secara tepat waktu. Ciri-ciri pelayanan yang baik adalah:
 1) Tersedia sarana dan prasarana yang baik
 Kelengkapan dan kenyamanan sarana dan prasarana akan
 mengakibatkan nasabah betah untuk berurusan dengan baik.
 2) Tersedia personil yang baik
 Kenyamanan nasabah juga sangat tergantung dari petugas CS (customer
 service) yang melayaninya. Petugas bank harus ramah, sopan dan
 menarik.
 3) Bertanggung jawab kepada setiap nasabah sejak awal hingga selesai
 Nasabah akan merasa puas jika petugas bertanggung jawab terhadap
 pelayanan yang diinginkannya. Jika terjadi sesuatu maka segera
 petugas yang dari semula mengerjakannya mengambil alih tanggung
 jawab.
 4) Mampu melayani secara tepat dan cepat
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 Layanan yang diberikan sesuai jadwal untuk pekerjaan tertentu dan
 jangan membuat kesalahan dalam arti pelayanan yang diberikan sesuai
 dengan keinginan nasabah.
 5) Mampu berkomunikasi
 Petugas bank harus dapat berkomunikasi dengan bahasa yang jelas dan
 mudah dimengerti. Jangan menggunakan istilah yang sulit dimengerti.
 6) Memberikan jaminan kerahasiaan setiap transaksi
 Menjaga rahasia bank sama artinya dengan menjaga rahasia nasabah.
 Karena rahasia bank merupakan taruhan kepercayaan nasabah kepada
 bank
 7) Memiliki pengetahuan dan kemampuan yang baik
 Petugas bank selalu berhubungan dengan manusia, maka harus
 memiliki pengetahuan dan kemampuan tertentu.
 8) Berusaha memahami kebutuhan nasabah
 Harus tanggap dengan apa yang diinginkan nasabah. Usahakan
 mengerti dan memahami keinginan dan kebutuhan nasabah.
 9) Mampu membrikan kepercayaan kepada nasabah
 Kepercayaan calon nasabah mutlak diperlukan sehingga calon nasabah
 mau menjadi nasabah bank yang bersangkutan. Demikian pula untuk
 menjaga nasabah yang lama agar tidak lari dijaga kepercayaannya.
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 3. Citra Merek
 a. Pengertian Citra Merek
 Image (citra) merupakan istilah yang mulai terkenal sejak tahun
 1950-an, yang dikemukakan dalam berbagai konteks seperti image
 terhadap organisasi, image terhadap perusahaan, image terhadap
 nasional, image terhadap merek atau brand image, image public, self-
 image, dan sebagainya. (Kotler, 2008) mendefinisikan citra merek
 sebagai seperangkat keyakinan, ide, dan kesan yang dimiliki oleh
 seseorang terhadap suatu merek. Karena itu sikap dan tindakan
 konsumen terhadap suatu merek sangat ditentukan oleh citra merek
 tersebut. (Kotler, 2008) juga menambahkan bahwa citra merek
 merupakan syarat dari merek yang kuat dan dianggap sebagai kelompok
 asosiasi yang menghubungkan pemikiran konsumen terhadap suatu nama
 merek.
 Menurut (Ferrinadewi, 2008) berpendapat bahwa: “Brand image
 adalah persepsi tentang merek yang merupakan refleksi memori
 konsumen akan asosiasinya pada merek tersebut.” Dapat juga dikatakan
 bahwa citra merek merupakan konsep yang diciptakan oleh konsumen
 karena alasan subyektif dan emosi pribadinya. Oleh karena itu dalam
 konsep ini persepsi konsumen menjadi lebih penting daripada keadaan
 sesungguhnya. Dapat disimpulkan citra merek adalah sesuatu yang dapat
 diingat konsumen sehingga membentuk citra tentang merek didalam
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 benak konsumen. Secara sederhana pengertian dari cittra merek adalah
 yang dipresepsikan oleh pemikiran konsumen terhadap produk tertentu.
 b. Indikator Citra Merek
 Menurut (Kotler dan Amstrong, 2005) pengukuran merek dapat
 mempengaruhi keputusan pembelian adalah sebagai berikut:
 1) Kekuatan asosiasi merek (strength of brand association)
 Kekuatan asosiasi merek adalah kesesuaian antara kuantitas dan
 kualitas yang ada dengan proses informasi yang diterima oleh
 konsumen, semakin dalam konsumen memikirkan tentang informasi
 suatu produk akan membuat konsumen mengeluarkan pengentahuan
 tentang merek yang dimilikinya dan pada akhirnya yang terkuat akan
 menghasilkan asosiasi merek.
 2) Ketertarikan asosiasi merek (favorability of brand association)
 Ketertarikan asosiasi merek adalah sesuatu yang terbentuk
 dari pemikiran konsumen pada suatu merek berdasarkan relevansi
 antara atribut dan manfaat yang dapat memenuhi kebutuhan dan
 keinginan mereka, akan terbentuk kesan positif terhadap keseluruhan
 merek, dengan begitu akan terbentuk kesan yang positif terhadap
 keseluruhan merek, hal ini dapat terbentuk dikarenakan adanya
 komunikasi yang telah dilakukan sebelum dan nilai atau manfaat yang
 didapat oleh konsumen.
 3) Keunikan asosiasi merek (uniqueness of brand association)
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 Keunikan asosiasi merek adalah merek mempunyai keunggulan
 mutlak atau keunikan proposisi penjualan yang memberikan alasan
 mengapa konsumen harus membeli merek tersebut.
 4. Lokasi
 a. Pengertian Perilaku Konsumen
 Menurut (Kotler, 2008) lokasi merupakan tempat penyampaian
 produk ke konsumen. Faktor-faktor yang perlu diperhatikan dalam
 penentuan lokasi bank adalah: dekat dengan kawasan industri atau
 pabrik, dekat dengan perkantoran, dekat dengan pasar, dekat dengan
 perumahan atau masyarakat. Menurut (Lupiyoadi, 2013) mendefinisikan
 lokasi adalah tempat dimana perusahaan harus bermarkas melakukan
 operasi. Sehingga lokasi bank dapat diartikan sebagai strategi dari
 perbankan untuk menarik minat nasabah dalam berhubungan dengan
 bank tersebut.
 Dalam menentukan lokasi kantor cabang, bank harus
 mempertimbangankan dari beberapa aspek agar tidak merugikan
 nasabah dan perbankan itu sendiri. Pemilihan lokasi mempunyai fungsi
 yang strategis karena dapat ikut menentukan tercapainya tujuan badan
 usaha. Menurut (Kotler, 2008) salah satu kunci sukses adalah lokasi.
 Lokasi di mulai dengan memilih komunitas, keputusan ini sangat
 bergantung pada potensi pertumbuhan ekonomis dan stabilitas,
 persaingan, iklim politik, dan sebagainya. Dalam (Lupiyoadi, 2013) ada
 jenis interaksi yang mempengaruhi lokasi yaitu:
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 1) Konsumen mendatangani pemberi jasa
 Apabila keadaanya seperti ini maka lokasi menjadi sangat
 penting. Perusahaan sebaiknya memilih tempat dekat dengan
 konsumen sehingga mudah dijangkau, dengan kata lain harus
 strategis.
 2) Pemberi jasa mendatangi konsumen
 Dalam hal ini lokasi tidak terlalu penting tetapi yang harus
 diperhatikan adalah penyampaian jasa tetap berkualitas.
 3) Pemberi jasa dan konsumen tidak bertemu langsung
 Berarti penyedia jasa dan konsumen berinteraksi melalui sarana
 tertentu seperti telepon, komputer, ataupun surat. Dalam hal ini lokasi
 menjadi sangat tidak penting selama komunikasi antar kedua belah
 pihak dapat terlaksana.
 Penentuan lokasi pada bank merupakan kebijakan yang harus
 diambil dengan hati-hati. Kantor bank harus dibangun ditempat yang
 strategis, yang dekat dengan nasabah berada, mudah pencapaiannya
 (aksesibilitas) dekat dengan penyedia tenaga kerja, dan dekat dengan BI.
 Penentuan lokasi pada hakikatnya adalah untuk mendekatkan diri
 dengan nasabah, baik nasabah sumber dana maupun nasabah kredit.
 b. Pertimbangan penentuan lokasi
 Menurut (Kasmir, 2009) Pemilihan lokasi sangat penting
 mengingat apabila salah dalam menganalis akan berakibat meningkatkan
 biaya yang akan dikeluarkan nantinya lokasi yang strategis akan
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 mengurangi minat nasabah untuk berhubungan dengan bank. Dalam
 memilih lokasi tergantung dari keperluan lokasi tersebut. Terdapat paling
 tidak tiga lokasi yang dipertimbangkan sesuai keperluan perusahaan,
 yaitu antara lain:
 1) Lokasi untuk kantor pusat
 2) Lokasi untuk pabrik
 3) Lokasi untuk gedung
 4) Kantor cabang
 Secara umum pertimbangan dalam menentukan letak suatu lokasi
 adalah sebagai berikut:
 1) Jenis usaha yang dijalankan
 2) Dekat dengan pasar
 3) Dekat dengan bahan baku
 4) Dekat tenaga kerja
 5) Tersedia sarana dan prasarana (trasnportasi, listrik dan air)
 6) Dekat pemerintah
 7) Dekat lembaga keuangan
 8) Dikawasan industri
 9) Kemudahan untuk ekspansi
 10) Asat istiadat/budaya/sikap masyarakat
 11) Hukum yang berlaku
 Menurut (Kasmir, 2009) Paling tidak ada dua faktor yang
 menjadi pertimbangan dalam menentukan lokasi suatu cabang, yaitu:
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 1) Faktor utama (primer)
 a) Dekat dengan pasar
 b) Dekat dengan bahan baku
 c) Tersedia tenaga kerja, baik jumlah atau kualifikasi yang
 diinginkan
 d) Terdapat fasilitas pengangkutan seperti jalan raya atau kereta api
 atau pelabuhan laut atau pelabuhan udara
 e) Terdedia sarana prasarana seperti listrik, telepon dan lainnya.
 f) Sikap masyarakat
 2) Faktor sekunder
 a) Biaya untuk investasi di lokasi seperti biaya pembelian tanah
 atau pembangunan gedung
 b) Prospek perkembangan harga atau kemajuan di lokasi
 tersebut
 c) Kemungkinan untuk perluasan lokasi
 d) Terdapat fasilitas penunjang lain seperti pusat perbelanjaan atau
 perumahan.
 Menurut Tjiptono, dalam mendirikan perusahaan, pemilihan lokasi
 merupakan faktor bersaing yang paling penting dalam usaha menarik
 konsumen atau pelanggan. Pertimbangan- pertimbangan dalam lokasi
 meliputi faktor-faktor sebagai berikut:
 1) Akses
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 Misalnya lokasi yang mudah di lalui atau mudah dijangkau
 sarana transportasi umum.
 2) Visibilitas
 Misalnya lokasi dapat dilihat dengan jelas dari tepi jalan.
 3) Lalu lintas (traffic)
 Dimana ada dua hal yang perlu dipertimbangkan, yaitu:
 banyaknya orang yang lalu lalang bisa memberi peluang
 terjadinya impulse buying, kepadatan dan kemacetan lalu lintas
 bias menjadi hambatan.
 4) Tempat parkir yang luas dan aman
 5) Lingkungan
 Daerah sekitar yang mendukung jasa yang ditawarkan.
 Tujuan strategi lokasi adalah untuk memaksimalkan keuntungan
 lokasi bagi perusahaan. Perusahaan akan selalu berusaha mencari lokasi
 yang strategis, yang mudah dilihat dan dijangkau oleh konsumen. Lokasi
 bisnis yang paling tepat untuk bisnis jasa adalah ditempat dengan potensi
 pasar yang besar.
 5. Promosi
 a. Pengertian Promosi
 Menurut (Kotler & Keller, 2009), “promosi penjualan, sebagai unsur
 utama dalam kampanye pemasaran, adalah berbagai kumpulan alat- alat
 insentif yang sebagian besar berjangka pendek, yang dirancang untuk
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 merangsang pembelian produk atau jasa tertentu dengan lebih cepat atau
 lebih besar oleh konsumen atau pedagang”.
 Dari pengertian diatas dapat disimpulkan bahwa promosi penjualan
 merupakan pemberian atau penggunaan insentif untuk mendorong
 penjualan produk yang ditawarkan oleh perusahaan baik itu berupa
 barang ataupun jasa yang dihasilkan, sehingga calon pembeli atau
 konsumen dapat mengetahui keberadaan produk atau jasa dan tertarik
 untuk melakukan keputusan pembelian.
 1) Indikator Promosi
 Menurut (Paul, 2000) promosi memiliki empat jenis, yaitu iklan,
 promosi penjualan, penjualan personal, dan publisitas. Dari keempat
 jenis tersebut yang paling terlihat secara jelas promosi dalam bentuk
 iklan.
 a.) Periklanan (Avertising)
 Iklan (advertising) adalah penyajian informasi nonpersonal
 tentang suatu produk, merek perusahaan, atau took yang dilakukan
 dengan bayaran tertentu. Dalam prakteknya iklan sendiri telah
 dianggap sebagai manajemen citra (image management)
 menciptakan dan memelihara citra dan makna dalam benak
 konsumen.
 b.) Promosi penjualan (Sales Promotion)
 Promosi penjualan (sales promotion) adalah rangsangan
 langsung yang ditujukan kepada konsumen untuk melakukan
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 pembelian. Banyaknya jenis promosi penjualan termasuk di
 dalamnya penurunan harga temporer melalui kupon, rabat,
 penjualan multi-kardus, kontes dan undian, prangko dagang,
 pameran dagang dan eksebisi, tayangan titik jual, contoh gratis;
 serta hadiah membuat promosi penjualan sulit didefinisikan.
 c.) Penjualan personal (Personal Selling)
 Penjualan personal (personal selling) melibatkan interaksi
 personal langsung antara seorang pembeli potensial dengan
 seorang salesmen. Penjualan personal dapat menjadi metode
 promosi yang hebat untuk paling tidak untuk dua alasan berikut.
 Pertama, komunikasi personal dengan salesmen dapat
 meningkatkan keterlibatan konsumen dengan produk dan/atau
 proses pengambilan keputusan. Oleh karena itu, konsumen dapat
 lebih termotivasi untuk masuk dan memahami informasi yang
 disajikan salesmen tentang suatu produk. Kedua, situasi
 komunikasi saling silang/interaktif memungkinkan salesmen
 mengadaptasi apa yang disajikan agar sesuai dengan kebutuhan
 informasi setiap pembelian potensial.
 d.) Publisitas (Publicity)
 Publisitas (publicity) bentuk-bentuk komunikasi tentang
 perusahaan, produk, atau merek si pemasaran yang tidak
 membutuhkan bayaran. Dengan kata lain dapat mengenai
 penjabaran produk atau merek baru; perbandingan marek dijurnal
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 dagang, surat kabar, atau majalah berita; atau diskusi di radio dan
 talk show di TV semuanya menyajikan berbagai informasi produk
 bagi para konsumen.
 6. Religiusitas
 a. Pengertian Tingkat Religiusitas
 Kata “religiusitas” berasal dari bahasa inggris “religion” yang
 berarti agama, kesalehan, dan keimanan. Religiusitas seringkali
 diidentikkan dengan keberagamaan. Menurut (Nashori, 2002) religiusitas
 diartikan sebagai seberapa jauh pengetahuan, seberapa kokoh keyakinan,
 seberapa pelaksanaan ibadah dan kaidah dan seberapa dalam
 penghayatan atas agama yang dianutnya. Bagi seorang Muslim,
 religiusitas dapat diketahui dari seberapa jauh pengetahuan, keyakinan,
 pelaksanaan dan penghayatan atas agama Islam.
 1) Dimensi-dimensi Religiusitas
 Lima dimensi yang dapat mengukur tingkat religiusitas
 menurut Glock dan Stark yaitu dimensi keyakinan, dimensi
 peribadatan atau praktek ibadah (ritualistik), dimensi pengalaman
 (eksperiensial), dimensi pengetahuan agama (intelektual), dan dimensi
 pengalaman (konsukuensial).
 a.) Dimensi keyakinan
 Dimensi ini berisi pengharapan-pengharapan dimana orang
 religious berpegang teguh pada pandangan teologis tertentu dan
 mengakui kebenaran doktrin-doktrin tersebut. Setiap agama
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 mempertahankan seperangkat kepercayaan dimana para penganut
 diharapkan akan taat. Walaupun demikian, isi dan runag lingkup
 keyakinan itu bervariasi tidak hanya diantara agama-agama, tetapi
 seringkali juga diantara tradisi-tradisi dalam agama yang sama.
 b.) Dimensi Praktik Ibadah (Ritualistik)
 Dimensi peribadatan mengukur seberapa jauh seseorang
 melaksanakan kewajiban peribadatan agamanya. Khusus untuk
 pengeluaran dimensi ritual bagi muslim dapat difokuskan pada
 pelaksanaan 5 rukun Islam.
 c.) Dimensi Pengalaman
 Dimensi pengalaman adalah perasaan-perasaan atau
 pengalaman yang pernah dialami dan dirasakan. Misalnya merasa
 dekat dengan Tuhan, mersa takut berbuat dosa, merasa doanya
 dikabulkan, diselamatkan oleh Tuhan.
 d.) Dimensi Pengetahuan Agama
 Dimensi ini mengacu kepada harapan bahwa orang-orang
 yang beragama paling tidak memiliki sejumlah minimal
 pengetahuan mengenai dasar-dasar keyakinan, ritus-ritus, kitab
 suci dan tradisi-tradisi.
 e.) Dimensi Pengalaman dan Konsekuensial
 Dimensi ini mengacu pada identifikasi akibat-akibat
 keyakinan keagamaan, praktik, pengalaman, dan pengetahuan

Page 64
                        

44
 seseorang dari hari ke hari. Dimensi pengalaman atau akhlak
 menunjukkan pada seberapa tingkat muslim berperilaku
 dimotivasi oleh ajara-ajaran agamanya yaitu bagaimana individu
 berelasi dengan dunianya terutama dengan manusia lain.
 C. Kerangka Penelitian
 Dari hasil analisis penelitian lain serta penjabaran teori masing-masing
 Variabel, maka dapat dirumuskan kerangka penelitian sebagai berikut:
 Gambar 2. 2 Kerangka Penelitian
 Kerangka penelitian dalam gambar tersebut menjelaskan bahwa Kualitas
 pelayanan (X1), Citra Merek (X2), Lokasi (X3), Promosi (X4) berpengaruh
 terhadap Keputusan (Y) yang dimoderasi dengan Religiusitas (Z)
 D. Hipotesis
 Hipotesis meruakan jawaban sementara terhadap tujuan penelitan yang
 diturunkan dari kerangka pemikiran yang telah dibuat. Hipotesis menurut
 (Sugiyono, 2014) mengatakan bahwa, hipotesis merupakan jawaban sementara
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 terhadap rumusan masalah penelitian, oleh karena itu rumusan masalah
 penelitan biasanya disusun dalam bentuk pertanyaan.
 Berikut ini adalah hipotesis penelitian yang digunakan peneliti untuk
 mempertajam tujuan penelitiannya, yaitu :
 1. Pengaruh kualitas pelayanan terhadap keputusan nasabah
 Menurut (Kotler, 2008) jasa atau pelayanan adalah setiap tindakan
 atau perbuatan yang dapat ditawarkan oleh suatu pihak kepada pihak lain
 yang pada dasarnya bersifat intangible (tak berwujud isik) dan tidak
 menghasilkan kepemilikan sesuatu. Kualitas pelayanan memiliki pengaruh
 yang kuat terhadap keputusan. Semakin meningkatnya kualitas pelayanan
 yang diberikan oleh bank akan meningkatkan minatt nasabah untuk
 memutuskan menabung di bank syariah.
 Hal ini selaras dengan penelitian yang dilakukan oleh (Hesti, 2017)
 dan (Sarwita, 2017) mengenai pengaruh kualitas pelayanan terhadap
 keputusan nasabah dalam menabung, variabel kualitas pelayanan
 berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan nasabah dalam
 menabung.
 Berdasarkan data diatas maka perumusan hipotesisnya adalah
 sebagai berikut :
 H1: Kualitas pelayanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap
 keputusan nasabah dalam menabung.
 2. Pengaruh Citra Merek terhadap keputusan nasabah
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 (Thakor dan Katsanis, 1997) dalam (Hartono, 2015) berpendapat
 bahwa citra merek yang positif dapat meningkatkan kemungkinan produk
 untuk dipilih konsumen. Citra merek merupakan image atau sesuatu yang
 melekat di benak konsumen. Semakin baik presepsi di benak konsumen
 terhadap merek perusahaan maka kepuasan konsumen juga akan semakin
 tinggi, serta minat konsumen untuk memutuskan menjadi nasabah juga
 semakin tinggi.
 Menurut penelitian dari (Ardiansah, 2017) Pengaruh citra merek
 terhadap keputusan pembelian citra merek memiliki hubungan yang
 signifikan terhadap keputusan pembelian. Kemudian, menurut (Anang,
 2015) Pengaruh citra merek terhadap kepuasan konsumen melalui
 keputusan pembelian sebagai Variabel intervening citra merek
 berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan konsumen.
 (Onsu, 2015) juga menyatakan bahwa citra merek pengaruhnya
 terhadap keputusan pembelian citra merek memiliki pengaruh positif dan
 signifikan terhadap keputusan
 Berdasarkan penelitian diatas, maka perumusan hipotesisnya sebagai
 berikut:
 H2 : Citra Merek berpengaruh positif dan signifikan terhadap
 keputusan nasabah dalam menabung
 3. Pengaruh Lokasi pelayanan terhadap keputusan nasabah
 Lokasi suatu bank akan mempengaruhi kelancaran dari usaha
 perbankan, penentuan lokasi merupakan kebijakan yang sangat penting.
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 Menurut (Kasmir, 2008) bank yang terletak di tempat yang tepat dan
 strategis akan memudahkan nasabah dalam berurusan dengan bank.
 Sehingga melalui penentuan lokasi yang strategis dan sesuai dengan
 keinginan nasabah akan meningkatkan jumlah nasabah untuk menabung di
 bank. Lokasi yang tidak strategispun akan mengurangi minat nasabah
 untuk menabung di bank, dengan alasan sulitnya dalam urusan
 bertransaksi.
 Hasil penelitian yang dilakukan (Nopita, 2018) Pengaruh lokasi dan
 kualitas pelayanan terhadap keputusan menghaslkan bahwa variabel
 lokasi berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap keputusan
 nasabah.
 Berdasarkan penelitian di atas dapat diambil perumusan hipotesis
 sebagai berikut :
 H3 : Lokasi berpengaruh positif dan signifikan terhadapa keputusan
 nasabah dalam menabung.
 4. Pengaruh Promosi terhadap keputusan nasabah
 (Lovelock dan Wright, 2007) dalam (Aditya, 2014) menyatakan
 promosi penjualan adalah kegiatan promosi yang berupa insentif promosi
 yang yang berupa insentif jangka jangka pendek yang ditawarkan kepada
 pelanggan dan perantara untuk merangsang pembelian produk barang atau
 jasa. Jadi keputusan menabung akan meningkat beriringan dengan
 meningkatnya promosi penjualan.

Page 68
                        

48
 Sesuai dengan penelitian yang dilakukan oleh (Sarwita, 2017),
 (Rindang, 2014) dan (Aditya, 2014) tentang pengaruh promosi terhadap
 keputusan nasabah untuk menabung memperoleh hasil bahwa promosi
 berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan nasabah untuk
 menabung. Berdasarkan penelitian di atas dapat diambil perumusan
 hipotesis sebagai berikut :
 H4 : Promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
 nasabah dalam menabung.
 5. Pengaruh kualitas pelayanan terhadap keputusan nasabah religiusitas
 sebagai variabel moderating
 Religiusitas adalah seberapa jauh pengetahuan, seberapa kokoh
 keyakinan, seberapa pelaksanaan ibadah dan kaidah, dan seberapa dalam
 penghayatan atas agama yang dianutnya. Bagi seorang muslim religiusitas
 dapat diketahui dari seberapa jauh pengetahuan, keyakinan, pelaksanaan
 dan penghayatan atas agama Islam (Nashori, 2002).
 (Kotler, 2008) dalam (Sumantri, 2014) yang menyatakan salah satu
 faktor yang mempengaruhi konsumen (nasabah) dalam mengambil
 keputusan adalah pelayanan atau service yang ditawarkan bank terhadap
 konsumennya. Sebagai seorang muslim yang baik hendaknya kita
 senantiasa memberikan kualitas pelayanan yang terbaik pula terhadap
 nasabah. Termasuk melakukan aktivitas atau pelayanan yang disyariatkan
 oleh agama. Dengan meningkatnya kualitas pelayanan akan meningkatkan
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 keputusan nasabah untuk menabung di bank syariah karena kualitas
 pelayanan yang baik dan sesuai dengan syariah.
 Berdasarkan penelitian diatas, maka perumusan hipotesisnya yaitu
 sebagai berikut:
 H5 : Religiusitas memoderasi pengaruh kualitas pelayanan terhadap
 keputusan nasabah dalam menabung
 6. Pengaruh Citra Merek terhadap keputusan nasabah religiusitas sebagai
 variabel moderating
 Religiusitas adalah seberapa jauh pengetahuan, seberapa kokoh
 keyakinan, seberapa pelaksanaan ibadah dan kaidah, dan seberapa dalam
 penghayatan atas agama yang dianutnya. Bagi seorang muslim religiusitas
 dapat diketahui dari seberapa jauh pengetahuan, keyakinan, pelaksanaan
 dan penghayatan atas agama Islam (Nashori, 2002).
 (Thakor dan Katsanis, 1997) dalam (Hartono, 2015) berpendapat
 bahwa citra merek yang positif dapat meningkatkan kemungkinan produk
 untuk dipilih konsumen. Sebagai seorang muslim yang baik hendaknya
 senantiasa untuk terus mengingat seluruh aktivitas yang dilakukan
 termasuk untuk mengingat suatu produk yang dapat dibedakan melalui
 merek yang dimiliki
 H6: Religiusitas memoderasi pengaruh citra merek terhadap keputusan
 nasabah dalam menabung
 7. Pengaruh Promosi terhadap keputusan nasabah religiusitas sebagai
 variabel moderating
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 Religiusitas adalah seberapa jauh pengetahuan, seberapa kokoh
 keyakinan, seberapa pelaksanaan ibadah dan kaidah, dan seberapa dalam
 penghayatan atas agama yang dianutnya. Bagi seorang muslim religiusitas
 dapat diketahui dari seberapa jauh pengetahuan, keyakinan, pelaksanaan
 dan penghayatan atas agama Islam (Nashori, 2002).
 (Lovelock dan Wright, 2007) dalam (Aditya, 2014) menyatakan
 promosi penjualan adalah kegiatan promosi yang berupa insentif promosi
 jangka pendek yang ditawarkan kepada pelanggan dan perantara untuk
 merangsang pembelian produk barang atau jasa. Dengan menggunakan
 promosi yang baik sesuai syarat dalam islam menyampaikan dengan baik
 dan amanah akan memberikan keyakinan untuk nasabah memutuskan
 menabung di bank syariah karena produk yang ditawarkan sesuai dengan
 syariah.
 Berdasarkan penelitian diatas, maka perumusan hipotesisnya yaitu
 sebagai berikut:
 H7 : Religiusitas memoderasi pengaruh promosi terhadap keputusan
 nasabah dalam menabung
 8. Pengaruh Lokasi pelayanan terhadap keputusan nasabah religiusitas
 sebagai variabel moderating
 Religiusitas adalah seberapa jauh pengetahuan, seberapa kokoh
 keyakinan, seberapa pelaksanaan ibadah dan kaidah, dan seberapa dalam
 penghayatan atas agama yang dianutnya. Bagi seorang muslim religiusitas
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 dapat diketahui dari seberapa jauh pengetahuan, keyakinan, pelaksanaan
 dan penghayatan atas agama Islam (Nashori, 2002).
 (Lovelock dan Wright, 2007) dalam (Aditya,2014) menyatakan
 promosi penjualan adalah kegiatan promosi yang berupa insentif promosi
 yang yang berupa insentif jangka jangka pendek yang ditawarkan kepada
 pelanggan dan perantara untuk merangsang pembelian produk barang atau
 jasa. Semakin baik atau strategis lokasi bank maka akan semakin
 meningkat keputusan nasabah untuk menabung di bank syariah. Namun
 religiusitas belum tentu memoderasi keputusan nasabah. Karena seseorang
 yang memiliki religiusitas tinggi belum tentu bisa mempengaruhi dimana
 lokasi seseorang untuk mengambil keputusan memilih di bank syariah
 Penelitian seiringan dengan penelitian yang dilakukan Hal ini di
 dukung oleh penelitian yang dilakukan oleh (Purnawati, 2016)
 menunjukkan bahwa lokasi dimoderasari terhadap keputusan pembelian.
 Berdasarkan penelitian di atas dapat diambil perumusan hipotesis sebagai
 berikut :
 H8: Religiusitas memoderasi pengaruh lokasi terhadap keputusan
 menabung di bank syariah.
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 BAB III
 METODE PENELITIAN
 A. Jenis Penelitian
 Jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah penellitian
 kuantitatif. Penelitian kuantitatif, yaitu serangkaian penelitian yang banyak
 dituntut menggunakan angka-angka. Data-data tersebut diperoleh dari
 kuisioner yang dibagikan kepada responden, untuk kemudian diolah dan
 dianalisis untuk mendapatkan suatu informasi ilmiah.
 Jenis penelitian yang dilakukan dalam penyusunan skripsi ini
 merupakan suatu prosedur penelitian yang menghasilkan data berupa angka
 yang disajikan dalam bentuk presentase mengenai hasil analisis data tentang
 pengaruh kualitas pelayanan, citra merek, lokasi dan promosi terhadap
 keputusan menabung di bank syariah religiusitas sebagai variabel
 moderating.
 B. Lokasi Dan Waktu Penelitian
 Lokasi penelitian adalah Bank Syariah Sragen Kantor Cabang Boyolali.
 Sedangkan penelitian ini dilakukan pada bulan November 2019.
 C. Populasi dan Sampel
 1. Populasi
 Menurut (Bawono, 2006) definisi populasi adalah keseluruhan
 wilayah objek dan subjek yang ditetapkan untuk dianalisis dan ditarik
 kesimpulan oleh peneliti. Populasi dalam penelitian ini adalah semua
 nasabah Bank Syariah Sragen Kantor Cabang Boyolali.
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 2. Sampel
 Menurut (Bawono, 2006) sampel adalah objek atau subjek penelitian
 yang dipilih guna mewakili keseluruhan dari populasi. Hal ini dilakukan
 untuk menghemat waktu dan biaya, sehingga dalam menentukan sampel
 harus berhati-hati karena kesimpulan yang dihasilkan nantinya merupakan
 kesimpulan dari populasi.
 Teknik pengambilan sampel yang digunakan oleh peneliti adalah
 nonprobability sampling. Nonprobability sampling adalah teknik
 pengambilan sampel yang tidak memberi peluang/kesempatan sama bagi
 setiap unsur atau anggota populasi untuk dipilih menjadi sampel
 (Sugiyono, 2017). Selain itu teknik yang digunakan dalam pengambilan
 sampel penelitian ini adalah menggunakan purposive sampling. Purposive
 sampling adalah responden, subjek atau elemen yang dipilih karena
 memiliki karakteristik atau kualitas tertentu, dan mengabaikan mereka
 yang tidak memenuhi kriteria yang ditentukan. Oleh karena itu sampel
 yang akan digunakan dalam penelitian ini harus memenuhi kriteria sebagai
 berikut:
 a. Merupakan nasabah Bank Syariah Sragen Kantor Cabang Boyolali.
 b. Nasabah berusia diatas 18 tahun dan telah memiliki penghasilan.
 Bila populasi besar dan peneliti tidak mungkin mempelajari semua
 yang ada pada populasi, misalnya keterbatasan dana, tenaga dan waktu,
 maka peneliti dapat menggunakan sampel yang diambil dari populasi itu.
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 Adapun teknik dalam penentuan jumlah sample pada penelitian ini
 menggunakan rumus Slovin sebagai berikut:= ( )Keterangan:
 n = Jumlah Sample
 N = Jumlah Populasi
 e = Toleransi Eror
 Berikut adalah perhitungan sample dari jumlah populasi nasabah
 Bank Syariah Sragen Kantor Cabang Boyolali sebanyak 3200 sebagai
 berikut :
 = 32001 + 3200(0,1)= 32001 + 32= 320033= 96,97Sehingga dari rumus diatas didapatkan besarnya sampel yang
 diperlukan adalah 96,97 dibulatkan menjadi 100 orang nasabah.
 D. Teknik Pengumpulan Data
 Metode pengambilan data adalah teknik atau cara yang dilakukan oleh
 peneliti untuk mendapatkan data yang akan dianalisis atau diolah untuk
 menghasilkan suatu kesimpulan (Bawono, 2006). Penelitian ini sendiri
 menggunakan jenis data primer. Data primer adalah data yang diperoleh
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 secara langsung dari lapangan (Sugiyono, 2015). Dalam penelitian ini data
 diperoleh melalui wawancara kepada responden dan angket atau kuesioner
 yang disebar langsung kepada nasabah Bank Syariah Sragen Kantor Cabang
 Boyolali. Angket adalah daftar pertanyaan yang diberikan kepada objek
 penelitian yang mau memberikan respon sesuai dengan permintaan pengguna
 (Bawono, 2006). Angket dalam penelitian ini berisikan daftar pertanyaan
 maupun pernyataan mengenai gambaran umum tentang pengalaman nasabah
 Bank Syariah Sragen Kantor Cabang Boyolali. Metode pengumpulan data
 yang digunakan dalam penelitian ini adalah:
 1. Observasi
 Observasi adalah metode pengumpulan data dengan pengamatan
 langsung di lapangan. Observasi ini dilakukan guna mendukung data
 agar diperoleh sebuah analisis yang maksimal.
 2. Kuisioner
 Kuisioner atau angket adalah metode pengumpulan data dengan
 cara menyampaikan sejumlah pertanyaan tertulis untuk dijawab secara
 tertulis pula oleh responden. Kuisioner ini dengan bentuk rentan
 penilaian dalam skala likert yang menunjukan skala 1-5.
 E. Skala Pengukuran
 Skala pengukuran yang digunakan dalam penelitian ini yaitu skala
 Likert. Skala Likert digunakan untuk mengembangkan instrumen yang
 digunakan untuk mengukur sikap, persepsi dan pendapat seseorang atau
 sekelompok orang terhadap potensi dan permasalahan suatu objek, alternatif
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 kebijakan yang harus dibuat, implementasi kebijakan, output kebijakan dan
 outcome kebijakan (Sugiyono, 2017). Peneliti menggunakan skala Likert
 karena skala ini paling banyak digunakan untuk pengukuran penelitian dalam
 pemasaran, lebih menarik dan lebih mudah dipahami.
 Sewaktu menanggapi pertanyaan dalam skala Likert, responden
 menentukan tingkat persetujuan mereka terhadap suatu pernyataan dengan
 memilih salah satu dari pilihan tersedia. Kuesioner dengan skala Likert dapat
 dilihat pada tabel berikut:
 Tabel 3.1Skala Pengukuran
 Kode Kriteria Jawaban Nilai
 SS Sangat Setuju 5
 S Setuju 4
 N Netral 3
 TS Tidak Setuju 2
 STS Sangat Tidak Setuju 1
 (Sumber: Sugiyono, 2017)
 F. Definisi Konsep dan Operasional
 1. Variabel Bebas (Independen Variabel)
 Variabel bebas adalah variabel yang mempengaruhi atau yang
 menjadikan sebab perubahannya atau menimbulkan variabel terikat atau
 independen (Sugiyono, 2010). Dalam penelitian ini yang menjadi variabel
 independen adalah kualitas pelayanan, citra merek, lokasi, dan promosi.
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 2. Variabel Terikat (Dependent Variabel)
 Variabel terikat adalah variabel yang dipengaruhi atau yang
 menjadikan terikat (Sugiyono, 2010). Dalam penelitian ini yang digunakan
 variabel dependen adalah keputusan.
 3. Variabel Moderator (Moderating Variabel)
 Variabel moderator adalah variabel yang bisa memperkuat atau
 memperlemah variabel independen dengan dependen (Sugiyono, 2010).
 Dalam penelitian ini yang digunakan sebagai variabel moderating adalah
 religiusitas.
 Tabel 3.2Variabel dan Indikator Penelitian
 Variabel Definisi Variabel Indikator Skala Ukur
 Kualitas
 Pelayanan
 (X1)
 a. Kepatuhan (Compliance)
 b. Keandalan (Reliability)
 c. Ketanggapan
 (Responsiveness)
 d. Berwujud (Tangible)
 e. Jaminan (Assurance)
 f. Empati (Empathy)
 (Othman dan
 Owen, 2002)
 Skala Likert
 Citra
 Merek
 (X2)
 a. Kekuatan merek (Strength
 of Brand Association)
 b. Keunggulan merek
 (Favourable Of Brand
 Association)
 (Kotler dan
 Amstrong, 2005)
 Skala Likert
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 c. Keunikan merek
 (Uniqueness of Brand
 Association)
 Lokasi
 (X3)
 a. Akses
 b. Visibilitas
 c. Lalu lintas (traffic)
 d. Tempat parkir yang luas
 dan aman
 e. lingkungan
 (Tjiptono, 2002) Skala Likert
 Promosi
 (X4)
 a. Periklanan (Avertising)
 b. Promosi Penjualan (Sales
 Promotion)
 c. Penjualan Langsung
 (Personal Selling)
 d. Publisitas (Publicity)
 (Paul, 2000) Skala Likert
 Keputusan
 Nasabah
 (Y)
 a. Pengenalan kebutuhan
 b. Pencarian informasi
 c. Evaluasi alternatif
 d. Keputusan
 e. Perilaku pasca pengambilan
 keputusan
 (Kotler, 2008) Skala Likert
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 Tingkat
 Religiusitas
 (Z)
 a. Keyakinan
 b. Praktik Ibadah
 c. Pengalaman
 d. Pengetahuan Agama
 e. Pengalaman dan
 Konsekuensial.
 (Glock dan Stark,
 1989) dalam
 (Utami , 2015)
 Skala Likert
 G. Uji Instrumen Penelitian
 1. Uji Reliabilitas dan Uji Validitas
 a. Uji Reliabilitas
 Menurut (Bawono, 2006) uji reliabilitas adalah menguji data
 yang kita peroleh dari hasil jawaban kuesioner yang kita bagikan.
 Suatu kuesioner dikatakan realible atau handal jika jawaban
 seseorang terhadap pernyataan adalah konsisten atau stabil dari
 waktu ke waktu. Kemudian mengungkapkan bahwa sebuah istrumen
 dan data yang dihasilkan disebut reliable atau terpercaya apabila
 instrumen tersebut secara konsisten memunculkan hasil yang sama
 setiap kali dilakukan pengukuran. Dalam penelitian ini cara yang
 digunakan penulis untuk menguji reliabilitas kuesioner dengan
 menggunakan rumus koefisien alpha cronbach, yaitu:
 1) Jika nilai Alpha Cronbach hasil perhitungan > 0,6 maka dapat
 dikatakan bahwa variabel penelitian adalah reliable.
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 2) Jika nilai Alpha Cronbach hasil perhitungan < 0,6 maka dapat
 dikatakan bahwa variabel penelitian tidak reliable.
 b. Uji Validitas
 Uji validitas digunakan untuk mengukur sah atau valid
 tidaknya suatu kuesioner (Ghozali, 2013). Suatu kuesioner dikatakan
 sah dan valid jika pertanyaan pada kuesioner tersebut mampu
 mengungkapkan sesuatu yang akan diukur oleh kuesioner itu.
 Pengukuran validitas dilakukan dengan menguji taraf signifikan, yang
 dikatakan valid apabila variabel tersebut memberikan nilai signifikan
 < 5%.
 Menurut (Bawono, 2006) kriteria penilaian uji validitas dengan
 taraf signifikan (α) = 0,05, jika r hitung > r tabel, maka kuesioner
 sebagai alat pengukur dikatakan valid atau ada korelasi yang nyata
 antara kedua variabel tersebut. Perhitungan uji validitas ini akan
 menjadi sederhana jika menggunakan alat bantu komputer dengan
 program SPSS. Untuk menguji kevalidan data, dapat dilakukan
 dengan 3 cara yaitu:
 1) Melihat Nilai Corrected Item-Total Correlation
 Untuk melihat nilai corrected Item-Total Correlation, dapat
 dilihat pada analisis uji reabilitas, pada bagian Item-Total
 Statistic. Jadi bisa dilihat dalam output viewer uji rebilitas di
 atas. Pada kolom tersebut dapat dilihat nilai r hitungnya. Dari
 nilai r hitung yang diperoleh dari kolom Corrected Item-Total
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 Correlation semua bertanda positif dan lebih besar dari r tabel,
 sehingga bias disimpulkan butir pertanyaan tersebut dikatakan
 valid.
 2) Analisi Faktor
 Analisis ini dilakukan untuk menguji apakah butir-butir
 pertanyaan untuk suatu variabel tertentu benar-benar indikator
 dari varibel tersebut.
 3) Korelasi antara Score Butir Pertanyaan dengan Total Scorenya
 Korelasi antara score butir pertanyaan dengan total
 scorenya dikatakan signifikan jika kolom atau baris tersebut
 masing-masing total butir pertanyaan menghasilkan tanda
 bintang, dengan dua kemungkinan yaitu: kalau berbintang satu
 itu berarti korelasi signifikan pada level 5% (0,005) untuk dua
 sisi, sedangkan kalau berbintang dua itu berarti korelasi
 signifikan pada level 1% (0,01) untuk dua sisi.
 2. Uji Statistik
 a) Koefisien Determinasi (R2)
 Menurut (Bawono, 2006) uji ini dilakukan untuk menunjukan
 sejauh mana tingkat hubungan antara variabel dependen dengan
 independen, atau sejauh mana kontribusi variabel mempengaruhi
 variabel dependen. Analisis koefisien determinasi (R2) digunakan
 untuk mengetahui seberapa besar presentase (%) pengaruh
 keseluruhan variabel independen terhadap variabel dependen.
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 Pengujian ini dilakukan dengan melihat R2 pada hasil analisis
 persamaan regresi yang diperoleh. Jika angka koefisien determinasi
 (R2) semakin mendekati 1 artinya model regresi yang digunakan sudah
 semakin tepat sebagai model penduga terhadap variabel dependen.
 b) Uji Ftest (Uji Secara Serempak)
 Menurut (Bawono, 2006) Uji F dilakukan dengan tujuan untuk
 mengetahui seberapa jauh variabel independen atau bebas secara
 bersama-sama dapat mempengaruhi variabel dependen atau terikat.
 Dasar pengambilan keputusannya adalah sebagai berikut:
 Jika F hitung < F tabel, maka Ho diterima artinya ada
 pengaruh yang signifikan antara variabel independen secara bersama-
 sama terhadap variabel dependen.
 Jika F hitung > F tabel, maka Ho ditolak artinya tidak ada
 pengaruh yang signifikan antara variabel independen secara bersama-
 sama terhadap variabel dependen.
 c) Uji Ttest (Uji Secara Individu)
 Menurut (Bawono, 2006) Uji Ttest digunakan untuk melihat
 tingkat signifikansi variabel independen mempengaruh variabel
 dependen secara individu atau sendiri-sendiri. Pengujian dilakukan
 secara parsial atau individu, dengan menggunakan uji t statistic untuk
 masing-masing variabel bebas, dengan tingkat kepercayaan tertentu.
 Hipotesis yang digunakan dalam penelitian ini adalah:
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 Ho : β1 = 0 artinya variabel independen (kualitas pelayanan,
 citra merek, lokasi dan promsi) tidak berpengaruh positif dan
 signifikan terhadap variabel dependen (Keputusan menabung di bank
 syariah).
 Ha : β1 = 0 artinya variabel independen (kualitas pelayanan,
 citra merek, lokasi dan promsi) berpengaruh positif dan signifikan
 terhadap variabel dependen (Keputusan menabung di bank syariah).
 Dasar pengambilan keputusan sebagai berikut:
 1.) Jika t hitung < t tabel, maka Ho diterima, artinya ada pengaruh
 yang positif dan signifikan antara variabel independen dengan
 variabel dependen.
 2.) Jika t hitung > t tabel, maka Ho ditolak, artinya tidak ada
 pengaruh yang positif dan signifikan antara variabel independen
 dengan variabel dependen.
 Disamping membandingkan t hitung dengan t tabel agar bisa
 menetukan Ho diterima atau tidak, dapat pula dengan melihat nilai
 signifikansinya apakah lebih atau kurang dari 5% (Bawono, 2006).
 3. Uji Asumsi Klasik
 Uji asumsi klasik adalah tahapan yang penting dalam analisis
 regresi. Melalui uji asumsi ini, diharapkan model regresi yang tidak bisa
 dan handal. Pelanggaran terhadap asumsi klasik ini berarti model regresi
 yang diperoleh tidak banyak bermanfaat dan kurang valid. Di samping itu
 uji asumsi klasik juga berguna untuk melengkapi uji statistik. Uji asumsi
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 klasik sendiri terdiri dari Multicolinierity, Heterocedastisitas,
 Autocorrelation, dan Normality (Bawono, 2006).
 a) Uji Multikolinieritas
 Multikolinieritas adalah suatu situasi dimana terdapat korelasi
 variabel-variabel bebas diantara satu dengan yang lainnya. Masalah
 multikolinieritas yang serius dapat merubah parameter estimasi
 (Bawono, 2006). Menuru (Ghozali, 2013), cara untuk mendeteksi
 terhadap adanya multikolinieritas dalam model regresi adalah sebagai
 berikut:
 i. Besarnya variabel inflantion factor (VIF), pedoman model regresi
 yang bebas multikolinieritas yaitu nilai VIF ≤ 10.
 ii. Besarnya Tolerance pedoman suatu model regresi yang bebas
 multikolinieritas yaitu nilai Tolerance ≥ 0,1.
 b) Uji Heteroskedastisitas
 Pada pengujian ini bertujuan untuk menguji apakah suatu model
 regresi terjadi ketidaksamaan variance dari residual satu pengamatan
 yang lain. Untuk model regresi yang baik adalah homoskedastisitas
 atau tidak terjadinya heteroskedastisitas. Cara untuk mendeteksi uji ini
 adalah dengan melihat grafik scatter plot anatar nilai variabel terikat
 (ZPRED) dengan residual (SRESID) (Ghazali, 2013).
 c) Uji Normalitas
 Pada uji kali ini bertujuan untuk menguji apakah dalam model
 regresi, variabel pengganggu atau residual memiliki distribusi normal.
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 Pada sebuah penelitian, apabila penelitian itu baik maka data
 terdistribusi normal. Jika uji ini dilanggar maka konsekuensinya uji
 statistiknya menjadi tidak valid dalam jumlah sampel yang kecil.
 Untuk mendeteksi apakah residual berditribusi normal atau tidaknya
 dapat dianalisis dengan grafik dan uji statistik (Ghozali, 2010).
 Untuk menguji atau mendeteksi residual berdistribusi normal
 ataupun tidak dapat menggunakan analisis grafik histogram ataupun
 grafik normal probability plot. Kelemahan dalam grafik ini adalah
 kejelian yang diperlukan dalam menganalisisnya. Pengambilan
 keputusan menurut (Ghazali, 2011) adalah:
 Jika data menyebar di garis diagonal dan megikuti arah garis
 diagonal ataupun garis histogram menunjukkan pola distribusi normal,
 maka modelnya mempengaruhi asumsi klasik. Apabila datanya
 menyebar jauh dari diagonal dan tidak mengikuti arah garis diagonal
 ataupun grafik histogram maka tidak menunjukkan pola distribusi
 normal, maka model regresinya tidak memenuhi asumsi normalitas.
 4. Uji Moderated Regresion Analysis (MRA)
 Variabel moderating adalah variabel indenpenden yang akan
 memperkuat atau memperlemah hubungan antara variabel indenpenden
 lainnya terhadap variabel dependen (Ghozali, 2013). Persamaan MRA
 dalam penelitian ini adalah sebagai berikut:
 Y = a + β1X1 + β2X2 + β3X3 + e
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 Y = a + β1X1 + β2X2 + β3X3 + β4X4 + β5Z + β6X1*Z + β7X2*Z + β8X3*Z
 + β9X4*Z + e
 Apabila didistribusikan pada variabel-variabel penelitian yang
 digunakan maka akan menjadi:
 Keputusan = a + β1Kualitas pelayanan + β2 citra merek + β3Lokasi +
 β4Promosi + e
 Keputusan = a + β1Kualitas pelayanan + β2 citra merek + β3Lokasi +
 β4Promosi + β5Kualitas pelayanan*Religiusitas + β6 citra
 merek
 *Religiusitas+β7Lokasi*Religiusitas+β8Promosi*Religiusi
 tas + e
 Menurut (Ghozali, 2013), pengambilan keputusan hipotesis diterima
 apabila nilai koefisien interaksi antara variabel moderating dan variabel
 independen harus memenuhi signifikansi < 0.05
 H. Alat Analisis
 Penelitian ini menggunakan data kuantitatif, yaitu data yang berbentuk
 angka. Diproses dan diolah menggunakan SPSS (Stastistical Packagefor
 Sosial Science) 23 sesuai dengan keinginan pengguna (user) secara cepat dan
 tepat. Hasilnya akan dijabarkan secara deskriptif.
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 BAB IV
 ANALISIS DATA
 A. Deskripsi Objek Penelitian
 1. Profil Bank Syariah Sragen
 PT. BPRS Sukowati (Bank Syariah Sragen) mulai beroperasi
 sejak 2 Juni 2008 dengan Badan Hukum Perusahaan Daerah sesuai
 dengan Perda No. 7 Tahun 2007 tentang Perusahaan Daerah Bank
 Perkreditan Rakyat Syariah (PD. BPRS) Kabupaten Sragen tanggal 15
 Agustus 2007 dan Keputusan Gubernur Bank Indonesia Nomor
 10/36/KEP.GBI/DGS/2008 tentang Pemberian Ijin Usaha PD. BPRS
 Sragen tanggal 12 Mei 2008. Namun sejak 2 November 2009 bentuk
 Badan Hukum dan Nama Perusahaan berubah menjadi Perseroan
 Terbatas Bank Pembiayaan Rakyat Syariah (PT. BPRS) Sukowati
 Sragen berdasarkan:
 a. Undang-Undang Nomor 21 Tahun 2008 tentang Perbankan Syariah
 tanggal 16 Juli 2008.
 b. Perda No. 4 Tahun 2009 tentang Perubahan Nama dan Bentuk Badan
 Hukum PD. BPRS Sragen menjadi PT. BPRS Sukowati Sragen
 tanggal 16 Mei 2009.
 c. Akta No. 15 Notaris Sunastitiningsih, SH tanggal 9 Juni 2009.
 d. Pengesahan Menteri Hukum dan HAM Nomor. AHU-
 41113.A.H.01.01.
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 e. Surat BI Nomor: 11/50/DPbS/PadBS/S1o tentang Persetujuan Ijin
 Usaha Perubahan Bentuk Badan Hukum tanggal 28-10-2009.
 PT. BPRS Sukowati memiliki 4 cabang dan 2 kantor kas yang
 tersebar di wilayah eks. Karesidenan Surakarta, diantaranya
 Boyolali, Wonogiri, Karnganyar, dan Grobogan. PT. BPRS
 Sukowati berupaya untuk menjadi solusi dalam bermuamalah yang
 berdasarkan prinsip syariah dengan terus mengembangkan produk
 dan pelayanan kepada masyarakat serta membangun 12 kemitraan
 dengan pemerintah. Dalam penelitian skripsi ini dilakuakn pada
 salah satu Cabang Bank Syariah Sragen, yaitu Kantor Cabang
 Boyolali yang beroperasi sejak 2 November 2010 dan merupakan
 cabang pertama dari Bank Syariah Sragen.
 2. Struktur Organisasi Bank Syariah Sragen
 Berikut adalah struktur organisasi Bank Syariah Sargen:
 Gambar 4.2.
 Struktur Organisasi Bank Syariah Sragen
 Gambar 4.1.Struktur Organisasi Bank Syariah Sragen
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 Gambar 4.2.Struktur Organisasi Bank Syariah Sragen Cabang Boyolali
 B. Statistik Deskriptif Data Responden
 Penelitian ini dilakukan di Bank Syariah Sragen Kantor Cabang
 Boyolali. Data penelitian ini diperoleh dari kuesioner yang dibagikan
 kepada nasabah Bank Syariah Sragen Kantor Cabang Boyolali sebanyak
 100 kuesioner, yang selanjutnya dianalisis dengan prosedur statistik.
 Sebelum melakukan analisis, terlebih dahulu peneliti akan menjelaskan
 tentang data-data responden yang digunakan sebagai sampel yang diambil
 dari nasabah Bank Syariah Sragen Kantor Cabang Boyolali, sebagai
 berikut:
 1. Responden Berdasarkan Jenis Kelamin
 Responden yang terpilih dikelompokkan berdasarkan jenis
 kelamin yaitu laki-laki dan perempuan. Untuk mengetahui proporsi
 jenis kelamin dengan jelas dapat dilihat pada tabel berikut:
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 Tabel 4.1Jenis Kelamin Respoden
 JENIS_KELAMIN
 Frequency Percent Valid Percent
 Cumulative
 Percent
 Valid Laki-laki 43 43,0 43,0 43,0
 Perempuan 57 57,0 57,0 100,0
 Total 100 100,0 100,0
 Sumber: data primer yang diolah, 2019.
 Dari tabel 4.1. dapat diketahui bahwa responden dalam penelitian
 ini terdiri dari 43% laki-laki yaitu sebanyak 43 responden, dan 57%
 perempuan yaitu sebanyak 57 responden. Sehingga dapat disimpulkan
 bahwa responden yang paling dominan dalam penelitian ini di Bank
 Syariah Sragen Kantor Cabang Boyolali adalah Perempuan.
 2. Responden berdasarkan Usia
 Pengelompokan usia dari responden ini terbagi menjadi lima
 kelompok yang dapat dilihat pada tabel2. sebagai berikut:
 Tabel 4.2Usia Responden
 USIA
 Frequency Percent Valid Percent
 Cumulative
 Percent
 Valid < 20 tahun 5 5,0 5,0 5,0
 21-30 tahun 34 34,0 34,0 39,0
 31-40 tahun 38 38,0 38,0 77,0
 41-50 tahun 19 19,0 19,0 96,0
 >50 tahun 4 4,0 4,0 100,0
 Total 100 100,0 100,0
 Sumber: data primer yang diolah, 2019.
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 Dapat disimpulkan dari tabel 4.2 bahwa responden Bank
 Syariah Sragen Cabang Boyolali yang berusia < 20 tahun sebanyak 5
 responden (5%), yang berusia 21-30 tahun sebanyak 34 responden
 (34%), yang berusia 31-40 tahun sebanyak 38 responden (41%), yang
 berusia 41-50 tahun sebanyak 19 responden (19%), yang berusia >50
 tahun sebanyak 4 responden (4%) .
 3. Responden Berdasarkan Pekerjaan
 Pengelompokan responden berdasarkan jenis pekerjaan dalam
 penelitian ini terbagi menjadi lima kelompok yang dapat dilihat pada
 tabel 4.3. sebagai berikut:
 Tabel 4.3Pekerjaan Responden
 PEKERJAAN
 Frequency Percent Valid PercentCumulative
 PercentValid Wiraswasta 17 17,0 17,0 17,0
 Pegawai Negeri 14 14,0 14,0 31,0Pegawai Swasta 60 60,0 60,0 91,0Petani 6 6,0 6,0 97,0Lainnya 3 3,0 3,0 100,0Total 100 100,0 100,0
 Sumber: data primer yang diolah, 2019.
 Dapat disimpulkan dari tabel 4.3 diketahui bahwa responden
 dalam penelitian ini terdiri dari wiraswasta sebanyak 17 responden
 (17%), pegawai negeri sebanyak 14 responden (14%) pegawai swasta
 60 responden (60%), petani 6 responden (6%), selain itu ada 3
 responden yang bekerja di luar yang disebutkan sebanyak (3%).
 Sehingga dapat disimpulkan bahwa responden yang paling dominan
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 dalam penelitian ini di Bank Syariah Sragen Kantor Cabang Boyolali
 adalah pegawai swasta.
 4. Responden berdasarkan pendidikan terakhir
 Responden yang terpilih dikelompokkan berdasarkan pendidikan
 terakhir dalam penelitian ini terbagi menjadi lima kelompok yang
 dapat dilihat pada tabel 4.4. sebagai berikut:
 Tabel 4.4Pendidikan Responden
 PENDIDIKAN
 Frequency Percent Valid PercentCumulative
 PercentValid SD/Sederajat 2 2,0 2,0 2,0
 SMP/Sederajat 25 25,0 25,0 27,0
 SMA/Sederajat 68 68,0 68,0 95,0
 Sarjana 1 1,0 1,0 96,0
 Lainnya 4 4,0 4,0 100,0
 Total 100 100,0 100,0
 Sumber: data primer yang diolah, 2019
 Berdasarkan tabel 4.4. dapat diketahui bahwa pendidikan terakhir
 nasabah Bank Syariah Sragen Kantor Cabang Boyolali yang dijadikan
 responden dalam penelitian ini yaitu lulusan SD sebanyak 2 responden
 (2%), SMP sederajat sebanyak 25 responden (25%) SMA sederajat
 sebanyak 68 responden (68%), kemudian Sarjana sebanyak 1
 responden (1%), selebihnya ada 4 responden yang belum
 menyelesaikan pendidikan ada (4%).
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 5. Responden Berdasarkan Pendapatan
 Responden yang terpilih dikelompokkan berdasarkan tingkat
 pendapatan responden. Adapun data profil responden berdasarkan
 tingkat pendapatan dapat dilihat pada tabel 4.5. berikut:
 Tabel 4.5Pendapatan Responden
 PENDAPATAN
 Frequency PercentValid
 PercentCumulative
 PercentValid < Rp 500.000,- 32 32,0 32,0 32,0
 Rp 501.000 - Rp 1.001.000 26 26,0 26,0 58,0
 Rp 1.100.000 - Rp 2.000.000 38 38,0 38,0 96,0
 Rp 2.100.000 - Rp 3.000.000 4 4,0 4,0 100,0
 Total 100 100,0 100,0
 Sumber: data primer yang diolah, 2019.
 Berdasarkan tabel 4.5. dapat diketahui bahwa pendapatan nasabah
 Bank Syariah Sragen Kantor Cabang Boyolali yang dijadikan
 responden dalam penelitian ini yang yaitu < Rp 500.000,- 32
 responden (32%), Rp 501.000-Rp 1.001.000 sebanyak 26 responden
 (26%), Rp 1.100.000 - Rp 2.000.000 sebanyak 38 responden (38%),
 kemudian Rp 2.100.000 - Rp 3.000.000 sebanyak 4 responden (4%).
 6. Responden Berdasarkan Lama Menjadi Nasabah
 Responden yang terpilih dikelompokkan berdasarkan jenis
 pekerjaan dalam penelitian ini terbagi menjadi empat kelompok yang
 dapat dilihat pada tabel 4.6. sebagai berikut:
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 Tabel 4.6.Lamanya Responden Menjadi Nasabah
 LAMA_NASABAH
 Frequency Percent Valid PercentCumulative
 PercentValid < 1 tahun 9 9,0 9,0 9,0
 1-2 tahun 19 19,0 19,0 28,03-4 tahun 40 40,0 40,0 68,0>4 tahun 32 32,0 32,0 100,0Total 100 100,0 100,0
 Sumber : data yang diolah 2019
 Berdasarkan tabel 4.6. dapat diketahui bahwa pendapatan nasabah
 Bank Syariah Sragen Kantor Cabang Boyolali yang dijadikan
 responden dalam penelitian ini yang yaitu < 1 tahun 9 responden
 (9%), 1-2 tahun sebanyak 19 responden (19%), 3-4 tahun sebanyak 40
 responden (40%), kemudian > 4 tahun sebanyak 32 responden (39%).
 C. Uji Instrumen Penelitian
 1. Uji Reliabilitas dan Uji Validitas
 a. Uji Reliabilitas
 Menurut (Bawono, 2006) uji reliabilitas adalah menguji data yang
 kita peroleh dari hasil jawaban kuesioner yang kita bagikan. Suatu
 kuesioner dikatakan realiable atau handal jika jawaban seseorang
 terhadap pertanyaan adalah konsisten atau stabil dari waktu ke waktu.
 Suatu variabel dikakatan reliabel jika memiliki Cronbach Alpha >
 0,60.
 Adapun hasil uji reliabilitas yang diperoleh dalam penelitian ini
 adalah sebagai berikut:
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 Tabel 4.7Hasil Uji Reliabilitas
 Sumber
 :
 data yang diolah 2019
 Berdasarkan hasil uji reliabilitas di atas dapat diketahui
 bahwa masing-masing variabel memiliki nilai cronbach alpha >
 0,60, dengan demikian terbukti bahwa seluruh variabel yang
 digunakan dalam penelitian ini dapat dikatakan reliabel untuk
 pengukuran dan penelitian lebih lanjut.
 b. Uji Validitas
 Uji validitas digunakan untuk mengukur sah atau valid tidaknya
 suatu kuesioner (Ghozali, 2013). Suatu kuesioner dikatakan valid jika
 pertanyaan pada kuesioner mampu untuk mengungkapkan sesuatu yang
 diukur oleh kuesioner tersebut. Item kuisioner dinyatakan valid apabila nilai
 pearson correlation berbintang dua dengan tingkat signifikansi pada level
 IndikatorVariabel Cronbach'sAlpha
 Keterangan
 Kualitas Pelayanan (X1) 0,765 > 0,60 Reliabel
 Citra Merek (X2) 0,683 > 0,60 Reliabel
 Lokasi (X3) 0,664 > 0,60 Reliabel
 Promosi (X4) 0,670 > 0,60 Reliabel
 KeputusanNasabah (Y) 0,622 > 0,60 Reliabel
 Religiusitas (Z) 0,721 > 0,60 Reliabel
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 5% dan berbintang satu dengan tingkat signifikansi pada level 1%. Dari uji
 validitas pada setiap variabel diperoleh hasil dari sebagai berikut:
 Tabel 4.8Hasil Uji Validitas
 Variabel ItemPertanyaan
 Total ScoreCorrelation
 Keterangan
 KualitasPelayanan(X1)
 Butir 1 0.698** ValidButir 2 0.598** ValidButir 3 0.624** ValidButir 4 0.681** ValidButir 5 0.731** ValidButir 6 0.734** Valid
 Citra Merek(X2)
 Butir 1 0.763** ValidButir 2 0.800** ValidButir 3 0.787** Valid
 Lokasi (X3) Butir 1 0.586** ValidButir 2 0.665** ValidButir 3 0.637** ValidButir 4 0.692** ValidButir 5 0.688** Valid
 Promosi (X4) Butir 1 0.764** ValidButir 2 0.676** ValidButir 3 0.710** ValidButir 4 0.684** Valid
 KeputusanNasabah (Y)
 Butir 5 0.549** ValidButir 2 0.540** ValidButir 3 0.654** ValidButir 4 0.757** ValidButir 5 0.640** Valid
 Religiusitas(Z)
 Butir 1 0.680** ValidButir 2 0.768** ValidButir 3 0.620** ValidButir 4 0.683** ValidButir 5 0.694** Valid
 Sumber : data yang diolah 2019
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 Dari tabel hasil pengujian setiap variabel di atas, dapat diketahui
 semua pertanyaan yang digunakan dalam kuesioner adalah valid,
 semua item pertanyaan dalam variabel berbintang dua yang
 menunjukkan signifikan pada level 5%, sehingga tidak ada item
 pertanyaan yang dihapus dan semua item pertanyaan dapat digunakan
 pada keseluruhan model pengujian.
 2. Uji Statistik
 1) Koefisien Determinasi (R2)
 Menurut (Bawono, 2006) uji ini dilakukan untuk menunjukan
 sejauh mana tingkat hubungan antara variabel dependen dengan
 independen, atau sejauh mana kontribusi variabel mempengaruhi
 variabel dependen. Analisis koefisien determinasi (R2) digunakan
 untuk mengetahui seberapa besar presentase (%) pengaruh
 keseluruhan variabel independen terhadap variabel dependen.
 Pengujian ini dilakukan dengan melihat R2 pada hasil analisis
 persamaan regresi yang diperoleh. Jika angka koefisien determinasi
 (R2) semakin mendekati 1 artinya model regresi yang digunakan
 sudah semakin tepat sebagai model penduga terhadap variabel
 dependen. Hasil uji koefisien determinasi (R2) variabel kualitas
 pelayanan, citra merek, lokasi, promosi dan religiusitas terhadap
 keputusan menabung pada Bank Syariah Sragen Kantor Cabang
 Boyolali dapat dilihat pada tabel berikut:
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 Tabel 4.9Hasil Uji Koefisien Determinasi (R2)
 Model Summary
 Model R R Square
 Adjusted R
 Square
 Std. Error of the
 Estimate
 1 ,699a ,489 ,462 2,140
 a. Predictors: (Constant), RELIGIUSITAS, LOKASI, PROMOSI, BRAND,
 KUALITAS
 Sumber : data yang diolah 2019
 Dari data tabel 4.9 di atas menunjukkan koefisien
 determinasi (R2) sebesar 0,489 ini berarti bahwa kontribusi variabel
 independen (kualitas pelayanan, citra merek, lokasi, promosi,
 religiusitas) mempengaruhi variabel dependen (keputusan nasabah)
 sebesar 48,9%, sedangkan sisanya yaitu 51,1% dipengaruhi oleh
 variabel lain diluar model.
 2) Uji Signifikansi Simultan (Uji F)
 Menurut (Bawono, 2006) Uji F dilakukan dengan tujuan
 untuk mengetahui seberapa jauh variabel independen atau bebas
 secara bersama-sama dapat mempengaruhi variabel dependen atau
 terikat. Dasar pengambilan keputusannya adalah sebagai berikut:
 Jika F hitung < F tabel, maka Ho diterima artinya ada
 pengaruh yang signifikan antara variabel independen secara
 bersama-sama terhadap variabel dependen.
 Jika F hitung > F tabel, maka Ho ditolak artinya tidak ada
 pengaruh yang signifikan antara variabel independen secara
 bersama-sama terhadap variabel dependen.
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 Tabel 4.10Hasil Uji FANOVAa
 Model Sum of Squares df Mean Square F Sig.1 Regression 412,483 5 82,497 18,006 ,000b
 Residual 430,677 94 4,582
 Total 843,160 99
 a. Dependent Variable: KEPUTUSAN
 b. Predictors: (Constant), RELIGIUSITAS, LOKASI, PROMOSI, BRAND,
 KUALITAS
 Sumber: data primer yang diolah, 2019
 Berdasarkan tabel 4.10 tersebut diketahui bahwa f pada
 penelitian ini memiliki koefisien sebesar 18.001 dengan nilai
 signifikan sebesar 0.000 < 0.05. hasil ini memiliki arti bahwa
 variabel bebas (Kualitas pelayanan, citra merek, lokasi,
 promosi,religiusitas ) secara simultan mempunyai pengaruh secara
 positif dan signifikan terhadap keputusan nasabah.
 3) Uji Ttest (Uji Secara Persial)
 (Ghozali, 2013) mengungkapkan bahwa uji signifikansi
 parameter individual, merupakan alat ukur untuk mengukur
 seberapa jauh pengaruh satu variabel independen dalam
 menerangkan variasi variabel dependen. Hasil pengujian t-statik
 adalah ketika sig. <0,05 atau = 0,05, maka dapat dikatakan bahwa
 suatu variabel independen secara individual mempengaruhi
 variabel dependen.
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 Tabel 4.11H
 a
 s
 i
 l
 A
 nalisi Uji Ttest
 Sumber: data primer yang diolah, 2019
 Keterangan :
 1) Pengaruh kualitas pelayanan terhadap keputusan
 Berdasarkan uji persial variabel kualitas pelayanan (X1)
 berpengaruh positif signifikan terhadap variabel keputusan
 menabung (Y) dibuktikan dengan nilai signifikansi 0,000 lebih
 kecil dari 0,05 dan nilai Ttest menunjukkan angka 3,965
 2) Pengaruh citra merek terhadap keputusan
 Berdasarkan uji persial variabel citra merek (X2) berpengaruh
 positif signifikan terhadap variabel keputusan menabung (Y)
 dibuktikan dengan nilai signifikansi 0,037 lebih kecil dari 0,05 dan
 nilai Ttest menunjukkan angka 2,121
 3) Pengaruh lokasi terhadap keputusan
 Berdasarkan uji persial variabel lokasi (X3) berpengaruh negatif
 tidak signifikan terhadap variabel keputusan menabung (Y)
 Coefficientsa
 Model
 UnstandardizedCoefficients
 StandardizedCoefficients
 t Sig.B Std. Error Beta1 (Constant) 4,082 2,335 1,748 ,084
 KUALITAS ,282 ,071 ,380 3,956 ,000BRAND ,247 ,117 ,193 2,121 ,037LOKASI -,117 ,082 -,109 -1,428 ,157PROMOSI ,200 ,098 ,157 2,029 ,045RELIGIUSITAS ,222 ,097 ,212 2,298 ,024
 a. Dependent Variable: KEPUTUSAN
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 dibuktikan dengan nilai signifikansi 0,157 lebih besar dari 0,05 dan
 nilai Ttest menunjukkan angka -1,428
 4) Pengaruh promosi terhadap keputusan
 Berdasarkan uji persial variabel promosi (X4) berpengaruh positif
 signifikan terhadap variabel keputusan menabung (Y) dibuktikan
 dengan nilai signifikansi 0,045 lebih kecil dari 0,05 dan nilai Ttest
 menunjukkan angka 2,029
 5) Pengaruh Religiuisitas terhadap keputusan
 Berdasarkan uji persial variabel regiusitas (Z) berpengaruh positif
 signifikan terhadap variabel keputusan menabung (Y) dibuktikan
 dengan nilai signifikansi 0,024 lebih kecil dari 0,05 dan nilai Ttest
 menunjukkan angka 2,298
 3. Uji Asumsi Klasik
 Uji asumsi klasik adalah tahapan yang penting dalam analisis
 regresi. Melalui uji asumsi ini, diharapkan model regresi yang tidak
 biasa dan handal. Pelanggaran terhadap asumsi klasik ini berarti model
 regresi yang diperoleh tidak banyak bermanfaat dan kurang valid. Di
 samping itu uji asumsi klasik juga berguna untuk melengkapi uji
 statistik. Uji asumsi klasik sendiri terdiri dari Multicolinierity,
 Heterocedastisitas, Autocorrelation, dan Normality (Bawono, 2006).
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 a. Uji Multikolonieritas
 Uji multikolonieritas bertujuan untuk menguji apakah
 dalam model regresi ditemukan adanya korelasi antara variabel
 independen. Model regresi yang baik ditunjukkan dengan
 tidak adanya hubungan antara variabel independen (Ghozali,
 2013). Dalam penelitian ini, uji multikolonieritas dilakuakn dengan
 cara melihat nilai tolerance (T) dan nilai variance inflation factor
 (VIF). Multikolonieritas akan terjadi apabila nilai tolerance adalah
 ≤ 0,10 atau sama dengan nilai VIF ≥10 (Ghozali, 2013). Hasil uji
 multikolonieritas yang diperoleh dalam penelitian ini dapat dilihat
 pada tabel dibawah ini.
 Tabel 4.12Hasil Uji Multikolonieritas
 Sumber : data yang diolah 2019
 Dari keterangan tabel 4.12 dapat diketahui bahwa hasil
 perhitungan nilai tolerence menunjukkan tidak ada variabel yang
 memiliki nilai kurang dari 0,10. Hasil perhitungan nilai variance
 Inflation Factor (VIF) juga menunjukkan hal yang sama. Tidak
 Coefficientsa
 Model
 UnstandardizedCoefficients
 StandardizedCoefficients t Sig.
 CollinearityStatistics
 BStd.
 Error Beta
 Toleranc
 e VIF1 (Constant) 4,082 2,335 1,748 ,084
 KUALITAS ,282 ,071 ,380 3,956 ,000 ,590 1,694BRAND ,247 ,117 ,193 2,121 ,037 ,655 1,526LOKASI -,117 ,082 -,109 -1,428 ,157 ,935 1,069PROMOSI ,200 ,098 ,157 2,029 ,045 ,907 1,102RELIGIUSITAS ,222 ,097 ,212 2,298 ,024 ,639 1,564
 a. Dependent Variable: KEPUTUSAN
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 ada variabel yang memiliki nilai VIF lebih dari 10. Maka dapat
 disimpulkan bahwa tidak terdapat multikolonieritas antar variabel
 independen dalam model regresi.
 b. Uji Heteroskedasitas
 Pada pengujian ini bertujuan untuk menguji apakah suatu
 model regresi terjadi ketidaksamaan variance dari residual satu
 pengamatan yang lain. Untuk model regresi yang baik adalah
 homoskedastisitas atau tidak terjadinya heteroskedastisitas. Cara
 untuk mendeteksi uji ini adalah dengan melihat grafik scatter plot
 anatar nilai variabel terikat (ZPRED) dengan residual (SRESID)
 (Ghazali, 2013: 139).
 Gambar 4.3Uji Heteroskedastisitas Scatterplot
 Berdasarkan gambar grafik scatterplots di atas, terlihat
 bahwa titik-titik menyebar secara acak serta tersebar dengan baik di
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 atas maupun di bawah, sehingga dapat disimpulkan bahwa tidak
 terjadi heterokedastisitas pada model regresi.
 Peneliti menggunakan metode park. Pada metode ini
 variance (s2) merupakan fungsi dari variabel independen yang
 dinyatakan dalam persamaan LnƠ2i = α + β LnXi + vi, karena Ơ2i
 umumnya tidak diketahui maka dapat ditaksir dengan menggunakan
 residual Ut sebagai proksi, sehingga dari pengujian metode park
 dihasilkan tabel sebagai berikut:
 Tabel 4.13Hasil Uji Heterokedastisitas metode Park
 Sumber : data yang diolah 2019
 Berdasarkan hasil uji dengan metode park pada tabel 4.13.
 terlihat bahwa hasil t hitung < t tabel. Pada hal ini t pada df 42
 dengan taraf signifikansi 0,05 two tail adalah 2,018. Maka dapat
 disimpulkan bahwa model regresi tidak ada gejala
 heteroskedastisitas.
 c. Uji Normalitas
 Menyatakan bahwa uji normalitas bertujuan untuk menguji
 apakah model regresi variabel residual memiliki distribusi normal
 Coefficientsa
 Model
 UnstandardizedCoefficients
 StandardizedCoefficients
 t Sig.B Std. Error Beta1 (Constant) 2,508 2,431 1,032 ,305
 KUALITAS ,059 ,074 ,105 ,794 ,429BRAND -,144 ,121 -,149 -1,189 ,238LOKASI -,045 ,086 -,055 -,530 ,597PROMOSI ,057 ,103 ,059 ,553 ,582RELIGIUSITAS -,092 ,101 -,116 -,919 ,361
 a. Dependent Variable: LN_RES
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 (Ghozali, 2013). Salah satu cara mendeteksi apakah residual
 berdistribusi normal atau tidak yaitu dengan uji Kolmogrov-
 Smirnov (K-S). Pada uji ini data berdistribusi normal jika nilai
 signifikansi lebih dari 0.05 (5%). Hasil uji kolmogorov-sminorv
 dapat dilihat pada tabel 4.14 berikut:
 Gambar 4.4Regression Standardized Residual
 Sumber: data primer yang diolah 2019
 Gambar 4.5Grafik Normal Plot
 Sumber: data primer yang diolah 2019
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 Berdasarkan grafik normal plot menunjukkan bahwa data
 menyebar di sekitar garis diagonal dan mengikuti arah garis
 diagonal. Demikian pula dengan grafik histogram pada yang
 menunjukkan pola distribusi normal, maka model regresi memenuhi
 asumsi normalitas.
 Uji normalitas dalam penelitian ini juga diperkuat dengan
 analisis statistik melalui uji statistik non-parametrik Kolmogorov
 Smirnov (K-S). Berikut adalah hasil uji statistik non-parametrik
 Kolmogorov-Smirnov (K-S):
 Tabel 4.14Uji Normalitas One-Sample kolmogorov-Smirnov Test
 Sumber :datayangdiolah2019
 D
 ari
 tab
 el di atas terlihat bahwa nilai probabilitas signifikansi lebih dari
 0.05 yang menunjukkan bahwa data residual terdistribusi normal
 atau dengan kata lain Ho diterima.
 One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test
 Unstandardized
 Residual
 N 100
 Normal Parametersa,b Mean ,0000000
 Std. Deviation 2,08573156
 Most Extreme Differences Absolute ,063
 Positive ,063
 Negative -,059
 Test Statistic ,063
 Asymp. Sig. (2-tailed) ,200c,d
 a. Test distribution is Normal.
 b. Calculated from data.
 c. Lilliefors Significance Correction.
 d. This is a lower bound of the true significance.
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 4. Uji Moderated Regression Analysis (MRA)
 Variabel moderating adalah variabel indenpenden yang akan
 memperkuat atau memperlemah hubungan antara variabel
 indenpenden lainnya terhadap variabel dependen (Ghozali, 2013).
 Pengambilan keputusan hipotesis diterima apabila nilai koefisien
 interaksi antara variabel moderating dan variabel independen harus
 memenuhi signifikansi < 0.05. Persamaan MRA dalam penelitian ini
 adalah sebagai berikut:
 Y = a + β1X1 + β2X2 + β3X3 + β3X4 + e
 Y = a + β1X1 + β2X2 + β3X3 + β4X4 + β5X1*Z + β6X2*Z + β7X3*Z +
 β7X4*Z + e
 Hasil uji MRA dalam penelitian ini adalah sebagai berikut:
 Tabel 4.15Hasil Uji Statistik F Uji MRA
 B
 Berdasarkan output SPSS di atas, maka diperoleh nilai F
 sebesar 16,434 dan signifikansi 0,000 lebih kecil dari 0.05. hal ini
 menunjukan bahwa variabel independen (kualitas pelayanan, citra
 merek, lokasi, promosi) serta variabel moderasi (religiusitas)
 ANOVAa
 ModelSum ofSquares df
 MeanSquare F Sig.
 1 Regression 498,270 8 62,284 16,434 ,000b
 Residual 344,890 91 3,790
 Total 843,160 99
 a. Dependent Variable: KEPUTUSAN
 b. Predictors: (Constant), X4_Z, LOKASI, BRAND, KUALITAS,
 PROMOSI, X3_Z, X1_Z, X2_Z
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 secara simultan berpengaruh signifikan terhadap variabel dependen
 yakni keputusan masyarakat menabung di bank syariah.
 Tabel 4.16Hasil Uji Moderated Regression Analysis (MRA)
 Coefficientsa
 Model
 UnstandardizedCoefficients
 StandardizedCoefficients
 t Sig.B Std. Error Beta1 (Constant) 6,777 2,180 3,109 ,003
 KUALITAS ,458 ,408 ,616 1,123 ,264BRAND -2,550 ,823 -1,991 -3,097 ,003LOKASI 1,811 ,527 1,678 3,438 ,001PROMOSI -,548 ,664 -,431 -,825 ,411X1_Z -,010 ,021 -,432 -,470 ,639X2_Z ,143 ,041 3,206 3,470 ,001X3_Z -,093 ,025 -2,416 -3,729 ,000X4_Z ,037 ,032 ,840 1,167 ,246
 a. Dependent Variable: KEPUTUSAN
 Sumber: data primer yang diolah, 2019
 Variabel kualitas pelayanan (X1) terhadap keputusan (Y). Hasil
 outpus SPSS terlihat bahwa pengetahuan tidak berpengaruh terhadap
 keputusan, hal ini ditunjukkan dengan koefisien 0.458 dan signifikan
 pada 0.264 yang artinya variabel kualitas pelayanan (X1) tidak
 berpengaruh terhadap keputusan (Y).
 Variabel citra merek (X2) terhadap keputusan (Y). Hasil outpus
 SPSS terlihat bahwa band image tidak berpengaruh terhadap
 keputusan, hal ini ditujukan dengan koefisien -2.550 dan signifikan
 pada 0.003 yang berarti variabel citra merek (X2) tidak berpengaruh
 terhadap keputusan (Y).
 Variabel lokasi (X3) terhadap keputusan (Y). Hasil outpus
 SPSS terlihat bahwa lokasi berpengaruh positif dan signifikan terhadap
 keputusan, hal ini ditujukan dengan koefisisen 1,811 dan signifikan
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 pada 0.001 yang berarti variabel lokasi (X3) berpengaruh positif
 terhadap keputusan (Y).
 Variabel promosi (X4) terhadap keputusan (Y). Hasil outpus
 SPSS terlihat bahwa promosi tidak berpengaruh terhadap keputusan,
 hal ini ditunjukan dengan koefisien -0,548 dan signifikan pada 0,411
 yang berarti variabel promosi tidak terhadap keputusan (Y).
 Variabel perkalian antara kualitas pelayanan (X1) dan
 religiusitas (Z) merupakan variabel moderating yang menggambarkan
 pengaruh moderating variabel religiusitas (Z) terhadap hubungan
 kualitas pelayanan (XI) dan keputusan (Y). Hasil outpus SPSS terlihat
 bahwa religiusitas tidak memoderasi, hal ini ditunjukan dengan
 variabel interaksi (kualitas pelayanan*religiusitas) memberikan
 koefisien -0,010 dan signifikan pada 0.639 yang berarti variabel
 religiusitas (Z) tidak dapat memoderasi pengaruh kualitas pelayanan
 (XI) terhadap keputusan (Y).
 Variabel perkalian antara citra merek (X2) dan religiusitas (Z)
 merupakan variabel moderating yang menggambarkan pengaruh
 moderating variabel religiusitas (Z) terhadap hubungan citra merek
 (X2) dan keputusan (Y). Hasil outpus SPSS terlihat bahwa religiusitas
 dapat memoderasi, hal ini ditunjukan dengan variabel interaksi (citra
 merek *religiusitas) memberikan koefisien 0,143 dan signifikan pada
 0.001 yang berarti variabel religiusitas (Z) mampu memoderasi
 memperkuat pengaruh promosi (X2) terhadap keputusan (Y).
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 Variabel perkalian antara lokasi (X3) dan religiusitas (Z)
 merupakan variabel moderating yang menggambarkan pengaruh
 moderating variabel religiusitas (Z) terhadap hubungan lokasi (X3)
 dan keputusan (Y). Hasil outpus SPSS terlihat bahwa religiusitas
 memoderasi, hal ini ditunjukan dengan variabel interaksi
 (lokasi*religiusitas) memberikan koefisien -0.093 dan signifikan
 pada 0.000 yang berarti variabel religiusitas (Z) dapat
 memperlemah memoderasi pengaruh lokasi (X3) terhadap keputusan
 (Y).
 Variabel perkalian antara promosi (X4) dan religiusitas (Z)
 merupakan variabel moderating yang menggambarkan pengaruh
 moderating variabel religiusitas (Z) terhadap hubungan promosi (X4)
 dan keputusan (Y). Hasil outpus SPSS terlihat bahwa religiusitas
 memoderasi, hal ini ditunjukan dengan variabel interaksi (promosi
 *religiusitas) memberikan koefisien 0.037 dan signifikan pada 0.246
 yang berarti variabel religiusitas (Z) tidak dapat memoderasi pengaruh
 kualitas pelayanan (X1) terhadap keputusan (Y).
 D. Pembahasan Pengujian Hipotesis
 Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh kualitas
 pelayanan, citra merek, lokasi dan promosi terhadap keputusan nasabah
 dengan religiusitas sebagai variabel moderasi pada Bank Syariah Sragen
 Cabang Boyolali. Pembahasan masing-masing variabel adalah sebagai
 berikut:
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 1. Pengaruh Kualitas Pelayanan (X1) Terhadap Keputusan Nasabah (Y)
 Berdasarkan uji (tabel 4.9 Uji Ttest) tersebut, diperoleh nilai Ttest
 sebesar 3.956 dan nilai signifikansi 0,000 lebih kecil dari 0,05. Maka
 dapat dikatakan bahwa variabel kualitas pelayanan berpengaruh positif
 dan signifikan terhadap keputusan nasabah untuk menabung di bank
 syariah.
 Hal ini selaras dengan penelitian yang dilakukan oleh (Hesti, 2017)
 dan (Sarwita, 2017) mengenai pengaruh kualitas pelayanan terhadap
 keputusan nasabah dalam menabung, variabel kualitas pelayanan
 berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan nasabah dalam
 menabung. Dapat dilihat bahwa nasabah Bank Syariah Sragen
 menganggap bahwa kualitas pelayanan yang ada pada Bank Syariah
 Sragen lebih dominan menyatakan setuju. Yang artinya kualitas
 pelayanan yang diberikan sudah baik dalam segi fasilitas yang
 disediakan ataupun dari segi kinerja karyawan yang diberikan untuk
 kenyamanan nasabah dalam menabung.
 H1 Diterima: Kualitas pelayanan berpengaruh positif dan
 signifikan terhadap keputusan nasabah
 2. Pengaruh citra merek (X2) Terhadap Keputusan Nasabah (Y)
 Berdasarkan Uji (tabel 4.9 Uji Ttest) citra merek (X2) berpengaruh
 positif dan signifikan terhadap keputusan nasabah (Y) nilai Ttest
 sebesar 2.121 dan nilai signifikan sebesar 0,037 dimana nilai
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 signifikansi lebih kecil dari 0,05. Yang artinya citra merek berpengaruh
 positif dan signifikan terhadap keputusan.
 Hasil penelitian ini selaras dengan penelitian yang dilakukan oleh
 (Ardiansah, 2017) Pengaruh citra merek terhadap keputusan pembelian
 citra merek memiliki hubungan yang signifikan terhadap keputusan
 pembelian.. Dalam penelitian ini menunjukan bahwa citra merek (X2)
 berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan nasabah (Y), hal
 ini mungkin dikarenakan brand image sudah memiliki citra produk
 tersendiri bagi nasabahnya.
 H2 Diterima: Citra Merek berpengaruh positif dan signifikan
 terhadap keputusan nasabah
 3. Pengaruh Lokasi (X3) Terhadap Keputusan Nasabah (Y)
 Berdasarkan Uji (tabel 4.9 Uji Ttest) Lokasi (X2) berpengaruh
 positif dan signifikan terhadap keputusan nasabah (Y) nilai Ttest
 sebesar -1,428 dan nilai signifikan 0,157 dimana nilai signifikansi lebih
 kecil dari 0,05. Yang artinya citra merek berpengaruh negatif dan tidak
 signifikan terhadap keputusan.
 Hasil penelitian ini selaras dengan penelitian yang dilakukan oleh
 (Diana, 2017) Pengaruh lokasi terhadap keputusan menghasilkan bahwa
 variabel lokasi berpengaruh secara negatif terhadap keputusan nasabah.
 Dalam penelitian ini menunjukan bahwa Lokasi (X3) berpengaruh
 negatif dan tidak signifikan terhadap keputusan nasabah (Y), hal ini
 mungkin dikarenakan letaknya yang strategis dan mudah dijangkau
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 oleh sarana transportasi dan berada di tengah kota sehingga nasabah
 tidak terlalu memperhatikan lokasi dalam mengambil keputusan untuk
 menabung di bank syariah.
 H3 Ditolak: Lokasi berpengaruh negatif dan tidak signifikan
 terhadap keputusan nasabah dalam menabung.
 4. Pengaruh Promosi (X3) Terhadap Keputusan Nasabah (Y)
 Berdasarkan Uji (tabel 4.9 Uji Ttest) Promosi (X2) berpengaruh
 positif dan signifikan terhadap keputusan nasabah (Y) nilai Ttest
 sebesar 2,029 dan nilai signifikan sebesar 0,045 dimana nilai
 signifikansi lebih kecil dari 0,05. Yang artinya promosi berpengaruh
 positif dan signifikan terhadap keputusan.
 Hasil penelitian ini didukung dengan penelitian yang dilakukan
 oleh (Sarwita, 2017), (Rindang, 2014) yang menunjukkan bahwa
 promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
 menggunakan bank syariah. Dalam penelitian ini menunjukan bahwa
 Promosi (X4) berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
 nasabah (Y), hal ini mungkin dikarenakan adanya publisitas yang
 dilakukan oleh bank dan informasi yang didapatkan nasabh
 tersampaikan dengan baik sehingga menambah minat nasabah untuk
 memutuskan menabung di bank syariah.
 H4 Diterima: Promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap
 keputusan nasabah dalam menabung.
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 5. Pengaruh Kualitas Pelayanan (X1) Terhadap Keputusan (Y) Menabung
 melalui Religiusitas (Z) sebagai variabel moderating
 Berdasarkan Uji (tabel 4.12 Uji MRA) Religiusitas (Z) tidak dapat
 memoderasi Kualitas Pelayanan (X1) terhadap Keputusan (Y)
 berpengaruh negatif dan tidak signifikan. nilai Ttest sebesar -0,470 dan
 nilai signifikan sebesar 0,639 dimana nilai signifikansi lebih besar dari
 0,05. Yang artinya religiusitas tidak memoderasi kualitas pelayanan
 terhadap keputusan nasabah.
 Dari penjelasan di atas dapat disimpukan bahwa kualitas pelayanan
 tidak dapat memoderasi pengaruh kualitas pelayanan terhadap
 keputusan menabung diduga disebabkan oleh masyarakat yang
 memutuskan untuk menabung di bank syariah dikarenakan kualitas
 pelayanan yang diberikan oleh perbankan syariah baik dan memuaskan
 sehingga nasabah mempercayakan untuk menabung di bank syariah
 bukan karena tingkat religiusitas yang tinggi. Jadi semakin tinggi
 kualitas pelayanan yang diberikan tidak memperhatikan religiusitas
 untuk menabung di bank syariah. Jadi semakin tinggi tingkat
 religiusitas seseorang tidak mempengaruhi keputusan untuk menabung
 di perbankan syariah.
 Hasil penelitian ini bertentangan dengan penelitian yang dilakukan
 oleh (Harry Soesanto, 2016) menunjukan hasil kualitas pelayanan
 berpengaruh positif signifikan terhadap keputusan nasabah yang
 dimediasi oleh religiusitas.
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 H5 Ditolak : Religiuisitas tidak memoderasi pengaruh kualitas
 pelayanan terhadap keputusan menabung di bank syariah.
 6. Pengaruh Citra Merek (X2) Terhadap Keputusan (Y) Menabung
 Melalui Religiusitas (Z) Sebagai Variabel Moderating
 Berdasarkan Uji (tabel 4.12 Uji MRA) Religiusitas (Z) dapat
 memoderasi Citra Merek (X2) terhadap Keputusan (Y) berpengaruh
 positif dan signifikan. nilai Ttest sebesar 3,470 dan nilai signifikan
 sebesar 0,001 dimana nilai signifikansi lebih kecil dari 0,05. Yang
 artinya religiusitas memoderasi citra merek terhadap keputusan
 nasabah.
 Dari penjelasan di atas dapat disimpukan bahwa citra merek dapat
 memoderasi pengaruh kualitas pelayanan terhadap keputusan
 menabung. Hal ini menunjukkan bahwa citra merek berpengaruh positif
 dan signifikan terhadap keputusan nasabah melalui religiusitas. Hal ini
 menunjukan bahwa citra merek melalui religiusitas merupakan salah
 satu faktor yang mempengaruhi keputusan nasabah dalam memilih
 bank syariah. Pemahaman nasabah tentang agama dan larangan riba
 bank syariah menjadi salah satu faktor yang mempengaruhi keputusan
 nasabah. Keyakinan nasabah akan kehalalan merek dan produk yang
 ditawarkan oleh pihak bank syariah menjadi faktor pendukung lainnya.
 H6 Diterima : Religiuisitas memoderasi pengaruh citra merek
 terhadap keputusan menabung di bank syariah.
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 7. Pengaruh Lokasi (X3) Terhadap Keputusan (Y) Menabung Melalui
 Religiusitas (Z) Sebagai Variabel Moderating
 Berdasarkan Uji (tabel 4.12 Uji MRA) Religiusitas (Z) dapat
 memoderasi Lokasi (X3) terhadap Keputusan (Y) berpengaruh negatif
 dan signifikan. nilai Ttest sebesar -3,729 dan nilai signifikan sebesar
 0,000 dimana nilai signifikansi lebih kecil dari 0,05. Yang artinya
 religiusitas dapat memoderasi negatif dan signifikan lokasi terhadap
 keputusan nasabah.
 Maka dari hasil ini menunjukan bahwa sifat moderasi disini adalah
 memperlemah. Karena ketika variabel lokasi naik itu akan menaikan
 variabel keputusan menabung, namun ketika variabel lokasi naik diikuti
 oleh naiknya variabel religiusitas maka variabel keputusan menabung
 menurun. Hal ini dapat disimpulkan bahwa religiustas memperlemah
 hubungan antara variabel lokasi terhadap keputusan menabung.
 Dari penjelasan di atas dapat disimpulkam bahwa religiusittas
 dapat memperlemah pengaruh lokasi terhadap keputusan menabung
 diduga disebabkan oleh masyarakat yang memutusakan menabung di
 bank syariah tidak memperhatikan lokasi bank melalui religiusitas,
 kemungkinan besar masyarakat mengetahui lokasi bank syariah untuk
 memutuskan menabung di bank syariah melalui informasi atau kareana
 dari pihak perusahaan sudah memiliki kerjasama dengan bank.
 Sehingga semakin tinggi tingkat religiusitas seseorang dan semakin
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 meningkatnya variabel lokasi tidak berpengaruh terhadap keputusan
 nasabah dalam menabung di bank syariah.
 H7 Ditolak : Religiuisitas dapat memoderasi pengaruh lokasi
 terhadap keputusan menabung di bank syariah.
 8. Pengaruh Promosi (X4) Terhadap Keputusan (Y) Menabung Melalui
 Religiusitas (Z) Sebagai Variabel Moderating
 Berdasarkan Uji (tabel 4.12 Uji MRA) Religiusitas (Z) dapat
 memoderasi Promosi (X4) terhadap Keputusan (Y) berpengaruh positif
 dan tidak signifikan. nilai Ttest sebesar 1,167 dan nilai signifikan
 sebesar 0,246 dimana nilai signifikansi lebih besar dari 0,05. Yang
 artinya religiusitas tidak dapat memoderasi promosi terhadap keputusan
 nasabah.
 Dari penjelasan di atas dapat disimpukan bahwa religiusitas tidak
 dapat memoderasi pengaruh promosi terhadap keputusan nasabah
 diduga disebabkan oleh promosi yang dilakukan oleh bank syariah tidak
 mempengaruhi religiusitas seseorang untuk memutuskan menabung di
 bank syariah. Sehingga religiusitas tidak dapat memoderasi pengaruh
 promosi terhadap keputusan nasabah.
 Hal ini bertentangan dengan penelitian yang dilakukan oleh Asraf
 (2014) menunjukkan bahwa religiusitas tidak memoderasi keputusan
 konsumen bersikap atas promosi.
 H8 Ditolak : Religiuisitas tidak dapat memoderasi pengaruh
 promosi terhadap keputusan menabung di bank syariah.
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 BAB V
 PENUTUP
 A. Kesimpulan
 Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan untuk menguji pengaruh
 kualitas pelayanan, citra merek, lokasi, promosi terhadap keputusan nasabah
 menabung di bank syariah seragen (Cabang Boyolali). Maka dapat
 disimpukan bahwa hasil dari penelitian ini adalah:
 1. Kualitas pelayanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap
 keputusan nasabah menabung di bank syariah
 2. citra merek berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
 nasabah menabung di bank syariah
 3. Lokasi berpengaruh negatif tidak signifikan terhadap keputusan
 nasabah menabung di bank syariah
 4. Promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
 nasabah menabung di bank syariah
 5. Religiusitas tidak memoderasi kualitas pelayanan terhadap keputusan
 nasabah menabung dibank syariah
 6. Religiusitas memoderasi citra merek terhadap keputusan nasabah
 menabung di bank syariah
 7. Religiusitas memoderasi lokasi terhadap keputusan nasabah menabung
 di bank syariah
 8. Religiusitas tidak memoderasi promosi terhadap keputusan nasabah
 menabung di bank syariah
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 B. Saran
 1. Bagi Bank Syariah:
 a. Mensosialisasikan lokasi bank syariah kepada masyarakat agar
 masyarakat tahu tentang lokasi bank syariah sehingga dapat
 meningkatkan keputusan masyarakat menabung di bank syariah.
 b. Memberikan pengetahuan pengelolaan dana yang baik dan
 transparan sesuai syariat Islam kepada masyarakat agar masyarkat
 tidak ragu untuk memutuskan menabung di bank syraiah.
 c. Lebih memperluas jangkauan pemasaran agar lebih banyak
 masyrakat memutuskan menabung di bank syariah.
 2. Bagi penelitian selanjutnya:
 a. Hendaknya memperluas penelitian dengan menambah variabel
 independen atau indikator baru agar memperoleh informasi yang
 lebih lengkap tentang faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan
 menabung masyarakat di bank syariah.
 b. Diharapkan mengembangkan penelitian ini sebagai acuan untuk
 penelitian selanjutnya seperti teori terbaru, metode, dan alat uji yang
 berbeda dengan objek penelitian ini.
 c. Diharapkan penelitian yang akan datang menggunakan sampel yang
 berbeda dan jumlahnya lebih banyak sehingga dapat memperoleh
 hasil penelitian yang lebih akurat.
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Lampiran 1
 KUESIONER PENELITIAN
 Kepada Yth.
 Saudara/I Responden
 Assalamu’alaikum Wr. Wb
 Dalam rangka penelitian tugas akhir/skripsi pada program Srata 1 (S1)
 Institut Agama Islam Negeri (IAIN), saya:
 Nama : Fajar Lina Fauziah
 Nim : 63010-15-0298
 Fakultas/Jurusan : Perbankan Syariah S1
 Bermaksud mengadakan penelitian dengan judul “Pengaruh Kualitas
 Pelayanan, Brand Image, Lokasi Dan Promosi Terhadap Keputusan Menabung
 Dengan Religiusitas Sebagai Variabel Moderating (Studi Pada Bank Syariah
 Sragen Cabang Boyolali)”. Sehubungan dengan ini, saya mohon bantuan dari
 Saudara/i meluangkan waktunya untuk mengisi kuesioner penelitian ini.
 Mengingat sangat pentingnya data ini, saya sangat mengaharapkan agar kuesioner
 ini diisi dengan lengkap sesuai kondisi yang sebenarnya. Jawaban dari Saudara/i
 hanya digunakan untuk penelitian ini, dan kerahasiaannya akan saya jaga dengan
 sungguh-sungguh.
 Atas kesediaan dan partisipasi Saudara/i dalam mengisi kuesioner ini saya
 mengucapkan terima kasih.
 Wassalamualaikum Wr. Wb
 Hormat saya,
 Fajar Lina Fauziah
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KUESIONER PENELITIAN
 PENGARUH ANALISIS KUALITAS LAYANAN, BRAND IMAGE, PROMOSI
 DAN LOKASI TERHADAP KEPUTUSAN NASABAH DENGAN
 RELIGIUSITAS SEBAGAI VARIABEL MODERATING
 A. Identitas Responden
 Mohon diisi / diberi (√) sesuai kondisi responden!
 Nama : ............................................... (boleh tidak diisi)
 Usia : < 20 tahun 41-50 tahun
 21-30 tahun > 50 tahun
 31-40 tahun
 Jenis Kelamin : Laki-laki Perempuan
 Pend. Terakhir : SD/Sederajat D III
 SMP/Sederajat Sarjana
 SMA/Sederajat Lainnya..............
 Pekerjaan : Wiraswasta Petani
 Pegawai Negeri Pelajar/Mahasiswa
 Pegawai Swasta Lainnya ..............
 Pengahasilan Bersih/Bulan: Lama Menjadi
 Nasabah
 < Rp 500.000,00 < 1 tahun
 Rp 501.000,00 - Rp 1.001.000,00 1-2 tahun
 Rp 1.100.000,00 – Rp 2.000.000,00 3-4 tahun
 Rp 2.100.000,00 – Rp 3.000.000,00 > 4 tahun
 > Rp 3.100.000,00
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B. Petunjuk Pengisian Kuesioner
 Berikan jawaban dengan tanda (√) terhadap semua pernyataan dalam
 kuesioner ini dengan memberikan penilaian sejauh mana pernyataan itu
 sesuai dengan realita. Berikut adalah pilihan jawaban dari pernyataan
 kuesioner ini:
 1. STS = Sangat Tidak Setuju
 2. TS = Tidak Setuju
 3. N = Netral
 4. S = Setuju
 5. SS = Sangat Setuju
 A. Kualitas Pelayanan
 NoPernyataan (Kualitas
 Pelayanan)
 STS TS N S SS
 1 2 3 4 5
 1.
 Bank Syariah Sragen
 menggunakan akad sesuai
 dengan syariat Islam
 2.
 Bank Syariah Sragen
 memberikan pelayanan kepada
 nasabah secara akurat, handal
 dan bertanggungjawab
 3.
 Bank Syariah Sragen selalu
 siap untuk menaggapi keluhan
 nasabah
 4.Semua nasabah difasilitasi
 tempat duduk yang nyaman
 5.Bank Syariah Sragen dapat
 menjaga kerahasiaan nasabah
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6.
 Semua nasabah yang datang
 disambut baik oleh karyawan
 Bank Syariah Sragen
 B. Citra Merek (Brand Image)
 No Pernyataan (Brand Image) STS TS N S SS
 1 2 3 4 5
 1. 1Bank Syariah Sragen memiliki
 citra yang baik di mata
 masyarakat
 2. 2Bank Syariah Sragen memiliki
 produk-produk terbaik di
 sektornya
 3. 3Bank Syariah Sragen memiliki
 logo yang unik
 C. Lokasi
 No Pernyataan (Lokasi) STS TS N S SS
 1 2 3 4 5
 1 Bank Syariah Sragen berada di
 lokasi yang mudah dijangkau
 dengan sarana transportasi
 2 Lokasi Bank Syariah Sragen
 terletak tidak jauh dari pusat
 kota, dan dapat di lihat dengan
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jelas dari tepi jalan
 3 Bank Syariah tidak jauh dari
 keramaian lalu lintas
 4 Syariah Sragen memilik
 tempat parkir yang luas, rapi
 serta aman
 5 Bank Syariah Sragen berada di
 lingkungan yang aman dan
 mendukung dengan jasa yang
 ditawarkan Bank
 D. Promosi
 No Pernyataan (Promosi) STS TS N S SS
 1 2 3 4 5
 1 Saya menabung di Bank
 Syariah Sragen karena iklan
 yang dilakukan bank di media
 cetak maupun elektronik
 2 Saya tertarik menabung di
 Bank Syariah Sragen karena
 informasi yang ada di brosur
 lengkap serta persuasif.
 3 Saya tertarik menggunakan
 produk di Bank Syariah Sragen
 karena promosi yang dilakukan
 oleh pihak bank secara
 langsung
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4 Saya tertarik menabung di
 Bank Syariah Sragen karena
 publisitas yang dilakukan oleh
 bank melalui kegiatan sosial
 masyarakat
 E. Keputusan
 No Pernyataan (Keputusan) STS TS N S SS
 1 2 3 4 5
 1 Saya sudah mengenal Bank
 Syariah Sragen
 2 Saya berusaha mencari
 informasi mengenai Bank
 Syariah Sragen
 3 Saya merekomendasikan
 bank syariah kepada
 kerabat dan teman-teman
 4 Saya memilih memutuskan
 untuk menjadi nasabah Bank
 Syariah Sragen karena
 produknya yang menarik
 5 Saya merasa puas dan tetap
 ingin menjadi nasabah Bank
 Syariah Sragen
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F. RELIGIUSITAS
 No Pernyataan (Religiusitas)STS TS N S SS
 1 2 3 4 5
 1 Saya yakin Allah melihat
 semua yang saya lakukan
 2 Saya menegakkan sholat 5
 waktu dengan sebaik mungkin
 3 Saya sering mengikuti acara
 keagamaan seperti pengajian
 4 Saya mengetahui aturan-aturan
 dalam agama
 5 Ketika saya melakukan
 perbuatan yang merugikan
 orang lain (riba/curang) saya
 merasa berdosa.
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Lampiran 2
 TABULASI JAWABAN KUISIONER RESPONDEN
 K1 K2 K3 K4 K5 K6 T.K B1 B2 B3 T.B
 3 4 5 1 2 3 18 4 5 4 13
 4 4 4 4 4 4 24 4 4 4 12
 1 2 3 4 5 4 19 4 3 2 9
 2 3 3 4 4 5 21 1 5 3 9
 5 5 4 2 3 1 20 1 2 3 6
 3 3 4 5 4 5 24 4 1 1 6
 5 5 5 5 5 5 30 5 5 5 15
 4 4 4 4 4 4 24 4 3 3 10
 4 3 4 4 5 2 22 4 1 1 6
 4 3 4 5 4 4 24 5 5 4 14
 5 2 3 4 5 4 23 1 2 2 5
 4 5 4 5 4 5 27 4 4 4 12
 4 4 5 5 4 4 26 4 5 4 13
 4 3 4 4 4 4 23 3 3 3 9
 4 3 4 4 5 5 25 4 4 4 12
 4 4 3 3 4 3 21 3 2 4 9
 5 5 5 4 5 4 28 4 4 5 13
 5 5 5 4 5 4 28 4 4 5 13
 5 4 3 3 4 5 24 3 3 4 10
 5 3 5 4 5 5 27 4 4 5 13
 5 5 5 5 5 5 30 4 5 4 13
 5 5 4 5 5 4 28 5 5 4 14
 4 5 3 5 4 3 24 5 3 4 12
 3 5 4 2 5 4 23 5 4 3 12
 4 2 3 4 5 5 23 5 4 5 14
 4 5 3 5 5 5 27 2 3 3 8
 3 4 3 4 4 4 22 3 3 3 9
 4 4 4 4 4 4 24 3 4 3 10
 5 3 4 4 3 4 23 3 3 4 10
 5 4 4 3 5 3 24 4 4 3 11
 5 4 4 4 4 4 25 3 3 3 9
 5 4 5 4 4 4 26 4 4 4 12
 4 4 5 4 5 4 26 5 4 4 13
 4 5 4 5 4 5 27 4 5 4 13
 4 5 4 5 4 5 27 4 5 4 13
 4 5 4 5 4 5 27 4 5 4 13
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4 4 3 4 3 4 22 3 4 4 11
 3 4 3 4 4 4 22 3 5 4 12
 2 3 3 4 3 2 17 3 2 4 9
 3 2 5 4 3 3 20 4 3 4 11
 2 4 3 3 4 2 18 3 2 5 10
 5 4 4 3 4 4 24 3 4 3 10
 4 4 5 5 5 5 28 3 3 4 10
 4 3 2 5 5 4 23 5 4 5 14
 4 4 4 3 4 3 22 3 4 3 10
 3 5 4 4 4 5 25 5 3 4 12
 4 4 3 3 3 3 20 3 4 4 11
 5 4 5 3 5 4 26 5 5 5 15
 4 4 3 4 4 3 22 4 3 4 11
 3 4 5 1 2 3 18 3 5 4 12
 4 4 4 4 4 4 24 4 4 4 12
 1 2 3 4 5 4 19 4 3 2 9
 2 3 3 4 4 5 21 2 5 3 10
 5 5 4 2 3 1 20 3 2 3 8
 3 3 4 5 4 5 24 4 2 2 8
 5 5 5 5 5 5 30 5 5 5 15
 4 4 4 4 4 4 24 4 3 3 10
 4 3 4 4 5 2 22 4 3 2 9
 4 3 4 5 4 4 24 5 5 4 14
 5 2 3 4 5 4 23 2 2 2 6
 4 5 4 5 4 5 27 4 4 4 12
 4 4 5 5 4 4 26 4 5 4 13
 4 3 4 4 4 4 23 3 3 3 9
 4 3 4 4 5 5 25 4 4 4 12
 1 1 1 1 1 1 6 1 1 1 3
 5 5 5 4 5 4 28 4 4 5 13
 5 5 5 4 5 4 28 4 4 5 13
 5 4 3 3 4 5 24 3 3 4 10
 5 3 5 4 5 5 27 4 3 5 12
 5 5 5 5 5 5 30 4 5 4 13
 5 5 4 5 5 4 28 5 5 4 14
 4 5 3 5 4 3 24 5 3 4 12
 3 5 4 2 5 4 23 5 4 3 12
 4 2 3 4 5 5 23 5 4 5 14
 4 5 3 5 5 5 27 2 3 3 8
 3 4 3 4 4 4 22 3 3 3 9
 4 4 4 4 4 4 24 3 4 3 10
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5 3 4 4 3 4 23 3 3 4 10
 5 4 4 3 5 3 24 4 4 3 11
 5 4 4 4 4 4 25 3 3 3 9
 5 4 5 4 4 4 26 4 4 4 12
 4 4 5 4 5 4 26 5 4 4 13
 4 5 4 5 4 5 27 4 5 4 13
 4 5 4 5 4 5 27 4 5 4 13
 4 5 4 5 4 5 27 4 5 4 13
 4 4 3 4 3 4 22 3 4 4 11
 3 4 3 4 4 4 22 3 5 4 12
 2 3 1 4 3 2 15 3 2 4 9
 3 2 5 4 3 1 18 4 3 4 11
 2 4 3 3 1 2 15 3 2 5 10
 5 4 4 3 4 4 24 3 4 3 10
 4 4 5 5 5 5 28 3 3 4 10
 5 5 5 5 5 5 30 5 4 4 13
 4 5 3 4 5 5 26 4 3 4 11
 3 3 3 2 3 1 15 3 4 3 10
 3 3 3 2 2 3 16 4 3 4 11
 3 3 3 2 2 3 16 3 4 4 11
 4 4 4 3 4 4 23 4 3 4 11
 3 4 4 4 4 4 23 5 4 4 13
 5 4 4 5 4 4 26 4 3 5 12
 L1 L2 L3 L4 L5 T.L P1 P2 P3 P4 T.P
 3 3 3 3 3 15 3 4 3 2 12
 4 4 3 4 3 18 3 3 4 3 13
 3 4 3 3 4 17 3 4 5 4 16
 3 3 3 3 3 15 4 3 3 4 14
 4 4 3 4 3 18 3 3 4 4 14
 3 4 3 4 4 18 3 3 4 5 15
 2 3 2 3 3 13 3 2 3 3 11
 3 3 2 3 3 14 3 3 3 2 11
 3 3 3 3 2 14 3 2 3 3 11
 3 2 3 3 3 14 4 3 4 3 14
 3 5 3 5 4 20 2 3 2 3 10
 3 3 3 3 3 15 1 2 3 3 9
 3 2 2 3 2 12 4 4 3 4 15
 2 2 3 4 2 13 3 4 4 3 14
 2 3 2 3 3 13 4 3 4 5 16
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4 4 4 4 4 20 4 3 4 5 16
 3 4 4 4 4 19 4 4 3 4 15
 3 4 3 4 4 18 4 4 3 3 14
 4 2 3 3 3 15 5 4 4 3 16
 3 4 4 5 4 20 4 5 4 3 16
 4 4 4 5 5 22 3 4 5 4 16
 4 3 4 3 3 17 3 3 3 2 11
 4 4 4 4 3 19 2 3 2 3 10
 3 4 4 4 5 20 5 4 3 4 16
 5 5 5 5 5 25 2 3 3 3 11
 3 3 5 3 2 16 3 2 2 3 10
 3 5 3 4 4 19 4 3 4 3 14
 3 5 5 4 5 22 4 3 4 4 15
 2 2 4 3 2 13 4 4 3 5 16
 4 4 2 4 4 18 4 3 4 5 16
 2 2 3 4 5 16 4 4 4 4 16
 2 4 2 3 4 15 4 3 3 4 14
 4 4 4 5 5 22 3 4 3 4 14
 4 4 3 3 3 17 4 3 4 3 14
 2 3 4 5 5 19 3 3 4 4 14
 3 5 2 3 3 16 4 3 4 4 15
 2 2 3 5 5 17 4 5 5 4 18
 4 4 3 3 2 16 4 3 4 4 15
 4 4 4 4 3 19 3 4 4 3 14
 3 2 4 3 3 15 3 4 3 4 14
 4 4 2 4 4 18 3 4 5 3 15
 4 4 4 4 4 20 5 4 4 5 18
 2 3 3 3 2 13 4 3 4 3 14
 4 4 3 4 4 19 3 4 4 3 14
 2 4 3 4 4 17 3 3 4 3 13
 3 3 4 4 3 17 4 4 3 4 15
 5 5 5 3 3 21 4 3 4 3 14
 4 5 5 4 4 22 3 4 3 4 14
 2 3 3 5 4 17 5 4 4 5 18
 3 2 2 5 5 17 4 5 4 5 18
 2 2 3 4 5 16 2 3 3 3 11
 3 4 3 3 3 16 3 3 3 4 13
 4 5 2 3 3 17 5 4 5 4 18
 4 4 4 3 2 17 3 2 2 5 12
 4 4 3 3 4 18 3 4 3 2 12
 4 4 4 4 4 20 5 4 4 4 17
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3 4 4 5 5 21 3 4 4 3 14
 4 4 3 4 4 19 2 3 4 4 13
 4 4 4 5 4 21 5 5 4 4 18
 4 3 4 5 5 21 5 4 5 3 17
 3 2 3 5 4 17 4 5 4 4 17
 4 3 4 3 2 16 3 4 4 4 15
 2 3 3 3 4 15 3 4 4 4 15
 4 3 3 3 3 16 4 4 5 5 18
 4 4 4 2 2 16 4 2 3 2 11
 4 4 4 4 3 19 4 4 4 4 16
 3 4 3 5 5 20 4 4 4 4 16
 3 4 3 4 3 17 4 4 5 5 18
 4 4 3 4 3 18 3 4 5 5 17
 4 4 5 3 3 19 4 4 4 4 16
 5 4 4 4 5 22 5 4 5 4 18
 4 4 4 5 4 21 5 3 4 4 16
 4 4 3 4 4 19 5 4 5 4 18
 4 3 3 3 4 17 3 4 4 3 14
 4 4 4 4 4 20 5 4 5 4 18
 4 4 4 4 4 20 3 3 3 4 13
 3 4 4 5 4 20 3 3 4 4 14
 4 4 4 4 3 19 3 4 4 5 16
 3 4 4 5 5 21 3 3 5 5 16
 5 5 5 4 4 23 3 3 3 3 12
 4 4 4 5 4 21 4 4 4 5 17
 4 4 4 5 5 22 5 4 4 5 18
 4 3 4 4 4 19 5 4 4 4 17
 4 4 4 5 4 21 5 4 5 4 18
 3 4 4 5 5 21 4 5 4 5 18
 5 4 4 3 3 19 4 3 4 4 15
 4 4 4 5 4 21 3 5 4 4 16
 4 4 3 4 4 19 3 5 3 4 15
 4 4 4 3 3 18 3 5 3 2 13
 3 4 4 5 5 21 3 2 5 3 13
 3 2 3 4 3 15 3 3 3 4 13
 3 4 4 3 2 16 4 5 5 4 18
 4 4 4 3 4 19 3 4 4 3 14
 4 4 4 5 5 22 3 3 4 3 13
 4 4 4 5 5 22 4 4 3 4 15
 3 3 3 3 3 15 4 3 4 3 14
 4 4 4 3 2 17 3 4 3 4 14
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4 4 3 3 4 18 5 4 4 5 18
 4 4 4 5 5 22 4 5 4 5 18
 3 3 3 3 3 15 2 3 3 3 11
 R1 R2 R3 R4 R5 T.R KE1 KE2 KE3 KE4 KE5 T.KE
 2 3 2 4 5 16 3 5 4 4 3 19
 4 4 4 4 4 20 5 5 5 5 4 24
 3 2 5 4 3 17 3 3 3 3 3 15
 3 3 2 2 3 13 3 3 4 4 4 18
 5 4 4 3 2 18 3 3 2 4 3 15
 2 5 5 5 4 21 3 3 3 3 3 15
 4 4 4 4 5 21 4 4 3 4 5 20
 3 2 4 4 4 17 5 5 3 3 5 21
 4 5 2 3 2 16 4 3 4 3 3 17
 4 4 4 5 5 22 4 4 3 5 5 21
 3 4 4 1 2 14 3 4 5 4 5 21
 4 5 4 4 4 21 4 5 5 4 4 22
 4 4 4 5 4 21 5 4 5 5 5 24
 3 3 3 3 3 15 4 4 3 4 5 20
 5 5 5 5 5 25 5 5 5 5 4 24
 3 4 5 4 3 19 5 5 4 4 5 23
 5 4 4 4 5 22 5 5 3 5 4 22
 5 4 4 4 5 22 5 5 4 5 4 23
 5 4 3 3 3 18 4 4 4 5 4 21
 5 4 4 4 3 20 5 4 5 4 5 23
 4 4 4 4 4 20 5 5 4 5 4 23
 4 5 4 5 4 22 4 5 5 5 5 24
 5 3 3 3 3 17 5 5 5 4 5 24
 5 3 4 4 5 21 3 4 3 4 4 18
 2 4 4 5 3 18 5 4 3 5 5 22
 5 3 3 2 4 17 3 5 4 5 4 21
 4 4 4 4 4 20 4 4 3 4 4 19
 3 3 3 3 3 15 5 4 3 4 4 20
 5 4 3 4 3 19 5 3 4 3 5 20
 4 4 3 4 3 18 4 4 3 4 5 20
 4 3 4 4 3 18 5 4 3 4 5 21
 4 5 4 3 4 20 5 4 5 5 5 24
 4 4 5 4 5 22 4 5 4 4 5 22
 5 4 5 4 5 23 4 5 4 5 4 22
 5 4 5 4 4 22 4 5 4 5 4 22
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4 5 4 5 4 22 5 4 4 4 5 22
 3 4 4 3 4 18 3 4 4 4 4 19
 4 5 4 4 4 21 5 3 3 3 5 19
 2 4 5 1 3 15 2 4 4 3 5 18
 4 3 1 3 2 13 3 3 3 3 3 15
 2 3 3 1 5 14 4 3 5 2 3 17
 4 2 4 3 4 17 5 3 3 3 3 17
 5 5 5 5 5 25 5 5 5 5 5 25
 4 3 5 4 4 20 5 4 3 5 5 22
 4 4 4 4 4 20 4 3 4 4 4 19
 4 4 5 5 4 22 5 3 4 4 3 19
 3 3 3 3 4 16 4 4 4 4 4 20
 3 5 3 5 2 18 5 3 5 4 5 22
 4 4 4 4 4 20 3 4 4 3 4 18
 2 3 2 4 5 16 3 3 3 4 3 16
 4 4 4 4 4 20 4 5 4 3 5 21
 3 2 5 4 3 17 3 2 3 3 3 14
 3 3 2 2 3 13 3 3 4 4 4 18
 5 4 4 3 2 18 3 3 3 4 5 18
 2 5 5 5 4 21 3 3 3 3 3 15
 4 4 4 4 4 20 4 4 5 5 5 23
 3 2 4 4 4 17 5 5 3 3 5 21
 4 5 2 3 2 16 4 2 4 5 3 18
 4 4 4 5 5 22 4 4 3 5 5 21
 3 4 4 1 2 14 3 4 5 3 5 20
 4 5 4 4 4 21 5 5 5 4 4 23
 4 4 4 5 4 21 5 5 5 5 5 25
 3 3 3 3 3 15 5 4 3 4 5 21
 5 5 5 5 5 25 5 5 5 5 5 25
 4 5 1 3 2 15 4 3 3 5 3 18
 5 4 4 4 5 22 5 5 4 5 4 23
 5 4 4 4 5 22 5 5 4 5 4 23
 5 4 3 3 3 18 4 4 4 5 4 21
 5 4 4 4 3 20 5 4 5 4 5 23
 4 4 4 4 4 20 5 5 4 5 5 24
 4 5 4 5 4 22 5 4 5 5 4 23
 5 3 3 3 3 17 5 5 5 4 5 24
 5 3 4 4 5 21 3 4 3 4 4 18
 2 4 4 5 3 18 5 4 3 5 5 22
 5 3 3 2 4 17 3 5 4 5 4 21
 4 4 4 4 4 20 4 4 4 4 4 20
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3 3 3 3 3 15 3 3 3 4 4 17
 5 4 3 4 3 19 5 4 4 3 5 21
 4 4 3 4 3 18 4 4 3 4 5 20
 4 3 4 4 3 18 5 4 3 4 5 21
 4 5 4 3 4 20 5 4 5 5 5 24
 4 4 5 4 5 22 4 5 4 3 5 21
 5 4 5 4 5 23 4 5 4 5 4 22
 5 4 5 4 4 22 4 5 4 5 4 22
 4 5 4 5 4 22 5 4 4 4 5 22
 3 4 4 3 4 18 3 4 4 4 4 19
 4 5 4 4 4 21 5 3 3 3 5 19
 2 4 5 1 3 15 2 5 4 3 5 19
 4 3 1 3 2 13 3 3 3 3 3 15
 2 3 3 1 5 14 4 3 5 3 3 18
 4 2 4 3 4 17 5 3 3 3 3 17
 5 5 3 5 5 23 4 5 4 5 5 23
 4 3 4 3 4 18 4 3 3 3 4 17
 5 3 4 3 4 19 3 3 3 3 3 15
 3 3 3 3 4 16 3 3 3 3 3 15
 3 4 3 3 3 16 4 4 4 4 4 20
 3 3 3 3 3 15 4 3 4 4 4 19
 4 3 4 4 4 19 3 3 3 3 3 15
 4 4 4 4 4 20 3 4 4 3 5 19
 3 4 3 3 3 16 3 4 4 3 4 18
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Lampiran 3
 A. Statistik Deskriptif Data Responden
 1. Responden Berdasarkan Jenis Kelamin
 2. Responden berdasarkan Usia
 USIAFrequen
 cy PercentValid
 PercentCumulative
 PercentValid < 20 tahun 5 5,0 5,0 5,0
 21-30 tahun 34 34,0 34,0 39,031-40 tahun 38 38,0 38,0 77,041-50 tahun 19 19,0 19,0 96,0
 >50 tahun 4 4,0 4,0 100,0Total 100 100,0 100,0
 3. Responden Berdasarkan Pekerjaan
 PEKERJAANFrequency Percent
 ValidPercent
 CumulativePercent
 Valid Wiraswasta 17 17,0 17,0 17,0Pegawai Negeri 14 14,0 14,0 31,0
 Pegawai Swasta 60 60,0 60,0 91,0Petani 6 6,0 6,0 97,0
 Lainnya 3 3,0 3,0 100,0Total 100 100,0 100,0
 JENIS_KELAMINFrequenc
 y Percent Valid PercentCumulative
 PercentValid Laki-laki 43 43,0 43,0 43,0
 Perempuan 57 57,0 57,0 100,0Total 100 100,0 100,0
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4. Responden berdasarkan pendidikan terakhir
 5. Responden Berdasarkan Pendapatan
 PENDAPATANFrequency Percent
 ValidPercent
 Cumulative Percent
 Valid < Rp 500.000,- 32 32,0 32,0 32,0Rp 501.000 - Rp 1.001.000 26 26,0 26,0 58,0Rp 1.100.000 - Rp2.000.000 38 38,0 38,0 96,0
 Rp 2.100.000 - Rp3.000.000 4 4,0 4,0 100,0
 Total 100 100,0 100,0
 6. Responden Berdasarkan Lama Menjadi Nasabah
 LAMA_NASABAH
 Frequ
 ency Percent Valid Percent
 Cumulative
 PercentValid < 1 tahun 9 9,0 9,0 9,0
 1-2 tahun 19 19,0 19,0 28,03-4 tahun 40 40,0 40,0 68,0>4 tahun 32 32,0 32,0 100,0Total 100 100,0 100,0
 PENDIDIKANFrequenc
 y PercentValidPercent
 CumulativePercent
 Valid SD/Sederajat 2 2,0 2,0 2,0SMP/Sederajat 25 25,0 25,0 27,0SMA/Sederajat 68 68,0 68,0 95,0Sarjana 1 1,0 1,0 96,0Lainnya 4 4,0 4,0 100,0Total 100 100,0 100,0
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B. Analisis Data
 1. Uji Instrumen Penelitian
 a.Uji Reliabilitas
 1. Kualitas Pelayanan
 2. Citra Merek
 3. Lokasi
 4. Promosi
 Case Processing Summary
 N %
 Cases Valid 100 100,0
 Excludeda 0 ,0
 Total 100 100,0
 a. Listwise deletion based on all variables in the
 procedure.
 Reliability Statistics
 Cronbach's Alpha N of Items
 ,765 6
 Reliability Statistics
 Cronbach's Alpha N of Items
 ,683 3
 Reliability Statistics
 Cronbach's Alpha N of Items
 ,664 5
 Reliability Statistics
 Cronbach's Alpha N of Items
 ,670 4
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5. Keputusan
 6. Religiusitas
 Reliability Statistics
 Cronbach's
 Alpha N of Items
 ,721 5
 b. Uji Validitas
 Reliability Statistics
 Cronbach's Alpha N of Items
 ,622 5
 Correlations
 K1 K2 K3 K4 K5 K6 KUALITAS
 K1
 PearsonCorrelation 1 ,415** ,504** ,241* ,411*
 *,279*
 * ,698**
 Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,016 ,000 ,005 ,000N 100 100 100 100 100 100 100
 K2
 PearsonCorrelation ,415** 1 ,346** ,216* ,213* ,257*
 * ,598**
 Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,031 ,034 ,010 ,000N 100 100 100 100 100 100 100
 K3
 PearsonCorrelation ,504** ,346** 1 ,190 ,315*
 *,260*
 * ,624**
 Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,059 ,001 ,009 ,000N 100 100 100 100 100 100 100
 K4
 PearsonCorrelation ,241* ,216* ,190 1 ,506*
 *,580*
 * ,681**
 Sig. (2-tailed) ,016 ,031 ,059 ,000 ,000 ,000N 100 100 100 100 100 100 100
 K5
 PearsonCorrelation ,411** ,213* ,315** ,506** 1 ,544*
 * ,731**
 Sig. (2-tailed) ,000 ,034 ,001 ,000 ,000 ,000N 100 100 100 100 100 100 100
 K6
 PearsonCorrelation ,279** ,257** ,260** ,580** ,544*
 * 1 ,734**
 Sig. (2-tailed) ,005 ,010 ,009 ,000 ,000 ,000N 100 100 100 100 100 100 100
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Correlations
 B1 B2 B3BRAND
 B1 PearsonCorrelation 1 ,378** ,422** ,763*
 *
 Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000N 100 100 100 100
 B2 PearsonCorrelation ,378** 1 ,464** ,800*
 *
 Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000N 100 100 100 100
 B3 PearsonCorrelation ,422** ,464** 1 ,787*
 *
 Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000N 100 100 100 100
 BRAND PearsonCorrelation ,763** ,800** ,787** 1
 Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000N 100 100 100 100
 **. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
 Correlations
 L1 L2 L3 L4 L5 LOKASI
 L1 Pearson Correlation 1 ,512** ,424** ,036 ,031 ,586**
 Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,720 ,757 ,000N 100 100 100 100 100 100
 L2 Pearson Correlation ,512** 1 ,327** ,167 ,208* ,665**
 Sig. (2-tailed) ,000 ,001 ,096 ,038 ,000N 100 100 100 100 100 100
 L3 Pearson Correlation ,424** ,327** 1 ,252* ,157 ,637**
 Sig. (2-tailed) ,000 ,001 ,011 ,119 ,000N 100 100 100 100 100 100
 L4 Pearson Correlation ,036 ,167 ,252* 1 ,736** ,692**
 Sig. (2-tailed) ,720 ,096 ,011 ,000 ,000N 100 100 100 100 100 100
 L5 Pearson Correlation ,031 ,208* ,157 ,736** 1 ,688**
 Sig. (2-tailed) ,757 ,038 ,119 ,000 ,000N 100 100 100 100 100 100
 LOKASI Pearson Correlation ,586** ,665** ,637** ,692** ,688** 1Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000N 100 100 100 100 100 100
 **. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
 KUALITAS
 PearsonCorrelation ,698** ,598** ,624** ,681** ,731*
 *,734*
 * 1
 Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000N 100 100 100 100 100 100 100
 **. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
 *. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).
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*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).
 Correlations
 P1 P2 P3 P4 PROMOSIP1 Pearson Correlation 1 ,352** ,418** ,357** ,764**
 Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000N 100 100 100 100 100
 P2 Pearson Correlation ,352** 1 ,332** ,261** ,676**
 Sig. (2-tailed) ,000 ,001 ,009 ,000N 100 100 100 100 100
 P3 Pearson Correlation ,418** ,332** 1 ,300** ,710**
 Sig. (2-tailed) ,000 ,001 ,002 ,000N 100 100 100 100 100
 P4 Pearson Correlation ,357** ,261** ,300** 1 ,684**
 Sig. (2-tailed) ,000 ,009 ,002 ,000N 100 100 100 100 100
 PROMOSI Pearson Correlation ,764** ,676** ,710** ,684** 1Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000N 100 100 100 100 100
 **. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
 Correlations
 KE1 KE2 KE3 KE4 KE5KEPUTU
 SANKE1 Pearson Correlation 1 ,188 ,109 ,254* ,170 ,549**
 Sig. (2-tailed) ,061 ,279 ,011 ,092 ,000N 100 100 100 100 100 100
 KE2 Pearson Correlation ,188 1 ,172 ,362** ,052 ,540**
 Sig. (2-tailed) ,061 ,086 ,000 ,606 ,000N 100 100 100 100 100 100
 KE3 Pearson Correlation ,109 ,172 1 ,348** ,419** ,654**
 Sig. (2-tailed) ,279 ,086 ,000 ,000 ,000N 100 100 100 100 100 100
 KE4 Pearson Correlation ,254* ,362** ,348** 1 ,363** ,757**
 Sig. (2-tailed) ,011 ,000 ,000 ,000 ,000N 100 100 100 100 100 100
 KE5 Pearson Correlation ,170 ,052 ,419** ,363** 1 ,640**
 Sig. (2-tailed) ,092 ,606 ,000 ,000 ,000N 100 100 100 100 100 100
 KEPUTUSAN Pearson Correlation ,549** ,540** ,654** ,757** ,640** 1Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000N 100 100 100 100 100 100
 *. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

Page 145
                        

Correlations
 R1 R2 R3 R4 R5RELIGIUS
 ITASR1 Pearson Correlation 1 ,299** ,248* ,356** ,390** ,680**
 Sig. (2-tailed) ,002 ,013 ,000 ,000 ,000N 100 100 100 100 100 100
 R2 Pearson Correlation ,299** 1 ,391** ,471** ,482** ,768**
 Sig. (2-tailed) ,002 ,000 ,000 ,000 ,000N 100 100 100 100 100 100
 R3 Pearson Correlation ,248* ,391** 1 ,264** ,257** ,620**
 Sig. (2-tailed) ,013 ,000 ,008 ,010 ,000N 100 100 100 100 100 100
 R4 Pearson Correlation ,356** ,471** ,264** 1 ,247* ,683**
 Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,008 ,013 ,000N 100 100 100 100 100 100
 R5 Pearson Correlation ,390** ,482** ,257** ,247* 1 ,684**
 Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,010 ,013 ,000N 100 100 100 100 100 100
 RELIGIUSITAS
 Pearson Correlation ,680** ,768** ,620** ,683** ,684** 1Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000N 100 100 100 100 100 100
 **. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).
 2. Uji Statistik
 a. Koefisien Determinasi (R2)
 Model Summary
 Model R R Square
 Adjusted R
 Square
 Std. Error of the
 Estimate
 1 ,699a ,489 ,462 2,140
 a. Predictors: (Constant), RELIGIUSITAS, LOKASI, PROMOSI,
 BRAND, KUALITAS
 b. Uji Signifikansi Simultan (Uji F)
 ANOVAa
 ModelSum of
 Squares dfMean
 Square F Sig.1 Regression 412,483 5 82,497 18,006 ,000b
 Residual 430,677 94 4,582Total 843,160 99
 a. Dependent Variable: KEPUTUSAN
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b. Predictors: (Constant), RELIGIUSITAS, LOKASI, PROMOSI,
 BRAND, KUALITAS
 c. Uji Ttest (Uji Secara Individu
 3. Uji Asumsi Klasik
 a. Uji Multikolonieritas
 Coefficientsa
 Model
 UnstandardizedCoefficients
 Standardized
 Coefficients
 t Sig.BStd.Error Beta
 1 (Constant) 4,082 2,335 1,748 ,084KUALITAS ,282 ,071 ,380 3,956 ,000BRAND ,247 ,117 ,193 2,121 ,037LOKASI -,117 ,082 -,109 -1,428 ,157PROMOSI ,200 ,098 ,157 2,029 ,045RELIGIUSITAS ,222 ,097 ,212 2,298 ,024
 a. Dependent Variable: KEPUTUSAN
 Coefficientsa
 Model
 Unstandardized Coefficients
 Standardized
 Coefficients
 t Sig.
 CollinearityStatistics
 BStd.Error Beta
 Tolerance VIF
 1 (Constant) 4,082 2,335 1,748 ,084KUALITAS ,282 ,071 ,380 3,956 ,000 ,590 1,694BRAND ,247 ,117 ,193 2,121 ,037 ,655 1,526LOKASI -,117 ,082 -,109 -1,428 ,157 ,935 1,069PROMOSI ,200 ,098 ,157 2,029 ,045 ,907 1,102RELIGIUSITAS ,222 ,097 ,212 2,298 ,024 ,639 1,564
 a. Dependent Variable: KEPUTUSAN
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b. Uji Heteroskedasitas
 c. U
 c. Uji Normalitas
 4. Uji Moderated Regresion Analysis (MRA)
 Coefficientsa
 Model
 UnstandardizedCoefficients
 Standardized
 Coefficients t Sig.B Std. Error Beta
 1 (Constant) -2,890 16,689 -,173 ,863KUALITAS ,597 ,473 ,803 1,261 ,210BRAND -2,531 ,827 -1,976 -3,060 ,003LOKASI 2,001 ,621 1,854 3,224 ,002PROMOSI -,367 ,735 -,288 -,499 ,619RELIGIUSITAS ,487 ,834 ,465 ,584 ,560
 Coefficientsa
 Model
 UnstandardizedCoefficients
 Standardized
 Coefficients t Sig.
 B Std. Error Beta1 (Constant) 2,508 2,431 1,032 ,305
 KUALITAS ,059 ,074 ,105 ,794 ,429BRAND -,144 ,121 -,149 -1,189 ,238LOKASI -,045 ,086 -,055 -,530 ,597PROMOSI ,057 ,103 ,059 ,553 ,582RELIGIUSITAS -,092 ,101 -,116 -,919 ,361
 a. Dependent Variable: LN_RES
 One-Sample Kolmogorov-Smirnov TestUnstandardized
 ResidualN 100Normal Parametersa,b Mean ,0000000
 Std.Deviation 2,08573156
 Most Extreme Differences Absolute ,063Positive ,063Negative -,059
 Test Statistic ,063Asymp. Sig. (2-tailed) ,200c,d
 a. Test distribution is Normal.
 b. Calculated from data.
 c. Lilliefors Significance Correction.
 d. This is a lower bound of the true significance.

Page 148
                        

X1_Z -,017 ,025 -,749 -,700 ,486X2_Z ,142 ,041 3,182 3,427 ,001X3_Z -,102 ,030 -2,654 -3,458 ,001X4_Z ,029 ,036 ,642 ,805 ,423
 a. Dependent Variable: KEPUTUSAN
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