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Abstrak

Pene k Arrum Haji
guna menari Nganjuk dan
respon nasab erjumlah 100
responden da unakan dalam
penelitian ini adalah analisis penelitian ata berupa kuantitatif. Sedangkan untuk
menganalisis data yang diperoleh digunakan uji eliabilitas yang dioalah dengan SPSS 23. Metode
pengambilan sampel adalah non probability samplin gan teknik insidental sampling. Metode analisis data
dalam penelitian ini menggunakan uji regresi linier sederhana. Berdasarkan hasil analisa terhadap 100 responden
diperoleh nilai untuk variabel Bauran Pemasaran sebesar 96% yang dikategorikan tinggi atau baik, dan nilai untuk
variabel minat beli sebesar 91% yang dikategorikan tinggi atau baik. Dan menggunakan persamaan regresi linier
sederhana yaitu Y = - 6,488 + 0,244X dan koefisien determinasi (R?) sebesar 0,849 atau 84,9% yang menunjukan
bahwa pengaruh bauran pemasaran terhadap minat beli pada PT Pegadaian (Persero) Cabang Nganjuk terhadap
produk Arru ji 4,9% sedangkan sisanya sebesar 15,1%.di i iabel lainnya di
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1. Pendahuluan

Dari Deputi Bidang Koordinasi Pendidikan dan Agama Kemenko PMK (2019) menginformasikan
bahwa perkembangan peminat haji pada tahun 2017-2021 bisa dijelaskan bahwa tahun 2017 mencapai
31,5% dengan jumlah 203.070 jiwa, tahun 2018 naik sebesar 0,13% menjadi 203.350 jiwa, tahun 2019
sebesar 8,19% dengan total 221.000. Untuk perkembangan peminat atau kuota haji pada tahun 2020,
Kementerian Agama memberikan kuota diperkirakan masih stabil dengan tahun 2019 sebanyak 221.000
dan diupayakan ditambah 10.000. dengan mempertimbangkan batas usia yaitu dibawah 65 tahun (Dalam
Jurnal Wardana, 2020).

Dengan adanya penurunan pertumbuhan ekonomi akibat Covid-19 mengaklbatkan angka
enjadi naik dan kuota pendaftar haji baru menjadl berkura

kehidupan
s ungkapan
karena sebagai salah satu pllar ekonom| ' 0 memberlkan kontribusi berupa uang pinjaman
dengan barang jaminan mampu memberikan @ ikung sehingga apabila suatu saat terjadi gonjang-
ganjing dunia tidak berpengaruh terhadap stabilftas perekonomian negara. Sebab PT Pegadaian selain
dengan menggunakan sistem gadai, juga membantu melakukan pembiayaan di sektor UMKM dan Mikro
serta bekerja sama dengan beberapa Bank serta Bank Syariah yang ada di Indonesia.

Selain itu, berdasarkan hasil wawancara yang dilakukan peneliti kepada pihak perusahaan didapati
data yaitu jumlah nasabah aktif Arrum Haji pada PT Pegadaian (Persero) Cabang Nganjuk lebih sedikit
dibandingkan dengan jumlah nasabah aktif Arrum Haji pada salah satu UPC Pegadaian yaitu UPC
itian sebelumnya yang dilakukan ole ), Kamelia,
2019), dan Lady Ros Angelia (2€ S penerapan
nnya, bukan meneliti sebera pel Bauran
emudian penelitian sebelumn erda Amalia
M. (2018) berfokus terhadap { eting bukan
elitian ini. Dari empat peneli pembahasan

N perbedaan pada penelitial arik untuk
>engaruh  Penerapan Bauran
k Minat Beli Periode 2020 ro) Cabang
litian ini, peneliti ingin me pan Bauran
perusahaan guna menarik | juga untuk
penerapan Bauran Pemasarad sahaan guna
k Arrum Haji pada periode, sabah dalam
g diajukan melalui kuesio

emasaran adalah
proses sosial b an dan keinginan
dengan cara me
tatu berupa usaha atau
au jasa guna memuaskan
it dengan barter/pertukaran.
an adalah serangkaian kegiatan
yang dilakukan perusahaan untu umen atas produk atau jasanya serta
memastikan bahwa konsumen telah mencas @*dibutuhkan dan diinginkan. Dengan kata lain
penyampaian produk atau jasa benar-benar sampal kepada konsumen.

Berdasarkan definisi pemasaran yang telah dikemukakan oleh para ahlitersebut, dapat diketahui
bahwa pemasaran merupakan sekumpulam kegiatan bisnis oleh indivual dan kelompok yang saling
terhubung untuk menentukan harga, promosi, distribusi, ide dan pelayanan sehingga terjadi interaksi
pertukaran nilai untuk menciptakan kepuasan terhadap perusahaan dan konsumen.

kegiatan yang dilak
kebutuhan dan keingina
Menurut Tjiptono (dalam j
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2.2 Pemasaran Jasa

Pemasaran jasa adalah tindakan suatu hal yang ditawarkan produsen kepada konsumen tidak
berlihat dan tidak dapat diraba namun dapat dirasakan manfaatnya oleh konsumen (Dalam jurnal Rialdi,
2018). Pemasaran jasa adalah suatu aktivitas yang dapat ditawarkan oleh suatu pihak kepada pihak lain
yang pada dasarnya memiliki sifat tidak berwujud dan tidak bisa diganti atau diambil kepemilikan (Dalam
Jurnal Permana, 2020). Menurut Yazid (dalam jurnal Kurniawan, 2020), pemasaran jasa merupakan
penyambung antara produsen dengan konsumen yang apabila nanti telah diterapkan disebuah
perkumpulan orang banyak maka akan berhasil. Penyambung tersebut dapat meyakinkan konsumen
dengan manfaat yang dirasakan dari jasanya.

Berdasarkan uraikan tersebut, pemasaran jasa merupakan tindakan yang ditawarkan pihak
produsen kepada konsumen, dalam arti jasa yang diberikan tidak dapat dilihat, dirasa, didengar, atau diraba
sebelum dikonsumsi. Namun setelah dikonsumsi jasa akan memberikan nilai tambah yang tidak berwujud,
bersifat tidak tahan lama dan tidak mengakibatkan perpindahan kepemilikan.

n menjadi
empat ¢ si. Untuk
dapat di

bauran pemasaran merupakan sekumpulal
ide, serta pelayanan yang dikombinasikan ole
keinginan konsumen serta melihat respon perilakuk
2.4 Bauran Pemasaran Jasa

Menurut Schiffman dan Kanuk (Dalam jurnal Arif, 2018:7) bahwa “bauran pemasaran
merupakan macam-macam metode yang telah disediakan oleh perusahan untuk konsumen yang termasuk
dalam pelayanan dan alat untuk memuaskan kebutuhan dan keinginan konsumen. ”. Sedangkan, untuk
pemasaran jasa dibutuhkan karena adanya tambahan bauran pemasaran yang dlperluas yaitu unsur non-
i erdiri dari: orang (people), proses (proe (physical

ri dari produk, harga, promosi, distribusi,
guna memenuhi atau melayani kebutuhan dan
en terhadap alat pemasaran tersebut.

dapat disimpulkan bahwa D
pmotion, place), perusahaan tid: )
bisnis jasa. People, process ambahkan
kan sifat dan karakteristik uni

jan hanya

kan bahwa ada empatkarakteris

asa tidak dapat dilihat, dirasa,
byek, alat atau benda yang b
n (pelayanan), kinerja (perfort
ability)
duksi (dihasilkan) dan dirass
diserahkan kepada pihak
eperti barang fisik yang
arudikonsumsi.

a, dan kondisi
memberikan

gai faktor. Keadaan tidak
tahan lamanya jasa dapat digunakan atau dijual
pada masayang akan data
2.6 Minat Beli
Menurut Schiffman dan Kanuk a al Priansa, 2017:164) menyatakan bahwa minat
pembelian merupakan suatu hasrat yang ada dalam d|r| seseorang untuk berkehendak melakukan pembelian
atas dasar golongan ukur sepertiproduk, jasa, atau merek tertentu. Menurut Schiffman dan Kanuk (dalam
jurnal Rianti dan Saputri, 2018) minat beli adalah suatu bentuk ketertarikan yang terjadi secara reflek
dalam diri dan pikiran seseorang untuk rencana memiliki keinginan melakukan pembelian dalam beberapa
unit jumlah tertentu. Dan juga atasdasar ukuran merek atau harga yang dipatokkan.
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Menurut Priansa (2017:168) minat beli konsumen bisa dilihat berdasarkan pengukuran beberapa
kategori. Secara umum, kategori tersebut adalah berkenaan dengan kategori pokok, yaitu:

1. Minat Transaksional: merupakan ketergantungan sesesorang untuk melakukan pembelian produk
barang atau jasa secara terus menerus, hal ini didasarkan atas kepercayaan yang tinggi terhadap
produk dan perusahaan tersebut.

2. Minat Referensial: merupakan kecenderungan konsumen untuk melakukan rekomendasi produk
kepada orang lain supaya ikut tertarik melakukan pembelian. Dalam hal ini sebelumnya konsumen

4 Penelitian
deskriptif berusaha mendeskripsi dan men a (bisa mengenai kondisi atau hubungan
yang ada, pendapat yang sedangtumbuh, proses berlangsung, akibat atau efek yang terjadi atau
kecenderungan yang sedang berkembang). Metode atifmenurut Sugiyono (2018: 55) adalah cara yang
dilakukan dengan mengajukan pertanyan terhadap penelitian untuk menanyakan hubungan antara dua
variabel atau lebih dan biasanya menggunakan perhitungan atau uji keabsahan data yang diperoleh.

Menurut Sugiyono (2016:8) Metode Kuantitatif dapat diartikan sebagai metode penelitian yang
berlandaskan pada filsafat positivisme, digunakan untuk meneliti pada populasi atau sampel tertentu,
pengumpulan data menggunaan instrumen penelitian, analisis data bersifat statistik, dengan tujuan menguiji
hipotesis y: i

rnal Herlyati & Cahyani, 2018:
Hanya sebagian dari jumlah

| Yara, 2020) Non-probabilit
sampel ya au kesempatan sama bagi seti

lam jurnal Komala dan Nelly:
ahui secara pasti jumlahnya, pel yang

digunakan

Me
populasi d
digunakan

(dalam jurnal Komala dan a jumlah
ahui secara pasti jumlahnya, pel yang

Keterangan :

n = jumlah sampel

Z = nilai yang didapat dari tabel normal standar dengan peluang (%)
e = tingkat kesalahan

p = probabilitas populasi yang tidak diambil sebagai sampel

q = probabilitas populasi yang diambil sebagai sampel (1-p)



ISSN : 2442-5826 e-Proceeding of Applied Science : Vol.7, No.6 Desember 2021 | Page 2540

Jadi diperoleh sampel minimum adalah 96 namun peneliti membulatkan menjadi 100 untuk
mengurangi kesalahan dalam pengisian kuesioner. Dalam penelitian ini digunakan tingkat ketelitian (o)
sebesar 5% dan tingkat kepercayaan sebesar 95% sehingga diperoleh nilai Z = 1,96, nilai e (tingkat
kesalahan) telah ditentukan sebesar 10%. Probabilitas kuesioner benar g (diterima) atau salah p (ditolak)
masing-masing 50% (0,5).

4 Pembahasan
4.1 Karakteristik Responden
4.1.1 Jenis Kelamin

mPerempuan

mLaki-laki

Gambar 4. 1
Karakteristik Berdasarkan Jenis Kelamin
Sumber: Data Olahan Penulis, 2021

Berd i apat dilihat bahwa dari 100 nasabah da saat
itu., terdiri n kelamin pria, sedangkan untu wanita
terdiri dari t dapat disimpulkan bahwa p ominan

terhadap pr
412 Usi

H 12-20 Tahun

N 21-35 Tahun

m 35-50 Tahun

B 51-65 tahun

a 12-20 tahun, 50%
lah keseluruhan adalah
ng paling dominan adalah

Berdasarkan gam
berusia 21-35 tahun, 27%
sebanyak 100 nasabah. Deng
nasabah dengan usia 21-35 tahun
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4.1.3 Pekerjaan

B Pengangguran
15% 10% H Pelajar/mahasiswa
7% 20% ¥ Ibu Rumah Tangga
17% B Guru
31% M PNS

m Karyawan Swasta

Gambar 4. 4

Be kerja atau
pengang PNS, 20%
nasabah
bekerja
bahwa vy
4.1.4 Penghasilan per Bulan

B RpO -
Rp500.000

m Rp500.000 -
Rp1.000.000

= Rp1.000.000 -
Rp3.000.000

B Rp3.000.000 -
Rp5.000.000

= >Rp5.000.000

Gambar 4. 6
erdasarkan Penghasilan pe
: Data Olahan penulis, 2021

, dapat diketahui bahwa 1 esar Rp0 —
bah sebesar >Rp5.000.00 ah sebesar
enghasilan nasabah sebes

Produk

Arrum Haji ter
meliputi Pegadaian Kon
layanan pembiayaan secara
porsi haji dari PT Pegadaian (
sebagai solusi dari produk yang ada di bank sy
2. Price

Calon nasabah yang hendak mendaftarkan diri sebagai haji maka harus mengeluarkan sejumlah
biaya sebagai pemenuhan syarat yang harus dilengkapi, rincian biaya tersebut meliputi setoran awal
tabungan haji dan biaya.

egadaian (Persero) yang
esia. Arrum Haji merupakan
emudahan untuk mendapatkan
egadaian Syariah yang diluncurkan
I dana talangan haji.
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Jangka waktu (bulan) Angsuran per bulan Biaya proses awal
12 Bulan Rp2.336.200 Rp840.000
24 Bulan Rp1.294.500 Rp882.500
36 Bulan Rp947.300 Rp945.500
48 Bulan Rp773.700 Rp1.035.000
60 Bulan Rp669.500 Rpl1.182.500

3. PI

man, Kec
Nganju an selatan
kantor

dilakukan setiap seminggu sekalT?

Personal selling => sebar brosur sec dari kampung satu ke kampung yang lain, pasar
terdekat dengan pegadaian, dan juga se rosur dilakukan didalam outlet sendiri oleh petugas
keamanan(Satpam).

- Advertising => memanfaatkan media sosial yaitu instagram dan website. Sejauh ini promosi di

handle oleh CS/RO dengan cara upload video, foto, dan juga menerima pesan melalui DM

instagram.

Survey => dilakukan dengan datang secara langsung kepada calon nasabah secara terang-

ipserta diimbangi dengan memberikan_i uk Arrum

emasaran yang menarik sehing

pihak pegadaian umum, peg
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OB, driver, satpam, dan juga
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anannasabah yaitu meliputi
si led yang menayangkan pro
epada nasabah, tempat ter
ketika mengalami suatu ke amu yang
ang luas. Tersedia juga ten pat bazar
an ac yang supaya na

aksiran harga.

» Mendatangi pi al BiayaPenyelenggaraan
Ibadah Haji (SAB
» Mendatangi kantor Keme

» Menyerahkan SABPIH, nomor porsi,

an nomor porsi.
an buku tabungan ke pegadaian sebagaijaminan.
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4.3 Alat Pengukuran Data
4.3.1 Analisis Deskriptif

Pada penelitian ini peneliti membagikan kuesioner kepada 100 responden, dengan permyataan
yang diberikan sebanyak 30.

Tabel 4.6
Data deskriptif variabel X, 2021 Analisis Variabel Bauran Pemasaran (X)
No Sub Pernyataan SS S RR| TS STS | Jumlah | Skor Dalam
Variabel Skor | Ideal %
1. 100%
2. 94%
3. 100%
4. 100%
5. 100%
6. 91%
7. X7 99 1 0|0 0 495 500 | 100%
8. Price X8 67 25 8/ 0 0 335 500 | 92%
9. X9 97 2 110 0 485 500 99%
10. 0 94%
11. 0 100%
12. 0 93%
13. 96%
14. 94%
15. 95%
16. 95%
17. 91%
18. 93%
19. 98%
20. 99%
21. process 500 91%
22. 500 | 93%
23. 500 | 97%
24. 500 | 91%
25. X25 83 10 71 0 0 415 500 95%
Rata-rata 96%

Sumber: Data Diolah Peneliti, 2021
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Berdasarkan hasil pengolahan data variabel bauran pemasaran (X) pada tabel 4.4 dihasilkan
sebuah data dengan presentase rata-rata untuk variabel bauran pemasaran sebesar 96% yang berarti
penerapan bauran pemasaran yang diterapkan sangat baik untuk menarik minat beli nasabah. Jika
dimasukkan ke garis kontinum presentase maka hasilnya sebagai berikut:

Garis Kontinum Deskriptif Variabel Bauran Pemasaran (X)
20% 36% 52% 68% 84 100%

Cukup Baik Sangat Baik

Tidak Baik

angat Tidak
Baik

Sumber: Data Olahan Penulis, 2021

96%

Tabel 4. 8
Data deskriptif variabel Y, 2021 Analisis Variabel Minat Beli (Y)

No Sub Pernyataan | SS STS | Jumlah Dalam
Variabel %

92%

89%

89%

91%

92%

91%

asilkansebuah data
minat beli meningkat

dengan presentase
Ukkan ke garis kontinum

dengan sangat bai
presentase maka hasilnye

Garis Kontinum Deskriptif Variabel Minat Beli (Y)

20% 36% 52% 68% 84% 100%
A N N R N
Sangat Tidak Tidak Baik Cukup Baik Sangat Baik

Baik
Sumber: Data Olahan Penulis, 2021 91%
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Uji Validitas dengan 100 responden

Tabel 4. 10
Data Output Validitas SPSS 23, 2021
Variabel Item R Hitung R Tabel| Keterangan
Bauran Pemasaran (X) X1 0,498 0,1966 VALID
X2 0,483 0,1966 VALID
X3 0,637 0,1966 VALID
4

Minat Beli (YY)

X10 0,431 0,1966 VALID
X11 0,389 0,1966 VALID
X12 0,496 0,1966 VALID

0,1966 VALID
Y23 0,770 0,1966 VALID
Y24 0,772 0,1966 VALID
Y25 0,735 0,1966 VALID

Sumber: Data Diolah SPSS 23
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Dari semua item pernyataan yang telah diuji baik bauran pemasaran dan minat beli pada
masing-masing item pernyataan pada tabel 4.10 dinyatakan valid. Karena item-item pada tabel
tersebut melebihi R tabel, dimana R tabel untuk jumlah responden 100 adalah 0,1966.

433 Uji Reliabilitas

Uji validitas dengan 100 responden

1

Cronbach's Alpha N of Items

.866 25

Sumber : Data Olahan Penulis, 2021

engujian reliabilitas dengan SPSS seperti yang tercantum
atakan reliabel, karena memenuhi
ntuk variabel X (Bauran Pem ri 0,60.

Tabel 4. 12
iabilitas Variabel Y SPSS 23,
abilitas Variabel Y (Minat Bel

eliability Statistics

Cronbach's Alpha N of Items

JT74

Olahan Penulis, 20

menunjukan
as dengan nilai

Standardize
Unstandardized d
Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta
1 (Constant
-6.488 1.835
)
X .244 .015 .849

Sumber : Data Olahan Penulis, 2021
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Berdasarkan tabel di atas diperoleh persamaan sebagai berikut:
Y =-6,488 + 0,244X

Berdasarkan pengujian pada tabel 4.6 didapatkan hasil berupa nilai signifikan dari table
coefficients diperoleh nilai signifikan sebesar 0,000 < 0,05 sehingga dapat disimpulkan bahwa variabel
bauran pemasaran (X) berpengaruh terhadap minat beli (Y). Dari hasil persamaan regresi linier
ersebut variabel dapat diinterpretasikan sebagai berikut :

variabel bauran pemasaran menga
minat beli sebesar 0,244 satuan dan begit a jika bauran pemasaran mengalami penurunan
1 satuan, maka akan mengalami penurunan@inat beli sebesar 0,244 satuan. Koefisien bernilai
positif artinya terjadi hubungan positif antara bauran pemasaran dengan minat beli, semakin naik
bauran pemasaran maka minat beli mengalami peningkatan.

435 Uji Koefisien Determinasi (R?)

Tabel 4. 14
put Koefisien Determinasi (R2

Adjusted R
Square
.718

umber: Data Olahan Penulis,

diatas dapat dijelaskan bah
sebesar i da dalam

rentang rminasi (R Square

ebas yang terdapat
terikat. Penelitian ini
ng > t-tabel dengan nilai
an. t Tabel di dapatkan dari df
sisi jadi signifikannya 0,025).

dalam persamaan ter
dilakukan dengan bant
probabilitassignifikan < dari
=n-k=100-2=98 dan taraf si

Tabel 4. 15
Data Output Uji t SPSS 23, 2021

Collinearity Statistics

t Sig. Tolerance VIF
-3.536 .001
15.924 .000 1.000 1.000

a. Dependent Variable: Y
Sumber: Data Olahan Penulis, 2021
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Berdasarkan pengujian uji T (Parsial) yang dapat dilihat dari Tabel 4.10 diatas, terdapat

pengaruh variabel bauran pemasaran (X) terhadap minat beli (Y), dengan data berikut adalah t hitung
15,924 > t tabel 0,1966 yang artinya Hg ditolak dan Hy diterima. Dengan demikian terdapat pengaruh

bauran pemasaran terhadap minat beli.




ISSN : 2442-5826 e-Proceeding of Applied Science : Vol.7, No.6 Desember 2021 | Page 2549

5. Kesimpulan dan Saran
5.1 Kesimpulan

Berdasarkan dari hasil penelitian tentang Pengaruh Bauran Pemasaran dalam meningkatkan Minat Beli pada
PT Pegadaian (Persero) Cabang Nganjuk makadapat diperoleh kesimpulan sebagai berikut:

1. PT Pegadaian (Persero) Cabang Nganjuk dalam meningkatkan minat beli terhadap produk Arrum Haji pada
periode 2020/2021 yaitu dengan menerapkan bauran pemasaran jasa yang terdiri dari 7P, diantaranya yaitu
product, price, place, promotion, people, physical evidence, and process.

2. Berdasarkan hasil pengolahan data dengan 100 responden terhadap variabel bauran pemasaran (X) pada
analisis dengan presentas pemasaran

Pegadaian

(Persero)

3. da analisis
91% yang
rrum Haji

4 itu sebesar

, tang 0,80 —
0,1000. dan koefisien determinasi (R Sq an mengandung pengertian bahwa terdapat
pengaruh bauran pemasaran terhadap minat be ,9% dan sisanya sebesar 15,1% dipengaruhi oleh
variabel-variabel lainnya yang tidak diteliti oleh liti. Dan juga didapatkan t hitung variabel bauran
pemasaran (X) = 15,924 dengan t tabel 0,1966 maka variabel bauran pemasaran berpengaruh signifikan
terhadap minat beli karena t hitung > dari pada t tabel dan nilai yang dihasilkan sebesar 0,00 pada tabel
koefesien bernilai lebih kecil dari pada nilai probabilitas sebesar 0,05 maka dapat disimpulkan bahwa Ho
ditlak dan H; diterima. Yang berarti terdapat pengaruh signifikan secara parsial antara bauran pemasaran
terhadap minat beli.

jilakukan pada variabel baura
dilakukan di PT Pegadaian (P aitu kurang
gram. Seharusnya mereka me gan sebaik

mungkin secara mudah kepada konsumé s mungkin
supaya bi asabah.

- lakukan pada variabel baural lis terdapat

erapkan dalam melayani nasal lian produk

ngan satu arah namun, sepert sabah yang
akauntuk klaim seharusnya g bertugas
saat ini ditangani oleh beber hkan waktu
a.

- Berdasark akukan, diperoleh hasil peng adap minat
beli pada ang Nganjuk yang masih yaitu seperti
kurang me i i ) efektif dan
kurang det ya diadakan
pertemuan a jawab secara
detail sambil

2. Bagi Peneliti Selanj
Mengingat tere ingin memberikan
- Keterbatasan penelitia
Minat Beli pada PT Pege
mencari faktor-faktor lain Ve
dalam penelitian ini.
- Memperbanyak sampel agar memperol€
perbandingan dengan area yang lain.
- Pada penelitian selanjutnya dapat memberikan solusi yang lebih baik dibandingkan dengan yang penelitian
sebelumnya terutama dalam halpromosi.

rangka Meningkatkan
enelitian selanjutnya dapat
elain yang penulis tuangkan

pada penelitian sebelumnya dan melihat
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