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Pengaruh Direct Marketing, Kepercayaan dan Pengetahuan Produk terhadap 

Minat Nasabah Berinvestasi Emas (Studi Kasus BSM KC Depok) 

 

ABSTRAK 

 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh Direct Marketing, 

Kepercayaan dan Pengetahuan Produk terhadap minat nasabah berinvestasi emas. 

Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah kuantitatif. Data penelitian ini 

menggunakan data primer melalui kuesioner yang dibagikan kepada 60 responden 

yang merupakan nasabah berinvestasi emas di Bank Syariah Mandiri KC Depok. 

Hasil penelitian dengan uji regresi linear berganda menunjukkan bahwa direct 

marketing, kepercayaan dan pengetahuan produk memiliki hubungan yang positif 

dan signifikan secara simultan. Secara parsial direct marketing tidak berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap minat berinvestasi emas sedangkan, kepercayaan 

dan pengetahuan produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat 

berinvestasi emas. Hasil dari penelitian ini diharapkan dapat berguna bagi Bank 

Syariah Mandiri dalam menyusun strategi promosi untuk meningkatkan minat 

masyarakat untuk berinvestasi emas. 

 

Kata kunci : Direct Marketing, Kepercayaan, Pengetahuan Produk, dan Minat 
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ABSTRACT 

 

This study aims to analyze the effect of Direct Marketing, Trust and Product 

Knowledge on customer interest in investing in gold. The method used in this 

research is quantitative. This research data uses primary data through 

questionnaires distributed to 60 respondents who are customers of investing in gold 

at Bank Syariah Mandiri KC Depok. The results of the study using multiple linear 

regression tests showed that direct marketing, trust and product knowledge had a 

positive and significant relationship simultaneously. Partially, the direct marketing 

has no positive and insignificant effect on the interest in investing in gold, while the 

trust and the product knowledge have a positive and significant effect on the interest 

in investing in gold. The results of this study are expected to be useful for Bank 

Syariah Mandiri in developing promotional strategies to increase public interest in 

investing in gold. 

 

Keyword : Direct Marketing, Trust and Product Knowledge on Customer Interest 

in Investing in Gold. 
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BAB I 

 PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang Masalah 

Awal mula adanya perkembangan industri perbankan syariah Indonesia 

dimulai dengan adanya aspirasi yang dilakukan oleh masyarakat Indonesia yang 

mayoritas beragama Islam untuk memiliki sebuah alternatif sistem perbankan 

yang Islami. Perkembangan dunia perbankan terus mengalami kemajuan yang 

signifikan. Kegiatan bank syariah pada dasarnya merupakan perluasan jasa 

perbankan bagi masyarakat yang membutuhkan dan menghendaki pembayaran 

imbalan yang tidak didasarkan pada sistem bunga melainkan atas prinsip bagi 

hasil yang sesuai prinsip syariah (Rivai, 2010). Perkembangan perbankan yang 

didasarkan kepada konsep dan prinsip ekonomi Islam merupakan suatu inovasi 

dalam sistem perbankan internasional. Disamping itu manusia juga memiliki 

keinginan untuk berinvestasi, yang biasanya dapat berupa tanah, bangunan atau 

logam mulia yang menjaga harta kekayaan mereka di tengah merosotnya nilai 

uang. 

Pembiayaan merupakan salah satu kegiatan yang dilakukan oleh bank 

syariah, selain kegiatan penghimpunan dana melalui investasi, simpanan dan 

pembukaan rekening tabungan. Pembiayaan atau financing juga merupakan 

salah satu bentuk pendanaan yang diberikan oleh suatu pihak kepada pihak lain 

untuk mendukung investasi yang telah direncanakan, baik dilakukan sendiri 

maupun lembaga. Dengan kata lain pembiayaan adalah pendanaan yang 

dikeluarkan untuk mendukung investasi yang telah direncanakan (Arifin, 2010). 

Emas merupakan salah satu jenis logam mulia yang paling banyak 

peminat khususnya karena menjadi salah satu alternatif investasi jangka 

panjang. Hal ini terjadi karena investasi emas tergolong mudah dan minim 

terjadinya risiko yang besar. 

Menurut Baur dan Lucey (2010) investasi emas memiliki kelebihan jika 

dibandingkan dengan investasi yang lain yaitu memiliki nilai yang melekat pada 

benda itu dan nilai yang nyata sesuai benda fisiknya. Peluang bisnis yang 

menguntungkan dalam investasi emas membuat banyak perusahaan berlomba-
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lomba dalam meluncurkan produk emas, diantaranya perbankan di Indonesia. 

Dalam hal ini perbankan di Indonesia bersaing dalam memasarkan dan 

mengeluarkan produk emas seperti gadai emas, tabungan emas, maupun 

pembiayaan emas. 

Logam mulia emas yang sering disebut barometer of fear yang berarti 

ketika orang merasa cemas dengan situasi perekonomian saat ini sehingga 

mereka mengambil keputusan untuk membeli emas untuk melindungi kekayaan 

nya. Situasi yang dimaksud adalah terjadinya inflasi, dimana logam emas 

merupakan sarana penyimpanan yang baik dan tahan pada saat terjadinya inflasi 

dan deflasi (Arumdati, 2011). 

Produk pembiayaan yang banyak diminati nasabah pada Bank Syariah 

Mandiri salah satunya adalah produk cicil emas. Cicil emas adalah pembiayaan 

kepemilikan emas dengan menggunakan akad murabahah yang artinya akad 

penyediaan barang berdasarkan sistem jual beli dan bank sebagai penjual 

menyediakan kebutuhan nasabah dengan harga perolehan ditambah keuntungan 

yang disepakati. Jenis emas yang dibiayai adalah emas lantakan (batangan) 

minimal 5 gram maksimal 250 gram. Nilai pembiayaan jenis emas batangan 

maksimal 80% dari harga beli dengan uang muka 20% dan biaya administrasi 

1% dari pembiayaan cicil emas. Nilai maksimal pembiayaan cicil emas adalah 

Rp150.000.000 (Syariah Mandiri, 2020). 

Fatwa Majelis Ulama Indonesia (MUI) Nomor: 77/DSN-MUI/V/2010 

tentang jual beli emas secara tidak tunai menjelaskan bahwa pada cicil emas itu 

diperbolehkan selama emas tidak menjadi alat tukar (uang), baik melalui jual 

beli biasa atau jual beli murabahah. Dalam transaksi ini ada tiga batasan dan 

ketentuan sebagai berikut: 

• Harga jual (tsaman) tidak boleh bertambah selama jangka waktu perjanjian 

meskipun ada perpanjangan waktu setelah jatuh tempo. 

• Emas yang dibeli dengan pembayaran tidak tunai boleh dijadikan jaminan 

(rahn). 

•  Emas yang dijadikan jaminan sebagaimana dimaksud dalam angka tidak 

boleh diperjualbelikan atau dijadikan obyek akad lain yang menyebabkan 

perpindahan kepemilikan (DSN-MUI, 2010).  
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Menurut surat edaran BI Nomor 14/7/DPBS tanggal 29 Februari 2012 

tentang produk Qardh beragunan emas bagi bank Syariah dan unit usaha 

Syariah, BI berupaya untuk menghindari unsur spekulasi dan risiko atau 

permasalahan yang mungkin timbul dalam bisnis gadai emas dan investasi 

emas. Berdasarkan keputusan BI tersebut, investasi emas hanya dapat dilakukan 

di bank Syariah dan unit usaha Syariah.  

Produk cicil emas termasuk salah satu yang diminati oleh nasabah pada 

Bank Syariah Mandiri KC Depok. Hal ini bisa dilihat pada tabel perkembangan 

produk cicil emas pada tahun 2017/2020 di bawah ini: 

Tabel 1.1 

Produk cicil emas Bank Syariah 

Mandiri KC Depok 

Tahun Jumlah nasabah Harga Emas (Rp)/Gr 

2017 81 orang 874.618 

2018 96 orang 873.915 

2019 108 orang 872.910 

2020 150 orang 874.910 

Sumber: Bank Syariah Mandiri  

Berdasarkan tabel di atas, pada tahun 2017 jumlah nasabah cicil emas 

sebanyak 81 orang dengan persentase 18,6%. Pada tahun 2018 jumlah nasabah 

sebanyak 96 orang dengan persentase 22%. Tahun 2019 jumlah nasabah 

sebanyak 108 orang dengan persentase 24,8%, dan pada tahun 2020 jumlah 

nasabah meningkat sebanyak 150 orang dengan persentase 34,4%. Jumlah 

nasabah dan total pecahan emas di Bank Syariah Mandiri KC Depok saat ini 

mengalami peningkatan walaupun belum signifikan. Peningkatan tertinggi 

investasi cicil emas ini terjadi pada tahun 2020 yaitu sebesar 150 orang. 

Penjualan produk cicil emas ini sangat berkaitan erat dengan strategi promosi 

yang digunakan oleh Bank Syariah Mandiri KC Depok. Jadi, untuk 

meningkatkan penjualan produk cicil emas, maka diperlukan strategi promosi 

yang tepat agar mencapai target dan tujuan yang sudah ditetapkan.  

Menurut Tjiptono (2015), Direct Marketing merupakan alat promosi 

yang bersifat interaktif dengan memanfaatkan satu atau berbagai macam media 
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iklan yang bertujuan untuk menimbulkan respon yang terukur. Kegiatan 

promosi ini dilaksanakan mulai pada perencanaan, penentuan produk, harga, 

distribusi, dan cara mempromosikannya dengan maksud memuaskan 

kepentingan nasabah. Dalam kegiatan promosi sangat diperlukan konsep dan 

strategi. Strategi inilah yang kemudian digunakan untuk memenuhi tujuan bank, 

baik jangka pendek maupun jangka panjang. Strategi yang tepat harus 

disesuaikan dengan kebutuhan dan kemampuan nasabah. Strategi promosi 

merupakan ujung tombak bagi bank untuk mengenalkan dan memasarkan 

keunggulan produknya. Tetapi strategi promosi tidak akan optimal apabila 

produk yang ditawarkan diduga kurang memiliki daya saing dibandingkan 

dengan produk pesaing. Berdasarkan Pra Survey yang dilakukan peneliti 

diketahui bahwa dari alat-alat promosi yang digunakan BSM KC Depok untuk 

mempromosikan produk cicil emas, Direct Marketing adalah yang paling 

banyak digunakan pada produk cicil emas. Salah satu bentuknya melalui brosur 

dan katalog. Namun masyarakat belum sepenuhnya memahami produk cicil 

emas sehingga Bank Syariah Mandiri diduga kurang optimal dalam melakukan 

direct marketing atau pemasaran secara langsung. 

Menurut Priansa (2017), kepercayaan merupakan suatu pondasi dari 

suatu bisnis untuk membangun dan menciptakan loyalitas konsumen. 

Kepercayaan konsumen hadir ketika mereka mendapatkan kepastian dari 

penyedia jasa. Berdasarkan survey wawancara dengan nasabah di Bank Syariah 

Mandiri KC Depok, kepercayaan nasabah akan produk ini masih belum 

sepenuhnya utuh. Karena minimnya informasi yang diberikan penyelia jasa. Hal 

ini diduga dapat menjadi salah satu yang mempengaruhi minat nasabah untuk 

berinvestasi cicil emas.  

Menurut Suwarman (2015), pengetahuan produk adalah suatu kumpulan 

yang mana didalamnya terdapat berbagai macam informasi mengenai produk 

tersebut. Pengetahuan produk juga sangat diperlukan untuk memudahkan 

penyampaian pesan dan informasi agar dapat menarik minat nasabah dalam 

investasi cicil emas. Jika nasabah sudah merasa cukup akan informasi tentang 

produk cicil emas maka tidak sulit untuk menarik minat nasabah baru untuk 

menggunakan produk cicil emas di Bank Syariah Mandiri. Berdasarkan survey 
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peneliti terhadap masyarakat dan nasabah bank dapat diketahui bahwa nasabah 

masih mempunyai informasi yang minim dan ragu terhadap produk cicil emas 

di BSM KC Depok. Sehingga, kurangnya pengetahuan diduga dapat 

mempengaruhi tingkat kepercayaan nasabah dalam menggunakan produk cicil 

emas. 

Beberapa penelitian yang relevan dengan penelitian ini adalah sebagai 

berikut. Penelitian Meiditya (2020) menunjukkan bahwa promosi memiliki 

pengaruh yang positif dan signifikan terhadap minat berinvestasi cicil emas. 

Alat promosi yang paling dominan digunakan untuk mempromosikan Bank 

Syariah Mandiri adalah personal selling dan advertising. Sementara penelitian 

Khazanah (2016) menunjukkan bahwa pendapatan berpengaruh negatif dan 

signifikan terhadap keputusan menjadi seorang nasabah. Karena semakin tinggi 

tingkat pendapatan seseorang maka ia lebih mementingkan keamanan 

modalnya dibandingkan nisbah bagi hasilnya. 

Dari latar belakang yang sudah dipaparkan oleh penulis. Penulis tertarik 

untuk melakukan penelitian dengan judul: “Pengaruh Direct Marketing, 

Kepercayaan dan Pengetahuan Produk Terhadap Minat Nasabah 

Berinvestasi pada Produk Cicil Emas: Studi Kasus pada Bank Syariah 

Indonesia KC Depok”. 

1.2 Rumusan Masalah Penelitian 

Berdasarkan latar belakang yang telah dijelaskan sebelumnya, maka 

rumusan masalah dalam penelitian ini adalah: 

1. Saat ini produk cicil emas merupakan salah satu produk yang sedang 

mengalami peningkatan minat nasabah setiap tahunnya karena dapat 

dimanfaatkan sebagai investasi jangka panjang. Berdasarkan Pra Survey 

yang dilakukan peneliti diketahui bahwa dari alat-alat promosi yang 

digunakan BSM KC Depok, untuk mempromosikan produk cicil emas, 

direct marketing adalah yang paling banyak digunakan pada produk cicil 

emas di BSM KC Depok. Namun masyarakat belum sepenuhnya memahami 

produk cicil emas sehingga Bank Syariah Mandiri diduga kurang optimal 

dalam melakukan direct marketing atau pemasaran secara langsung. 
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2. Kepercayaan menjadi indikator penting dalam mempengaruhi keputusan 

menggunakan suatu produk. Kepercayaan konsumen hadir ketika mereka 

mendapatkan kepastian dari penyedia jasa. Akan tetapi, kepercayaan 

nasabah pada investasi cicil emas diduga belum utuh di tengah banyaknya 

pesaing antar bank Syariah yang juga mempunyai produk cicil emas. 

3. Pengetahuan produk sangat berpengaruh untuk memudahkan penyampaian 

pesan dan informasi agar nasabah merasa tercukupi atas informasi seputar 

investasi cicil emas. Jika nasabah sudah cukup mempunyai informasi terkait 

produk investasi cicil emas yang dipromosikan dengan direct marketing 

sehingga dikenal dengan nama produk E-Emas, maka akan memudahkan 

pihak bank menarik nasabah untuk berinvestasi. Kurangnya pengetahuan 

diduga sebagai sebab munculnya keraguan atas investasi cicil emas yang 

sesuai dengan syariat Islam. 

1.3 Pertanyaan Penelitian 

1. Bagaimana pengaruh Direct Marketing terhadap minat nasabah dalam 

berinvestasi emas pada Bank Syariah Mandiri KC Depok? 

2. Bagaimana pengaruh Kepercayaan terhadap minat nasabah dalam 

berinvestasi emas pada Bank Syariah Mandiri KC Depok? 

3. Bagaimana pengaruh Pengetahuan Produk terhadap minat nasabah 

berinvestasi emas pada Bank Syariah Mandiri KC Depok? 

4. Bagaimana pengaruh Direct Marketing, Kepercayaan dan Pengetahuan 

Produk secara simultan terhadap minat nasabah berinvestasi cicil emas pada 

Bank Syariah Mandiri KC Depok? 

1.4 Tujuan Penelitian 

1. Untuk menganalisis pengaruh Direct Marketing terhadap minat nasabah 

dalam berinvestasi emas pada Bank Syariah Mandiri KC Depok. 

2. Untuk menganalisis pengaruh kepercayaan terhadap minat nasabah dalam 

berinvestasi emas pada Bank Syariah Mandiri KC Depok. 

3. Untuk menganalisis pengaruh pengetahuan produk terhadap minat nasabah 

berinvestasi emas pada Bank Syariah Mandiri KC Depok. 
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4. Untuk menganalisis pengaruh Direct Marketing, Kepercayaan dan 

Pengetahuan Produk secara simultan (Bersama sama) terhadap minat 

nasabah berinvestasi cicil emas pada Bank Syariah Mandiri KC Depok. 

1.5 Manfaat Penelitian 

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat baik secara teoritis 

maupun secara praktis bagi beberapa pihak yang terkait didalamnya sebagai 

berikut: 

1. Manfaat Teoritis 

Dapat memberikan manfaat sebagai referensi bagi pengembangan ilmu 

terkait topik yang sama dengan penelitian dan dijadikan sebagai bahan 

pertimbangan dalam penyusunan penelitian selanjutnya. 

2. Manfaat Praktis 

a. Bagi Peneliti 

Hasil penelitian ini digunakan untuk mengaplikasikan ilmu ekonomi 

yang berfokus pada ekonomi Islam khususnya perbankan Syariah, serta 

dapat meningkatkan mengenai pengaruh promosi direct marketing, 

kepercayaan dan pengetahuan produk terhadap minat nasabah 

berinvestasi pada produk cicil emas 

b. Bagi Masyarakat 

Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan gambaran dan 

penjelasan mengenai manfaat dari promosi, kepercayaan dan 

pengetahuan produk terhadap minat nasabah pada produk cicil emas. 

c. Bagi Bank Syariah 

Hasil penelitian ini diharapkan dapat digunakan sebagai bahan 

pertimbangan dan informasi tambahan bagi Lembaga perbankan 

Syariah dalam menghimpun dana dan mengelola dana dan dapat 

menarik minat nasabah untuk memakai jasa perbankan Syariah. Serta 

dapat digunakan sebagai bahan evaluasi yang selanjutnya dapat 

digunakan sebagai bahan pertimbangan dalam memecahkan suatu 

permasalahan yang relevan.  
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1.6 Sistematika Penulisan 

Untuk lebih mempermudah penulis dalam penyelesaian permasalahan yang 

diteliti dengan tujuan agar nantinya penulis lebih terfokus dalam melakukan 

sebuah penelitian dan mudah dipahami, kemudian penulis menguraikan 

sistematika penulisan yang terdiri dari tiga bab, yaitu: 

 

BAB 1             PENDAHULUAN 

Bab 1 memuat pendahuluan yang terdiri dari latar belakang 

penelitian yang menjelaskan sebab timbulnya masalah, 

rumusan masalah, pertanyaan penelitian, tujuan penelitian, 

manfaat penelitian dan sistematika penulisan yang 

menggambarkan kerangka pembahasan antar bab yang saling 

berhubungan dan berkaitan satu dengan lainnya. 

BAB 2  KAJIAN PUSTAKA 

 Dalam bab ini akan diuraikan mengenai landasan teori yang 

berhubungan dengan penelitian, penelitian terdahulu yang 

relevan dengan penelitian ini, beserta kerangka berfikir dari 

pengembangan hipotesis 

BAB 3 METODOLOGI PENELITIAN 

 Dalam bab ini akan berisikan mengenai metodologi 

penelitian yang digunakan, jenis penelitian, objek penelitian, 

metode pengambilan sampel, jenis dan sumber data 

penelitian, metode pengumpulan data dan metode analisis 

data. 

     BAB 4  HASIL PENELITIAN 

Dalam bab ini penulis mendeskripsikan profil perusahaan       

yang menjadi sampel dari penelitian, deskripsi variabel 

penelitian mengenai variabel dependen dan independen, 

serta menjabarkan hasil penelitian berupa data angka dan 

penjelasannya. 
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     BAB 5  PENUTUP 

Dalam bab ini berisi kesimpulan pembahasan dari awal 

hingga akhir yang dilanjutkan dengan pemberian saran yang 

berkaitan dengan penelitian ini. 
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BAB V 

PENUTUP 

 

5.1 Kesimpulan 

        Berdasarkan pengolahan data dan hasil analisis data yang dijelaskan pada bab 

sebelumnya, dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut: 

1. Direct Marketing tidak memiliki pengaruh positif dan tidak signifikan 

terhadap minat berinvestasi emas di Bank Syariah Mandiri KC Depok. 

Artinya nasabah melihat dan mengetahui bahwa BSM penting untuk 

melakukan pemasaran secara online untuk produk cicil emas dengan 

memanfaatkan media sosial seperti twitter, instagram ataupun facebook. 

Oleh karena itu BSM penting untuk menggiatkan pemasaran secara online 

pada produk cicil emas. 

2. Kepercayaan memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap minat 

nasabah berinvestasi emas di Bank Syariah Mandiri KC Depok. Indikator 

paling kuat yang mempengaruhi yaitu, nasabah percaya bahwa BSM jujur 

dan transparan dalam memberikan segala informasi tentang produk cicil 

emas. Sedangkan hal yang tidak berpengaruh terhadap kepercayaan nasabah 

adalah dikarenakan ketidakpahaman mereka dalam hal itu. 

3. Pengetahuan Produk memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap 

minat nasabah berinvestasi emas di Bank Syariah Mandiri KC Depok. 

Indikator paling kuat yang mempengaruhi yaitu, nasabah memahami 

manfaat produk cicil emas dan item yang kurang berpengaruh yaitu nasabah 

belum sepenuhnya memahami persyaratan untuk berinvestasi emas di Bank 

Syariah Mandiri. 

4. Variabel direct marketing (X1), Kepercayaan (X2), dan Pengetahuan Produk 

(X3) secara simultan menunjukkan hasil berpengaruh positif dan signifikan.  
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5.2 Saran 

Berdasarkan kesimpulan, maka penulis menyampaikan saran yang dapat 

menjadi masukan baik perusahaan maupun penelitian selanjutnya. 

Disarankan kepada BSM agar meningkatkan minat masyarakat terhadap 

investasi emas di Bank Syariah Mandiri, terutama ketika ingin menyasar 

masyarakat berusia muda atau para milenial. Artinya untuk menambah dan 

meningkatkan minat masyarakat, hendaklah Bank Syariah Mandiri KC Depok 

terus melakukan kegiatan promosi agar menarik minat untuk berinvestasi emas 

dengan memanfaatkan sosial media seperti instagram, facebook, twitter dan 

memasarkan produk cicil emas melalui media iklan. Kemudian kepercayaan 

nasabah terhadap produk cicil emas ini masih bisa ditingkatkan, karena penelitian 

ini masih ditemukan nasabah yang kurang mengetahui bahwa BSM melakukan 

pelayan yang baik. Maka disarankan para marketing pembiayaan cicil emas untuk 

terus meningkatkan kualitas dan kinerjanya agar semakin besar rasa kepercayaan 

yang tumbuh pada produk ini.  
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Lampiran 1 Kuesioner Penelitian 

Kuesioner Penelitian 

“Pengaruh Direct Marketing, Kepercayaan dan Pengetahuan Produk terhadap 

Minat Nasabah Berinvestasi Cicil Emas (Studi Kasus Bank Syariah Mandiri KC 

Depok)” 

 

Assalamualaikum Warahmatullahi Wabarakatuh. 

Kepada Yth, 

Nasabah Bank Syariah Mandiri 

 

Dengan Hormat, 

Perkenalkan saya Syahrul, mahasiswa tingkat akhir Politeknik Negeri 

Jakarta, Jurusan Akuntansi, Program Studi Keuangan dan Perbankan Syariah. Saat 

ini saya sedang mengumpulkan data untuk keperluan skripsi dengan melakukan 

penelitian mengenai Pengaruh Direct Marketing, Kepercayaan dan Pengetahuan 

Produk terhadap Minat Nasabah Investasi Cicil Emas.  

Sehubungan dengan hal ini, saya memohon ketersediaan Bapak/Ibu/Sdr/i 

untuk berpartisipasi dalam penelitian ini dengan mengisi kuesioner. Pengisian 

kuesioner ini memakan waktu sekitar 3 – 5 menit. Hasil kuesioner ini akan dijaga 

kerahasiaanya dan hanya akan digunakan untuk keperluan penelitian. Atas 

partisipasinya, saya mengucapkan terima kasih. Sebelum mengisi pernyataan 

berikut, kami mohon kesediaan Bapak/Ibu/Sdr/i untuk membaca terlebih dahulu 

petunjuk pengisian dan keterangan menjawab kuesioner: 

Sebelum mengisi pernyataan berikut, kami mohon kesediaan 

Bapak/Ibu/Sdr/i untuk membaca terlebih dahulu petunjuk pengisian dan keterangan 

menjawab kuesioner: 

Petunjuk Pengisian Keterangan 

1. Bacalah terlebih dahulu pertanyaan dan 

penyataan dengan cermat sebelum anda 

memulai jawabannya. 

2. Pilihlah jawaban yang sesuai dengan 

pendapat anda. 

3. Jawablah pertanyaan ini dengan jujur dan 

benar 

SS Sangat Setuju Skor 5 

S Setuju Skor 4 

KS Kurang Setuju Skor 3 

TS Tidak Setuju Skor 2 

STS Sangat Tidak Setuju Skor 1 

Kriteria responden:  
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• Nasabah Bank Syariah Mandiri pengguna produk cicil emas 

 

A. Identitas Responden 

Nama  

Jenis Kelamin o Pria 

o Wanita 

Usia o 20 – 25 Tahun 

o 26 – 31 Tahun 

o 32 – 37 Tahun 

o 38 – 43 Tahun 

o > 44 Tahun 

Tempat Tinggal o Depok 

o Jakarta 

o Bogor 

o Lainnya 

Lama menjadi nasabah di Bank Syariah 

Mandiri 
o < 1 Tahun 

o 1 – 3 Tahun 

o 3 – 5 Tahun 

o > 5 Tahun 

Lama menjadi pengguna produk cicil 

emas 

o < 1 Tahun 

o 1 – 3 Tahun 

o 3 – 5 Tahun 

o > 5 Tahun 

 

B. Direct Marketing 

No. Pernyataan 
Tanggapan Responden 

SS S KS TS STS 

1. 

Petugas bank telah memberikan penjelasan tentang 

informasi produk cicil emas secara menarik. 

 

     

2. 

Petugas bank telah memberikan penjelasan tentang 

informasi produk cicil emas secara informative. 

 

     

3 

Petugas bank memiliki pengetahuan yang cukup 

dalam memberikan penjelasan tentang produk cicil 

emas. 

 

     

4 

Saya mendapatkan informasi tentang produk cicil 

emas dari brosur atau katalog BSM. 

. 
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5 

Brosur dan katalog produk cicil emas memiliki 

penampilan yang menarik. 

 
     

6 

Brosur dan katalog produk cicil emas memiliki 

penampilan yang informatif. 

 

     

7 

Setelah membaca dan memahami brosur katalog cicil 

emas BSM saya tertarik dengan produk tersebut. 

 
     

8 

Saya setuju jika dikatakan bahwa bank penting 

melakukan pemasaran secara online untuk produk 

cicil emas. 

 

     

 

 

 

 

C. Kepercayaan 

No. Pernyataan 
Tanggapan Responden 

SS S KS TS STS 

1 
Bank Mandiri Syariah memberikan 

pelayanan yang baik untuk produk cicil emas. 
     

2 

Bank Mandiri Syariah mampu menyediakan 

produk cicil emas sesuai dengan kebutuhan 

nasabah. 

 

     

3 

Saya percaya bahwa BSM jujur dalam 

memberikan segala informasi atau berita 

kepada nasabah tentang produk cicil emas. 

 

     

4 

Saya percaya bahwa BSM transparan dalam 

memberikan segala informasi atau berita 

kepada nasabah tentang produk cicil emas. 

 

     

5 

Saya percaya bahwa BSM mampu menjaga 

kerahasiaan data nasabah cicil emas. 

 
     

6 

Saya percaya bahwa BSM mampu menjaga 

keamanan data nasabah cicil emas. 

 

     

 

D. Pengetahuan Produk 

No. Pernyataan 
Tanggapan Responden 

SS S KS TS STS 

1 

Saya mengetahui tentang produk cicil emas di 

bank mandiri syariah. 

 

     

2 

Saya memahami manfaat dari produk cicil 

emas BSM. 

 

     

3 

Saya memahami keunggulan menggunakan 

produk cicil emas. 

. 
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4 

Saya memahami keuntungan menggunakan 

produk cicil emas. 

 

     

5 

Saya mengetahui persyaratan untuk 

berinvestasi produk cicil emas ini. 

 

     

 

E. Minat 

No. Pernyataan 
Tanggapan Responden 

SS S KS TS STS 

1 

Saya berminat investasi produk cicil emas di 

BSM karena saya mempunyai informasi 

tentang investasi emas. 

 

     

2 

Saya mengajukan pembiayaan cicil emas di 

BSM karena persyaratannya yang mudah. 

 

     

3 
Saya mengajukan pembiayaan cicil emas di 

BSM sebagai investasi dimasa depan. 
     

4 

Saya akan merekomendasikan produk cicil 

emas ini sebagai salah satu investasi yang 

mempunyai keunggulan di masa depan. 

     

5 

Saya akan merekomendasikan produk cicil 

emas ini sebagai salah satu investasi yang 

mempunyai manfaat di masa depan. 

     

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

61 

 

Politeknik Negeri Jakarta 

Lampiran 2 Uji Validitas 

1. Direct Marketing (X1) 

Correlations 

 X1.1 X1.2 X1.3 X1.4 X1.5 X1.6 X1.7 X1.8 TOTAL 

X1.1 Pearson 

Correlation 

1 ,601** ,603** ,605** ,465** ,362** ,460** ,534** ,751** 

Sig. (2-tailed)  ,000 ,000 ,000 ,000 ,004 ,000 ,000 ,000 

N 60 60 60 60 60 60 60 60 60 

X1.2 Pearson 

Correlation 

,601** 1 ,538** ,451** ,471** ,567** ,539** ,712** ,795** 

Sig. (2-tailed) ,000  ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 

N 60 60 60 60 60 60 60 60 60 

X1.3 Pearson 

Correlation 

,603** ,538** 1 ,497** ,493** ,367** ,544** ,431** ,732** 

Sig. (2-tailed) ,000 ,000  ,000 ,000 ,004 ,000 ,001 ,000 

N 60 60 60 60 60 60 60 60 60 

X1.4 Pearson 

Correlation 

,605** ,451** ,497** 1 ,525** ,582** ,492** ,294* ,726** 

Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000  ,000 ,000 ,000 ,023 ,000 

N 60 60 60 60 60 60 60 60 60 

X1.5 Pearson 

Correlation 

,465** ,471** ,493** ,525** 1 ,688** ,716** ,447** ,797** 

Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000  ,000 ,000 ,000 ,000 

N 60 60 60 60 60 60 60 60 60 

X1.6 Pearson 

Correlation 

,362** ,567** ,367** ,582** ,688** 1 ,592** ,412** ,753** 

Sig. (2-tailed) ,004 ,000 ,004 ,000 ,000  ,000 ,001 ,000 

N 60 60 60 60 60 60 60 60 60 

X1.7 Pearson 

Correlation 

,460** ,539** ,544** ,492** ,716** ,592** 1 ,566** ,813** 

Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000  ,000 ,000 

N 60 60 60 60 60 60 60 60 60 

X1.8 Pearson 

Correlation 

,534** ,712** ,431** ,294* ,447** ,412** ,566** 1 ,723** 

Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,001 ,023 ,000 ,001 ,000  ,000 

N 60 60 60 60 60 60 60 60 60 

TOTAL Pearson 

Correlation 

,751** ,795** ,732** ,726** ,797** ,753** ,813** ,723** 1 
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Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000  

N 60 60 60 60 60 60 60 60 60 

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

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

 

2. Kepercayaan (X2) 

Correlations 

 X2.1 X2.2 X2.3 X2.4 X2.5 X2.6 TOTAL 

X2.1 Pearson 

Correlation 

1 ,623** ,615** ,589** ,387** ,406** ,767** 

Sig. (2-tailed)  ,000 ,000 ,000 ,002 ,001 ,000 

N 60 60 60 60 60 60 60 

X2.2 Pearson 

Correlation 

,623** 1 ,571** ,691** ,519** ,534** ,825** 

Sig. (2-tailed) ,000  ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 

N 60 60 60 60 60 60 60 

X2.3 Pearson 

Correlation 

,615** ,571** 1 ,559** ,495** ,596** ,795** 

Sig. (2-tailed) ,000 ,000  ,000 ,000 ,000 ,000 

N 60 60 60 60 60 60 60 

X2.4 Pearson 

Correlation 

,589** ,691** ,559** 1 ,623** ,636** ,852** 

Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000  ,000 ,000 ,000 

N 60 60 60 60 60 60 60 

X2.5 Pearson 

Correlation 

,387** ,519** ,495** ,623** 1 ,748** ,771** 

Sig. (2-tailed) ,002 ,000 ,000 ,000  ,000 ,000 

N 60 60 60 60 60 60 60 

X2.6 Pearson 

Correlation 

,406** ,534** ,596** ,636** ,748** 1 ,803** 

Sig. (2-tailed) ,001 ,000 ,000 ,000 ,000  ,000 

N 60 60 60 60 60 60 60 

TOTAL Pearson 

Correlation 

,767** ,825** ,795** ,852** ,771** ,803** 1 

Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000  

N 60 60 60 60 60 60 60 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
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3. Pengetahuan Produk (X3) 

 

Correlations 

 X3.1 X3.2 X3.3 X3.4 X3.5 TOTAL 

X3.1 Pearson Correlation 1 ,796** ,721** ,646** ,589** ,880** 

Sig. (2-tailed)  ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 

N 60 60 60 60 60 60 

X3.2 Pearson Correlation ,796** 1 ,685** ,620** ,691** ,887** 

Sig. (2-tailed) ,000  ,000 ,000 ,000 ,000 

N 60 60 60 60 60 60 

X3.3 Pearson Correlation ,721** ,685** 1 ,772** ,506** ,854** 

Sig. (2-tailed) ,000 ,000  ,000 ,000 ,000 

N 60 60 60 60 60 60 

X3.4 Pearson Correlation ,646** ,620** ,772** 1 ,636** ,855** 

Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000  ,000 ,000 

N 60 60 60 60 60 60 

X3.5 Pearson Correlation ,589** ,691** ,506** ,636** 1 ,805** 

Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000  ,000 

N 60 60 60 60 60 60 

TOTAL Pearson Correlation ,880** ,887** ,854** ,855** ,805** 1 

Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000  

N 60 60 60 60 60 60 

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

 

4. Minat (Y) 

Correlations 

 Y1 Y2 Y3 Y4 Y5 TOTAL 

Y1 Pearson Correlation 1 ,652** ,609** ,648** ,580** ,831** 

Sig. (2-tailed)  ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 

N 60 60 60 60 60 60 

Y2 Pearson Correlation ,652** 1 ,609** ,501** ,512** ,774** 

Sig. (2-tailed) ,000  ,000 ,000 ,000 ,000 

N 60 60 60 60 60 60 

Y3 Pearson Correlation ,609** ,609** 1 ,639** ,792** ,863** 

Sig. (2-tailed) ,000 ,000  ,000 ,000 ,000 

N 60 60 60 60 60 60 

Y4 Pearson Correlation ,648** ,501** ,639** 1 ,816** ,863** 
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Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000  ,000 ,000 

N 60 60 60 60 60 60 

Y5 Pearson Correlation ,580** ,512** ,792** ,816** 1 ,878** 

Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000  ,000 

N 60 60 60 60 60 60 

TOTAL Pearson Correlation ,831** ,774** ,863** ,863** ,878** 1 

Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000  

N 60 60 60 60 60 60 

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

 

Lampiran 3 Uji Reliabilitas 

1. Hasil Uji Reabilitas Direct Marketing (X1) 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

,896 8 

 

2. Hasil Uji Reliabilitas Kepercayaan (X2) 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

,888 6 

 

3. Hasil Uji Reliabilitas Pengetahuan Produk (X3) 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

,908 5 

 

4. Hasil Uji Reliabilitas Minat (Y) 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

,896 5 
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Lampiran 4 Uji Asumsi Klasik 

1. Hasil Uji Normalitas 

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 

Unstandardized 

Residual 

N 60 

Normal Parametersa,b Mean ,0000000 

Std. Deviation 1,62235107 

Most Extreme Differences Absolute ,174 

Positive ,164 

Negative -,174 

Test Statistic ,174 

Asymp. Sig. (2-tailed) ,020c 

 

a. Test distribution is Normal. 

b. Calculated from data. 

c. Lilliefors Significance Correction. 

d. Based on 10000 sampled tables with starting seed 299883525. 

 

2. Hasil Uji Multikolinieritas 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. 

Collinearity 

Statistics 

B Std. Error Beta Tolerance VIF 

1 (Constant) ,166 1,852  ,090 ,929   

DIRECT 

MARKETING 

-,140 ,084 -,201 -

1,660 

,103 ,320 3,124 

KEPERCAYAAN ,675 ,125 ,694 5,409 ,000 ,285 3,511 

PENGETAHUAN 

[RODUK 

,380 ,128 ,371 2,978 ,004 ,302 3,315 

a. Dependent Variable: MINAT 
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Lampiran 5 Uji Regresi 

1. Hasil Uji Analisis Linier Berganda 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) ,166 1,852  ,090 ,929 

Direct marketing -,140 ,084 -,201 -

1,660 

,103 

Kepercayaan ,675 ,125 ,694 5,409 ,000 

Pengetahuan 

Produk 

,380 ,128 ,371 2,978 ,004 

a. Dependent Variable: Minat 

 

2. Hasil Uji T 

 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) ,166 1,852  ,090 ,929 

Direct marketing -,140 ,084 -,201 -

1,660 

,103 

Kepercayaan ,675 ,125 ,694 5,409 ,000 

Pengetahuan 

Produk 

,380 ,128 ,371 2,978 ,004 

a. Dependent Variable: Minat 

 

3. Hasil Uji F 

ANOVAa 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 436,444 3 145,481 52,463 ,000b 

Residual 155,289 56 2,773   

Total 591,733 59    

a. Dependent Variable: Minat 
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b. Predictors: (Constant), Pengetahuan Produk, Direct marketing, Kepercayaan 

 

4. Hasil Uji Koefisien Determinasi  

Model Summary 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 ,859a ,738 ,724 1,66524 

a. Predictors: (Constant), Pengetahuan Produk, Direct marketing, 

Kepercayaan 

 

 

 


