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Keuangan dan Perbankan Syariah 

 

Pengaruh Sales Promotion dan Personal Selling Terhadap Keputusan 

Nasabah Menggunakan Tabungan Haji Pada BSI KCP Cibinong Pratama 

 

ABSTRAK 

 Tujuan dari penelitian ini adalah untuk menganalisis pengaruh sales 

promotion dan personal selling terhadap keputusan nasabah dalam menggunakan 

produk Tabungan Haji Indonesia BSI KCP Cibinong Pratama. Penelitian ini 

menggunakan metode kuantitatif dengan metode analisis regresi linear berganda 

yang bertujuan untuk melihat adanya hubungan antara pengaruh sales promotion 

dan personal selling terhadap keputusan nasabah dengan menggunakan kuesioner 

sebagai instrumen penelitian dengan responden sebanyak 100 orang. Hasil 

penelitian ini menunjukkan bahwa secara parsial sales promotion tidak berpengaruh 

secara signifikan terhadap keputusan nasabah menggunakan tabungan haji BSI. 

Sedangkan personal selling secara parsial berpengaruh positif signifikan terhadap 

keputusan nasabah menggunakan tabungan haji BSI. Penelitan ini dapat dijadikan 

acuan untuk masukan dan pertimbangan bagi pihak Bank Syariah Indonesia dalam 

meningkatkan kualitas promosinya. Kebaruan dalam penelitian ini terdapat pada 

produk Tabungan Haji Indonesia sebagai objek yang diteliti. 

Kata kunci: Keputusan Nasabah, Personal Selling, Sales Promotion 
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Zharifa Aiman Nafisah 

Keuangan dan Perbankan Syariah 

 

The Influence of Sales Promotion and Personal Selling on Customers Decisions 

to Apply for Hajj Savings Account at BSI KCP Cibinong Pratama 

 

ABSTRACT 

The purpose of this study is to analyze the influence of sales promotion and personal 

selling on customer decisions in applying for Indonesian Hajj Savings account BSI 

KCP Cibinong Pratama.  This study uses a quantitative method with multiple linear 

regression analysis method which aims to see a relationship between the influence 

of sales promotion and personal selling on customer decisions by using a 

questionnaire as a research instrument with as many as 100 respondents.  The 

results of this study indicate that partially sales promotion does not significantly 

influence customers decisions to apply for BSI hajj savings account.  Meanwhile, 

personal selling partially has a significant positive effect on customers decisions to 

apply for BSI hajj savings account. This research can be used as a reference for 

recommendation and consideration for Bank Syariah Indonesia in improving the 

quality of the promotion system.  The novelty in this study is the Indonesian Hajj 

Savings product as the object under study. 

Keywords: Customer Decisions, Personal Selling, Sales Promotion  
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1 

BAB I 

PENDAHULUAN 

 

1.1 Latar Belakang Masalah 

Haji juga dieja sebagai al-hajju yang berasal dari bahasa Arab yang 

memiliki arti al-qashdu yaitu menyengaja atau menuju, bermaksud, berniat 

pergi atau berniat untuk mendatangi seseorang yang dipandang mulia (Alindra 

Haqeem Travel, 2020). Haji adalah berkunjung atau berziarah ke Baitullah 

(Ka’bah) di kota suci Mekah di Arab Saudi. Amalan yang harus dilakukan 

antara lain yaitu wukuf di Arafah, mabit di Muzdalifah dan Mina, thawaf di 

Ka’bah, sa’i, dan lain sebagainya (Encyclopaedia Britannica, 2023). Haji 

adalah rukun islam kelima dan manifestasi paling signifikan dari iman dan 

persatuan Islam. Melaksanakan ibadah haji minimal satu kali merupakan 

kewajiban bagi umat Islam yang mampu secara fisik dan finansial untuk 

melakukan perjalanan ke Mekah. Penekanan pada kemampuan finansial 

dimaksudkan untuk memastikan bahwa seorang muslim mengurus 

keluarganya terlebih dahulu. Persyaratan bahwa seorang muslim harus sehat 

dan mampu secara fisik untuk menunaikan ibadah haji dimaksudkan untuk 

membebaskan mereka yang tidak dapat menanggung kerasnya perjalanan 

panjang. (The Embassy of The Kingdom of Saudi Arabia, 2021).  

Terdapat berbagai keutamaan yang akan didapatkan bagi yang 

menunaikan ibadah haji ini dan dengan keutamaan yang didapatkan bagi yang 

menunaikan ibadah haji, tentu berangkat haji adalah hal yang sangat 

didambakan bagi seluruh umat Islam di dunia (Pilgrim, 2021). Sempat terhenti 

karena pandemi covid-19, tahun 2022 ibadah haji di kota suci Mekah di Arab 

Saudi sudah dibuka kembali tetapi hanya dibuka untuk 1 juta jemaah asing dan 

domestik yang telah divaksinasi penuh terhadap virus corona, dinyatakan 

negatif covid-19 dan berusia antara 18 hingga 65 tahun. Pihak berwenang 

memperkirakan 85% telah tiba dari luar negeri. Meskipun kehadiran tahun 

2022 ini jauh dibawah masuknya pra-pandemi sebanyak 2,5 juta jemaah, hal 

itu merupakan langkah signifikan mendekati keadaan normal kembali setelah 

https://www.britannica.com/place/Mecca
https://www.britannica.com/place/Saudi-Arabia
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kerajaan membatasi haji hanya untuk sejumlah kecil penduduk muslim selama 

dua tahun terakhir. Indonesia sebagai negara dengan penduduk muslim terbesar 

di dunia mengirimkan lebih dari 100.000 orang dan merupakan kontingen 

terbesar di dunia pada tahun 2022 lalu (Shiraz, 2022). 

Tentu seluruh umat islam di Indonesia juga ingin menunaikan ibadah 

haji, namun jumlah kuota yang diberikan Kerajaan Arab Saudi ke masing-

masing negara terbatas, tidak terkecuali Indonesia. Karena kuota haji, tidak 

semua orang bisa menunaikan ibadah haji pada waktu yang cepat. Hal ini 

dikarenakan Indonesia memiliki daftar tunggu yang panjang atau yang sering 

disebut sebagai waiting list. Waiting list merupakan konflik yang menjadi 

kendala bagi calon jemaah haji (Farhanah, 2016). Hal itu dapat dibuktikan 

dengan tabel berikut yang menggambarkan kenaikan jumlah pendaftar haji 

setiap tahunnya. 

Tabel 1.1 Porsi Haji Tahun 2012-2022 

Tahun Kuota Haji 

2012 192,290 

2013 154,547 

2014 154,467 

2015 168,800 

2016 168,800 

2017 221,000 

2018 221,000 

2019 221,000 

2020 0 

2021 0 

2022 100,000 

Sumber: https://haji.kemenag.go.id/v4/haji-dalam-angka-jumlah-jemaah-haji-

indonesia-dalam-seabad-lebih 

 

Salah satu persyaratan dalam mendaftar haji adalah membuka 

rekening tabungan haji pada Bank Penerima Setoran Biaya Penyelenggaraan 

Ibadah Haji (BPS BPIH) (Wibawana, 2023). Menghadapi persoalan 

masyarakat di atas, terbantu dengan kebijakan MUI tahun 2003 bahwa bunga 

https://haji.kemenag.go.id/v4/haji-dalam-angka-jumlah-jemaah-haji-indonesia-dalam-seabad-lebih
https://haji.kemenag.go.id/v4/haji-dalam-angka-jumlah-jemaah-haji-indonesia-dalam-seabad-lebih
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bank adalah haram, bersifat ribawi, dan melanggar prinsip dasar ekonomi 

islam. Pemerintah berusaha mempermudah warganya untuk menunaikan 

ibadah haji dengan membuka peluang lembaga keuangan syariah untuk 

bersinergi  (Fatira, 2010). Bank syariah adalah bank yang dalam kegiatannya, 

menghimpun dana dari masyarakat dan menyalurkannya kepada pihak yang 

kekurangan dana dalam rangka kesejahteraan rakyat yang berlandaskan 

prinsip islam atau prinsip syariah yang tertera dalam Al-Qur’an dan dalam 

perjanjian produk dengan lembaga keuangan syariah, tidak membebankan 

sistem suku bunga kepada pelanggan dan tidak membayar bunga kepada 

pelanggan seperti yang dilakukan bank konvensional (Dewi, Rodly, & 

Ummah, 2022). Salah satu bank yang menawarkan layanan tabungan haji 

adalah Bank Syariah Indonesia atau akrab disebut BSI. BSI memiliki produk 

tabungan haji yaitu Tabungan Haji Indonesia (Bank Syariah Indonesia, 2022). 

Namun mengingat bank syariah relatif lebih baru dibandingkan 

dengan bank konvensional dan terlebih Bank Syariah Indonesia baru hadir 

dari hasil merger pada 2021 lalu, adanya persaingan yang ketat menuntut 

manajemen BSI untuk selalu fokus pada konsep dan strategi pemasaran yang 

tepat untuk merebut pasar atau nasabah sebanyak-banyaknya. Oleh karena 

itu, bank BSI melakukan promosi untuk menarik minat masyarakat untuk 

menabung dana hajinya pada tabungan haji di BSI yang didominasi oleh sales 

promotion dan personal selling. Menurut Maisya (2013) personal selling 

adalah cara untuk membantu bisnis menemukan dan menarik konsumen 

(nasabah) dengan lebih mudah, secara langsung yang mengakibatkan bisnis 

untuk meningkatkan jumlah konsumen atau pelanggan sesuai dengan tujuan 

yang diinginkan. Sari (2020) juga menyatakan bahwa personal selling dan 

sales promotion bersifat positif sehingga akan meningkatkan keputusan 

pembelian konsumen. 

Penelitian yang dilakukan oleh Khotimah (2017) menyatakan bahwa 

personal selling dan sales promotion berpengaruh signifikan pada minat beli 

konsumen. Hal ini disebabkan karena kualitas pelayanan tenaga penjual yang 

baik dalam menanggapi konsumen atas penjelasan dan keluhan yang dimiliki 

dan bank memberikan hadiah dan souvenir kepada konsumen yang baru dan 
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konsumen yang lama untuk mempertahankan nasabah. Penelitian yang 

dilakukan Dewi et al., (2022) menyimpulkan bahwa personal selling 

memiliki pengaruh positif dalam meningkatkan minat nasabah sedangkan 

sales promotion tidak berpengaruh signifikan terhadap peningkatan minat 

nasabah. Hal tersebut diakibatkan karena promosi, hadiah, dan penawaran 

yang dilakukan masih kurang menarik perhatian nasabah. Penelitian Rivai, 

Fauzi, & Karina (2021) dan Yudhiartika dan Haryanto (2012) memiliki 

pernyataan yang selaras yaitu sales promotion tidak berpengaruh terhadap 

keputusan nasabah dalam menabung di bank. Penelitian Putra, Astuti, & 

Fadhli (2021) menyatakan bahwa personal selling tidak berpengaruh 

terhadap keputusan konsumen (nasabah). Hal tersebut dikarenakan kurang 

terampilnya tenaga penjual dalam melakukan personal selling dimana dia 

jarang memperkenalkan identitasnya sebelum menawarkan suatu produk. 

Selain itu tenaga penjual kurang merespon keberatan dari pembeli sehingga 

pembeli tidak memberikan respon yang baik kepada tenaga penjual. Hal ini 

juga dipengaruhi oleh tenaga penjual yang tidak menanyakan keberatan dari 

pembeli sehingga mempengaruhi keputusan pembelian seseorang.  

Berdasarkan pre research yang dilakukan kepada nasabah Tabungan 

Haji Indonesia BSI, program promosi Labbaik Special Gift dan ABATANA 

menjadi salah satu faktor yang mendorong keputusan nasabah menabung 

pada Tabungan Haji BSI. Hal ini berarti bahwa sales promotion 

mempengaruhi keputusan dalam menggunakan tabungan haji di BSI karena 

memberikan penawaran yang menarik yaitu dengan memberikan souvenir 

berupa pouch, sajadah, dan mukena. Penawaran program promosi Labbaik 

Special Gift dan ABATANA ini dilakukan melalui media sosial whatsapp 

maupun secara langsung oleh karyawan. Berdasarkan hasil pre research, 

lebih banyak nasabah yang memutuskan untuk menabung karena penawaran 

secara langsung oleh karyawan BSI baik yang dilakukan di bank ataupun di 

stand booth BSI karena penawaran yang dilakukan oleh tenaga penjual dapat 

disampaikan dengan baik dan menarik perhatian calon nasabah. Hal tersebut 

menandakan bahwa personal selling juga mempengaruhi keputusan dalam 

menggunakan tabungan haji di BSI. Meskipun demikian, nasabah masih 
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merasa bahwa wadah dan bentuk promosi dari tabungan haji ini masih 

sangatlah kurang jika dibandingkan dengan produk lainnya dari BSI. Untuk 

variabel personal selling pun nasabah berharap komunikasi dan teknik 

marketing dari sales person dapat ditingkatkan karena masih kurang 

maksimal. 

Terlepas dari hasil pre research yang menyimpulkan bahwa personal 

selling dan sales promotion mempengaruhi keputusan nasabah dalam 

menggunakan tabungan haji di BSI, peningkatan jumlah rekening atau 

Number of Account (NOA) tabungan haji tidaklah signifikan. Berikut adalah 

tabel data Number of Account (NOA) Tabungan Haji Indonesia Bank Syariah 

Indonesia KCP Bogor Cibinong Pratama. 

 

Tabel 1.2 Number of Account (NOA) Tabungan Haji 

Bulan Jumlah NOA 

Oktober 2022 1,191 

November 2022 1,198 

Desember 2022 1,200 

Januari 2023 1,203 

Februari 2023 1,212 

Maret 2023 1,221 

Sumber: Bank Syariah Indonesia KCP Bogor Cibinong Pratama 

Dari tabel diatas dapat disimpulkan bahwa pertambahan nasabah 

Tabungan Haji BSI ini belum signifikan. Terlepas dari program promosi 

yang dilakukan yaitu Labbaik Special Gift, ABATANA, juga bentuk 

personal selling yang berjalan seperti penawaran langsung maupun lewat 

media sosial oleh karyawan BSI, dan penawaran lewat stand booth pun 

masih belum cukup mendorong masyarakat untuk menabung tabungan 

hajinya di Tabungan Haji Indonesia BSI sehingga peningkatan jumlah 

rekening Tabungan Haji Indonesia di BSI KCP Cibinong Pratama tidak 

signifikan.  
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Jadi, promosi dalam bentuk sales promotion dan personal selling 

yang dilakukan Bank Syariah Indonesia belum optimal dalam mendorong 

nasabah untuk menabung pada produk Tabungan Haji Indonesia.  

1.2 Rumusan Masalah Penelitian 

Berdasarkan uraian diatas permasalahan yang dihadapai oleh bank BSI 

dengan Tabungan Hajinya adalah dapat masih kurangnya variasi sales 

promotion yang diberikannya seperti pemberian diskon, kupon, dan reward. 

Lalu pada personal selling juga masih terdapat berbagai masalah yaitu 

kurangnya pendekatan dan penawaran produk secara langsung dari tenaga 

penjual, teknik marketing yang digunakan oleh tenaga penjual, dan komunikasi 

yang masih perlu ditingkatkan. Pada variabel keputusan nasabah terdapat 

masalah yaitu nasabah masih kurang terpengaruh oleh sales promotion dan 

personal selling yang dilakukan oleh tenaga penjual Bank Syariah Indonesia 

sehingga bertambahnya Number of Account (NOA) tabungan haji masih 

kurang signifikan sebagaimana data dari tabel sebelumnya. 

Berdasarkan hal itu, melihat adanya perbedaan antara hasil penelitian 

terdahulu dengan fakta di lapangan, maka penulis hendak menganalisis hal 

tersebut dalam penelitian dengan judul; Pengaruh Sales Promotion dan 

Personal Selling Terhadap Keputusan Nasabah Menggunakan Tabungan 

Haji Pada BSI KCP Cibinong Pratama. 

1.3 Pertanyaan Penelitian 

Berdasarkan rumusan masalah yang telah dikemukakan, maka 

pertanyaan penelitian adalah sebagai berikut: 

1. Bagaimana pengaruh sales promotion terhadap keputusan nasabah dalam 

menggunakan produk Tabungan Haji Indonesia? 

2. Bagaimana pengaruh personal selling terhadap keputusan nasabah dalam 

menggunakan produk Tabungan Haji Indonesia? 

3. Bagaimana pengaruh secara bersama-sama sales promotion dan personal 

selling terhadap keputusan nasabah dalam menggunakan produk 

Tabungan Haji Indonesia? 
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1.4 Tujuan Penelitian 

Berdasarkan pertanyaan penelitian di atas maka tujuan penelitian ini 

adalah untuk:  

1. Menganalisis pengaruh sales promotion terhadap keputusan nasabah 

dalam menggunakan produk Tabungan Haji Indonesia. 

2. Menganalisis pengaruh personal selling terhadap keputusan nasabah 

dalam menggunakan produk Tabungan Haji Indonesia. 

3. Menganalisis pengaruh sales promotion dan personal selling terhadap 

keputusan nasabah dalam menggunakan produk Tabungan Haji 

Indonesia. 

1.5 Manfaat Penelitian 

Penulis melakukan penelitian ini dengan harapan dapat memberikan 

manfaat baik para pembaca, baik dalam secara teoritis maupun secara praktis 

yaitu sebagai berikut: 

a. Secara teoritis 

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan kontribusi pemikiran 

tentang ilmu promosi lebih tepatnya yaitu terkait sales promotion atau 

promosi penjualan dan personal selling atau penjualan pribadi menurut 

islam dan dapat menambah pengetahuan mengenai produk tabungan haji 

yang ada di bank syariah dan sebagai tambahan referensi bagi kalangan 

akademisi, baik dosen maupun mahasiswa mengenai tabungan haji yang ada 

di bank syariah. 

b. Secara praktis 

Penelitian ini diharapkan dapat menjadi sumber informasi untuk 

pengembangan perbankan syariah selanjutnya dan dapat dijadikan sebagai 

masukan dan pertimbangan bagi pihak Bank Syariah Indonesia dan bank 

syariah lainnya dalam menyusun strategi promosi yang tepat untuk menarik 

minat masyarakat membuka tabungan haji. 

1.6 Sistematika Penulisan Skripsi 

Dalam sistematika penulisan penelitian ini, penulis membaginya 

kedalam lima bab seperti yang dijabarkan dibawah ini:  
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BAB I : Pendahuluan yang berisi Latar Belakang 

Penelitian, Rumusan Masalah Penelitian, 

Pertanyaan Penelitian, Tujuan Penelitian, Manfaat 

Penelitian, dan Sistematika Penulisan Skripsi. 

BAB II : Tinjauan Pustaka yang berisi tentang Landasan 

Teori yang digunakan untuk membahas masalah 

yang berkaitan dengan penelitian, Penelitian 

Terdahulu, Kerangka Pemikiran dan 

Pengembangan Hipotesis. 

BAB III : Metode Penelitian yang memaparkan tentang 

Jenis dan Objek Penelitian, Metode Pengambilan 

Sampel, Jenis dan Sumber Data Penelitian, 

Metode Pengumpulan Data Penelitian, dan 

Metode Analisis Data. 

BAB IV : Hasil Penelitian dan Pembahasan berisi tentang 

Hasil Penelitian dan juga Pembahasannya. 

BAB V : Penutup berisi Kesimpulan yang diperoleh dari 

hasil penelitian dan Saran. 
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BAB V 

PENUTUP 

 

5.1 Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan mengenai pengaruh sales 

promotion dan personal selling terhadap keputusan nasabah menggunakan 

Tabungan Haji Indonesia BSI KCP Cibinong Pratama mendapatkan 

kesimpulan sebagai berikut. 

Sales promotion secara parsial tidak berpengaruh secara signifikan 

terhadap keputusan nasabah menggunakan tabungan haji BSI. Hal tersebut 

dikarenakan masih kurang menariknya variasi dari souvenir yang ditawarkan 

oleh bank dan juga batas tabungan minimal yang cukup tinggi agar bisa 

mendapatkan souvenir tersebut yang membuat nasabah nasabah ragu sehingga 

kurang menarik perhatian nasabah untuk menggunakan tabungan haji BSI. 

Personal selling secara parsial berpengaruh positif signifikan terhadap 

keputusan nasabah menggunakan tabungan haji BSI. Hal ini dikarenakan 

pelayanan yang diberikan oleh bank kepada nasabah memuaskan. Pelayanan 

karyawan yang dapat menjelaskan produk dengan baik dan jelas, karyawan 

yang cepat dan tanggap dalam menghadapi keluhan ataupun permintaan 

nasabah membuat nasabah merasa percaya dengan pihak bank dan menarik 

perhatian nasabah untuk menggunakan produknya. Sales promotion dan 

personal selling secara simultan berpengaruh positif signifikan terhadap 

keputusan nasabah menggunakan tabungan haji BSI. 

 

5.2 Saran 

Berdasarkan hasil kesimpulan penelitian yang telah dilakukan maka 

penulis memberikan beberapa saran sebagai berikut. Bank Syariah Indonesia 

diharapkan dapat meningkatkan promosi dalam penjualannya atau sales 

promotion. Salah satunya dengan meningkatkan pemahaman nasabah terhadap 

produk tabungan haji BSI itu sendiri karena masih banyak nasabah yang belum 

paham mengenai ketentuan untuk mendapatkan souvenir. Selain itu diharapkan 
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BSI bisa menambahkan variasi dari souvenir yang ditawarkan kepada nasabah 

sehingga lebih beragam dan diharapkan juga souvenir tersebut bisa 

diperbaharui setiap jangka waktu tertentu agar souvenir yang diberikan tidak 

dianggap monoton oleh nasabah sehingga nasabah bisa terus tertarik dengan 

produk tabungan haji BSI. BSI juga diharapkan untuk memberikan pilihan 

souvenir yang bisa didapatkan oleh nasabah dengan batas minimal tabungan 

yang lebih rendah sehingga lebih banyak nasabah bisa mendapatkan souvenir 

dari produk tersebut. Untuk personal selling, BSI diharapkan untuk terus 

meningkatkan pelayanannya kepada nasabah karena pelayanan karyawan yang 

baik seperti dapat menjelaskan produk dengan jelas, tanggap dalam 

menghadapi nasabah, melayani dengan ramah, dan menawarkan produk 

dengan menarik terbukti berpengaruh terhadap keputusan nasabah untuk 

membeli suatu produk. 

Untuk penelitian kedepannya, peneliti dapat menambahkan variabel 

lain, seperti menggunakan alat promosi direct marketing dan online marketing 

untuk menjangkau konsumen yang berbeda, menggunakan metode lain, dan 

alat statistik yang berbeda. Sehingga bisa melihat gambaran yang lebih besar 

dan dengan perspektif yang berbeda untuk masalah yang diteliti.  
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Lampiran 1 Kuesioner Penelitian 

 

Assalamualaikum Warahmatullahi Wabarakatuh 

Kepada Bapak/Ibu/Saudara/I  

Dengan Hormat, 

Perkenalkan saya Zharifa Aiman Nafisah, mahasiswi semester akhir Politeknik 

Negeri Jakarta, Jurusan Akuntansi, Program Studi Keuangan dan Perbankan 

Syariah. Saya sedang melakukan penelitian skripsi dengan judul "Pengaruh  Sales 

Promotion & Personal Selling Terhadap Keputusan Nasabah Menggunakan 

Tabungan Haji BSI" 

Sehubungan dengan hal tersebut, saya mohon kesediaan Bapak/Ibu/Saudara/I untuk 

berpartisipasi meluangkan waktu kurang lebih 3-5 menit dalam mengisi kuesioner 

penelitian ini. Semua data dan informasi yang ada pada kuesioner ini akan sangat 

dijaga kerahasiaannya, tidak dipublikasikan, dan hanya digunakan untuk keperluan 

penelitian.  

Adapun kriteria yang dibutuhkan sebagai berikut: 

 Perempuan dan laki-laki 

 Umur minimal 17 tahun 

 Memiliki KTP (Kartu Tanda Penduduk) 

 Memiliki tabungan haji dan umrah di Bank Syariah Indonesia 

Semoga Bapak/Ibu/Sdr/i bersedia untuk berpartisipasi pada penelitian saya dengan 

mengisi kuesioner, data yang terekam dalam kuesioner kali ini yang bersifat privasi 

tidak tersebar secara bebas dan hanya digunakan untuk kepentingan penelitian ini. 

Petunjuk Pengisian Kuesioner 

1. Isilah data pribadi Saudara dengan keadaan yang sebenarnya. 

2. Bacalah dengan teliti setiap pernyataan dan pilihlah satu jawaban yang 

paling sesuai dengan keadaan yang dialami Saudara 

3. Berilah tanda checklist pada pilihan jawaban yang Saudara kehendaki. 

Keterangan: 

SS     : Sangat Setuju              : Poin 4 

S       : Setuju                           : Poin 3 

TS     : Tidak Setuju                 : Poin 2 

STS   : Sangat Tidak Setuju     : Poin 1 
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Karakteristik Responden 

1. Nama    : 

2. Jenis Kelamin  :  

o Perempuan 

o Laki-laki 

3. Usia   : 

o 17-25 tahun 

o 26-35 tahun 

o 36-45 tahun 

o >45 tahun 

 

4. Pekerjaan  : 

o Pelajar/Mahasiswa 

o Pegawai Negeri 

o Pegawai Swasta 

o Wiraswasta 

o Lainnya 

 

5. Pendidikan Terakhir : 

o SMA/SMK 

o Diploma (D1, D2, D3, D4) 

o Sarjana (S1, S2, S3) 

 

Pertanyaan Penelitian 

No Pertanyaan 

Jawaban 

(Skala Likert) 

1 2 3 4 

Sales Promotion (X1) 

1 

Souvenir tabungan haji seperti sajadah, mukena, tas, botol 

tumbler yang diberikan BSI sangat menarik         

2 

Ada beberapa pilihan sajadah menarik yang diberikan BSI 

sebagai souvenir         

3 

Souvenir mukena yang diberikan BSI dibuat oleh merek 

ternama         

4 

Ada banyak pilihan warna mukena menarik yang 

diberikan BSI sebagai souvenir         

5 

BSI memberikan souvenir tas dan sajadah kecil kepada 

nasabah dengan minimal menabung Rp 250.000/ 

bulannya         

6 

BSI memberikan souvenir mukena, sajadah, dan botol 

kepada nasabah dengan minimal menabung Rp 5.000.000         
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Personal Selling (X2) 

1 

Stand booth yang dibuat oleh karyawan BSI sangat 

menarik         

2 

Dekorasi kantor BSI yang disiapkan oleh karyawan BSI 

sangat menarik          

3 

Penjelasan karyawan BSI mengenai produk mudah untuk 

dipahami nasabah         

4 

Penjelasan karyawan BSI memudahkan proses menabung 

nasabah         

5 

Karyawan BSI tanggap dalam menghadapi keluhan 

nasabah          

6 

Karyawan BSI tanggap dalam memenuhi keinginan 

nasabah         

7 

Karyawan BSI menjelaskan Bahwa tabungan haji BSI 

memiliki banyak keunggulan         

Keputusan Nasabah (Y) 

1 

Saya menggunakan tabungan haji BSI karena memiliki 

banyak pilihan hadiah menarik         

2 

Saya memilih tabungan haji BSI di cabang ini karena 

syarat  menabungnya lebih ringan.          

3 

Saya memilih tabungan haji BSI di cabang ini karena 

penjelasan karyawannya mudah dimengerti.         

4 

Saya memilih tabungan haji BSI karena karyawannya 

responsive dalam melayani.          

5 

Saya memilih tabungan haji BSI karena karyawannya 

ramah dalam melayani.         

6 

Saya memilih tabungan haji BSI karena karyawannya 

menguasai produk yang ditawarkannya.          

7 

Saya memilih tabungan haji BSI karena karyawannya 

menjelaskan bahwa Tabungan Haji BSI banyak 

keunggulan.         

 

 



  

 Politeknik Negeri Jakarta 
 

Lampiran 2 Jawaban Kuesioner 

 

N

o 

SALES PROMOTION 
TOT

AL 

PERSONAL SELLING 
TOT

AL 

KEPUTUSAN NASABAH 
TOT

AL SP

1 

SP

2 

SP

3 

SP

4 

SP

5 

SP

6 

PS

1 

PS

2 

PS

3 

PS

4 

PS

5 

PS

6 

PS

7 

K

N1 

K

N2 

K

N3 

K

N4 

K

N5 

K

N6 

K

N7 

1 4 4 3 3 3 3 20 3 3 3 3 3 3 3 21 3 3 3 3 3 3 3 21 

2 4 4 3 4 4 4 23 4 3 3 3 3 3 3 22 3 3 3 3 3 3 3 21 

3 4 3 4 4 3 3 21 4 4 4 4 4 4 4 28 4 4 4 4 4 4 4 28 

4 2 3 4 4 3 3 19 3 3 3 3 3 3 3 21 4 3 3 3 3 3 3 22 

5 3 3 3 3 3 3 18 4 4 4 4 4 4 3 27 4 4 4 3 3 3 4 25 

6 4 3 3 4 3 3 20 4 4 3 3 3 3 3 23 3 3 4 3 3 3 3 22 

7 4 4 4 4 4 4 24 4 3 4 4 4 3 3 25 3 3 3 3 3 4 4 23 

8 4 4 4 4 3 4 23 3 3 3 3 3 3 3 21 3 3 3 4 3 3 3 22 

9 2 2 3 4 3 3 17 4 4 4 4 4 3 3 26 4 3 4 4 3 4 4 26 

10 4 3 3 4 3 3 20 4 3 3 3 3 3 3 22 3 3 3 4 4 3 3 23 

11 2 4 4 4 4 4 22 4 3 3 3 3 3 3 22 3 3 3 4 4 3 4 24 

12 2 4 4 4 3 4 21 3 3 3 3 3 3 3 21 3 3 3 3 4 3 3 22 

13 4 3 3 4 3 3 20 4 3 3 4 3 3 3 23 3 3 3 3 3 3 3 21 

14 4 4 4 4 4 4 24 4 4 4 4 4 3 3 26 4 3 3 3 3 4 3 23 

15 2 4 3 4 3 3 19 4 3 4 4 4 3 3 25 4 3 4 3 4 3 4 25 

16 3 3 3 3 3 3 18 4 3 3 3 3 3 3 22 3 3 3 3 4 3 3 22 

17 3 3 4 4 4 3 21 4 4 4 4 4 3 4 27 4 3 4 2 4 3 4 24 

18 4 3 3 4 3 3 20 4 3 3 3 3 3 3 22 3 3 3 2 3 3 3 20 

19 2 3 3 3 3 3 17 3 3 3 3 3 3 3 21 3 3 3 3 3 3 3 21 
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20 4 3 4 3 3 4 21 3 3 3 3 3 3 3 21 3 3 3 3 4 3 3 22 

21 4 4 4 4 4 3 23 4 3 3 3 3 3 3 22 3 3 3 4 4 3 3 23 

22 4 3 3 3 3 3 19 3 3 3 3 3 3 3 21 3 3 3 4 4 3 3 23 

23 2 4 4 4 3 3 20 3 3 4 4 4 3 3 24 3 3 4 4 4 4 3 25 

24 3 3 3 3 3 3 18 4 4 3 4 4 3 3 25 4 3 4 3 3 4 3 24 

25 4 4 4 4 3 3 22 4 3 4 3 4 3 3 24 4 3 4 3 3 3 3 23 

26 3 3 3 3 3 3 18 3 3 3 3 3 3 3 21 3 3 3 4 3 3 3 22 

27 2 3 3 3 3 3 17 3 3 3 3 3 3 4 22 3 3 3 4 4 3 3 23 

28 3 3 3 3 3 3 18 3 4 4 4 4 3 3 25 3 3 4 3 4 4 4 25 

29 3 2 4 3 3 3 18 3 3 3 3 3 3 3 21 3 3 3 3 4 3 3 22 

30 4 4 4 4 3 3 22 4 4 4 3 3 4 4 26 3 4 4 4 4 4 4 27 

31 3 4 4 4 3 3 21 4 3 3 3 3 3 3 22 3 3 3 4 3 3 3 22 

32 3 3 3 3 3 3 18 4 3 3 3 3 3 3 22 3 3 3 4 3 3 3 22 

33 4 2 4 4 3 4 21 4 3 4 4 4 4 3 26 3 4 4 4 4 4 4 27 

34 3 3 3 3 3 3 18 3 3 4 3 3 3 4 23 3 3 3 3 3 4 3 22 

35 3 3 3 3 3 3 18 3 3 3 3 3 3 3 21 3 3 3 3 3 3 3 21 

36 3 3 3 3 3 3 18 3 3 3 3 4 3 3 22 3 3 3 3 3 3 3 21 

37 3 2 3 3 3 3 17 4 4 4 3 4 4 4 27 3 4 4 4 4 4 4 27 

38 3 3 3 3 3 3 18 3 4 3 3 4 3 3 23 4 3 3 3 4 4 3 24 

39 3 4 4 4 3 3 21 4 4 3 3 4 3 3 24 4 3 4 3 4 4 4 26 

40 4 3 4 4 3 3 21 4 4 4 4 4 4 4 28 4 4 4 4 3 4 4 27 

41 3 2 3 4 3 3 18 3 3 3 3 3 3 3 21 3 3 3 3 3 3 3 21 

42 3 3 3 3 3 3 18 4 3 3 4 3 3 3 23 3 3 3 3 3 3 4 22 

43 3 3 3 3 3 4 19 4 4 4 4 3 4 4 27 4 4 4 4 4 4 4 28 
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44 4 4 4 4 3 3 22 3 3 3 3 3 3 4 22 3 3 4 3 4 3 3 23 

45 3 2 3 3 3 3 17 3 3 3 4 4 3 3 23 3 3 4 3 3 3 4 23 

46 4 4 3 3 4 4 22 4 4 4 4 3 3 4 26 4 3 4 3 3 4 3 24 

47 3 3 3 3 3 3 18 4 4 4 4 4 4 3 27 4 4 4 4 4 3 4 27 

48 4 4 4 4 3 3 22 4 4 4 4 4 4 4 28 4 4 4 4 4 4 4 28 

49 3 4 4 4 3 3 21 3 3 4 3 3 3 4 23 4 3 4 3 3 3 3 23 

50 3 3 3 3 3 3 18 4 4 4 4 4 4 4 28 4 4 4 4 4 4 4 28 

51 4 4 4 4 3 4 23 4 4 4 4 4 3 3 26 3 3 3 3 4 4 4 24 

52 3 3 3 3 3 3 18 4 3 4 4 4 4 3 26 3 4 3 4 4 4 4 26 

53 3 3 3 3 3 3 18 4 4 4 4 4 4 4 28 4 4 4 4 4 4 4 28 

54 3 3 3 3 3 3 18 4 4 4 4 4 4 4 28 4 4 4 4 4 4 4 28 

55 2 3 3 3 3 3 17 4 4 4 4 4 4 4 28 4 4 4 4 4 4 4 28 

56 3 3 3 3 3 3 18 4 4 4 4 4 4 4 28 4 4 4 4 4 4 4 28 

57 3 4 4 4 3 3 21 4 3 4 4 4 3 3 25 3 3 4 3 4 3 3 23 

58 4 3 4 4 3 3 21 4 4 4 3 4 4 4 27 4 4 4 4 3 4 4 27 

59 3 4 3 4 3 3 20 3 4 4 4 4 4 4 27 4 4 4 4 4 4 4 28 

60 2 3 3 3 3 3 17 4 4 4 4 4 4 4 28 4 4 4 4 4 4 4 28 

61 2 4 3 4 4 4 21 4 4 4 4 4 3 3 26 4 3 4 3 4 4 4 26 

62 2 3 3 3 4 4 19 3 4 4 4 4 3 3 25 3 3 3 3 4 4 4 24 

63 4 4 4 3 3 3 21 3 3 3 3 3 3 3 21 3 3 3 3 3 3 3 21 

64 3 4 4 3 3 3 20 3 3 3 4 4 3 3 23 3 3 4 3 4 4 3 24 

65 4 4 4 4 3 3 22 3 3 4 4 3 4 3 24 3 4 4 4 4 3 3 25 

66 4 4 4 4 4 4 24 4 4 3 4 4 3 3 25 3 3 3 3 4 4 3 23 

67 3 3 3 3 3 3 18 3 4 4 4 4 4 4 27 4 4 4 4 4 4 3 27 
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68 4 3 4 4 3 4 22 3 3 4 3 3 3 3 22 3 3 4 3 3 4 4 24 

69 4 3 3 4 4 3 21 4 3 3 4 3 4 3 24 4 4 4 4 3 4 4 27 

70 3 3 3 3 3 3 18 3 4 3 3 3 4 3 23 3 3 3 4 3 3 3 22 

71 4 4 4 4 4 4 24 4 4 4 3 4 4 3 26 4 4 4 4 4 4 4 28 

72 3 3 3 3 3 3 18 3 4 3 4 3 3 4 24 4 4 3 3 3 4 4 25 

73 2 3 4 4 4 4 21 4 4 3 4 3 3 4 25 3 3 3 3 3 3 3 21 

74 3 3 3 3 3 3 18 4 4 3 3 3 3 4 24 3 3 3 4 3 3 3 22 

75 4 3 3 3 4 4 21 4 3 4 3 3 4 4 25 3 3 3 4 3 3 3 22 

76 4 4 4 4 3 4 23 4 4 3 3 4 3 4 25 3 4 3 3 3 4 3 23 

77 4 4 3 4 4 4 23 4 4 4 4 3 4 3 26 4 3 4 4 4 3 4 26 

78 4 3 4 3 3 3 20 4 3 4 3 3 3 3 23 3 4 4 3 3 4 3 24 

79 4 3 3 4 3 3 20 4 3 4 4 3 3 4 25 3 3 3 3 3 3 3 21 

80 3 3 3 3 3 3 18 4 3 3 3 3 3 4 23 3 3 3 4 3 4 4 24 

81 4 4 4 4 4 4 24 4 4 4 3 4 4 4 27 3 3 4 3 3 3 3 22 

82 3 3 3 3 3 3 18 3 4 4 3 4 4 4 26 3 3 4 4 3 4 3 24 

83 3 3 4 3 3 3 19 3 4 3 3 4 4 4 25 3 3 3 4 3 3 3 22 

84 3 3 4 3 4 3 20 4 4 3 3 4 4 3 25 3 3 3 4 4 3 4 24 

85 3 3 3 3 3 3 18 4 3 4 3 4 3 3 24 3 3 3 4 3 3 3 22 

86 3 4 4 4 3 3 21 4 3 4 3 3 3 3 23 3 3 3 3 3 4 3 22 

87 4 3 4 4 3 3 21 4 3 3 4 3 3 3 23 3 3 3 3 3 4 4 23 

88 3 3 3 3 3 3 18 4 3 4 3 3 4 4 25 3 3 3 3 3 3 3 21 

89 4 4 3 3 3 4 21 4 3 4 3 3 4 4 25 4 3 3 4 3 3 3 23 

90 3 3 3 3 3 3 18 4 4 3 3 3 3 3 23 3 4 3 3 3 3 4 23 

91 4 4 3 3 3 3 20 4 4 3 4 4 3 3 25 3 3 4 3 4 3 3 23 
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92 2 2 2 3 3 3 15 3 3 3 3 3 4 4 23 4 3 3 4 3 3 4 24 

93 4 4 3 3 4 3 21 4 4 3 3 3 3 3 23 3 3 3 4 4 3 4 24 

94 2 3 3 3 3 3 17 3 3 3 3 3 3 4 22 3 3 3 3 3 4 4 23 

95 3 3 3 2 2 2 15 3 3 3 3 4 3 4 23 4 3 3 4 3 3 4 24 

96 4 4 4 4 4 4 24 4 3 3 4 4 3 4 25 4 4 3 3 4 3 3 24 

97 4 4 4 3 4 3 22 4 3 3 4 4 3 4 25 4 4 3 3 4 3 3 24 

98 3 3 3 3 3 3 18 4 4 4 3 3 4 3 25 3 4 4 4 4 3 4 26 

99 4 4 4 4 4 3 23 3 4 4 3 4 4 3 25 3 3 4 4 4 3 4 25 

10

0 3 4 4 3 3 3 
20 3 4 4 

3 4 
4 3 25 

3 4 4 4 4 4 4 
27 
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Lampiran 3 Hasil Uji Validitas dan Reliabilitas Pre-Test 

 

1. Output Uji Validitas Pre-test Pengaruh p (X1) 

 

2. Output Uji Reliabilitas Pre-test Pengaruh Sales Promotion (X1) 

 

 

3. Output Uji Validitas Pre-test Personal Selling (X2) 

 

4. Output Uji Reliabilitas Pre-test Personal Selling (X2) 

 

 

5. Output Uji Validitas Pre-test Keputusan Nasabah (Y) 
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6. Output Uji Reliabilitas Pre-test Keputusan Nasabah (Y) 

 

 

 

Lampiran 4 Uji Validitas dan Reliabilitas 

 

1. Output Uji Validitas Pre-test Pengaruh Sales Promotion (X1) 

Correlations 

 X1 X2 X3 X4 X5 X6 TOTAL 

X1 Pearson 

Correlation 
1 .310** .316** .284** .195 .204* .639** 

Sig. (2-tailed)  .002 .001 .004 .052 .041 .000 

N 100 100 100 100 100 100 100 

X2 Pearson 

Correlation 
.310** 1 .469** .392** .349** .314** .721** 

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

N 100 100 100 100 100 100 100 

X3 Pearson 

Correlation 
.316** .469** 1 .550** .221* .267** .705** 

Sig. (2-tailed) .001 .000  .000 .027 .007 .000 

N 100 100 100 100 100 100 100 

X4 Pearson 

Correlation 
.284** .392** .550** 1 .319** .358** .712** 

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

N 100 100 100 100 100 100 100 
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X5 Pearson 

Correlation 
.195 .349** .221* .319** 1 .571** .607** 

Sig. (2-tailed) .052 .000 .027 .001  .000 .000 

N 100 100 100 100 100 100 100 

X6 Pearson 

Correlation 
.204* .314** .267** .358** .571** 1 .623** 

Sig. (2-tailed) .041 .001 .007 .000 .000  .000 

N 100 100 100 100 100 100 100 

TOTAL Pearson 

Correlation 
.639** .721** .705** .712** .607** .623** 1 

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

N 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). 

 

2. Output Uji Reliabilitas Pre-test Pengaruh Sales Promotion (X1) 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

.741 6 

 

3. Output Uji Validitas Pre-test Personal Selling (X2) 

Correlations 

 X1 X2 X3 X4 X5 X6 X7 TOTAL 

X1 Pearson 

Correlation 
1 .247* .250* .287** .152 .157 .072 .493** 

Sig. (2-tailed)  .013 .012 .004 .132 .118 .476 .000 

N 100 100 100 100 100 100 100 100 

X2 Pearson 

Correlation 
.247* 1 .341** .295** .480** .443** .253* .704** 

Sig. (2-tailed) .013  .001 .003 .000 .000 .011 .000 

N 100 100 100 100 100 100 100 100 

X3 Pearson 

Correlation 
.250* .341** 1 .363** .420** .524** .247* .723** 

Sig. (2-tailed) .012 .001  .000 .000 .000 .013 .000 

N 100 100 100 100 100 100 100 100 

X4 Pearson 

Correlation 
.287** .295** .363** 1 .461** .152 .095 .612** 

Sig. (2-tailed) .004 .003 .000  .000 .131 .349 .000 
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N 100 100 100 100 100 100 100 100 

X5 Pearson 

Correlation 
.152 .480** .420** .461** 1 .287** .098 .670** 

Sig. (2-tailed) .132 .000 .000 .000  .004 .332 .000 

N 100 100 100 100 100 100 100 100 

X6 Pearson 

Correlation 
.157 .443** .524** .152 .287** 1 .376** .670** 

Sig. (2-tailed) .118 .000 .000 .131 .004  .000 .000 

N 100 100 100 100 100 100 100 100 

X7 Pearson 

Correlation 
.072 .253* .247* .095 .098 .376** 1 .488** 

Sig. (2-tailed) .476 .011 .013 .349 .332 .000  .000 

N 100 100 100 100 100 100 100 100 

TOTAL Pearson 

Correlation 
.493** .704** .723** .612** .670** .670** .488** 1 

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

N 100 100 100 100 100 100 100 100 

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

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

 

4. Output Uji Reliabilitas Pre-test Personal Selling (X2) 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

.738 7 

 

5. Output Uji Validitas Pre-test Keputusan Nasabah (Y) 

Correlations 

 X1 X2 X3 X4 X5 X6 X7 TOTAL 

X1 Pearson 

Correlation 
1 .418** .436** .133 .140 .301** .353** .608** 

Sig. (2-tailed)  .000 .000 .186 .165 .002 .000 .000 

N 100 100 100 100 100 100 100 100 

X2 Pearson 

Correlation 
.418** 1 .447** .374** .319** .431** .447** .753** 

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

N 100 100 100 100 100 100 100 100 

X3 Pearson 

Correlation 
.436** .447** 1 .181 .340** .395** .396** .705** 
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Sig. (2-tailed) .000 .000  .072 .001 .000 .000 .000 

N 100 100 100 100 100 100 100 100 

X4 Pearson 

Correlation 
.133 .374** .181 1 .241* .141 .293** .538** 

Sig. (2-tailed) .186 .000 .072  .016 .162 .003 .000 

N 100 100 100 100 100 100 100 100 

X5 Pearson 

Correlation 
.140 .319** .340** .241* 1 .179 .299** .561** 

Sig. (2-tailed) .165 .001 .001 .016  .075 .002 .000 

N 100 100 100 100 100 100 100 100 

X6 Pearson 

Correlation 
.301** .431** .395** .141 .179 1 .435** .636** 

Sig. (2-tailed) .002 .000 .000 .162 .075  .000 .000 

N 100 100 100 100 100 100 100 100 

X7 Pearson 

Correlation 
.353** .447** .396** .293** .299** .435** 1 .714** 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .003 .002 .000  .000 

N 100 100 100 100 100 100 100 100 

TOTAL Pearson 

Correlation 
.608** .753** .705** .538** .561** .636** .714** 1 

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

N 100 100 100 100 100 100 100 100 

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

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

 

6. Output Uji Reliabilitas Pre-test Keputusan Nasabah (Y) 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

.762 7 

 

 

Lampiran 5 Uji Asumsi Klasik  

1. Output Uji Normalitas 

a) Uji Kolmogorov-Sminov 

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 

Unstandardized 

Residual 

N 100 
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Normal Parametersa,b Mean .0000000 

Std. Deviation 1.43666151 

Most Extreme Differences Absolute .114 

Positive .068 

Negative -.114 

Test Statistic .114 

Asymp. Sig. (2-tailed) .003c 

Exact Sig. (2-tailed) .139 

Point Probability .000 

a. Test distribution is Normal. 

b. Calculated from data. 

c. Lilliefors Significance Correction. 

 

b) Grafik Histogram 

 
c) Grafik P-Plot 



 
  

 Politeknik Negeri Jakarta 

 

 
2. Output Uji Multikolinearitas 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. 

Collinearity 

Statistics 

B Std. Error Beta Tolerance VIF 

1 (Constant) 6.606 2.063  3.202 .002   

sales 

promotion 
-.101 .068 -.097 -1.487 .140 .995 1.005 

personal 

selling 
.798 .068 .768 11.765 .000 .995 1.005 

a. Dependent Variable: keputusan nasabah 

 

3. Output Uji Heteroskedastisitas 
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Lampiran 6 Uji Hipotesis 

1. Output Uji T (Parsial) 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. 

Collinearity 

Statistics 

B Std. Error Beta Tolerance VIF 

1 (Constant) 6.606 2.063  3.202 .002   

sales 

promotion 
-.101 .068 -.097 -1.487 .140 .995 1.005 

personal 

selling 
.798 .068 .768 11.765 .000 .995 1.005 

a. Dependent Variable: keputusan nasabah 

 

2. Output Uji F (Simultan) 

ANOVAa 
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Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 292.574 2 146.287 69.444 .000b 

Residual 204.336 97 2.107   

Total 496.910 99    

a. Dependent Variable: keputusan nasabah 

b. Predictors: (Constant), personal selling, sales promotion 

 

3. Output Uji Determinasi R2 

Model Summaryb 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 .767a .589 .580 1.451 

a. Predictors: (Constant), personal selling, sales promotion 

b. Dependent Variable: keputusan nasabah 

 

 


