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BABII

LANDASANTEORI

A. LandasanTeori

1. TeoriMinat

a.PengertianMinat

Minatmerupakan gejala psikologis yang menunjukkan pemahaman subjek
terhadapobjeksasaran,karenaobjekmenarikperhatiandanmenimbulkanperasaan
senang,sehinggacondongkearahobjektersebut(Sutrisno,2020:10).

MenurutKBBI,minatadalahkecenderunganhatiyangtinggiterhadapsesuatu,
suatunafsu,suatukeinginan.Mengenaipenilaianparaahlitentangpengertianminat,
berikutbeberapapendapatparaahlitentangminat(Al-mustaqim,2019:4):

1.MenurutGFKuderminatmerupakanhasilbelajaryaituminatdapatberubahsesuai

denganperkembanganvisi,karenaapayangdibutuhkansaatinibelum tentu

demikiandimasayangakandatang.

2.MenurutJP.Gulford,Minatadalahsuatukecenderungandansemangatyangbesar

ataukeinginanyangbesarterhadapsesuatu.

MenurutWitheringtenmengelompokkanminatmenjadi2macam,yaitu:

a)Minatprimitifyaituminatyangtimbuldarikebutuhandarijaringanyangberkisar

pada soal-soalmakanan,kebahagiaan hidup atau berkebebasan beraktivitas.

Minatinidapatdiartikansebagaiminatpokokdarimanusia.

b)Minatculturalyaituminatyangberasaldariperbuatanbelajaryanglebihtinggi

tarafnyayangmerupakandaripendidikan.Danminatinidikatakansebagaiminat

pelengkap.Terdapatbanyakhalyangdapatmempengaruhitimbulnyaminat,baik

yangberasaldariindividuitusendiri,ataupundarilingkunganmasyarakat.

b. MinatDalam PerspektifIslam

SuratAn-Najm ayat39-40:

Artinya:“Danbahwainsanhanyamemperolehapayangtelahdiusahakannya(39).

Dansebenarnyausahanyaitukelakakandiperlihatkan(kepadanya)(40).

Dariayatdiatasmenjelaskanbahwajikaseseorangmempunyaikeinginanatau

punrasainginmemilikiharusdidasariniatyangbaikdaridalam hatiataupundiri

seseorangagarkeinginantersebutdidapatkan.MelaluiayatiniAllahSwt,berjanjiakan
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memberikanbalasansempurnakepadaorangyangmauberusahakeras.Setiapusaha

atauikhtiaruntukmemenuhikebutuhanhiduphendaknyadiawalidenganniatkarna

AllahSwt.

c.Faktor-FaktorYangMempengaruhiMinat

1) Dorongan yang berasa daridalam diriseseorang,misalnya keinginan untuk

makan,keinginanuntukmengetahuiataukeinginanuntukmenabung.

2) Motifsosial,sepertikeinginanuntukmendapatpersetujuanataupengakuandan

perhatian dariorang lain dan keinginan untuk mendapatpengakuan dari

masyarakat.

3) Faktoremosionalatauperasaan,sepertikesuksesan,yangdengansendirinya

menghasilkan kegembiraan dan kepuasan Karena kepribadian manusia itu

kompleks,makaketigafaktorkepentingantersebutseringkalitidakberdirisendiri,

melainkangabungandariketigafaktortersebut(Tri,2013:186).

d.PengertianMinatBeliKonsumen

Belimerupakanbagiandarikomponenperilakukonsumendarisikapkonsumen,

kecenderunganrespondenuntukbertindaksebelum melakukankeputusanpembelian.

Niatbeliinimenimbulkansuatumotivasiyangterusmenerustersimpandalam benak

konsumendanmenjadisuatukeinginanyangsangatkuat.Kemudianterakhirsebagai

konsumen,ketikaseseorang harusmemenuhikebutuhan sesuaidengan apayang

dipikirkannya(Fitriah,2018:77).Aspekminatbeli,menurutLucasdanBritt,antaralain

misalnya:

A.Perhatian

Konsumensangatmemperhatikanproduk,baikbarangmaupunjasa.

Andadapatmenarikperhatianprodukmelaluikampanyeyangditujukan

untuk konsumen.Selain itu,brand atau nama merek dapatmenarik

perhatiankonsumenterhadapproduktersebut.Namunjikadalam bentuk

jasa,makajasayangditawarkankepadakonsumenakanmenarikperhatian.

B.Ketertarikan

Setelah diperhatikan, konsumen tertarik. Ketertarikan

konsumenterhadap suatu produk muncul ketika konsumen sudah

mengetahui kualitas dari produk tersebut. Semakin baik

kualitasnya,semakinbanyakkonsumenyangtertarik.
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C.Keinginan

Perasaaninginataumemilikiproduk.Keinginankonsumenmuncul

ketikakonsumentertarikpadasuatuproduktidakhanyapadakualitasnya,

tetapijugapadamanfaatpenggunaannya.

D.Keyakinan

Ketikakonsumenmerasakankeinginanuntukmembelisuatuproduk,

mereka mengekspresikan kepercayaan dirimereka terhadap produk

tersebut,yangmengarahpadakeputusan(prosesakhir)dalam tindakan

memperolehnyayangdisebutpembelian.

E.Keputusan

Pengambilankeputusanadalah penentuan perilaku konsumen selama

keputusanpembelian,mempertimbangkanbarangdanjasamanayangakan

dibeli,dimana,kapan,bagaimana,berapabanyakdanmengapamembeli.Minat

konsumen adalah perilaku konsumen terhadap produk ketika memutuskan

untukmembeliataumenggunakanprodukyangditawarkan.

Halinibiasanyamengarahpadakeputusankepentingankonsumenberdasarkan

kegunaandariprodukyangditawarkan.Namunpadasaatditawarkansuatuprodukjasa,

sepertiperbankan,minatkonsumenmempengaruhimanfaatdankemudahanprodukjasa

yangditawarkandanjasayangditawarkankepadakonsumenataunasabah.

SurahAl-Maidahayat100:

Artinya:”Katakanlah:"Tidaksamayangburukdenganyangbaik,meskipunbanyaknyayang

burukitumenarikhatimu,makabertakwalahkepadaAllahhaiorang-orangberakal,agar

kamumendapatkeberuntungan".(Al-Maidah:100)

Ayatdiatasmenjelaskanbahwadalam melakukanhalapapuntermasukdalam

keputusanuntukmembelisesuatu,seorangkonsumenharusdapatmembedakanantara

kebutuhandankeinginan,antarayangbaikdenganyangburuktujuannyaagartidakmerasa

rugidikemudianhari.Selainitu,kegiatanmemanfaatkanataumengonsumsisuatuproduk

yangbaikitusendiridianggapsebagaikebaikandalam Islam.
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e. IndikatorYangMempengaruhiMinat

Minatbelidapatdiidentifikasikanmelaluiindikator-indikatorsebagaiberikut

(Ferdinand,2002):

a.Minattransaksional

Minattransaksionalyaitukecenderunganseseoranguntukmembeliproduk.

b.Minatrefrensional

Minatrefrensionalyaitumenggambarkanperilakuseseorangyangcenderung

merefrensikanprodukyangsudahdibelinya,agarjugadibeliolehoranglain

denganrefrensipengalamankonsumennya.

c.Minatprefrensi

Minatprefrensiyaituminatyangmenggambarkanperilakuseseorangyang

memilikiprefrensiutamapadaproduktersebut.Prefrensiinihanyadapat

digantijikaterjadisesuatudenganprodukprefrensinya.

d.Minateksploratif

Minat inimenggambarkan perilaku seseorang yang selalu mencari

informasimengenaiprodukyangdiminatinyadanmencariinformasiuntuk

mendukungsifat-sifatpositifdariproduktersebut.

f. PengertianPerilakuKonsumen

Perilakukonsumenadalahsebuahkegiatanyangberkaitaneratdenganproses

pembeliansuatubarangataujasa.Ketikamemutuskanakanmembelibarangatau

produkkonsumenselalumemikirkanterlebihdahulubarangyangakandibelimulaidari

harga,kualitas,fungsi,ataukegunaanbarangtersebut,danlainsebagainya.

Perilakukonsumenmerupakansuatuprosesyangberkaitaneratdenganproses

pembelian,padasaatitukonsumenmelakukanaktifitas-aktifitassepertimelakukan

pencarian,penellitian,danpengevaluasianproduk.Perilkaukonsumenmerupakanhal-

halyangmendasarikonsumenuntukmembuatkeputusanpembelian(Indrasari,2019:14

-15).

Berdasarkanpengertianperilakukonsumendiatas,dapatdikemukakanbahwa

perilaku konsumen merupakan perilaku yang ditimbulkan oleh konsumen dalam

pengambilankeputusandalam menggunakanbarangataupunjasaberdasarkanharga,

kualitasdankegunaandaribarangataujasayangditawarkan.Perilakukonsumenini

mempunyaikaitaneratdenganminatkonsumen.
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g. Faktor-FaktorYangMempengaruhiPerilakuKonsumen

Adapun faktor faktor yang mempengaruhikonsumen menurut Kotler dan

Amstrongadalahsebagaiberikut(Saekokoetal.,2020):

1)FaktorBudaya

Faktorkebudayaanmempunyaipengaruhyangpalingluasdanpalingdalam

terhadap perilakukonsumen.Pemasarharusmemahamikonsidibudayadan

kebiasaanyangpadatargetkonsumen.Kebiasaanataukulturbudayasetiap

lingkunganpastiberbeda.Perilakukonsumenjugadipengaruhiolehkulturbudaya

yangadadalam memanfaatkanprodukdanjasa.

2)FaktorSosial

Perilakukonsumenjugaakandipengaruhiolehfaktorsosialsepertikelompok

kecil,keluarga,peran,danstatussosialdarikonsumen.Faktorsosialiniakan

mempengaruhiperilaku konsumen karena adanya pengaruh darilingkungan

sekitarsepertikeluargadankelompok.Karenahaliniberkaitandengangayahidup

konsumenuntukmenyeimbangkandenganpergaulansosialnyadilingkungan

sekitarsehinggaakanmemutuskanprodukdanjasamanayangakandigunakan.

3)FaktorPribadi

Faktorpribadijugamenjadisalahsatufaktoryangmempengaruhiperilaku

konsumen.Halinibiasanyadipengaruhiolehkarakteristikpribadiindividuseperti

umur,pekerjaan,lingkunganekonomi,kepribadiandankonsepdiripembeliyang

bersangkutan.Karakteristikpribadiindividuinijugaberhubungandengangaya

hidupkonsumendalam menentukanprodukdanjasayangakandigunakan.

4)FaktorPsikologis

Pilihan pembelikonsumen dipengaruhioleh beberapa faktorantara lain

motivasikonsumen,persepsi,pembelajaran,keyakinan dan sikap sebagai

evaluasiperasaan emosional.Setiap orang mempunyaikondisipsikologinya

masing-masing.Dalam halpenentuan suatu produk dan jasa yang akan

digunakan,kondisipsikologikonsumenakanditentukanberdasarkanmotivasi

untukmembeli,persepsiterhadapprodukdanjasatersebutsertasikapyang

dimunculkanolehkonsumenberdasarkanprodukdanjasayangditawarkan.
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2.TeoriPengetahuanProduk

a. PengertianPengetahuan

Pengetahuanadalahhasildaritahuyangterjadimelaluiprosessensoris

khususnyamatadantelingaterhadapobjektertentu.Pengetahuanmerupakandominan

yangsangatpentinguntukterbentuknyaperilakuterbuka(overtbehavior).Perilakuyang

didasaripengetahuanbiasanyabersifatlanggeng(Sunaryo,2004:25).

Pengetahuan juga adalah informasi yang telah dikombinasikan dengan

pemahamandanpotensiuntukmenindaki,yanglantasmelekatdibenakseseorang.

Padaumumnya,pengetahuanmemilikikemampuanprediktifterhadapsesuatusebagai

hasil pengenalan atas suatu pola. Manakala informasi dan data sekadar

berkemampuan untuk menginformasikan atau bahkan menimbulkan kebingungan,

makapengetahuanberkemampuanuntukmengarahkantindakan.

b.TingkatanPengetahuan

Pengetahuanataukognitifmerupakanbagianyangpentinguntukterbentuknya

tindakan seseorang.Perilaku yang didasaridengan pengetahuanakan lebih lama

bertahan daripada perilaku yang tidak didasaridengan pengetahuan (Soekidjo,

2007:144)

Tingkatpengetahuandidalam domainkognitif,mencakupenam tingkatan,yaitu

(Sunaryo,2004):

1) Tahu

Tahuartinyadapatmengingatataumengingatkembalisuatumateriyang

telahdipelajarisebelumnya.Katakerjauntukmengukurbahwaseseorangitu

tahutentangapayangdipelajarinyadiantaranyamenyebutkan,mendefinisikan,

menguraikan,menyatakan dan lain sebagainya.Jika dihubungkan dengan

pengetahuanprodukpadatingkataninicontohnyasepertiseseorangtahuapa

sajaprodukyangditawarkan,apakegunaannyadanlainsebagainya.

2) Memahami

Memahami merupakan kemampuan untuk menjelaskan dan

menginterprestasikandenganbenartentangobjekyangdiketahui.Seseorang

yangsudahpaham terhadapobjekyangdiketahuinya,makaorangtersebutdapat

menyebutkansebuahcontoh,menjelaskandanmenyimpulkan.Begitujugaketika

seseorangpaham terhadapsuatuproduk,makaorangtersebutbisamenjelaskan
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dan menyimpulkan tentang kegunaan, kualitas dan keuntungan ketika

memanfaatkanproduktersebut.

3) Penerapan

Penerapanmerupakankemampuanuntukmenggunakanmateriyangtelah

dipelajaripadasituasidankondisinyataataudapatmenggunakanhukum-

hukum,rumus,metode,dalam situasinyata.Padatingkataniniseseorangakan

dapatmenggunakanobjekyangsudahdipahamiuntukdapatditerapkansecara

langsung.Begitujugadengansuatuproduk,makaseseorangakanmenerapkan

kegunaanproduktersebutsecaralangsung.

4) Analisis

Analisis merupakan kemampuan untuk menguraikan objek kedalam

bagian-bagianlebihkecil,tetapimasihdalam suatustrukturobjektersebut,dan

masihterkaitsatusamalain.Setelahdilakukansuatupenerapanpadasuatu

objek/produk,makaseseorangakanmencobamenguraikanterkaitprodukyang

sudahdigunakanmisalkandarisegimanfaatnya.

5) Sintesis

Sintesismerupakankemampuanuntukmenghubungkanbagian-bagiandi

dalam suatubentukkeseluruhanyangbaruataukemampuanuntukmenyusun

formulasibaru dariformulasi-formulasiyangada.Setelah dilakukan suatu

analisis,padatahapiniseseorangakanmenghubungkandanmengkombinasikan

pada tahapan-tahapan sebelumnya terkait tentang objek/produk sebelum

dilakukansebuahevaluasi.

6) Evaluasi

Evaluasimerupakankemampuanuntukmelakukanpenilaianterhadap

suatuobjek.Evaluasidapatmenggunakankriteriayangtelahadaataudisusun

sendiri.Setelahmelakukankombinasipadatahapansebelumnya,padatahapini

seseorangakanmelakukanpenilaianterhadapproduktersebutbaikdarisegi

kelebihandankelemahanprodukitusendiridanjugakelebihandankelemahan

produktersebutdenganproduklain.

c.PengetahuanProduk

Pengetahuanprodukadalahkumpulanberbagaiinformasimengenaiproduk.

Pengetahuaninimeliputikategoriproduk,merek,terminologyproduk,atributataufitur

produk,hargaproduk,dankepercayaanmengenaiproduk(Suprapto,2020:19).
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Adapun pengetahuan produk menurut para ahli adalah sebagai berikut

(Suprapto,2020:20):

1)MenurutNitisusastro,PengetahuanProdukmerupakanhalpentingyangharus

dikomunikasikan oleh pemasardalam memberikan petujukatas produkyang

ditawarkankepadakonsumen.

2)MenurutLin,pengetahuanprodukkonsumendidasarkanpadatingkatkebiasaan

(Familiarity)terhadapproduk.Konsumendenganpengetahuanprodukyanglebih

tinggiakan memilikidaya ingatpengenalan,analisis dan kemampuan logis

yanglebihbaikdaripadakonsumendenganpengetahuanprodukyangrendah.

Indikatorpengetahuanprodukadatigayaitu(Firmansyah,2018:66):

1)PengetahuanTentangKarakteristikatauAtributProduk.

Atributsuatu produkdibagimenjadidua yaitu,atributfisikdan atribut

abstrak.Atributfisikmenggambarkanciri-cirifisiksuatuproduk,sedangkanatribut

abstrakmenggambarkankarakteristiksubjektifdarisuatuprodukberdasarkan

persepsikonsumen.

2)PengetahuanTentangManfaatProduk.

Konsumenakanmerasakanduajenismanfaatsetelahmengonsumsisuatu

produk yaitu manfaatfungsional(manfaatyang dirasakan konsumen secara

psikologis)danmanfaatpsikososial.

3)PengetahuanTentangKepuasanYangDiberikanProdukBagiKonsumen.

Pengetahuantentang kepuasanyang diberikanolehsuatuprodukjuga

tentuakanmempengaruhikeputusanpembelian.Pengetahuanprodukmerupakan

informasi-informasi terkait produk yang ditawarkan baik merek, kualitas,

perbedaandankeunggulanprodukyangditawarkandenganproduklainnyaserta

manfaatdankegunaanproduktersebutbagikonsumen.

d. PengertianProduk

Produkadalahsegalasesuatuyangdapatditawarkanuntukmemuaskansuatu

kebutuhandankeinginan.Adapunpengertianprodukmenurutparaahliadalahsebagai

berikuini:

1)MenurutPhilipKotler,Produkadalahsegalasesuatuyangdapatditawarkan,dimiliki,

dipergunakan untuk dikonsumsisehingga dapatmemuaskan keinginan dan

kebutuhankonsumen,termasukdidalam fiksi,jasa,orang,tempat,organisasidan
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gagasan(Amstrong,2006:266).

2)MenurutWilliam J.Stanton,Produkadalahsekumpulanatributyangnyatamaupun

tidaknyatayangdidalamnyatercakupwarna,harga,kemasan,prestise,pengecer,

danpelayanandaripabrik,yangmungkinditerimaolehpembelisebagaisesuatu

yangdapatmemuaskankeinginannya.

3)MenurutFandyTjipto,Produkadalahsegalasesuatuyangditawarkanprodusen

untukdiperhatikan,ditanyakan,dicari,dibeli,digunakan atau dikonsumsi,oleh

pasarsebagaipemenuhankebutuhanataukeinginanpasaryangrelevan.

e.KlasifikasiProduk

Padadasarnyaprodukyangdibelikonsumenitudapatdibedakanatastigatingakatanyaitu:

1.Produkinti(coreproduct),yangmerupakanintiataudasaryangsesungguhnya

dariprodukyang ingin diperoleh atau didapatkan oleh seorang pembeliatau

konsumendariproduktersebut.

2.Produkformal(formalproduct),yangmerupakanbentuk,model,kualitas/mutu,

merekdankemasanyangmenyertaiproduktersebut.

3.Produktambahan(augementedproduct),adalahtambahanprodukformaldengan

berbagaijasayangmenyertainya.

Berdasarkan daya tahan dan wujud tidaknya produkyang dihasilkan,maka

produkdapatdiklasifikasikankedalam tigakelompokyakni(Assauri,1996:202):

a)Barangtidaktahanlamaatauseringdisebutbarangyangterpakaihabis(Nonl

DurableGoods)adalahbarangberwujudyangsecaranormalbiasanyadikonsumsi

dalam satuataubeberapakalipenggunaan.

b)Barang tahan lama (Durable Goods) adalah barang berwujud yang

biasanyasecaranormaldapatbertahanlamasehinggadapatdigunakandalam

banyakpemakaian.

c)Jasa (Service) adalah suatu aktifitas, manfaat atau kepuasan yang

ditawarkanuntukdijual.

Berdasarkan kebiasaan konsumen dapat diklasifikasikan kedalam empat

golonganyakni(Angipora,2002;160-165):

1)ConvinienceGoods

Barang-barangyangbiasanyaseringdibelikonsumendenganhargayang

relativemurahdanhanyamenggunakansedikitupayauntukmendapatkannya.

Contoh:permen,obat,sabun,danlain-lain.
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2)ShoppingGoods

Barang-barang yang dalam prosespemilihandanpembeliannyaterlebih

dahuluselaludibanding-bandingkanolehkonsumendiantaraberbagaialternatif

barangyangtersedia.Sebagaikarakteristikpembandinganbiasanyadidasarkan

kepada harga,merek,kesesuaian,kualitasdan gaya atau modeyang digelar

diberbagaitoko atau penjualyang ada untuk mendapatkan manfaatyang di

harapkan.Contoh:mesincuci,kulkas,televise,danlain-lain.

3)SpecialityGoods

Barang-barang yang memiliki karakteristik tertentu atau identifikasi

merekyangunikdimanasekelompokkonsumenbersediauntukmelakukanusaha

khususuntukmembelinya.Contoh:peralatanstereoyangmahal,restoranberkelas,dan

lain-lain.

4)UnsoughtGoods

Barang-barangyangtidakdiketahuikonsumen,ataupunkalaudiketahui,

namun secara normalkonsumen tidak berfikiruntuk membelinya.Contoh:

asuransijiwa,batunisandanlain-lain.

3.TeoriLokasi

a.PengertianLokasi

Lokasiadalahtempatorganisasimemilihuntukmenemukanprodukataulayanan

sehinggakonsumensasarannyadapatdenganmudahmengaksesnya(Halim Fitria,

2021:63).Lokasimenjadisalahfaktorkonsumendalam menentukansasaranproduk

yangakandibelidandigunakanmanfaatnya.Lokasiyangdapatdijangkaudandiakses

dengan mudah menjadi salah satu faktor untuk memutuskan membeli atau

menggunakan manfaat produkyang ditawarkan oleh perusahaan karena akan

berhubunganhematnyabiayatransportdantidakmemakanbanyakwaktukonsumen

dalam datangkelokasiperusahaan.Semakindekatdanstrategislokasiperusahaan

makasemakin mudah konsumen dalam mengaksesnyauntukdapatmembelidan

menggunakanmanfaatproduktersebut.

Pemilihan lokasiyang strategis sangatpenting karena dapatmenentukan

tercapainyatujuanbadanusahadalam pengertianlainlokasimerupakantempatdi

mana perusahaan harus bermarkas melakukan operasi.Penentuan lokasibank

merupakankebijakanyangharusdiambildenganhati-hati,kantorbankharusdibangun
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ditempatyangstrategisyaitudekatdenganpasar,dekatdengannasabahmudah

pencapaiannya,dandekatdenganpenyediatenaga.

Pemilihan lokasimemerlukan pertimbangan yang cermatterhadap beberapa

faktorberikut:

1)Akses,lokasiyangdilaluimudahdijangkausaranatranportasiumum.

2)Visibilitas,lokasiyangdapatdilihatdenganjelasdaritepijalan.

3)Lalulintas,dimanaadaduahalyangperludipertimbangkanyaitu:

a) Banyaknyaorangyanglalulalangbisamemberikanpeluangbesar

terjadinyapembeliantanparencana(Impulsebulying)

b) Kepadatandankemacetanlalulintasbisapulamenjadihambatan,misalnya

terhadappelayanankepolisian,pemadam kebakaran,atauambulans.

4)Tempatparkiryangluasdanaman

5)Ekspansi,yaitutersediatempatyangcukupluasuntukperluasanperusahaan

dikemudianhari

6)Lingkungan,yaitudaerahsekitaryangmendukungjasayangditawarkan.

7)Persaingan,yaitulokasipesaing.

8)PeraturanPemerintah,misalnyaketentuanyangmelarangtempatreparasi

(bengkel)kendaraanbermotorberdekatandenganpemukimanpenduduk.

b. PengertianLokasiPerusahaan

Lokasiperusahaan adalah suatu tempatdimana perusahaan itu melakukan

kegiatanfisik.Kedudukanperusahaandapatberbedadenganlokasiperusahaan,karena

kedudukanperusahaanadalahkantorpusatdarikegiatanfisikperusahaan(HalimFitria,

2021).

Adapunfaktor-faktoryangdipertimbangkanolehperusahaanjasaataupelayanan

dalam pemilihanlokasiperusahaanantaralainsebagaiberikut(Julianthry,2020:52):

1.KedekatanDenganPelanggan

Pelangganadalahfaktorutamadalam menentukanlokasiperusahaanjasa,

karena sifatpelayanan yang tidak dapatditunda.Pelanggan akan memilih

pelayanan yang mudah terjangkau karenaakan menghematbiayadan waktu

pelanggandalam mendapatkanpelayanantersebut.
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2.BiayaTransportasidanKedekatanDenganPasar

Kedekatandenganpasarsamadenganpelanggan,sehinggameminimalkan

biaya transport pelanggan dan waktu yang digunakan pelanggan dalam

mendapatkanpelayanantersebut.

3.LokasiPesaing

Pemilihan lokasi juga berdampak pada pesaing. Manajer harus

mempertimbangkanlokasipesaingbukanhanyapesaingyangadasaatinitetapi

jugapesaingyangakanmunculdimasamendatang.

4.Faktor-FaktorKhususPesaing

Berbagaifaktor yang menjadipertimbangan perusahaan jasa misalnya

kemacetanlalulintasjalanraya,tempatparkiryangnyaman,keamananlokasi,atau

kedekatandengansaranadanprasaranaangkutanumum

c. Jenis-JenisLokasiPerusahaan

Adapunjenis-jenisdarilokasiperusahaanadalahsebagaiberikut:

1)LokasiPerusahaanYangDitetapkanPemerintah

Lokasiperusahaan yang ditetapkan pemerintah adalah lokasiinisudah

ditetapkandantidakbisaseenaknyamembangunperusahaandiluarlokasiyang

telahditentukan.

2)LokasiPerusahaanYangMengikutiSejarah.

Lokasiperusahaanyangmengikutisejarahadalahlokasiperusahaanyang

dipilihbiasanyamemilikinilaisejarahtertentuyangdapatmemberikanpengaruh

padakegiatanbisnisnya

3)LokasiPerusahaanYangMengikutiKondisiAlam

Lokasiperusahaanyangmengikutikondisialam adalahlokasiperusahaan

yangtidakbisadipilih-pilihkarenasudahdipilihkanolehalam.

4)LokasiPerusahaanYangMengikutiFaktorEkonomi

Lokasiperusahaanyangmengikutifactorekonomiadalahlokasiperusahaan

yang pemilihannya dipengaruhioleh banyak factorekonomisepertifactor

ketersediaantenagakerja,factorkedekatandenganpasar,ketersediaanbahan

bakudanlain-lain(Julianthry,2020:41)
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d. PanduanIslam Dalam StrategiLokasi

Adapun panduan islam dalam menentukan lokasiterutama untukperbankan

Syariahadalahsebagaiberikut:

1)Kejujuran

Dalam era revolusiindustrynasabah sudah dapatmelakukan transaksi

onlinemaupunoffline.UntukitubankSyariahharusdapatmemastikanbahwa

kejujurandilaksanakandalam duamodetransaksiyangdimaksud.

2)Adil

SeluruhtransaksiyangdilaksanakanolehperbankanSyariahdisemualokasi

dilaksanakansecaraadil.Adilyangdimaksudadalahtidakmenzaliminasabah.

3)Lokasi

Lokasiterbaik dan memudahkan nasabah Bank syariah diminta untuk

memberikanstrategilokasiterbaikuntukbisamenghasilkanusahayangterbaik

sehingganasabahdiuntungkan.

4.TeoriPersepsi

a. PengertianPersepsi

Persepsiadalah proses diterimannya rangsangan melaluipanca indra yang

didahuluioleh perhatian sehingga individu mampu mengetahui,mengartikan,dan

mengetahuitentanghalyangdiamati,baikyangadadiluarmaupundalam diriindividu

(Sunaryo,2004:94). Kemudian menurut Machfoedz persepsi merupakan proses

pemilihan,penyusunandanpenafsiraninformasiuntukmendapatkanarti(Mahmud,

2005:41).

Berdasarkan pengertian tersebut,persepsi konsumen merupakan proses

seseorang dalam melakukan pilihan,penafsiran dan penyusunan informasiuntuk

mendapatkansuatukeputusandalam memilihproduk.Kitaketahuibahwaseseorang

akanmembelidanmenggunakanmanfaatsuatuprodukdipengaruhiolehpersepsiyang

adadalam pikirannya.Kemudianpersepsiorangdalam menilaisuatuprodukjugaakan

mempengaruhi persepsi kita dalam pengambilan keputusan membeli dan

menggunakanproduktersebut.
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b. Macam-Macam Persepsi

Terdapat dua duamacam persepsi diantaranya adalah sebagai berikut

(Mahmud,2005:94):

1)Externalperception

Externalperceptionadalahpersepsiyangterjadikarrenaadanyarangsangan

yangdatangdariluardiriindividu.Persepsiinimunculdaripengaruhlingkungan

sekitarbaikbudaya,keluargamaupunkelompok.

2)Self-perception

Selft-perceptionadalahpersepsiyangterjadikarenaadanyarangsanganyang

berasaldaridalam diriindividu.Dalam haliniyangmenjadiobjekadalahdirinya

sendiri.Persepsiinimunculkarenakarakteristikpribadiindividusepertiumur,

pekerjaan,lingkunganekonomi,kepribadian,konsepdirisertagayahiduppembeli

yangbersangkutan.

c.Faktor-FaktorYangMempengaruhiPersepsi

Adabeberapafaktoryangmempengaruhipersepsikonsumenadalahsebagai

berikut(Gaspers,1996:81):

1)Kebutuhan dan keinginan yang berkaitan dengan hal-halyang dirasakan

konsumen ketika konsumen sedang mencoba melakukan transaksidengan

prosedurataupemasokproduk(perusahaan).Jikapadasaatitukebutuhandan

keinginanbesar,harapanatauekspetasikonsumenakantinggi,demikianpula

sebaliknya.

2)Pengalaman masa llalu ketika mengonsumsiproduk perusahaan maupun

pesaing-pesaingnya.

3)Pengalaman dariteman-teman adalah dimana mereka akan menceritakan

kualitasprodukyangakandibeliolehkonsumenitu.Halinijelasmempengaruhi

persepsikonsumenterutamapadaproduk-produkyangberisikotinggi.

4) Komunikasi melalui iklan dan pemasaran juga mempengaruhi persepsi

konsumen.Orang-orangdibagianpenjualandanperiklanansebagiannyatidak

membuatkampanye yang berlebihan melewatitingkatekspetasikonsumen.

Kampanyeyangberlebihsertasecaraactualtidakmampumemenuhiekspetasi

konsumenakanmemberidampaknegativeterhadappersepsikonsumententang

produkitu.
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d. Tahap-TahapPersepsi

Prosesdalam persepsiterjadipadatigatahapanutamayaitu;individumemperhatikan

danmembuatseleksi,individumengorganisasikanobjekyangditangkapindra,individu

membuatinterprestasiparapemerhatipsikologikomunikasimengikutilimatahapan

terjadinya persepsidiantaranya,stimulation,organization,interprenation-evaluation,

memory,danrecall(Liliweri,2011:157-158).

Adabeberapatahap-tahapterjadinyapersepsisebagaiberikut:

1)Individumenerimastimulus(rangsangandariluar)disaatinisenseorgansatau

pancaindramenangkapmaknaterhadapstimulasi(meaningstimuli).

2)Stimulus tadi diorganisasikan berdasarkan tatanan tertentu misalnya

berdasarkan skemata (membuatsemacam diagram tentang stimulus)atau

denganscript(repleksperilaku).Setelahmenyeleksiinformasiapayangakan

dicerna, peserta komunikasi akan mengorganisasi informasi tersebut.

Pengorganisasiantersebutdilakukandengancaramengelompokaninformasi

terhadappengertianyangdimilikisiindividutersebut.Pengelompokaninidibuat

untuk persiapan proses selanjutnya yaitu interpretasi atau penilaian

informasi/pesan. Pengelompokan informasi yang ada didasarkan pada

pemahamanyangdimilikiolehindividutersebut.

3)Individu membuatinterprestasidan evaluasiterhapatstimulasiberdasarkan

pengalaman,masalaluataupengetahuantentangapayangdiaterima.Proses

selanjutnyaadalahpenginterpretasiandanevaluasi.Keduaprosesinitidakdapat

dipisahkan.Padatahapiniterjadipembentukankesimpulan.Tahapinibersifat

sangatsubjektifdandipengaruhiberbagaifaktoryangbersifatpersonal.

4)Stimulus yang sudah diorganisasikan itu terekam dalam memori.Hasil

interpretasidan evaluasiyang telah dilakukan sebelumnya akan disimpan

kedalam memoripesertakomunikasitersebut.Sehinggapadasuatusaatmereka

dapatmemakaikembaliinterpretasitersebutdiwaktumendatang.

5)Semuarekamanitudikeluarkan,itulahpersepsi.Suatusaatmungkinseseorang

memerlukankembaliinterpretasiyangpernahdilakukansebelumnya.Proses

recalliniyangmeyakinkanbahwainformasiyangiadapatkanterprosesdengan

baikdandapatiajadikanskematabarudalam pemikirannya.

Terdapat dua persepsi masyarakat dalam memilih perbankan Syariah

diantaranyaadalahsebagaiberikut(Zuhirsyan,2018:5):
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1)Islam danBankSyariah

Persepsimasyarakatdapatdiketahuidaripemahamanterhadapislam yang

mengajarkansegalayangbaikyangberasaldarituhandenganperbankan

syariah.Masyarakatdapatmemahamiketerlibatanajaranagamaislam

dalam setiapkegiatanbanksyariah.

2)FungsidanEksistensiPerbankanSyariah

Masyarakattidakhanyamenabungdanmelakukantransaksipadafungsidan

eksistensi perbakan syariah tetapi juga sebagai tempat untuk

meningkatkannilai-nilaiibadah.

5.PersepsiManfaat

a. PengertianPersepsiManfaat

Persepsikemanfaatansebagaiprobabilitassubyektifdaripenggunapotensial

yang menggunakan suatu aplikasi tertentu untuk mempermudah kinerja atas

pekerjaannya.Kinerjayangdipermudahinidapatmenghasilkankeuntunganyanglebih

baikdarisegifisikmaupunnonfisik,sepertihasilyangdiperolehakanlebihcepatdan

denganhasilyanglebihmemuaskandibandingkandengantidakmenggunakanproduk

denganteknologibarutersebut.

Persepsi memegang peranan penting bagi keinginan konsumen untuk

menggunakanprodukataujasa.Persepsimerupakangambaranawalatasharapan

konsumenataspemenuhankebutuhanyangdiinginkannya.Persepsikonsumenatas

produkyangmemilikitekonologiterbarupunmerupakantitikawalminatmenggunakan

yangkonsumenmiliki,salahsatupersepsiyangpalingmempengaruhiadalahpersepsi

atas manfaat atau kegunaan (perceived of usefulness) apabila konsumen

menggunakanprodukterkait.

Persepsimanfaatinimerupakan tingkatan kepercayaan seseorang terhadap

subyektertentuyangdapatmempermudahdanmempercepatpekerjaanyangmereka

lakukansehinggadapatmeningkatkanperformapekerjaannyadanprestasikerjaorang

yangbersangkutan.

b. IndikatorPersepsiManfaat

Persepsi kemanfaatan adalah sejauh mana seseorang percaya bahwa

menggunakansuatuteknologiakanmeningkatkankinerjanya.Individuyangmerasa

semakinmudahmenggunakaninternet,akanmerasasemakinmudahmendapatkan
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manfaatdariteknologitersebut.Konsumendiinternetakanmelakukanpembeliandi

situswebkarenaadanyamanfaatdaritransaksitersebutmembagidimensipersepsi

kebermafaatanmenjadiberikut:

a.Effectiveness

Effectivenessadalahpersepsiyangmenunjukkanadanyapenghematan

waktudaripenggunaanwebsiteatausebuahsistem.Dalam lingkupe-commerce,

dimensiinimengacupadahematnyawaktuyangdirasakanolehkonsumenuntuk

sebuahkegiatantertentu

b.Accomplishfaster

Accomplishfasteradalahdimensiyangmenjelaskansejauhmanasebuah

pekerjaandapatdiselesaikanlebihcepatdenganadanyasebuahsistem.Dalam

dunia ecommerce,dimensiinimengacu pada kecepatan dariproses yang

dijalankanantarakonsumendenganperusahaan.

c.Useful

Usefuladalah dimensiyang menjelaskan sejauh mana sebuah sistem

dapatbergunabagikegiatanseorangindividu,terutamamengenaipermasalahan

menyangkutsebuahhalyangberkaitandenganperusahaan.

d.Advantageous

Advantageousadalah keuntungan-keuntungan daripenggunaan sebuah

sistem bagiseorangindividu.Dalam lingkupe-commerce,keuntungan-keuntungan

yangdirasakankonsumenakanmenjaditingkatsejauhmanasebuahwebsite

dapatterusdigunakanatautidak.

B. HipotesisPenelitian

Hipotesisadalahpernyataanhubunganantaravariabeldenganvariabel,yangbersifat

sementaraataubersifatdugaan,atauyangmasihlemah,lemahdalam haliniberkaitan

denganbenartidaknyapernyataanyangdibuatdalam hipotesis,bukanhubunganantara

variabelnyayanglemah.(Anshori,2017)

Berdasarkantinjauanpenelitianterdahuludanteoriyangrelevanmakahipotesis

penelitianinidapatdirumuskansebagaiberikutini:

1)PengaruhPengetahunProdukTerhadapMinatMenjadiNasabahdiBankSyariah

Pengetahuanprodukadalahkumpulanberbagaiinformasimengenaiprodukbaik
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itudarisegikarakteristikprodukbanksyariah,manfaatprodukbanksyariahserta

kepuasan produk bank syariah.Pemahaman dan pengetahuan tentang bank

syariahakanmempengaruhipandanganmasyarakattentangbanksyariahitusendiri.

Kebanyakanmasyarakatmemangsudahmengetahuiapaitubanksyariah,tetapi

merekatidakmengetahuiproduk-produkyangditawarkanbanksyariahsehingga

masyarakatyang tidak tahu produk-produk bank syariah tentunya tidak akan

berminatuntukmenggunakanjasabanksyariah.(Sunaryo,2004)

HasilpenelitianyangdilakukanM.AnangFirmansyah(2018)membuktikanbahwa

pengetahuanprodukberpengaruhpositifdansignifikanterhadapminatmenjadi

nasabah dibank syariah.Haltersebutbisa dilihatdaripemahaman nasabah

mengenaipengetahuankarakteristikprodukbanksyariah,manfaatprodukbank

syariahsertakepuasanprodukbanksyariah.Daripenelitianyangsudahdilakukan

olehpenelitisebelumnya,makadapatdituliskanhipotesissebagaiberikut:

H01 :Pengetahuanproduktidakberpengaruhterhadapminatmenjadinasabah

dibankSyariah.

H1 :PengetahuanprodukberpengaruhterhadapminatmenjadinasabahdiBank

Syariah.

2)PengaruhLokasiTerhadapMinatMenjadiNabasahdiBankSyariah

Lokasiadalahtempatorganisasimemilihuntukmenemukanprodukataulayanan

sehinggakonsumensasarannyadapatdenganmudahmengaksesnya.Adaduahal

pentingmenyangkutlokasiyangakandipilih,yaitutempatkedudukanberartitempat

(kantor)badanusaha,biasanyamengelolahperusahaanyangberadaditempatlain.

Tempatkediamanberartitempatperusahaanberoperasi(HalimFitria,2021).

Hasilpenelitian inisesuaidengan penelitian terdahulu yang dilakukan oleh

Rambatlupiyadi,FandyTjiptono (2013).Dalam penelitiannyalokasimempunyai

pengaruh yang positif dan signifikan terhadap keputusan masyarakatuntuk

menabung,inimenunjukkanbahwadenganadanyalokasiatauaksesibilitasyang

strategisakanmeningkatkanpeluangseseoranguntukmenjadinasabahdibank

syariah.Lokasibank syariah mempengaruhikeputusan masyarakat menjadi

nasabahhalinikarenabanksyariahaksesnyamudahyaituterletakdipinggirjalan

raya dan dekatdengan pemukiman sehingga nasabah yang ingin menabung

jaraknyadekatdanmudahditempuh.

H02 :Lokasitidakberpengaruhsignifikanterhadapminatmenjadinasabahdi
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BankSyariah.

H2 :PengetahuanlokasiberpengaruhterhadapminatmenjadinasabahdiBank

Syariah.

3)PengetahuanProdukDanLokasiBerpengaruhTerhadapMinatMenjadiNasabah

PersepsiManfaatMemoderasiDiBankSyariah

Pengetahuan produk dan lokasimempunyaihubungan yang erat dalam

membentukperilakukonsumen.Pengetahuanprodukdanlokasijugamenjadisalah

satu faktordalam menentukan minatterhadap suatu produk.Dalam halini

perbankan syariah, nasabah dalam menentukan minatnya didasarkan oleh

pengetahuanprodukyangditawarkansertalokasiperbankanyangdekatdanmudah

untukdiaksesolehnasabah.Karenasemakindekatlokasiperbankandenganlokasi

nasabahmakaakanmemudahkannasabahuntukdapatmengetahuiproduk-produk

perbankansyariahdenganmemperolehinformasidanmemudahkannasabahdalam

mendapatkanlayanandiperbankansyariahyangditujusehinggamenumbuhkan

minatnasabahuntukmenggunakanmanfaatprodukperbankansyariah.

HasilpenelitianinisesuaidenganpenelitianterdahuluyangdilakukanolehMaria

Fitriah (2018)membuktikan bahwa pengetahuan produk berpengaruh terhadap

minatmenjadinasabahpersepsimanfaatmemoderasidibanksyariahterkaitakan

halitu nasabah dalam pengetahuan maupun lokasiakan memilikiperhatian,

ketertarikan,sertakeputusanmemilihmenabungdibanksyariah.

H03 :Pengetahuanproduktidakberpengaruhterhadapminatmenjadinasabah

persepsimanfaatmemoderasidiBankSyariah.

Ha3 :Pengetahuanprodukberpengaruhterhadapminatmenjadinasabah

persepsimanfaatmemoderasidiBankSyariah

4)PersepsiManfaatMemoderasiPengetahuanProdukDanLokasidiBankSSyariah.

Persepsiadalah proses diterimannya rangsangan melaluipancaindra yang

didahuluiolehperhatiansehinggaindividumampumengetahui,mengartikan,dan

mengetahuitentanghalyyangdiamati,baikyangadadiluarmaupundalam diri

individu.(Sunaryo,2004).

Hasilpenelitian inisesuaidengan penelitian terdahulu yang dilakukan oleh

VenkateshdanDavis(2000)membuktikanbahwapersepsimanfaatmemoderasi

pengetahuanprodukdanlokasidibanksyariahkarenamanfaatdarimenabungdi
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banksyariahlebihefektivitas,aksesyanglebihcepat,bergunasertamenguntungkan

baginasabah.

H04 :Persepsitidakmanfaatmemoderasipengetahuanprodukdanlokasidibank

syariah.

Ha4 :Persepsimanfaatmemoderasipengetahuan produk dan lokasidibank

syariah.

C. KajianTerdahulu

Penelitian-penelitiansebelumnyayangrelevandanmenjadirujukanbagi

landasanpenelitianini,antaralainsebagaiberikut:

Tabel2.1PenelitianTerdahulu

No Peneliti/JudulPeneliti Variabel Perbedaan Persamaan HasilPenelitian

1 RadnaRizkyaAmalia,

Analisis

Pengaruh

Pengetahuan,

Religiusitas,

PromosiDan

Tingkat

Pendapatan

Terhadap Minat

Masyarakat Menjadi

Nasabah di Bank

Syariah(Amalia,

2018)

Pengetahuan

(X1)

Religiusitas

(X2)

Promosi

(X3)

Tingkat

Pendapatan

(X4)

Minat(Y)

Memiliki

Variabel

Dependen

Lainnya

Seperti

Religiusitas,

Promosi

DanTingkat

Pendapatan

Memiliki

Variabel

Independe

Yang Sama

YaituMinat

Variabel

Pengetahu

an,

Religiusita

s,Promosi,

DanTingkat

Pendapatan

Mempengaruhi

Minat

UntukMenjadi

Nasabahdi

BankSyariah

2Muh.Abdul

Aziz,Pengaruh

Persepsi,Lokasi,

Reputasi

Persepsi(X1)

Lokasi(X2)

Memiliki

Variabel

Dependen

LainnyaSeperti

Memiliki

Variabel

Independen

Pengetahuandan

Persepsi

Berpengaruh

Positif
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Promosi dan

Pengetahuan

ProdukTerhadap

Minat Menabung di

BankSyariah (Muh.

Abdul

Azis,2019)

Promosi(X3)

Pengetahuan

(X4)Minat(Y)

Persepsi Dan

Promosi

Yang

Sama Yaitu

Minat

Terhadap Minat

MenabungdiBank

Syariah

3ParidaMahraniSiregar,

Defi Tiana

Sari, “Pengaruh

Pengetahuan,

Lokasidan

Religiusitas Terhadap

MinatMasyarakat

MenjadiNasabah di

Bank Syariah

(Siregar,2019)

Pengetahuan

(X1) Lokasi

(X2)

Religiusitas

(X3)Minat(Y)

MemilikiVariabel

Dependen

Religiusitas

Memiliki

Variabel

Independen

YangSama

YaituMinat

Lokasi

Mempengaruhi

Minat Menjadi

NasabahdiBank

Syariah

4 Sofia Nur

AzizahPengaruh

PersepsiMasyarakat,

Religiulitas,

Pengetahuan

Dan Dorongan

Keluarga Terhadap

Minat Menjadi

Nasabah di Bank

Syariah(Azizah

SofiaNur,2020)

Persepsi

(X1)

Religiusitas

(X2)

Pengetahuan

(X3)

Dorongan

Keluarga

(X4)Minat

(Y)

MemilikiVariabel

Dependen

Lainnya Seperti

Persepsi,

Religiusitas,dan

Dorongan

Keluarga

Memiliki

Variabel

Independe

Yang

SamaYaitu

Minat

Persepsi

Berpengaruh

Positif dan

Signifikan

Terhadap

Minat Menjadi

Nasabah di Bank

Syariah
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5
Ahmad Dedi Rijaldi

“Pengaruh

Pengetahuan Dan

Persepsi Santri

Tentang Perbankan

Syariah Terhadap

Minat Memilih Bank

Syariah(Rijaldi,2017)

Pengetahuan

(X1)

Persepsi(X2)

Minat(Y)

Memilik

Variabel

Dependen

Persepsi

Memiliki

Variabel

Yang Sama

YaituMinat

PersepsiMempunyai

Pengaruh Yang

Signifikan Terhadap

MinatSantriMemilih

BankSyariah

6 Nurul Saraswati

“Analisis Pengaruh

Pengetahuan,

Riligiulitas, Promosi

Dan Tingkat

Pendapatan Terhadap

Minat Masyarakat

Menjadi Nasabah Di

Bank Syariah”

(Saraswati,2016)

(X1)

Religiusitas

(X2)Promosi

(X3) Tingkat

Pendapatan

(X4) Minat

(Y)

Memiliki

Variabel

Dependen

Lainnya Seperti

Religiusitas,

Promosi Dan

Tingkat

Pendapatan

Memiliki

Variabel

IndependenY

ang Sama

YaituMinat

Pengetahuan,

Religiusitas,

Promosi, Dan

Tingkat

Pendapatan

Mempengaruhi

Minat Untuk

MenjadiNasabahdi

BankSyariah

7 Ilma Nurul Fitriyah

“Pengaruh Persepsi,

Lokasi, Reputasi

Promosi dan

Pengetahuan Produk

Terhadap

Minat Menabung di

Bank Syariah (Fitriyah,

2020)

Persepsi

(X1)

Lokasi (X2)

Promosi(X3)

Pengetahuan

(X4) Minat

(Y)

Memiliki

Variabel

Dependen

Lainnya

SepertiPersepsi

DanPromosi

Memiliki

Variabel

Yang Sama

YaituMinat

Pengetahuan

dan Persepsi

Berpengaruh

Positif Terhadap

Minat Menabung

diBankSyariah
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8 Defi Tiana

Sari, “Pengaruh

Pengetahuan,

LokasiDan

Religiusitas Terhadap

MinatMasyarakat

MenjadiNasabah di

Bank Syariah”

(Sari,2021)

Pengetahuan

(X1) Lokasi

(X2)

Religiusitas

(X3) Minat

(Y)

Memiliki

Variabel

Dependen

Religiusitas

Memiliki

Variabel

IndependenY

ang Sama

YaituMinat

Lokasi

Mempengaruhi

Minat

MenjadiNasabah

diBankSyariah

9 Faradila

Kusumaningtyas

“AnalisisPengaruh

Pengetahuan

(X1)Persepsi

Memiliki

Variabel

Dependen

Persepsi,

Memiliki

Variabel

Independen

Persepsi,

Religiuasitas,

Kualitas

Pelayanan

Pengetahuan,

Persepsi Masyarakat,

Religiusitas, Produk,

Reputasi, Kualitas

Pelayanan Dan Lokasi

Bank Terhadap Minat

Nasabah

Dalam

Memilih

Menabung Pada Bank

Syariah(K,2021)

(X2)

Religiusitas

(X3) Produk

(X4)

Reputasi(X5)

Kualita

Pelayanan

(X6) Minat

(Y)

Religiusitas,

Reputasi,

Kualitas

Pelayanan

Yang

Sama Yaitu

Minat

Berpengaruh

Terhadap

Minat Menjadi

Nasabah di Bank

Syariah
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10 Fajar Mujaddid

“Pengaruh

Pengetahuan,

Reputasi,

Lingkungan,

danReligiusitas,

Terhadap Minat

Pelajar SMK

Prodi Perbankan

SyariahDalam

MenabungdiBank

Syariah(Mujaddid&

Nugroho,2019)

Pengetahuan

(X1)Reputasi

(X2)

Lingkungan

(X3)

Religiusitas

(X4) Minat

(Y)

Memiliki

Variabel

Dependen

Reputasi,

Lingkungan,Dan

Religiusitas

Memiliki

Variabel

Independen

Yang

Sama Yaitu

Minat

Pengetahuan,

Reputasi,

Lingkungan,

Dan Religiusitas

Berpengaruh

SecaraSimultan

Serhadap Minat

Pelajar SMK

MenabungdiBank

Syariah

D. KerangkaTeoritis

Kerangkateoritisadalahkerangkapenalaranyangterdiridarikonsep-konsepatau

teoriyangmenjadiacuanpenelitian,danbiasanyakerangkateoritisdisusundalam

bentukmatriks,baganataugambarsederhana.

PersepsiManfaat

Pengetahuan

Produk(X1)

MinatMenjadi

Nasabah(Y)

Gambar2.1KerangkaTeoritis

(Z)

Pengetahuan
Lokasi(X2)
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Dalam kerangkapemikiran tersebutmenjelaskan bahwapengetahuan produk(X1),

Lokasi(X2)berpengaruhterhadapminatmenjadinasabahsyariah(Y)yangdimoderasi

denganpersepsimanfaat(Z)


