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ABSTRAK

Nama :HOTMITA TANJUNG
Nim : 2140100054
Judul Skripsi : Pengaruh Pemasaran Digital dan Citra Merek

Terhadap Pertumbuhan Nasabah di KC Bank
Syariah Indonesia Padangsidimpuan

Penelitian ini dilatarbelakangi oleh pentingnya Pemasaran Digital dan pembentukan
Citra Merek dalam meningkatkan daya tarik Perbankan Syariah terhadap calon nasabah. KC
Bank Syariah Indonesia Padangsidimpuan sebagai salah satu lembaga keuangan syariah
menghadapi tantangan dalam meningkatkan pertumbuhan nasabah secara berkelanjutan,
khususnya dalam era digital yang semakin kompetitif. Upaya optimalisasi strategi pemasaran
digital serta pembangunan citra merek yang positif menjadi penting agar bank mampu bersaing
dan menarik lebih banyak nasabah. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh
Pemasaran Digital dan Citra Merek terhadap Pertumbuhan Nasabah, baik secara parsial
maupun simultan. Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan jenis penelitian
asosiatif. Populasi dalam penelitian ini adalah nasabah KC Bank Syariah Indonesia
Padangsidimpuan yang sudah aktif minimal 6 bulan sebelumnya, dengan jumlah sampel
sebanyak 100 responden yang diperoleh melalui teknik purposive sampling. Teknik
pengumpulan data dilakukan dengan menyebarkan kuesioner, kemudian dianalisis
menggunakan metode Analisis Regresi Linear Berganda dengan bantuan software SPSS versi
23.Hasil penelitian menunjukkan bahwa secara parsial, variabel Pemasaran Digital memiliki
pengaruh signifikan terhadap Pertumbuhan Nasabah, yang dibuktikan dengan nilai thiung > tiabel.
Demikian pula variabel Citra Merek juga menunjukkan pengaruh signifikan terhadap
Pertumbuhan Nasabah. Secara simultan, kedua variabel tersebut berpengaruh secara signifikan
terhadap Pertumbuhan Nasabah dengan nilai Fniwng > Frabe. Hal ini menunjukkan bahwa
semakin baik strategi pemasaran digital dan citra merek yang dibangun, maka semakin besar
pula peluang peningkatan jumlah nasabah. Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa
Pemasaran Digital dan Citra Merek berperan penting dalam mendorong pertumbuhan nasabah,
dan keduanya sebaiknya terus ditingkatkan sebagai bagian dari strategi pengembangan bisnis
di KC Bank Syariah Indonesia Padangsidimpuan.

Kata Kunci: Pemasaran Digital, Citra Merek, Pertumbuhan Nasabah



ABSTRACT
Name :HOTMITA TANJUNG
Reg Number  :2140100054

Thesis Title  : The Influence of Digital Marketing and Brand Image on Customer Growth
at KC Bank Syariah Indonesia Padangsidimpuan

This study is motivated by the importance of Digital Marketing and Brand Image
Formation in enhancing the appeal of Islamic Banking to potential customers. KC Bank
Syariah Indonesia Padangsidimpuan, as one of the Islamic financial institutions, faces
challenges in achieving sustainable customer growth, particularly in the increasingly
competitive digital era. Optimizing digital marketing strategies and building a positive brand
image are crucial for the bank to compete effectively and attract more customers. This study
aims to investigate the influence of Digital Marketing and Brand Image on Customer Growth,
both partially and simultaneously. The study employs a quantitative approach with an
associative research design. The population in this study consists of customers of KC Bank
Syariah Indonesia Padangsidimpuan who have been active for at least six months prior to the
study, with a sample size of 100 respondents obtained through purposive sampling. Data
collection was conducted by distributing questionnaires, which were then analyzed using
Multiple Linear Regression Analysis with the assistance of SPSS software version 23.

The results of the study indicate that, partially, the Digital Marketing variable has a
significant influence on Customer Growth, as evidenced by the t-value > t-table. Similarly, the
Brand Image variable also shows a significant influence on Customer Growth. Simultaneously,
both variables have a significant influence on Customer Growth with an F-value > F-table.
This indicates that the better the digital marketing strategy and brand image are developed,
the greater the opportunity for increasing the number of customers. Therefore, it can be
concluded that Digital Marketing and Brand Image play a crucial role in driving customer
growth, and both should be continuously improved as part of the business development strategy
at KC Bank Syariah Indonesia Padangsidimpuan.

Keywords: Digital Marketing, Brand Image, Customer Growth
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Semoga Allah SWT membalas setiap kebaikan yang telah diberikan.

Bapak Yusri Fahmi, M.Hum., selaku Kepala Perpustakaan serta pegawai
perpustakaan UIN Syahada Padangsidimpuan yang telah memberikan kesempatan
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senantiasa mengiringi langkah peneliti. Semoga Allah senantiasa melimpahkan
rahmat dan kasih sayang-Nya Kepada Ayah, Ibu peneliti serta balasan atas
perjuangan mereka dengan surga firdaus-Nya.

Terimakasih untuk teman peneliti yaitu, Sawal, Hawa Risni, Maynun, Hanifah, dan
Sri Safriyanti yang sudah menjadi seperti keluarga bagi peneliti. Dukungan,
bantuan, kebersamaan dan semua momen berharga yang membantu peneliti daalam
melewati masa-masa sulit selama menyelesaikan skripsi.
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PEDOMAN TRANSLITERASI ARAB-LATIN
A. Konsonan
Fonem konsonan bahasa Arab yang dalam sistem tulisan Arab
dilambangkan dengan huruf dalam transliterasi ini sebagian dilambangkan
dengan huruf, sebagian dilambangkan dengan tanda dan sebagian lain
dilambangkan dengan huruf dan tanda sekaligus. Berikut ini daftar huruf Arab

dan transliterasinya dengan huruf latin.

Huruf Nama Huruf Huruf Latin Nama
Arab latin
) Alif Tidak dilambangkan | Tidak dilambangkan
< Ba B Be
< Ta T Te
< s'a s Es (dengan titik di
atas)
d Jim J Je
d Ha H Ha (dengan titik di
bawah)
¢ Kha Kh Ka dan Ha
3 Dal D De
3 z'al V4 Zet (dengan titik di
atas)
J Ra R Er
J Zai Z Zet
o Sin S Es
Jh Syin Sy Es dan ye
ol sad $ Es (dengan titik di
bawah)
ul dad d De (dengan titik di
bawah)
b ta t Te (dengan titik di
bawah)
) za z Zet (dengan titik di
bawah)
I ‘ain ¢ Koma terbalik di
atas

viii



& Gain G Ge
o Fa F Ef
d Qaf Q Ki
d Kaf K Ka
J Lam L El
a Mim M Em
o Nun N En
3 Wau W We
o Ha H Ha
s Hamzah ‘ Apostrof
T Ya Y Ye
B. Vocal

Vokal bahasa Arab seperti vokal bahasa Indonesia, terdiri dari vocal

tunggal atau monoftong dan vokal rangkap atau diftong.

1. Vokal tunggal adalah vokal tunggal bahasa Arab yang lambangnya berupa

tanda atau harkat transliterasinya sebagai berikut:

Tanda Nama Huruf Latin Nama
fathah A A
—
Kasrah | I
—
3 dommah U U




2. Vokal rangkap adalah vokal rangkap bahasa Arab yang lambangnya berupa

gabungan antara harkat dan huruf, transliterasinya gabungan huruf, yaitu:

Tanda dan | Nama Gabungan Nama
Huruf
T fathah dan ya | Ai adani
ER. fathah  dan | Au adanu
wau

3. Maddah adalah vokal panjang yang lambangnya berupa harkat dan huruf,

transliterasinya berupa huruf dan tanda.

Harkat Nama Huruf Nama
dan dan

Huruf Tanda

...5...) | fathah dan alif atau ya a a dan garis atas
e Kasrah dan ya 1 i dan garis

dibawah
. dommah dan wau u u dan garis di
atas

C. Ta Mar Butah

Transliterasi untuk ta mar butah ada dua:

1. Ta Marbutah hidup yaitu Ta Marbutah yang hidup atau mendapat harkat
fathah, kasrah, dan dommabh, transliterasinya adalah /t/.

2. Ta Marbutah mati yaitu Ta Marbutah yang mati atau mendapat harkat sukun,

transliterasinya adalah /h/.

Kalau pada suatu kata yang akhir katanya Ta Marbutah diikuti oleh kata yang

menggunakan kata sandang al, serta bacaan kedua kata itu terpisah maka Ta

Marbutah itu ditransliterasikan dengan ha (h).




D. Syaddah (Tasydid)

Syaddah atau tasydid yang dalam system tulisan Arab dilambangkan
dengan sebuah tanda, tanda syaddah atau tanda tasydid. Dalam transliterasi ini
tanda syaddah tersebut dilambangkan dengan huruf, yaitu huruf yang sama dengan
huruf yang diberi tanda syaddah itu.

E. Kata Sandang

Kata sandang dalam sistem tulisan Arab dilambangkan dengan huruf,
yaitu J). Namun dalam tulisan transliterasinya kata sandang itu dibedakan
antara kata sandang yang diikuti oleh huruf syamsiah dengan kata sandang
yang diikuti oleh huruf gamariah
1. Kata sandang yang diikuti huruf syamsiah adalah kata sandang yang diikuti

oleh huruf syamsiah ditransliterasikan sesuai dengan bunyinya, yaitu
huruf/l/ diganti dengan huruf yang sama dengan huruf yang langsung diikuti
kata sandang itu.

2. Kata sandang yang diikuti huruf gamariahadalah kata sandang yang diikuti
oleh huruf gamariah ditransliterasikan sesuai dengan aturan yang
digariskan didepan dan sesuai dengan bunyinya.

F. Hamzah

Dinyatakan didepan Daftar Transliterasi Arab-Latin bahwa hamzah
ditransliterasikan dengan apostrof. Namun, itu hanya terletak di tengah dan
diakhir kata. Bila hamzah itu diletakkan diawal Kkata, ia tidak dilambangkan,

karena dalam tulisan Arab berupa alif.
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G. Penulisan Kata
Pada dasarnya setiap kata, baik /i i/, isim, maupun huruf, ditulis terpisah.
Bagi kata-kata tertentu yang penulisannya dengan huruf Arab yang sudah lazim
dirangkaikan dengan kata lain karena ada huruf atau harakat yang dihilangkan
maka dalam transliterasi ini penulisan kata tersebut bisa dilakukan dengan dua
cara: bisa dipisah perkata dan bisa pula dirangkaikan.
H. Hurup Kapital
Meskipun dalam sistem kata sandang yang diikuti huruf tulisan Arab
huruf kapital tidak dikenal, dalam transliterasi ini huruf tersebut digunakan
juga. Penggunaan huruf kapital seperti apa yang berlaku dalam EYD,
diantaranya huruf kapital digunakan untuk menuliskan huruf awal, nama diri
dan permulaan kalimat. Bila nama diri itu dilalui oleh kata sandang, maka yang
ditulis dengan huruf kapital tetap huruf awal nama diri tersebut, bukan huruf
awal kata sandangnya.
Penggunaan huruf awal kapital untuk Allah hanya berlaku dalam tulisan
Arabnya memang lengkap demikian dan kalau penulisan itu disatukan dengan
kata lain sehingga ada huruf atau harakat yang dihilangkan, huruf kapital tidak
dipergunakan.
I. Tajwid
Bagi mereka yang menginginkan kefasihan dalam bacaan, pedoman
transliterasi ini merupakan bagian tak terpisahkan dengan ilmu tajwid. Karena

itu keresmian pedoman transliterasi ini perlu disertai dengan pedoman
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tajwid.Pada dasarnya setiap kata, baik fi’il, isim, maupun huruf, ditulis terpisah.
Bagi kata-kata tertentu yang penulisannya dengan huruf Arab yang sudah lazim
dirangkaikan dengan kata lain karena ada huruf atau harakat yang dihilangkan
maka dalam transliterasi ini penulisan kata tersebut bisa dilakukan dengan dua

cara bisa dipisah perkata dan bisa pula dirangkaikan.
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BAB I
PENDAHULUAN
A. Latar Belakang Masalah
Bank Syariah adalah lembaga keuangan yang beroperasi berdasarkan

prinsip syariah Islam. Bank Syariah memainkan peran penting dalam

meningkatkan kesejahteraan masyarakat dan memperkenalkan nilai-nilai

keadilan dan transparansi.1 Pertumbuhan nasabah Bank Syariah Indonesia saat

ini sangat dipengaruhi oleh kemampuan pihak Bank dalam memanfaatkan
teknologi digital. Saat ini kemajuan teknologi semakin gencar, gaya hidup
masyarakat saat ini sudah tidak dapat dipisahkan dari teknologi. Teknologi
berperan penting yang mana akan membawa peradaban manusia ke era digital,
karena memudahkan manusia dalam melakukan pekerjaannya. Dengan hal
tersebut kemungkinan besar pihak Bank akan meningkatkan pelayanannya
kepada nasabah, salah satunya yaitu dengan perluasan layanan perbankan.
Oleh karena itu dalam era digital saat ini, pemasaran digital telah
menjadi salah satu strategi yang paling efektif dalam menjangkau konsumen.
Perubahan perilaku konsumen, yang semakin bergantung pada teknologi
informasi dan media sosial, mendorong perusahaan untuk beradaptasi dengan
menggunakan platform digital untuk memasarkan produk dan layanan mereka.

Melalui digital marketing ini, bisnis dapat menciptakan pengalaman yang lebih

! Muhammad Fahim, Peran Bank Syariah Dalam Meningkatkan Kesejahteraan Masyarakat,
Dalam Jurnal Ekonomi Syariah, Volume 12, No. 1, Februari 2019, Him. 1-15.



interaktif dan personal bagi pelanggan. Hal ini sangat penting di era digital
dimana konsumen cenderung lebih selektif dalam memilih produk atau jasa
yang mereka konsumsi.

Ada 3 elemen penting dalam digital marketing, yaitu meningkatkan

traffic (pengunjung), meningkatkan conversion (pengguna) dan meningkatkan
engagement (koneksi).2 Dari sinilah baru bisa melakukan edukasi kepada calon

konsumen tentang produk atau jasa yang kita miliki, kemudian melakukan
branding dan barulah bisa menawarkan produk atau jasa yang kita jual.

Menurut Kotler Philip, pemasaran digital merupakan strategi efektif untuk

meningkatkan jumlah nasabah baru.® Kotler menjelaskan bahwa pemasaran

digital adalah  penerapan teknologi digital untuk menciptakan,
mengomunikasikan, mengantarkan, dan menukarkan tawaran yang memiliki
nilai bagi pelanggan.

Digital marketing merupakan salah satu cara Bank Syariah dalam
memperkenalkan produknya melalui berbagai media elektronik atau media
sosial sehingga menarik minat terhadap menggunakan media sosial ataupun
media internet terhadap minat menggunakan jasa/ produk yang dimiliki oleh

Perbankan Syariah. Jangkauan penjelasan dan informasi lebih luas dan mudah

2 Ryan Kristo Muljono, Digital Marketing Concept (Jakarta: Gramedia Pustaka Utama 2018),
Him. 6.

8 Menur Kusumaningtyas Dan Mohammad Hatta Fahamsyah, Strategi Pemasaran Digital
Dalam Mengembangkan Usaha Umkm Ayam Petelur Di Bojonegoro, Dalam Jurnal Investasi, VVolume
9, No. 4, Desember 2023, HIm 239.



diakses mendapat respon yang baik serta menghasilkan timbal balik membuat
konsumen/ nasabah berminat menggunakan produk. Dengan adanya respon
terhadap produk yang positif akan menghasilkan umpan balik positif oleh
masyarakat, sehingga membentuk pandangan dengan brand image.

Menurut Kevin Lane Keller, citra merek/ brand image merupakan aset

strategis yang membedakan produk dari pesaing dan meningkatkan

kepercayaan konsumen.* Citra merek yang kuat menciptakan kesadaran merek,

preferensi dan loyalitas konsumen. sehingga mempertahankan keunggulan
kompetitif dan meningkatkan penjualan. Hal ini karena citra merek
mencerminkan nilai-nilai dan keunggulan produk yang ditawarkan. Beberapa
faktor yang mempengaruhi citra merek antara lain kualitas produk, harga,
promosi, dan layanan pelanggan. oleh karna itu, perusahaan haru
memperhatikan faktor-faktor tersebut untuk menarik, mengingatkan, dan
manarik minat konsumen. Namun, Bank Syariah Indonesia masih menghadapi
tantangan dalam meningkatkan jumlah nasabah seperti pada tabel di bawah ini.

Tabel 1.1 Data Jumlah Nasabah Bank Syariah Indonesia (BSI)

2021-2024
Tahun Jumlah Nasabah ( Juta)
2021 12.800
2022 16.950
2023 20.200
2024 25,564

4 Yoel David Sampe Dan Marie Tahalele, Pengaruh Citra Merek Dan Kualitas Produk
Terhadap Keputusan Pembelian Smartphone Merek Vivo Pada Took Bandung Jaya A'Y Patty
Ambon, Dalam Jurnal Administrasi Terapan, Volume 2, No. 1, Maret 2023, HIm 50.



Pada tabel tersebut dapat dilihat bahwa pada tahun 2021 jumlah nasabah
Bank Syariah adalah 12,800 dan pada tahun 2021-2022 jumlah nasabah Bank
Syariah adalah 16,950 yang berarti penambahan sebanyak 4.150 dan pada tahun
2022-2023 jumlah nasabah yaitu sebanyak 20.200 yang berarti dari 2022-2023
jumlah nasabah yang bertambah yaitu sebanyak 3.250. Meskipun terjadi
peningkatan jumlah nasabah setiap bulannya namun pada tahun 2022- 2023
menunjukkan adanya penurunan pertumbuhan nasabah baru. Padahal, dalam
konteks saat ini, pemasaran digital dan citra merek memiliki peran penting
dalam mempengaruhi keputusan calon nasabah, terutama dengan semakin
meningkatnya jumlah pengguna internet, sebagaimana terlihat pada data
pengguna internet yang terus meningkat setiap tahunnya.

Tabel 1.2 Data Pengguna Internet di Indonesia

No Tahun Jumlah
1 2020 196,7
2 2021 202,6
3 2022 204,7
4 2023 215,62

Sumber : Asosisasi Penyelenggara Jasa Internet Indonesia (APJII)

Pengguna internet di Indonesia menunjukkan peningkatan yang
signifikan dari tahun 2020 hingga 2023. Pada tahun 2020, jumlah pengguna
internet mencapai 196,7 juta. Pada tahun 2021, terjadi peningkatan sebesar
3,0% menjadi 202,6 juta pengguna. Pada tahun 2022, peningkatan sebesar 1,0%
menjadi 204,7 juta pengguna. Dan pada tahun 2023, peningkatan sebesar 5,3%

menjadi 215,65 juta pengguna. Total peningkatan pengguna internet dari tahun



2020 hingga 2023 adalah sebesar 9,6%. 5 Peningkatan ini menunjukkan

kemajuan teknologi digital di Indonesia dan membuka kesempatan bagi
perbankan syariah untuk mengembangkan layanan digitalnya. Walaupun
jumlah pengguna internet di Indonesia terus meningkat, namun pemasaran
digital Bank Syariah (misalnya Instagram, Facebook, You Tube, atau TikTok)
belum mampu secara luas dan efektif menambah calon nasabah potensial. Hal
ini bisa terjadi karena strategi digital yang digunakan belum efektif, citra merek
Bank Syariah masih lemah di bandingkan Bank Konvensional , serta kurangnya
literasi masyarakat mengenai layanan perbankan syariah di ranah digital. jadi
potensi digital besar tapi pemanfaatannya belum maksimal,

Untuk memperoleh data yang lebih akurat, peneliti melakukan
wawancara kepada beberapa nasabah Bank Syariah Indonesia yakni Rizky
Ananda Aulia yang menjelaskan bahwa pemasaran melalui digital marketing
yang didapat tidak terlalu memberi pemahaman/ penjelasan yang jelas terkait
dengan produk yang ditawarkan. Hanya saja nasabah memilih menggunakan

jasa Perbankan Syariah BSI keuntungannya dikarenakan administrasi yang

murah dan keterbutuhan akan jasa keuangan perbankan.6 Dan wawancara lain

dengan nasabah Bank Syariah Indonesia tentang citra merek yakni Hawa Risni

> Asosiasi Penyelenggara Jasa Internet Indonesia, APJII Jumlah Pengguna Internet Indonesia
Tembus 221 Juta Orang, (Https://Apjii.or.ld/Berita/d/Apjii-Jumlah-Pengguna-Internet-Indonesia-
Tembus-221-Juta-Orang, Diakses 11 Mei 2025 Pukul 20.26 WIB).

® Risky Ananda Aulia, Nasabah Bank Syariah Indonesia Padangsidimpuan, Wawancara
(Padangsidimpuan, 3 Januari 2025, 13.00 WIB).



yang mengatakan bahwa ‘‘saya tidak terlalu memahami konsep citra merek BSI
secara detail, tapi saya tahu BSI memiliki reputasi baik. Sejujurnya, saya tidak

terlalu dipengaruhi oleh citra merek. Saya lebih mempertimbangkan

keuntungan praktis seperti administrasi murah dan keterbukaan informasi’”.’

Dari hasil wawancara tersebut, terlihat bahwa tidak semua nasabah memiliki
pandangan yang sama terhadap citra merek BSI. Untuk memperkuat dan
memperluas pemahaman mengenai hal ini, peneliti juga merujuk pada
penelitian sebelumnya yaitu:

Menurut penelitian yang dikemukakan oleh Nicky Kurniawan bahwa:
Pemanfaatan Digital Marketing dalam Meningkatkan Penjualan UMKM di
Kabupaten Siak (2021) mengeksplorasi bagaimana digital marketing
digunakan oleh pelaku usaha mikro, kecil, dan menengah (UMKM) di
Kabupaten Siak untuk meningkatkan penjualan produk mereka. Hasil
penelitian menunjukkan bahwa pelaku UMKM telah menggunakan digital
marketing dalam pemasaran produk mereka, dan mereka memiliki pemahaman
yang baik tentang konsep-konsep digital marketing seperti biaya transaksi,

program interaktif, dan desain program. Penelitian ini juga menemukan bahwa

" Hawa Risni, Nasabah Bank Syariah Indonesia Padangsidimpuan, Wawancara

(Padangsidimpuan, 5 Januari 2025, 15.30 WIB.



penggunaan digital marketing oleh UMKM dapat meningkatkan penjualan

produk mereka secara s,ignifikan.8

Penelitian lain oleh Wahyu Hidayat bahwa, pemasaran digital memiliki
peran penting dalam meningkatkan pertumbuhan nasabah di Bank Syariah.
Dimana pemasaran digital dapat meningkatkan kesadaran dan kesetujuan
nasabah terhadap produk dan layanan perbankan syariah, sehingga berdampak
positif pada pertumbuhan nasabah. Hal ini dikarenakan pemasaran digital

memungkinkan Bank Syariah untuk menyampaikan informasi produk dan

layanan secara efektip dan efisien kepada nasabah potensial.9

Sejalan juga dengan penelitian yang dilakukan oleh Sulistiyani,
Menunjukkan bahwa citra merek berpengaruh signifikan terhadap
pertumbuhan nasabah Bank Syariah. Hasil penelitian ini menemukan bahwa
citra merek berpengaruh positif dan signifikan dengan koefisien regresi sebesar
0,92 serta menjelaskan 81% variansi pertumbuhan nasabah. Faktor-faktor yang

mempengaruhi citra merek meliputi kualitas produk, harga, promosi dan

8 Nicky Kurniawan, Strategi Marketing Untuk Mencapai Konsumen Baru, Dalam Jurnal
Manajemen Dan Pemasaran, Volume 1, No. 1, Mei 2020 HIm 12-20.

® Wahyu Hidayat, Pengaruh Pemasaran Digital Terhadap Kesadaran Dan Kesetujuan Nasabah
Pada Bank Syariah, Dalam Jurnal Manajemen Dan Bisnis, VVolume 21, No. 1, Juni 2019 HIm 1-12.



layanan pelanggan. Oleh karena itu, citra merek merupakan faktor penting

dalam meningkatkan pertumbuhan nasabah Bank Syariah.10

Namun ada penelitian lain yang mengatakan bahwa digital marketing
dan brand image tidak memiliki pengaruh yang signifikan terhadap minat
menggunakan produk. Salah satunya ialah penelitian yang dilakukan oleh
Muhammad Aldi Alamsyah bahwa, Pemasaran digital tidak berpengaruh
signifikan terhadap pertumbuhan nasabah Bank Syariah. Hal ini disebabkan
oleh faktor lain seperti kualitas layanan dan kepercayaan nasabah yang lebih
berpengaruh dalam meningkatkan pertumbuhan nasabah. Penelitian ini
menunjukkan bahwa pemasaran digital tidak memiliki dampak signifikan
terhadap pertumbuhan nasabah Bank Syariah. Faktor kualitas layanan dan
kepercayaan nasabah memiliki pengaruh lebih besar dalam meningkatkan
pertumbuhan nasabah. Hal ini menunjukkan bahwa strategi pemasaran digital

saja tidak cukup untuk meningkatkan pertumbuhan nasabah, melainkan harus
didukung oleh kualitas layanan dan kepercayaan nasabah yang kuat. 1!
sejalan juga dengan penelitian yang dilakukan oleh Dewi Setiawan

bahwa Citra merek tidak memiliki dampak signifikan terhadap pertumbuhan

nasabah Bank Konvensional. Faktor kepercayaan nasabah dan kualitas layanan

10 Sulistiani, Pengaruh Citra Merek Dalam Pembentukan Loyalitas Dan Minat Menabung
Nasabah Bank Syariah Indonesia, Dalam Jurnal Penelitian Dan Kajian Sosial Keagamaan, VVolume 19,
No. 2, April 2022 HIm 156-170.

11 Muhammad Aldi Alamsyah, Analisis Pemasaran Digital Dan Dampaknya Terhadap Minat
Nasabah, Dalam Jurnal Manajemen Dan Bisnis, Volume 3, No. 2, Februari 2023, HIm 112-125.



merupakan variabel penentu utama dalam meningkatkan pertumbuhan nasabah.
Oleh karena itu, strategi pemasaran yang efektif harus memfokuskan pada

peningkatan kepercayaan nasabah dan kualitas layanan untuk meningkatkan

pertumbuhan nasabah.? Dan sejalan juga dengan penelitian yang dilakukan

oleh Budi Nugroho yang mengemukakan bahwa, Pemasaran digital dan citra
merek tidak memiliki dampak signifikan terhadap pertumbuhan nasabah Bank
Syariah. Meskipun pemasaran digital dan citra merek penting, faktor lain lebih
berpengaruh dalam meningkatkan pertumbuhan nasabah. Faktor promosi dan
kualitas layanan merupakan kunci utama dalam meningkatkan pertumbuhan
nasabah. Hal ini menunjukkan bahwa strategi pemasaran yang efektif harus

memadukan promosi yang tepat dan kualitas layanan yang tinggi untuk

meningkatkan kepercayaan nasabah dan pertumbuhan nasabah.'3

Berdasarkan latar belakang dan permasalahan yang diuraikan tersebut
dan adanya hasil penelitian yang berbeda maka peneliti tertarik untuk
melakukan penelitian lebih lanjut dengan judul ™ Pengaruh Pemasaran
Digital dan Citra Merek Terhadap Pertumbuhan Nasabah di KC Bank

Syariah Indonesia Padangsidimpuan.

12 Dewi Setiawan, Analisis Dampak Citra Merek Terhadap Loyalitas Nasabah Di Sektor
Perbankan, Dalam Jurnal Ekonomi Bisnis, Volume 12, No. 2, September 2024, Him 115-130.

13 Budi Nugroho, Pengaruh Pemasaran Digital Terhadap Pertumbuhan Usaha Bank Syariah,
Dalam Jurnal Of Islamic Economics, Volume 1, No. 1, Juni 2022, HIm 90-106.
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Identifikasi Masalah

Berdasarkan latar belakang permasalahan yang telah dijelaskan di atas
peneliti dapat mengidentifikasi beberapa masalah yang terdapat dalam
penelitian ini, identifikasi masalah dalam penelitian ini antara lain:

1. Efektivitas penerapan pemasaran digital di KC Bank Syariah Indonesia
Padangsidimpuan belum optimal, sehingga tidak semua potensi calon
nasabah dapat diraih.

2. Citra merek Bank Syariah Padangsidimpuan belum sepenuhnya mampu
membangun persepsi positif yang kuat untuk menarik lebih banyak nasabah
baru.

3. Masih ada keraguan apakah pemasaran digital dan citra merek secara
simultan mampu meningkatkan pertumbuhan nasabah secara signifikan.

Batasan Masalah
Berdasarkan latar belakang di atas, maka penelitian ini perlu dibatasi agar

hasilnya tidak melenceng dan lebih akurat, serta pembahasannya lebih spesifik

dan lebih dalam lagi. Selain itu keterbatasan waktu dan ilmu yang dimiliki
peneliti juga menjadi salah satu faktornya.

Maka Penelitian ini dibatasi pada pengaruh pemasaran digital dan citra
merek terhadap pertumbuhan nasabah Bank Syariah Indonesia (BSI) Kantor
Cabang Padangsidimpuan. Pertumbuhan nasabah yang dimaksud dalam
penelitian ini merujuk pada kemampuan Bank dalam mempertahankan nasabah

yang sudah terdaftar dan membuat mereka tetap aktif menggunakan layanan
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Bank serta penambahan nasabah baru setelah terpapar oleh pemasaran digital
dan citra merek yang dibangun oleh BSI. Penelitian ini hanya melibatkan
nasabah yang telah terdaftar sebelum Januari 2025 dan telah menggunakan
layanan BSI minimal selama 6 bulan. Data dikumpulkan melalui penyebaran
kuesioner kepada nasabah yang memenuhi kriteria tersebut. Teknik analisis
yang digunakan dalam penelitian ini adalah analisis regresi linier berganda
untuk mengukur pengaruh pemasaran digital dan citra merek terhadap
pertumbuhan nasabah dalam bentuk retensi nasabah.
. Rumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang masalah di atas, maka rumusan masalah dalam
penelitian adalah sebagai berikut:
1. Apakah pemasaran digital berpengaruh signifikan terhadap pertumbuhan
nasabah di KC Bank Syariah Indonesia Padangsidimpuan?
2. Apakah citra merek berpengaruh terhadap pertumbuhan nasabah di KC Bank
Syariah Indonesia Padangsidimpuan?
3. Apakah pemasaran digital dan citra merek secara simultan berpengaruh
terhadap pertumbuhan nasabah di KC Bank Syariah Indonesia

Padangsidimpuan?
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E. Defenisi Operasional Variabel

Tabel 1.3 Defenisi Operasional Variabel

Variabel Defenisi Indikator Pengukuran
Digital Digital marketing (1. Media sosial Ordinal
Marketing | merupakan suatu 2. Email
(X1) kegiatan pemasaran | marketing

yang menggunakan 3 sgo 14
teknologi digital seperti
Web, Sosial Media,
Televisi, dan media
digital lainnya untuk
mempromosikan suatu

produk kepada

konsumen
Brand Brand image adalah [1. Kualitas Ordinal
Image representasi layanan
(X2) keseluruhan  persepsi 2.Kepercayaan

atau pandangan 3 Reputasi 1°

terhadap produk atau
layanan yang berasal
dari  informasi  dan
pengalaman dengan
produk atau layanan

tertentu
Pertumbuha | Pertumbuhan nasabah | 1.Jumlah Ordinal
n Nasabah | yaitu sebagai | nasabah baru
(YY) peningkatan jumlah dan | 2.Retensi

nilai aset nasabah, serta | nasapahl®
meningkatkan kualitas
layanan yang diterima
olen nasabah dalam
suatu periode waktu
tertentu

14 Citra Melati Khairunnisa, Suharyanto, Dan Taufik Ariyanto, Analisis Media Sosial
Marketing Dan Optimasi Mesin Pencari (SEO) Terhadap Kesadaran Merek Dan Minat Beli, Dalam
Jurnal Manajemen Dan Perbankan, VVolume 10, No. 2, Juni 2023, HIm 25-46.

15 Kasman, Masiyono, Dan Yugi Dwi Atmogo, Faktor;Faktor Yang Mempengaruhi Brand
Equitiy, Brand Trust, Perceived Quality, Dan Brand Loyality, Dalam Jurnal Ilmu Manajemen Terapan,
Volume 2, No. 4, Mei 2021 HIm 56 - 57.

16 Asahul Maghfiroh, Zainul Arifin, Sunarti, Pengaruh Citra Merek Terhadap Minat Beli Dan
Keputusan Pembelian, Dalam Jurnal Administrasi, Volume 40, No. 1, Januari 2016, HIm 15-22.
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F. Tujuan Penelitian
Berdasarkan rumusan masalah di atas maka tujuan penelitian ini adalah
untuk:
1. Untuk mengetahui apakah pemasaran digital berpengaruh signifikan

terhadap pertumbuhan nasabah di KC Bank Syariah Indonesia
Padangsidimpuan.

2. Untuk mengetahui apakah citra merek berpengaruh terhadap pertumbuhan
nasabah di KC Bank Syariah Indonesia Padangsidimpuan.

3. Untuk mengetahui apakah pemasaran digital dan citra merek secara simultan
berpengaruh terhadap pertumbuhan nasabah di KC Bank Syariah Indonesia
Padangsidimpuan.

G. Manfaat Penelitian
1. Bagi Peneliti
Sebagai sumber penambahan wawasan dan ilmu pengetahuan kepada
penulis terkait dengan apa yang diteliti.

2. Bagi UIN Syekh Ali Hasan Ahmad Addary Padangsidimpuan

Bagi para akademisi penelitian ini dapat dijadikan sebagai bahan
referensi, bahan perbandingan dan bahan penambahan wawasan bagi
pembaca penelitian ini.

3. Bagi Lembaga

Menambah informasi, pengetahuan dan wawasan yang luas tentang
bagaimana pengaruh digital marketing dan brand image terhadap minat

menggunakan produk Bank Syariah Indonesia.
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LANDASAN TEORI
A. Landasan Teori
1. Pertumbuhan Nasabah
a. Definisi Pertumbuhan Nasabah
Pertumbuhan nasabah merupakan indikator utama keberhasilan
sebuah Bank dalam menarik minat masyarakat untuk menggunakan
produk dan layanan yang ditawarkan. Dalam konteks industri
perbankan, termasuk Bank Syariah, pertumbuhan nasabah tidak hanya

sekedar bertambahnya jumlah pengguna, tetapi juga mencerminkan

efektivitas pemasaran digital, kekuatan citra merek, serta kualitas
pelayanan yang diberikan secara berkelanjutan. 17" pertumbuhan

nasabah dapat dibagi ke dalam dua tahap besar, yaitu tahap akuisisi dan
tahap retensi. Pada tahap akuisisi, Bank berfokus untuk menarik
nasabah baru dengan berbagai pendekatan, seperti promosi, inovasi
produk, dan penggunaan media digital. Namun, tahap ini hanya

menghasilkan pertumbuhan jangka pendek apabila tidak dibarengi

dengan upaya mempertahankan nasabah yang sudah ada. 18

17 Ahmad Fauzi, Analisis Tingkat Pertumbuhan Bank Syariah Di Indonesia, Dalam Jurnal
Ekonomi Dan Industri Volume 5, No. 2, Juli 2020, HIm. 123-135.

18 Siti Nurhaliza, Pengaruh Quality Service Dan Promosi Terhadap Tingkat Keputusan Nasabah
Memilih Jasa Bank Syariah Di Makassar, Jurnal Ekonomi Islam Volume 3, No. 1, Januari 2019, HIm.
45-58.

14
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Untuk mempertahankan pertumbuhan yang berkelanjutan, Bank
harus masuk pada tahap retensi, yaitu strategi menjaga agar nasabah
tetap loyal, aktif, dan terus menggunakan layanan Bank. Dalam teori
manajemen hubungan pelanggan (customer relationship management),
retensi nasabah dianggap lebih hemat biaya dibandingkan akuisisi
nasabah baru dan memiliki dampak positif terhadap profitabilitas
jangka panjang. Menurut teori pemasaran hubungan (relationship
marketing), kunci dari retensi nasabah terletak pada kemampuan
institusi dalam menjalin komunikasi yang berkelanjutan, memberikan

pelayanan yang konsisten, dan menciptakan nilai tambah bagi

nasabah.19

Ketika nasabah merasa diperhatikan dan dihargai, mereka
cenderung bertahan lebih lama dan bahkan merekomendasikan layanan
kepada orang lain. Dalam era digital, integrasi antara teknologi
informasi dengan strategi pelayanan menjadi penting untuk mendukung
retensi nasabah. Bank yang mampu memanfaatkan teknologi seperti
aplikasi mobile, sistem layanan berbasis data, dan personalisasi layanan
digital akan lebih berhasil menjaga loyalitas nasabah dan memperkuat

posisi kompetitifnya di pasar. Dengan demikian, pertumbuhan nasabah

19 Andi Mardaniar, Strategi Retensi Nasabah Dalam Customer Relationship Management Pada
Perbankan Digital, Dalam Jurnal Manajemen Dan Pemasaran, Volume 10, No. 2 Mei 2024 Him 120-
135.
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yang sehat tidak hanya diukur dari banyaknya nasabah baru yang
berhasil direkrut, tetapi juga dari seberapa efektif Bank menjaga dan

mengembangkan hubungan jangka panjang dengan nasabah yang sudah

ada melalui strategi retensi yang berorientasi pada nilai.2°

b. Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Pertumbuhan Nasabah
Pertumbuhan nasabah Bank Syariah di Indonesia dipengaruhi oleh
berbagai faktor, baik internal maupun eksternal. Faktor-faktor utama
yang memengaruhi pertumbuhan nasabah yaitu:
1) Religiusitas dan Pemahaman Prinsip Syariah.

Tingkat religiusitas individu dan pemahaman mereka terhadap
prinsip-prinsip syariah berperan Penting dalam keputusan untuk
menjadi nasabah Bank Syariah. Semakin tinggi tingkat religiusitas
dan pemahaman terhadap prinsip syariah, semakin besar

kecenderungan individu untuk memilih layanan perbankan
syariah.21
2) Kaualitas Pelayanan dan Kepercayaan.

Kualitas pelayanan yang baik dan kepercayaan terhadap institusi

Bank Syariah meningkatkan loyalitas nasabah dan menarik nasabah

20 Cici Angreani, Nur Afifah, Dan Barkah, The Impact Of Artificial Intelligence Banking And
Personal Interaction Quality Towards Customer Retention With Customer Satisfaction As An
Intervening Variable, Dalam Jurnal Bisnis Dan Manajemen, Volume 1 No 1, Mei 2024, Him. 28-31.

2L Mia Muktiana Banowati, Maimun Sholeh, Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Minat
Menabung Di Bank Syariah, Dalam Jurnal Ekonomi Dan Pendidikan, Volume 15 No 1 2019, HIm 5
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baru. Faktor-faktor seperti keramahan staf, kecepatan layanan, dan

transparansi  informasi  berkontribusi pada persepsi positif

nasabah.22

3) Kemudahan Akses dan Lokasi Strategis.
Kemudahan akses ke layanan Perbankan Syariah, baik secara
fisik melalui lokasi cabang yang strategis maupun secara digital

melalui layanan online, memengaruhi keputusan masyarakat untuk

menjadi nasabah.?3

4) Faktor Sosial dan Budaya.
Lingkungan sosial dan budaya, termasuk pengaruh keluarga,

teman, dan komunitas, dapat memengaruhi keputusan individu

untuk memilih layanan perbankan syariah.24

22 Hamzah Muchtar, Nurul Alim, And Nurjannah, Analisa Faktor Yang Mempengaruhi
Loyalitas Nasabah Pengguna Mobile Banking Bank Syariah Indonesia, Dalam Jurnal Islamic Banking
& Economic Law Atudiens, Volume 1 No 2, Juli- Desember 2023 HIm 7

23 Eviyanti, Analisis Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Minat Nasabah Di Bank Syariah
Indonesia Di Semarang, Dalam Jurnal Prosiding Konferensi Akuntansi Khatulistiwa, Volume 1 No 1,
2022, HIm 3

24 Mia Muktiana Banowati, Maimun Sholeh, Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Minat
Menabung Di Bank Syariah, Dalam Jurnal Ekonomi Dan Pendidikan, Volume 15, No 1, 2019, HIm 6
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5) Inovasi Produk dan Layanan Digital.
Pengembangan produk dan layanan digital, seperti mobile banking

dan internet banking, meningkatkan kenyamanan dan efisiensi bagi

nasabah, sehingga menarik lebih banyak pengguna.25

2. Pemasaran Digital
a. Definisi Pemasaran Digital
Pemasaran digital atau Digital marketing merupakan strategi
pemasaran yang menggunakan teknologi digital untuk mencapai target
pasar, meningkatkan kesadaran merek, dan mempengaruhi keputusan
pembelian. Strategi ini mencakup berbagai aktivitas seperti pemasaran

online, penggunaan media sosial, email marketing, dan optimasi mesin
pencari (SEO).26 Tujuan utama digital marketing adalah meningkatkan
kesadaran merek, trafik situs web, dan konversi. Selain itu, digital

marketing juga bertujuan membangun hubungan dengan pelanggan,

meningkatkan retensi pelanggan, dan meningkatkan pendapatan.

%5 Maulani, Thantawi, And Anwar, Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Minat Nasabah
Terhadap Layanan Mobile Banking Di Bank Syariah Indonesia Kantor Cabang Pembantu (Kcp) Bogor
Dramaga, Dalam Jurnal Sahid Banking Journal, VVolume 2, No 1, Oktober 2023, HIm 8

% Aflonia Kartini Mali, Analisis Pengaruh Store Atmosphere Dan Kualitas Pelayanan
Terhadappembelian Impulse Buying Pada Pt. Matahari Departemen Store Grand Mal Bekasi, Dalam
Jurnal Management Pemasaran, VVolume 1, No 2, Mei 2021, HIm 33.
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Dengan demikian, perusahaan dapat meningkatkan keunggulan

kompetitifnya di pasar.27

b. Bauran Pemasaran (Digital Marketing Mix)
Bauran pemasaran terdiri dari 7P yaitu:
1) Product, atau produk adalah penawaran barang atau jasa yang
diberikan kepada konsumen dalam memenuhi kebutuhan dan
keinginan konsumen. Produk yang baik bisa diukur dengan kualitas

variasi garansi pelayanan, ukuran, kemasan, merek, fitur, dan desain

produk. 28

2) Price. atau harga adalah komponen yang dapat menghasilkan biaya
dalam menghasilkan pendapatan. Pengukuran harga dapat dilihat

dari variasi sistem pembayaran, diskon, harga produk pesaing,
syarat kredit, periode pembayaran, dan daftar harga. 29

3) Promotion, atau promosi adalah aktivitas memberikan informasi
terkait barang atau jasa dari penjual kepada pembeli agar pembeli

tersebut membeli produk barang atau jasa tersebut. Aktivitas

21 Erwin, Elia Ardyan,Arifai Ilyas, Penerapan Digital Marketing Pada Era Society 5,0 Jambi ,
Pt. Sonpedia Publishing Indonesia,( Cet. 1; Jakarta 2023 ), HIm 37-38.

2 Menur Kusumaningtyas Dan Mohammad Hatta Fahamsyah, Strategi Pemasaran Digital
Dalam Mengembangkan Usaha UMKM Ayam Petelur Di Bojonegoro, Dalam Jurnal Investasi, Volume.
9, No. 4, Desember 2023, HIm. 239.

29 putri, Pengaruh Price Discount Dan Daya Tarik Iklan Secara Simultan Terhadap Pembelian
Impulsif, Diponegoro, Dalam Journal of Management 11, No. 2, 2022. HIm. 6.
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promosi ini dapat dilaksanakan dengan membujuk para calon

pembeli untuk membeli barang atau jasa tersebut. Promosi diukur

dengan publisitas pesaing dan iklan yang menarik. 30

4) Place. atau tempat atau saluran distribusi adalah seluruh aktivitas
pemindahan produk barang atau jasa dari produsen kepada pembeli/
konsumen. Adapun yang menjadi komponen flace ini vyaitu

persaingan, peraturan pemerintah, ekspansi, tempat parkir,

visibilitas, dan akses. 31

5) People, atau orang adalah pegawai yang menyediakan produk
barang atau jasa ataupun penjualan, baik yang tidak terlibat
langsung maupun terlibat langsung dalam proses penyediaan
tersebut. Penilaian people atau orang dapat dilakukan dengan

komponen servis people yaitu konsumen dilayani secara langsung
32
oleh orang-orang tersebut.

6) Process, atau proses adalah aktivitas pemberian pelayanan kepada

konsumen selama pelaksanaan pemilihan barang atau jasa tersebut

30 Yuliana Sari, Pengaruh Bauran Promosi Produk Layanan Terhadap Kepuasan, Dalam Jurnal
Administrasi Dan llmu Bisnis Terapan 2025, Him. 3.

31 Sabrina Maharani Dan Musnaini, Pengaruh Marketing Mix (Product, Price, Promotion &
Place) Terhadap Minat Beli Produk Oleh Konsumen Pada Jambi Night Market, Dalam Jurnal
Manajemen Terapan Dan Keuangan, Volume. 13, No. 1, 2025, HIm. 7.

32 Raden Suryadi A’yuni, People Dalam Manajemen Pemasaran Syariah, Dalam Jurnal Syariah
Dan Hukum Islam Volume 3, No. 3 November 2020, HIm193.
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hingga konsumen tersebut memberikan putusan terkait pembelian
barang atau jasa tersebut. Proses merupakan kegiatan komunikasi

yang interaktif antara pemberian pelayanan dan konsumen atau
pembeli.33

7) Physical evidence, atau lingkungan fisik adalah kondisi atau

keadaan pada situasi lingkungan lembaga dan situasi geografis

penempatan cuaca, cahaya, aroma, suara, ruangan, dan dekorasi.3*

8) Personal traits, yaitu merupakan salah satu variabel bauran
pemasaran. Personal trace merupakan bagian dari bauran pemasaran
yang menekankan keterlibatan individu dalam membangun
hubungan dengan konsumen. Variabel ini berhubungan dengan
interaksi personal, pelayanan yang ramah, serta konsistensi sikap
tenaga penjual dalam menciptakan pengalaman positif bagi
pelanggan. Kehadiran personal trace yang kuat dapat meningkatkan

kepercayaan, loyalitas, dan kepuasan konsumen terhadap produk

maupun jasa.35

33 Jainuddin Dan Ernawati, Pengaruh Saluran Distribusi Dan Kebijakan Promosi Terhadap
Perilaku Pembelian Konsumen Dan Dampaknya Terhadap Volume Penjualan, Dalam Jiembi: Jurnal
Ilmu Ekonomi, Manajemen Dan Bisnis, Volume. 1, No. 1, 2020, HIm. 3.

34 Feri Basri, Yulia Apriani, Dan Burhanudin Burhanudin, Inovasi Bauran Pemasaran People,
Proses, Dan Physical Evidence: Studi Produk Online, Dalam Jurnal Iimiah Manajemen, VVolume 4, No.
2 Mei 2023, HIm. 40.

% Hamid And Fauzan, Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Jumlah Mahasiswa Pada
Program Studi Manajemen Keuangan Syariah (Studi Komparatif Uin Syekh Ali Hasan Ahmad Addary
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c. Strategi Pemasaran Digital

Strategi pemasaran (marketing) adalah rencana terstruktur untuk
mencapai tujuan pemasaran suatu perusahaan atau organisasi. Tujuan
tersebut dapat berupa meningkatkan kesadaran merek, meningkatkan
penjualan, meningkatkan pangsa pasar, atau membangun loyalitas
pelanggan. Berikut beberapa strategi marketing yaitu :
1) Membangun Konten yang Relevan dan Menarik.
2) Mengoptimalkan Penggunaan Media Sosial.
3) Meningkatkan Efektivitas Email Marketing.

4) Mengoptimalkan Situs Web untuk SEO.
5) Menganalisis Data untuk Memantau Kinerja.36

3. Citra Merek
a. Definisi Citra Merek
Citra merek atau brand image merupakan persepsi konsumen
mengenai suatu merek, menyangkut bagaimana seorang konsumen
menggambarkan apa yang mereka rasakan mengenai merek
tersebut ketika mereka memikirkan atau mengkonsumsinya. Kotler

dan Keller mendefinisikan citra merek (brand image) ialah Persepsi

Padangsidimpuan Dan Uin Sunan Kalijaga) Dalam Jurnal Masharif Al- Syariah : Jurnal Ekonomi Dan
Perbankan Syariah, Volume 8 No 4, HIm 720-721

% Fitria Aminah, Strategi Pemasaran Digital Dalam Meningkatkan Pertumbuhan Nasabah Bank
Studi Kasus Di Indonesia, Dalam Jurnal Ekonomi Dan Bisnis, Volume 5, No. 3,HIm. 78
-79
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dan keyakinan yang dilakukan oleh konsumen, seperti tercermin

dalam  asosiasi yang terjadi dalam memori konsumen. 37 Dalam

membangun citra merek yang kuat, terdapat beberapa faktor yang
mempengaruhi konsumen vyaitu kualitas layanan,kepercayaan dan
reputasi.
b. Kualitas Layanan.
Kualitas pelayanan adalah tingkat keunggulan yang diharapkan dan
pengendalian atas tingkat keunggulan tersebut untuk memenuhi
keingginan pelanggan. kualitas pelayanan merupakan ukuran seberapa

bagus tingkat layanan yang diberikan mampu sesuai dengan ekspektasi

pelanggan.38 Ada lima indikator kualitas pelayanan, yaitu:

1) Bukti Fisik yang Memadai.

2) Keandalan dalam memenuhi janji.
3) Daya tanggap yang cepat.

4) Jaminan kualitas.

5) Empati dan perhatian.39

37 Yayan Rudianto, Dian Ardiansyah, Analisis Citra Merek (Brand Image) Terhadap Loyalitas
Konsumen Hijab Rabbani Studi Kasus Pada Reshare Rabbani Kota Tasikmalaya), Dalam Jurnal
Ekonomica ,Volume 1 No 1, November 2023 Him. 26.

38 Rohadatul Aisy Dan Gufron, Pengaruh Kualitas Pelayanan Terhadap Kepuasan Konsumen
Di Koperasi Baitul Maal Jawaahirul Hikmah Besuki Kabupaten Tulungagung, Dalam Jurnal Pendidikan
Ekonomi, Akuntansi, Dan Kewirausahaan Volume 1, No. 2, Desember 2022, HIim. 145.

%9 Firga Alia Mumtaza, Heppy Millayani, Pengaruh Kualitas Pelayanan Terhadap Kepuasan
Pelanggan Pada Urbans Travel, Dalam Jurnal limiah Manajemen, Ekonomi Dan Akuntansi, VVolume 7,
No 2, 2023, HIm 1645-1661.
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c. Kepercayaan

Kepercayaan adalah keyakinan dan kepastian yang kuat dari
individu atau organisasi terhadap kemampuan, integritas, dan niat baik
pihak lain. Kepercayaan merupakan pondasi dasar dalam membangun
hubungan yang kuat dan efektif. Dalam konteks bisnis, kepercayaan
konsumen terhadap perusahaan dapat meningkatkan loyalitas,
kepuasan, dan pembelian ulang. Berikut Faktor-Faktor yang
Mempengaruhi Kepercayaan.
1) Kemampuan dan Kompetensi.
2) Integritas dan Kejujuran.
3) Niat Baik dan Kesediaan Membantu.
4) Kualitas Produk/Jasa.
5) Komunikasi Efektif.

6) Reputasi Perusahaan

7) Keterlibatan Sosial dan Lingkungan.40

d. Reputasi
Reputasi adalah persepsi publik tentang kualitas, kepercayaan dan
kesesuaian suatu organisasi atau individu dengan standar dan harapan

masyarakat. Reputasi mencakup aspek-aspek seperti kepercayaan,

40 Hufron, Harumi, Dewi, Pengaruh Kepercayaan Dan Kepuasan Pelanggan Terhadap Loyalitas
Pelanggan Dalam Berbelanja Melalui E-Coummerce Di Lampung, Dalam Jurnal Administrasi Bisnis,
Volume 14 No 2, 2024, HIm 124-126.
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kualitas, dan kesesuaian dengan harapan masyarakat. Berikut faktor-

faktor yang Mempengaruhi Reputasi.

1) Kualitas Produk/ Jasa, Kualitas produk atau jasa yang ditawarkan
mempengaruhi reputasi perusahaan.

2) Kepercayaan Konsumen, Kepercayaan konsumen terhadap
perusahaan membangun reputasi yang kuat.

3) Komunikasi Efektif, Komunikasi yang efektif dengan konsumen
dan stakeholder mempertahankan reputasi.

4) Keterlibatan Sosial dan Lingkungan: Keterlibatan dalam kegiatan

sosial dan lingkungan memperbaiki reputasi.41

4. Konsep Pemasaran Digital dan Citra merek
a.  Definisi Pemasaran Digital dan Citra Merek
1) Pemasaran Digital
Pemasaran digital merupakan strategi pemasaran Yyang
memanfaatkan teknologi digital dan internet untuk mempromosikan
produk atau layanan kepada konsumen. Dalam konteks Perbankan
Syariah, pemasaran digital menjadi alat penting untuk menjangkau

nasabah potensial melalui berbagai platform seperti media sosial,

41 Nabila Azahra, Peran Reputasi Perusahaan Sebagai Pemediasi Pada Pengaruh Luas
Pengungkapan Website Csr Terhadap Kinerja Bisnis Perusahaan, Dalam Jurnal Studi Akuntansi Dan
Keuangan, Volume 6, N\o. 1, April 2023, HIm 33-54.
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email, dan situs web resmi Bank. *? Strategi ini memungkinkan

Bank Syariah untuk berinteraksi langsung dengan nasabah,
memberikan informasi yang relevan, dan membangun hubungan
yang lebih personal. Implementasi pemasaran digital dalam
Perbankan Syariah melibatkan penggunaan media sosial untuk

edukasi keuangan syariah, promosi produk, dan pelayanan

nasabah.43

Melalui platform digital, Bank Syariah dapat menyampaikan
nilai-nilai syariah, transparansi, dan keadilan yang menjadi dasar
operasional mereka. Hal ini tidak hanya meningkatkan visibilitas
Bank tetapi juga membangun kepercayaan di kalangan masyarakat.
Dalam Islam, penggunaan teknologi untuk tujuan yang baik dan
tidak bertentangan dengan prinsip syariah diperbolehkan.
Pemasaran digital yang digunakan untuk menyebarkan informasi
yang benar dan bermanfaat sejalan dengan ajaran Islam.

Sebagaimana firman Allah SWT:

42 Kartika Vanni, Vella Nadan, Strategi Efektivitas Pemasaran Digital Banking Bank Syariah
di Indonesia.Dalam Jurnal llmiah Mahasiswa Perbankan Syariah (Jimpa),No 3, Volume 2, HIm 237—
248.

43 Dewi Ayu Puspa, Muhammad Sadiyah, Pengaruh Literasi Keuangan Syariah, Digital
Marketing Dan Aksesibilitas Terhadap Minat Menabung Generasi Z Pada Bank Syariah, Dalam Jurnal
Ekonomi Dan Bisnis Digital, No 3, Volume 1, HIm 25-43.
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G e Slial Gl W5 5541 A 4 ELa) g 18 5
¥ &) S b Sl 18 V5 Gl A Gedl IS Gadls
Artinya : "Dan carilah pada apa yang telah dianugerahkan Allah

kepadamu (kebahagiaan) negeri akhirat, dan janganlah kamu
melupakan bagianmu di dunia.”(QS. Al-Qashash: 77)

Ayat ini menegaskan bahwa memanfaatkan teknologi dan
inovasi dalam kehidupan dunia, termasuk dalam strategi
pemasaran, adalah bagian dari tanggung jawab manusia, asalkan
tetap dalam bingkai syariah. Maka dari itu pemasaran digital dalam
konteks perbankan syariah bukan hanya strategi bisnis, tetapi juga
sarana dakwah dan edukasi masyarakat tentang keuangan yang
sesuai syariat.

2) Citra Merek
Citra merek adalah persepsi konsumen terhadap suatu merek
berdasarkan pengalaman, komunikasi, dan interaksi mereka dengan
merek tersebut. Dalam Perbankan Syariah, citra merek yang positif

mencerminkan komitmen Bank terhadap prinsip-prinsip Syariah,

kepercayaan, dan pelayanan yang adil.** Citra merek yang kuat

44 Riska Andespa, Yulita Hendra Yeni, Yuli Fernando Dan Dian Kurnia Sari, Citra Merek, Nilai
Persepsi, Kesadaran Merek, Kepercayaan Nasabah, dan Loyalitas Nasabah Dalam Jurnal Perbankan
Syariah, Volume 6, No 2, HIm 2301-2316.
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dapat meningkatkan loyalitas nasabah dan menarik nasabah baru.
Untuk membangun citra merek yang positif, Bank Syariah harus
konsisten dalam menyampaikan pesan yang sesuai dengan nilai-

nilai Islam, memberikan pelayanan yang berkualitas, dan menjaga

transparansi dalam operasionalnya.45 Komunikasi yang efektif dan

pelayanan yang memenuhi harapan nasabah akan memperkuat citra
merek dan meningkatkan kepercayaan masyarakat.
Dalam Islam, menjaga reputasi dan kepercayaan adalah hal
yang sangat penting. Rasulullah SAW bersabda:
Gaa¥) g A &l pa ik )T omlil call s i
Artinya : Salah seorang dari kedua (perempuan) itu berkata ““ wahai
ayahku, pekerjakanlah dia sesungguhnya sebaik-baik orang yang
kamu ambil untuk bekerja (padamu) adalah orang yang kuat lagi
dapat dipercaya.”(QS. Al-Qashash: 26).
Ayat ini menunjukkan bahwa kepercayaan adalah nilai
utama dalam hubungan bisnis. Bank Syariah sebagai lembaga yang
membawa misi nilai Islam harus menjaga amanah dalam

memberikan layanan kepada nasabah. Oleh karena itu, citra merek

45 Chandra Zuraini, Pengaruh Citra Merek, Persepsi, Kepercayaan, Dan Nilai Produk Terhadap
Kepuasan Nasabah Menggunakan Mobile Banking Pada Bank Syariah. At-Tawassuth, Dalam Jurnal
Ekonomi Islam, Volume 8, No 1,HIm 1-19.
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bukan sekedar tampilan visual atau slogan, melainkan
mencerminkan integritas komitmen syariah, dan profesionalitas

yang menjadi dasar pertumbuhan berkelanjutan.
5. Hubungan Pemasaran Digital Terhadap Pertumbuhan Nasabah Bank

Syariah Indonesia Padangsidimpuan

Pemasaran digital memiliki pengaruh signifikan terhadap
pertumbuhan nasabah, khususnya dalam industri Perbankan Syariah.
Melalui pemasaran digital, Bank Syariah dapat menjangkau segmen pasar

yang lebih luas dan efisien, terutama generasi milenial yang akrab dengan

teknologi digital.46 Pemanfaatan platform seperti media sosial, situs WEB,

dan aplikasi Mobile Banking memungkinkan Bank menyampaikan
informasi produk dan layanan dengan cepat dan interaktif.

Kehadiran digital marketing juga meningkatkan kesadaran merek dan
mempercepat proses pengambilan keputusan oleh calon nasabah. Nasabah

merasa lebih mudah mengakses layanan, mendapatkan edukasi keuangan

syariah, dan berinteraksi langsung dengan Bank melalui platform digital.47

Hal ini berkontribusi pada peningkatan kepercayaan dan kenyamanan

46 Kartika Vanni Dan Vella Nadan. (2023). Strategi Efektivitas Pemasaran Digital Banking
Bank Syariah di Indonesia,Dalam Jurnal limiah Mahasiswa Perbankan Syariah (JIMPA), Volume 3, No
2, Him 237-248

47 Dewi Ayu Puspa Dan Muhammad Sadiyah, Pengaruh Literasi Keuangan Syariah, Digital
Marketing dan Aksesibilitas Terhadap Minat Menabung Generasi Z Pada Bank Syariah, Dalam Jurnal
Ekonomi dan Bisnis Digital, Volume 3 No 1, HIm 2543
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nasabah, yang pada akhirnya berdampak pada pertumbuhan jumlah nasabah
secara keseluruhan.
6. Hubungan Citra Merek Terhadap Pertumbuhan Nasabah Bank
Syariah Indonesia Padangsidimpuan
Citra merek yang positif memiliki peran penting dalam
mempengaruhi keputusan nasabah untuk menggunakan layanan Perbankan
Syariah. Ketika citra Bank dipandang baik, profesional, dan sesuai dengan

nilai-nilai Islam, maka nasabah akan merasa lebih yakin dan loyal terhadap

produk yang ditawarkan. *® Citra merek yang konsisten menciptakan

persepsi positif di benak masyarakat, memperkuat kepercayaan, dan
meningkatkan retensi nasabah. Selain itu, citra merek yang baik
mencerminkan kualitas layanan dan integritas lembaga. Dalam industri
Perbankan Syariah, hal ini sangat penting karena masyarakat membutuhkan

jaminan bahwa lembaga tersebut benar-benar menerapkan prinsip syariah

dalam setiap aktivitasnya. 49 Citra yang terpercaya dan etis akan

memotivasi calon nasabah untuk memilih Bank tersebut sebagai mitra

keuangan mereka.

48 Riska Andespa, Yulita Hendra Yeni, Yuli Fernando dan Dian Kurnia Sari, Citra Merek, Nilai
Persepsi, Kesadaran Merek, Kepercayaan Nasabah, Dan Loyalitas Nasabah, Dalam Jurnal Perbankan
Syariah. Jesya, Volume 6 No 2, HIm 2301-2316

4% Chandra Zuraini. Pengaruh Citra Merek, Persepsi, Kepercayaan, dan Nilai Produk Terhadap
Kepuasan Nasabah Menggunakan Mobile Banking Pada Bank Syariah. At-Tawassuth, Dalam Jurnal
Ekonomi Islam, Volume 8 No 1, HIm 1-19
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B. Penelitian Terdahulu
Penelitian terdahulu merupakan kajian terhadap hasil-hasil penelitian.

Adapun penelitian yang berhubungan dengan penelitian ini adalah sebagai

berikut:
Tabel I1.1Penelitian Terdahulu
No | Nama Peneliti Judul Peneliti Hasil Penelitian
1 Anisa Khasanah, | Pengaruh Brand | Brand Image
Skripsi Image Dan Digital | berpengaruh positif
Universitas Syarif | Marketing Terhadap | dan signifikan
Hidayatulloh Minat Masyarakat | terhadap minat
(2022). Sukoharjo masyarakat
Menggunakan Bank | Sukoharjo
Syariah.> menggunakan Bank
Syariah. Digital
Marketing juga
berpengaruh positif
dan signifikan
terhadap minat
masyarakat
Sukoharjo
menggunakan Bank
Syariah

2 Cut Mulia Sari, | Pengaruh  Digital | Digital  Marketing,
Skripsi, Marketing, Brand | Brand Image dan
Universitas Islam | Image Dan | Pemahaman
Negeri Ar-Raniry, | Pemahaman berpengaruh  positif
Banda Aceh Terhadap Minat | dan signifikan
(2024). Pedagang Pada | terhadap minat

Pembiayaan Modal | pedagang pada

produk pembiayaan
modal usaha
Perbankan syariah.

50 Anisa Khasanan, Pengaruh Brand Image Dan Digital Marketing Terhadap Minat Masyarakat
Sukoharjo Menggunakan Bank Syariah, Skripsi, (Jakarta : Universitas Syarif Hidayatullah, 2022), Him
21.
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Usaha  Perbankan
Syariah.>?

3 Triska Nur | Pengaruh Brand | Hasil penelitian
Anggraeni, Image Terhadap | menunjukkan bahwa
Skripsi, Minat Nasabah | digital marketing dan
Universitas Islam | Dalam brand image
Negeri Maulana | Menggunakan berpengaruh
Malik  Ibrahim, | Produk Pada Bank | signifikan dan positif
Malang. Syariah  Indonesia | terhadap minat
(2021) KC Malang. | nasabah dalam

Soekarno Hatta Eks | menggunakan produk
BRIS.%? pada BSI KC Malang
Soekarno Hatta.

4 Nur Faizah | Pengaruh brand | Hasil penelitian
Skripsi, image terhadap | mengatakan  bahwa
Universitas Islam | minat nasabah | variabel digital
Negeri Haji | dalam marketing dan brand
Ahmad  Siddik | menggunakan image secara parsial
(2022) produk  tabungan | dan simultan

pada Bank Syariah | berpengaruh

Indonesia KC | signifikan terhadap

Jember 23 minat nasabah dalam
menggunakan produk
tabungan pada Bank
Syariah Indonesia KC
Jember.

5 Wilda Rizqi | Analisi Implementasi digital
Amalia, Skripsi, | implementasi marketing
Universitas digital  marketing | meningkatkan
Muhammadiyah | dalam peningkatan | kualitas layanan di
(2021) kualitas layanan di | Bank Syariah mandiri

Bank Syariah | kantor cabang
jember.

51 Cut Mulia Sari, Pengaruh Digital Marketing, Brand Image Dan Pemahaman Terhadap Minat
Pedagang Pada Pembiayaan Modal Usaha Perbankan Syariah, Skripsi, (Banda Aceh : Universitas Islam

Negeri Ar-Raniry, 2024) HIm 96-102.

52 Triska Nur Anggraeni, Pengaruh Digital Marketing Dan Brand Image Terhadap Minat
Nasabah Dalam Penggunaan Produk Tabungan Pada Bank Syariah Indonesia Kc Jember, Skripsi,
(Malang : Universitas Islam Negeri Maulana Malik Ibrahim, 2021) Him 22.

53 Nur Faizah, Pengaruh Digital Marketing Dan Brand Image Terhadap Minat Nasabah Dalam
Menggunakan Produk Tabungan Pada Bank Syariah Indonesia Kc Jember Skripsi ( Jember : Universitas

Islam Negeri Haji Ahmad Sidik, 2022) HIim 46.
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mandiri kantor
cabang jember.54

Adapun persamaan dan perbedaan penelitian terdahulu dengan
penelitian ini adalah sebagai berikut :

1. Persamaan penelitian Anisa Khoirul Khasanah dengan penelitian ini
terletak pada variabel, yaitu menggunakan variabel digital marketing dan
brand image menggunakan metode kuantitatif sedangkan perbedaannya
yaitu terletak pada lokasinya pada penelitian yang dilakukan oleh Anisa
Khoirul Khasanah dilakukan di Sukoharjo sedangkan penelitian ini
dilaksanakan di KC Bank Syariah Indonesia Padangsidimpuan.

2. Persamaan penelitian Cut Mulia Sari dengan penelitian ini adalah
variabel-variabel independen yaitu brand image menggunakan brand
image sedangkan perbedaannya yaitu terletak pada lokasinya dimana
penelitian Cut Mutia di lakukan di banda aceh sedangkan penelitian ini
dilakukan di KC Bank Syariah Indonesia Padangsidimpuan.

3. Persamaan penelitian Triska Nur Anggraini dengan penelitian ini yaitu
variabel dan metode penelitian variabel digital marketing dan brand
image metode kuantitatif sedangkan perbedaan dengan penelitian ini itu

berupa objek penelitian dan metode pengambilan sampel. Objeknya

> Wilda Rizky Amalia, Analisis Implementasi Digital Banking Dalam Meningkatkan Kualitas
Layanan Di Bank Syariah Mandiri  Kantor Cabang Jamber, Skripsi,(Jember:  Universitas
Muhammadiah 2020) HIm 54.
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nasabah pengguna produk BSI KC Soekarno Hatta dan metode
pengambilan sampel accidental sampling sedangkan penelitian ini
menggunakan purposive sampling.

. Persamaan penelitian Nur Faizah dengan penelitian ini yaitu berupa
variabel independen menggunakan variabel digital marketing dan brand
image menggunakan metode penelitian kuantitatif sedangkan
perbedaannya vyaitu lokasi penelitian dan objek penelitian lokasi
penelitian yang dilakukan oleh Nur Faizah yaitu berupa di Bank Syariah
Indonesia KC Jember.

. Persamaan penelitian dari Wilda Rizgi Amalia dengan penelitian ini
yaitu keduanya adalah penelitian yang dilakukan di sector perbankan
syariah yang berfokus pada implementasi teknologi digital baik dalam
digital banking maupu pemasaran digital yang masing masing bertujuan
untuk meningkatkan kualitas layanan atau pertumbuhan nasabah di Bank
Syariah yang menjadi opjek penelitian sedangkan perbedaannya itu

terletak pada lokasi objek penelitiannya.
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C. Kerangka Berpikir

Gambar 11.1 Kerangka Berpikir

Parsial

Pemasaran Digital \L
(X1)
_I Simultan Pertumbuhan
> Nasabah
Citra Merek J (¥)
(X2)
Parsial

5  Parsial
—>  Simultan

Berdasarkan gambar di atas dapat diketahui bahwa secara parsial
pemasaran digital (Xi) dapat mempengaruhi pertumbuhan nasabah (Y),
kemudian secara parsial citra merek (X2) dapat mempengaruhi pertumbuhan
nasabah (Y). Kemudian secara simultan juga terdapat bahwa pemasaran digital
(XY, citra merek (X2) dapat mempengaruhi pertumbuhan nasabah (Y). Dengan
arti lain semakin meningkatnya pemasaran digital (Xy), citra merek (X2) akan
mempengaruhi pertumbuhan nasabah ().

. Hipotesis

Hipotesis atau hipotesa adalah jawaban sementara terhadap masalah yang
masih bersifat praduga karena masih harus dibuktikan kebenarannya. Hipotesis
ilmiah mencoba mengutarakan pendapatan sementara terhadap masalah yang

diteliti. Hipotesis adalah jawaban sementara atau asumsi sementara mengenai
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tujuan penelitian yang diperoleh dari landasan teori sebagai dasar atau landasan

peneliti dalam menjawab masalah penelitian. Berdasarkan kerangka berpikir

diatas dapat dirumuskan suatu hipotesis yang menjadi dugaan sementara dalam

menguji suatu penelitian pada nasabah Bank Syariah Padangsidimpuan.

Hipotesis penelitian tersebut sebagai berikut.

Hal : Pemasaran digital berpengaruh signifikan terhadap pertumbuhan nasabah
di KC Bank Syariah Indonesia Padangsidimpuan

Hol : Pemasaran digital tidak berpengaruh signifikan terhadap pertumbuhan
nasabah di  KC Bank Syariah Indonesia Padangsidimpuan

Ha2 : Citra merek berpengaruh signifikan terhadap pertumbuhan nasabah di
KC Bank Syariah Indonesia Padangsidimpuan

Ho2 : Citra merek tidak berpengaruh signifikan terhadap pertumbuhan nasabah
di  KC Bank Syariah Indonesia Padangsidimpuan

Ha3 : Pemasaran digital dan citra merek berpengaruh secara simultan terhadap
pertumbuhan nasabah di KC Bank Syariah Indonesia
Padangsidimpuan

Ho3 : Pemasaran digital dan citra merek tidak berpengaruh secara simultan
terhadap pertumbuhan nasabah di KC Bank Syariah Indonesia

Padangsidimpuan.



BAB 111
METODE PENELITIAN

A. Lokasi dan Waktu Penelitian
Penelitian ini dilakukan pada nasabah Bank Syariah Indonesia (BSI)
Padangsidimpuan yang memiliki alamat di JI. Sudirman No0.130 A, Wek I,
Padangsidimpuan Utara, Kota Padang Sidempuan, Sumatera Utara 22711,
Indonesia. Adapun waktu penelitian yang akan dilakukan dari januari 2025
sampai dengan Juni 2025.
B. Jenis Penelitian
Metode penelitian ini adalah metode penelitian kuantitatif, yaitu metode
yang digunakan untuk mendapatkan data yang terjadi pada masa lampau atau
saat ini, pendapat, karakteristik, tentang keyakinan, perilaku, hubungan variabel
dan untuk menguji beberapa hipotesis tentang variabel sosiologis dan
psikologis dari sampel yang diambil dari populasi tertentu, teknik pengumpulan

data dengan pengamatan (wawancara dan kuesioner) yang tidak mendalam, dan

hasil penelitian cenderung untuk digeneralisasikan.55

C. Populasi dan Sampel
1. Populasi
Populasi adalah keseluruhan objek penelitian. Pada pengertian lain

populasi dapat diartikan sebagai wilayah generalisasi yang terdiri atas

% Sandu Siyoto, Dasar Metodologi Penelitian, Terj. Alimuddin Tuwu, ( Cet. 1; Kediri:
Literasi Media Publishing, 2015) HIm 5-12.

37
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objek/ subjek yang memiliki kuantitas dan karakteristik tertentu yang
ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan ditarik kesimpulan.56 Adapun

populasi dari penelitian ini adalah nasabah Bank Syariah Indonesia
Padangsidimpuan yang berjumlah 25.564 nasabah. Populasi ini dipilih
karena mereka merupakan pihak yang secara langsung mengalami dan
merasakan aktifitas pemasaran digital serta citra merek dari BSI, sehingga
dianggap relepan untuk menilai pengaruh kedua variabel tersebut terhadap
pertumbuhan nasabah.
2. Sampel
Sampel adalah salah satu bagian dari keseluruhan serta karakteristik

yang dimiliki oleh sebuah populasi. Oleh karena itu sampel yang didapatkan

dari populasi memang harus benar-benar representative (mewakili).57 Pada

penelitian ini, peneliti menggunakan teknik non probability sampling yaitu
teknik pengambilan sampel dengan tidak memberikan peluang atau
kesempatan yang sama kepada setiap anggota populasi saat akan dipilih
sebagai sampel. Dalam hal teknik pengambilan sampel non probabilitas,
teknik pengambilan sampel yang digunakan adalah dengan metode

purvosive sampling, yaitu teknik penentuan sampel dengan kriteria tertentu

%6 Azharsyah lbrahim, Metodologi Penelitian Ekonomi Dan Bisns Islam, ( Cet. 1 Banda Aceh:
Pt. Naskah Aceh Nusantra, 2021), HIm. 193.

57 Ari Setiawan, Statistic Untuk Penelitian, ( Cet. 1 ; Yogyakarta : Stie Ganesha, 2020),Hlm 45-
50.
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yang disesuaikan dengan tujuan penelitian. Adapun kriteria sampel dalam
penelitian ini adalah :

a. Merupakan  nasabah  aktif Bank  Syariah  Indonesia
Padangsidimpuan.

b. Pernah mengakses atau menerima informasi pemasaran digital BSI
(melalui media sosial, website, aplikasi BSI Mobile, atau media
digital lainnya.

c. Berusia minimal 17 tahun dan telah menggunakan layanan BSI
minimal selama 6 bulan terakhir.

Jumlah sampe ditentukan dengan menggunakan rumus slovin,
karena jumlah nasabah diketahui, yaitu 25.564 nasabah. Rumus

slovin sebagai berikut.

n=—>n~ _
T 14N (e2)
Dengan :

n = Jumlah sampel

N = Jumlah populasi (25.564)

e = Tingkat kesalahan yang ditoleransi ( dalam penelitian ini
sebesar 10% atau 0,10)

Maka :

25.564
1+25.564 (0,10)2

_ 25.564
1+25.564 (0,01)
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_ 25564
256.64

n=99,6
Berdasarkan rumus tersebut diperoleh n untuk sampel sebesar
99,6 responden. Akan tetapi untuk memudahkan peneliti dalam
perhitungan peneliti menggunakan 100 responden sebagai sampel.

D. Sumber Data
1. Data Primer

Data primer merupakan data yang diperoleh oleh pihak yang
memerlukan informasi, secara langsung melalui sumbernya dan belum

tersaji. Bisa diperolen melalui wawancara, kuisioner, angket, observasi,

eksperimen dan lain-lain. °® Data yang digunakan dalam penelitian ini

merupakan data primer yang diperoleh dari tanggapan responden terhadap
jawaban dari penyataan- penyataan (kuesioner) tentang pengaruh pemasaran

digital dan citra merek terhadap pertumbuhan nasabah di KC Bank Syariah

Indonesia Padangsidimpuan.59

%8 Nurul Aini Dan Eko Prasetyo, Penggunaan Data Primer Dan Data Sekunder Dalam Penelitian
Ekonomi: Studi Pada Umkm, Dalam Jurnal Ekonomi Dan Bisnis Volume. 14, No. 1 Maret 2022, HIm.
45,

% Nanda Dwi Rizkia Et Al., Metodologi Penelitian Bisnis (Bali: CV Intelektual Manifes Media,
2023), HIm. 70-71.
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E. Intrumen dan Teknik Pengumpulan Data
1. Dokumentasi
Dokumentasi adalah teknik pengumpulan data yang tidak langsung
ditunjukkan pada subjek penelitian, namun melalui dokumen. Dokumen
yang digunakan dapat berupa foto, video, recording (rekaman), buku

harian, surat pribadi, laporan, notulen rapat, catatan kasus dalam pekerjaan

sosial dan dokumen Iainnya.60

2. Kuesioner
Kuesioner merupakan teknik pengumpulan data yang dilakukan
dengan cara memberi seperangkat pertanyaan atau pernyataan tertulis
kepada responden untuk dijawabnya. Kuesioner merupakan teknik

pengumpulan data yang efisien bila peneliti tahu dengan pasti variabel yang

akan diukur dan tahu apa yang bisa diharapkan dari responden.61

Pertanyaan atau pernyataan kuesioner akan diukur dengan skala likert.
Pemasaran digital, citra merek, dan pertumbuhan nasabah diukur dengan
skala likert. Variabel-variabel yang digunakan pada penelitian ini akan
dijabarkan menjadi indikatornya masing-masing yang akan digunakan

sebagai pertanyaan atau pernyataan yang akan dijawab oleh responden.

60 Ma’ruf Abdullah, Metode Penelitian Ekonomi, Cet 1(Yogyakarta: Aswaja Pressindo, 2015),
Hlm 255.

61 Ahmad Fauzi Et Al., Metodologi Penelitian, Cetakan 1 (Jaw: CV. Pena Persada, 2022), HIm.
80.
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Pernyataan Positif Skor | Pernyataan Negatif | Skor
Sangat Setuju 5 Sangat Tidak Setuju | 1
Setuju 4 Tidak Setuju 2
Netral/ Kurang Setuju | 3 Netral/ Kurang Setuju | 3
Tidak Setuju 2 Setuju 4
Sangat Tidak Setuju | 1 Sangat Setuju 5
Tabel 111.2 Kisi-kisi indikator
No Variabel Indikator Pernyataan
1 Pemasaran Digital A. Media Sosial 1,2
B. Email Marketing 34
C. Seo 5,6
2 Citra Merek A. Kualitas Layanan 1,2
B. Kepercayaan 3,4
C. Reputasi 5,6
3 Pertumbuhan Nasabah | A. Jumlah Nasabah Baru 1,2
B.Retensi Nasabah 3,4

F. Teknik Analisis Data
Analisis data dapat diartikan sebagai upaya data yang sudah tersedia
kemudian diolah dengan statistik yang dapat digunakan untuk menjawab
berbagai rumusan masalah dalam penelitian, dengan demikian, teknik analisis
data dapat diartikan sebagai cara ataupun langkah melaksanakan analisis

terhadap data dengan tujuan mengolah data tersebut untuk menjawab rumusan

masalah.®? Untuk penelitian ini peneliti memilih untuk menggunakan SPSS

versi 23 pada windows.

%2 Rini Wulandari Dan Andi Prasetya, Teknik Analisis Data Kuantitatif Dan Kualitatif Dalam

Penelitian Sosial, Dalam Jurnal IImu Sosial Dan Humaniora, Volume 11, No. 3, September 2022, HIm.

210.
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1. Uji Instrumen

a. Uji Validitas
Uji validitas adalah uji yang digunakan untuk menunjukkan
sejauh mana alat ukur yang digunakan dalam suatu mengukur apa yang
diukur. Uji validitas digunakan untuk mengukur sah, atau valid tidaknya
suatu kuesioner. Suatu kuesioner dikatakan valid jika pertanyaan pada
kuesioner mampu untuk mengungkapkan sesuatu yang akan diukur oleh

kuesioner tersebut.

Pengujian menggunakan uji dua sisi dengan taraf signifikansi

0,05. Kriteria pengujian adalah sebagai berikut:

1) Jika r nitung > I taber (Uji 2 sisi dengan sig. 0,05) maka instrumen atau
item-item pertanyaan berkorelasi signifikan terhadap skor total
(dinyatakan valid).

2) Jika r nitung < tavel (Uji 2 sisi dengan sig. 0,05) atau r niung Negatif, maka

instrumen atau item-item pertanyaan tidak berkorelasi signifikan

terhadap skor total (dinyatakan tidak valid).63

83 Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif, Kualitatif, Dan R&D, Cetakan Ke-3 (Bandung:
Alfabeta, 2021), HIm. 184.
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Untuk degree of freedom yaitu (df) = N-k-1. Penelitian ini
memiliki jumlah sampel sebanyak 100 responden maka besar df dapat

dihitung 100-2-1 = 97 dengan o = 0,05, maka rtnel dari 97 adalah 0,1975

b. Uji Realibilitas
Reliabilitas adalah instrument yang bila digunakan beberapa kali
untuk mengukur indikator yang sama, akan menghasilkan data yang sama
atau reliabel. Uji reliabilitas digunakan untuk mengetahui konsistensi alat
ukur, apakah alat pengukur yang digunakan dapat diandalkan dan tetap
konsisten jika pengukuran tersebut diulang. Pengujian realibilitas yaitu
dengan melihat Cronbach’s Alpha lebih besar 0,7 rendah, 0,8 sedang, 0,9
tinggi.64
2. Uji Asumsi Klasik
a. Uji Normalitas
Uji normalitas dilakukan untuk mengetahui apakah data yang
diambil tersebut berasal dari populasi yang berdistribusi normal atau
tidak. Uji normalitas (chi-square goodness of fit test normalitas) dapat
dilakukan dengan salah satu dari beberapa teknik rumus kolmogorov
smirnov, rumus shapiro wilk dan shapiro francia, rumus lilliefors, jarque

bera, diagram atau scatter plot (gambar). Untuk melakukan uji

64 Runggu Besmandala Napitupulu Et Al, Penelitian Bisnis : Teknik Dan Analisa Data Dengan
SPSS - STATA - EVIEWS, Madenatera, Cetakan 1 (Medan: Madenatera, 2021), HIm. 22-23.
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normalitas dapat dilakukan dengan menggunakan kolmogrof-smirnov,
pada taraf signifikan 0.05:

1) Apabila sig > 0,05 maka distribusi data bersifat normal.
2) Apabila sig < 0,05 maka distribusi data tidak normal.8°

b. Uji Multikolinearitas
Multikolinearitas artinya antar variabel independen yang
terdapat dalam model regresi memiliki hubungan linear yang sempurna
atau mendekati sempurna. Model regresi yang baik seharusnya tidak
terjadi korelasi sempurna atau mendekati sempurna diantara variabel
bebasnya. Mode regresi yang baik seharusnya tidak terjadi korelasi
diantara variabel independen. Nilai tolerance > 0,10 dan nilai VIF <10

maka dikatakan bahwa tidak ada multikolenieritas antar variavel

independen dalam mode regresi.66

c. Uji Heteroskedastisitas
Uji heterosketastisitas adalah uji asumsi dalam regresi Dimana

varian dan residual tidak sama untuk satu pengamatan ke pengamatan

8 Napitupulu Et Al., Penelitian Bisnis : Teknik Dan Analisa Data Dengan SPSS - STATA -
EVIEWS, HIm. 66.

% Imam Ghozali, Aplikasi Analisis Multivariate Dengan Program Ibm Spss 23, Cetakan Ke-10
(Semarang: Badan Penerbit Universitas Diponegoro, 2021), HIm. 105.
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yang lain. Uji heteroskedastisitas dengan menggunakan metode Uji

Park, Uji Glejser dan Uji White dan Iainnya.67

3. Analisis Regresi Linear Berganda

Digunakan untuk mengetahui apakah variabel bebas berpengaruh
atautidak terhadap variabel terikat. Analisis regresi linear berganda adalah
regresilinear untuk menganalisis besarnya hubungan dan pengaruh variabel
independen yang jumlahnya lebih dari dua.

Untuk menganalisis pengaruh pemasaran digital dan Citra merek
terhadap pertumbuhan nasabah di KC Bank Syariah Indonesia
Padangsidimpuan. Maka persamaan regresi dapat ditulis sebagai berikut:

Y =a+bxi+hbxat+e

Keterangan :

Y= Pertumbuhan Nasabah
a= Konstanta

bib,= Koefisien

X1= Pemasaran Digital
Xo= Citra Merek

e =Error

Dari rumus regresi diatas akan saya sesuaikan dengan variabel

penelitian saya, maka secara matematika sebagai berikut:

57 Napitupulu Et Al., HIm. 66.
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PN = a + biPD + b2CM +e
Keterangan :

PN= Pertumbuhan Nasabah
a= Konstanta

b= Koefisien Variabel

PD= Pemasaran Digital
CM= Citra Merek

e= Kesalahan Pengganggu

4. Uji Hipotesis
Untuk menguji hipotesis, pengujian dapat dilakukan dengan

menggunakan:
a. Uji secara parsial (uji t)
Uji t ini disebut juga dengan uji parsial, pengujian ini bertujuan

untuk menguji signifikan pengaruh secara parsial antara variabel

independen terhadap variabel dependen.68 Pengambilan keputusan:

1) Jika t nitung > t tanel Maka Ho ditolak dan Haditerima
2) Jika t hitung < t tabet Maka Ho diterima dan Haditolak
b. Uji Secara Simultan (Uji f)
Uji F diperuntukkan untuk mengetahui hipotesis koefisien (slope)

regresi secara bersamaan, dengan kata lain untuk memastikan bahwa

88 |estari Wulandari Dan Ahmad Yani, Analisis Uji T Dan Uji F Dalam Regresi Linier
Berganda Untuk Menentukan Pengaruh Variabel Independen, Dalam Jurnal Ekonomi Dan Statistika
Volume 5, No. 2 Agustus 2022, HIm. 144,
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model yang dipilih layak atau tidak untuk mengintepretasikan pengaruh

variabel bebas terhadap variabel terikat. 69 Kriteria penerimaan dan

penolakan hipotesis, yaitu:

1) Jika Fhitung > Ftabet maka Ho ditolak dan Ha diterima

2)Jika Fhitung < Ftaber maka Ho diterima dan Ha ditolak
5. Uji Koefisien Determinasi (R?)

Koefisien determinasi adalah besarnya keragaman (informasi) di
dalam variabel Y yang dapat diberikan oleh model regresi yang didapatkan.
Nilai R? berkisar antara 0 s.d. 1. Apabila nilai R? dikalikan 100%, maka hal
ini menunjukkan persentase keragaman (informasi) di dalam variabel Y

yang dapat diberikan oleh model regresi yang didapatkan. Semakin besar

nilai R?, semakin baik model regresi yang diperoleh.70

% Rina Suryani Dan Bambang Prasetyo, Penerapan Uji F Dalam Model Regresi Linier
Berganda Pada Penelitian Sosial, Dalam Jurnal Riset limu Sosial Dan Ekonomi, Volume 4, No. 1 Januari
2023, HIm. 56.

0 Napitupulu et al, HIm. 66-122.



BAB IV
HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

A. Gambaran Umum Objek Penelitian

1. Sejarah Berdirinya Bank Syariah Indonesia KC Padangsidimpuan

PT. Bank Syariah Indonesia (BSI) adalah lembaga keuangan syariah
yang berbasis di indonesia yang didirikan pada 1 februari 2021. Bank BSI ini
dibentuk dengan menggabungkan tiga Bank Syariah BUMN terbesar yaitu
Bank BNI Syariah, Bank Mandiri Syariah, dan Bank BRI Syariah.
Penggabungan ini akan menyatukan kelebihan dari ketiga Bank Syariah hingga
menghadirkan layanan yang lebih lengkap, jangkauan lebih luas, serta memiliki
kapasitas permodalan yang baik. Didukung sinergi dengan perusahaan induk

(Mandiri, BNI, BRI) serta komitmen pemerintah melalui kementrian BUMN,

Bank Syariah Indonesia didorong untuk dapat bersaing ditingkat global.71

Proses merger tiga Bank Syariah besar di Indonesia menjadi salah satu
tonggak sejarah yang akan membuka banyak peluang-peluang baru dalam
mendukung perekonomian masyarakat secara Nasional. Setiap Bank Syariah
memiliki latar belakang dan sejarahnya sendiri sehingga semakin menguatkan
posisi BSI kedepannya. Berdirinya Bank Syariah Indonesia diresmikan melalui

surat yang dikeluarkan oleh otoritas jasa keuangan (OJK), surat yang dirilis

n Https://Www.Bankbsi.Co.ld/News-Update/Edukasi/Sejarah-Dan-PerkembanganBank
Syariah-Di-Indonesia,” Di Akses Pada Tanggal 8 Mei 2025 Pukul 21.58 WIB.
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dengan Nomor: SR-3/PB.1/2021 tanggal 27 Januari 2021 perihal pemberian
izin penggabungan PT. Bank Syariah Mandiri, PT. Bank BNI Syariah ke dalam

PT. Bank BRI Syariah Tbk serta izin perubahan nama dengan PT. Bank Syariah

Indonesia Tbk sebagai Bank hasil penggabungan.72

Dengan dikeluarkannya surat dari OJK ini maka semakin menguatkan
posisi BSI untuk melakukan aktivitas perbankan berlandaskan konsep syariah
dan penggabungan dari 3 Bank pembentuknya, dengan kebijakan tersebut maka
seluruh Bank Syariah yang berada di Kota Padangsidimpuan menjadi Bank
Syariah Indonesia. Manajemen Bank Syariah Indonesia gabungan BRI Syariah,
Bank Syariah Mandiri, dan Bank BNI Syariah wilayah kota Padangsidimpuan
menyebutkan kantor pelayanannya dipusatkan dibekas kantor Bank Syariah
Mandiri berlokas di JI. Sudirman No. 130, Wek 1, Padangsidimpuan Utara, kota
Padangsidimpuan, Sumatra Utara 22711. Setelah diresmikan dan mulai

beroperasi pada 1 Februari kantor Bank Syariah Indonesia (BSI)

Padangsidimpuan ditempatkan dikantor BSM lama Padangsidimpuan.73

2 Dwi Badru Tamam Ismady, Pengaruh Transformasi Digital Pada Sektor Perbankan Terhadap
Produktivitas Karyawan Dan Kualitas Pelayanan Nasabah Pengguna Bsi Mobile (Studi Kasus Bsi Kcp
Banyumas Sokaraja), Banyumas: Uin Prof. K.H. Saifuddin Zuhri, 2023, HIm. 45.

73 Laporan Tahunan 2023 Pt Bank Syariah Indonesia Thk (Jakarta: Pt Bank Syariah Indonesia
Thk, 2024), HIm. 15.
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2. Visi dan Misi Bank Syariah Indonesia KC Padangsidimpuan
a. Visi Bank Syariah Indonesia KC Padangsidimpuan

Menjadi Top 10 Bank Syariah global berdasarkan kapitalisasi pasar
dalam waktu 5 tahun.”*

b. Misi Bank Syariah Indonesia KC Padangsidimpuan

1) Memberikan akses solusi keuangan Syariah di Indonesia artinya
melayani lebih dari 20 juta nasabah dan menjadi top 5 bank berdasarkan
aset dan nilai buku 50 ditahun 2025.

2) Menjadi bank besar yang memberikan nilai terbaik bagi para pemegang
saham artinya top 5 bank yang paling profitable di Indonesia dan valuasi
kuat.

3) Menjadi perusahaan pilihan dan kebanggaan para talenta terbaik
Indonesia artinya perusahaan dengan nilai yang kuat dan

memberdayakan masyarakat serta berkomitmen pada pengembangan

karyawan dengan budaya berbasis kinerja.75

4 Pt Bank Syariah Indonesia Tbk, Visi Dan Misi (Jakarta: Pt Bank Syariah Indonesia Tbk,
2025), Him. 1.
'S Https://Ir.Bankbsi.Co.Id/Vision_mission.Html,” Diakses 08 Mei Pukul 22.23.
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3. Struktur organisasi Bank Syariah Indonesia KC Padangsidimpuan

Gambar IV.1
Struktur Organisasi Bank Syariah Indonesia KC Padangsidimpuan
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Penjelasan atas tugas pokok dan fungsi dari struktur organisasi yang

terdapat pada Bank Syariah Indonesia KC Padangsdimpuan:76

a. Pimpinan Cabang (Branch Manager)
Branch manager merupakan seorang profesional yang bertanggung
jawab untuk mengelola dan memimpin operasional cabang sebuah

perusahaan atau Bank. Mereka memiliki peran penting dalam mencapai

76 Struktur Organisasi Bank Syariah Indonesia, Situs Resmi PT Bank Syariah Indonesia Thk,
Diakses Pada 22 Januari 2025, Https://Ir.Bankbsi.Co.ld/Corporate-Governance.Html.
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target bisnis, mengelola tim dan memastikan kepuasan pelanggan. Adapun

yang menjadi tugas branch manager adalah sebagai berikut:

1) Bertanggung jawab atas pelaksanaan operasional, pengawasan
pengembangan usaha serta pendayagunaan sarana organisasi
kepegawaian untuk mencapai tingkat usaha yang optimal, efektif, dan
efisien.

2) Mewakili direksi untuk tugas-tugas intern maupun ekstern yang
berhubungan dengan kegiatan.

3) Memastikan pencapaian target usaha cabang serta menetapkan upaya
pengembangan kegiatan usaha.

4) Mengkoordinir, memberikan supervisi dan melakukan pemantauan atas
pekerjaan yang dilakukan jajaran pegawai cabang.

5) Mengimplementasikan struktur organisasi, fungsi dan tugas setiap unit
kerja cabang sesuai dengan pedoman organisasi cabang.

6) Mengarahkan, memonitor, dan mengevaluasi proses analisa

restrukturisasi pembiayaan.

7) Memonitor dan menindak lanjuti temuan audit.”’

b. CBRM (Consumer Business Relationship Manager)

Adapun tuga dari consumer Business Relationship Manager adalah:

" PT Bank Syariah Indonesia Tbk, Pedoman Organisasi Dan Tata Kerja Kantor Cabang
(Jakarta: PT Bank Syariah Indonesia Thk, 2021), HIm. 12.
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Mencari calon debitur baru yang membutuhkan pinjaman kredit.
Memeriksa seluruh dokumen dari calon debitur.

Peningkata portofolio nasabah.

Pelayanan nasabah yang responsif dan proaktif.

Pemantauan dan evaluasi risiko kredit.

Memastikan baha seluruh aktivitas pelayana nasabah sesuia dengan
ketentuan hukum, regulasi OJK, dan kebijakan internal bank.

Menyusun strategi retensi untuk mempertahankan nasabah bernilai

tinngi.78

c. MRMTL (Micro Relationship Manager Team Leader)

1)

2)

3)

4)

Adapun tugas dari Micro Relationship Manager Team Leader adalah :
Memastikan target pembiayaan di outlet warung mikro.

Mengawasi dan memantau Kkinerja pegawai di outlet warung mikro
untuk memastikan standar kerja yang tinggi.

Melakukan pengawasan terhadap nasabah pembiayaan yang sudah ada
untuk memastikan kepatuhan dan mengurangi risiko.

Meningkatkan kemampuan dan kinerja pegawai melalui pelatihan dan

bimbingan.

8 Consumer Banking Retail Manager (Cbrm), Struktur Organisasi Dan Tugas, Cet. 1, 2023),
HIm. 69, Https://1d.Scribd.Com/Document/803070174/Pbs-B-Bank-Amanah-Syari-Ah.
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5) Berpartisipasi dalam menyelesaikan masalah yang timbul di outlate

warung mikro.”

d. PSO (Pawning Sales Officer)

Adapun tugas dari Pawning sales officer adalah :

1) Meningkatka penjualan produk gadai (pawning) kepada nasabah baru
dan existing.

2) Membangun dan memelihara hubungan baik dengan nasabah untuk
meningkatkan loyalitas.

3) Mengidentifikasi dan mengembangkan prospek baru untuk
meningkatkan basis nasabah.

4) Memberikan informasi yang akurat dan lengkap tentang produk gadai

kepada nasabah.

5) Mengelola aplikasi gadai dari nasabah.%°

e. SME Relationship Manager
Adapun tugas dari SME Relationship manager adalah :
1) Mengembangkan bisnis bank dengan meningkatkan penjualan produk

dan jasa bank kepada nasabah UMKM.

9 Market Risk Management Team Leader (Mrm TI), Struktur Organisasi Dan Tugas Cet. 1,
2023), HIm. 70, Https://1d.Scribd.Com/Document/803070174/Pbs-B-Bank-Amanah-Syari-Ah.

8 Funding Sales Officer, Dalam Struktur Organisasi Dan Tugas Cet. 1, 2023), HIm. 74,
Https://1d.Scribd.Com/Document/803070174/Pbs-B-Bank-Amanah-Syari-Ah.
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2) Mengelola portofolio nasabah UMKM termasuk memantau kinerja
keuangan dan risiko UMKM.

3) Memberikan solusi keuangan yang sesuai dengan kebutuha nasabah
UMKM.

4) Mengelola risiko kredit dan operasional dalam pengelolaan nasabah

UMKM.81

f. BOSM (Brancn Operation dan Service Manager)

Branch Operation dan Service Manager (BOSM) seseorang yang
memastikan tenaga kerja dan perusahaan untuk beroperasi dengan baik
setiap harinya. Adapun yang menjadi tugas dari pimpinan operasional
caban adalah:

1) Memonitor sistem pendataan nasabah agar memenuhi aspek kehati-
hatian dan regulasi.

2) Memonitor sistem/proses pelayanan nasabah untuk meningkatkan
kepuasan nasabah.

3) Mengkoordinasikan pemenuhan saldo kas dalam rangka memenuhi
kebutuhan likuiditas kantor.

4) Mengavaluasi aktivitas transaksi keuangan sesuai ketentuan berlaku.

81 Sme Relationship Management, Dalam Bab li: Struktur Organisasi Dan Tugas Cet. 1, 2023),
HIm. 76, Https://1d.Scribd.Com/Document/803070174/Pbs-B-Bank-Amanah-Syari-Ah.
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5) Penerapan sistem APU-PPT dan anti Fraund agar sesuai regulasi.82

g. Funding Oulet Supervisor
Adapun tugas dari Funding Oulet Supervisor adalah :
1) Mengawasi operasional outlet untuk memastikan bahwa target
pendanaan tercapai dan kualitas layanan nasabah terjaga.
2) Meningkatkan pendanaan outlet melalui pengembangan nasabah baru.
3) Mengelola dan memantau kinerja tim funding outlet untuk memastikan
bahwa mereka memliki keterampilan dan pengetahuan.

4) Mengelola risiko yang terkait dengan pendanaan outlet.

5) Membuat laporan analisis terkait kinerja pendanaan outlet 83

h. Priority Banking Manager
Adapun tugas dari Priority Banking Manager adalah :
1) Mengelola hubungan dengan nasabah prioritas dan memastikan bahwa
kebutuhan keuangan mereka terpenuhi.
2) Meningkatkan kepuasan nasabah prioritas.
3) Mengembangkan strategi untuk meningkatkan pangsa pasar dan

meningkatkan loyalitas nasabah prioritas.

82 Branch Office Service Manager (Bosm), Dalam Bab li: Struktur Organisasi Dan Tugas Cet.
1, 2023), HIm. 68, Https://1d.Scribd.Com/Document/803070174/Pbs-B-Bank-Amanah-Syari-Ah.

8 pending/Odel Supervision, Dalam Bab li: Struktur Organisasi Dan Tugas Cet. 1, 2023), HIm.
71, Https://1d.Scribd.Com/Document/803070174/Pbs-B-Bank-Amanah-Syari-Ah.
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4) Mengelola risiko yang terkait dengan nasabah prioritas.84

i. Funding dan Transaction Manager

Adapun tugas dari Funding dan Transaction Manager adalah :

1) Mengelola pendanaan bank termasuk menghimpun dana dari nasabah
dan meningkatkan deposito.

2) Mengelola transaksi keuangan, termasuk transfer, pembayaran, daln
lainlain.

3) Meningkatkan pendapatan bank melalui pengelolaan pendanaan dan
transaksi yang efektif. Mengawasi kinerja pendanaan dan transaksi

bank.
4) Meningkatkan efeisiensi operasional pendanaan dan transaksi bank.8°

J- Retail Sales Executive
Retail Sales Executive adalah seseorang yang bekerja dibidang
penjualan ritel dan bertanggung jawab untuk menjual produk langsung
kepada calon nasabah. Adapun tugas dari Retail Saales Executive adalah:
1) Bertanggung jawab terhadap promosi produk untuk mendukung

tercapainya penjualan.

8 Priority Banking Promotion Card, Standard Chartered Promotional Materials, Diakses 22
januari 2025, Https://Www.Sc.Com/Bn/Promotions/Priority-Banking/.

8 Funding And Transaction Manager, Dalam Bab li: Struktur Organisasi Dan Tugas Cet. 1,
2023), HIm. 80, Https://1d.Scribd. Com/Document/803070174/Pbs-B-Bank-Amanah-Syari-Ah.
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2) Menyusun rencana kerja (proyeksi, pencapaian, penjualan rencana
produktipitas)

3) Mengatur jadwal yang efektif demi tercapainya pertemuan dan
negoisasi.

4) Membuat daftar list seluruh klien dalam sistem dan informasi yang
dibuthkan.

5) Kegiatan prospecting bersama kelompok atau individu.

6) Kemampuan menjual dengan personil sale.80

k. Consumer sales excutive
Consumer sales executive adalah peran dalam penjualan yang fokus
utamanya adalah menjual produk atau layanan langsung kekonsumen akhir
bukan kebisnis lain. Ini biasanya melibatkan pendekatan personal untuk
memahami kebutuhan konsumen dan menawarkan solusi yang sesuai.
Adapun tugas dari consumer sales excutive adalah:
1) Melakukan kegiatan pemasaran produk pembiayan Bank kepada
masyarakat dan mencapai target yang telah ditentukan.
2) Menyusun program kerja pemasaran pembiayaan secara individual.
3) Melakukan cross selling terhadap produk dan jasa Bank lainnya.

4) Memastikan kelengkapan dokumen permohonan pembiayaan.

8 Retail Sales Executive, Dalam Bab li: Struktur Organisasi Dan Tugas, Cet. 1, 2023), HIm.
78, Hittps://1d.Scribd.Com/Document/803070174/Pbs-B-Bank-Amanah-Syari-Ah.
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5) Melakukan inspeksi on the spot ke lokasi usaha pemohon pembiayaan.

6) Memproses permohonan pembiayaan yang memnuhi persyaratan yang

telah ditetapkan.87

I.  Customer Service

Customer service merupakan seseorang yang memberikan layanan

untuk membantu nasabah dalam berbagai hal terkait produk dan layanan

perbankan. Tujuannya untuk memberikan informasi, menampung keluhan

nasabah, cross selling, dan membantu nasabah dalam penyelesaia

masalah.Adapun tugas dari customer service adalah:

1) Memeberikan informasi tentang produk dan layanan Bank, seperti
tabungan, pinjaman, dan kartu kredit.

2) Membantu nasabah dalam proses pembukaan rekening baru, termasuk
menjelaskan syarat dan dokumen yang diperlukan.

3) Menerima dan menyelesaikan keluhan dari nasabah dengan cara yang
cepat dan efektif.

4) Membantu nasabah dalam melakukan transaksi, baik itu setoran,

penarikan, atau transfer uang.

87 Customer Sales Executive, Dalam Bab li: Struktur Organisasi Dan Tugas Cet. 1, 2023), HIm.
79, Https://1d.Scribd.Com/Document/803070174/Pbs-B-Bank-Amanah-Syari-Ah.
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5) Melaksanakan pelayanan kepada nasabah sesuai standart layanan BSI

dan menerima saran, keluhan dari nasabah dan Iain-Iain.88

m. Teller

Teller merupakan seseorang yang memberikan layanan transaksi baik

bersifat tunai maupun non tunai kepada nasabah. Adapun tugas dari teller

adalah:

1) Melaksanakan kegiatan sesuai dengan ketentuan dan SOP yang telah
ditetapkan.

2) Mengambil box teller setiap paginya dari khasanah dan menyimpan
kembali ke khasanah setelah kegiatan operasional teller selesai.

3) Melayani penyetoran penarikan tunai maupun non tunai dengan benar
dan cepat sesuai dengan wewenang.

4) Memastikan kesesuaian tanda tangan nasabah pada bukti penarikan
dengan contoh tanda tangan nasabah.8°
n. Security

Adapun tugas dari Security adalah :

1) Bertanggung jawab atas keamanan dilingkungan perusahaan.

8 Customer Service Dan Teller, Dalam Bab li: Struktur Organisasi Dan Tugas, Cet. 1, 2023),
HIm. 85, Https://1d.Scribd.Com/Document/803070174/Pbs-B-Bank-Amanah-Syari-Ah.

8 Teller, Dalam Bab li: Struktur Organisasi Dan Tugas, Cet. 1, 2023), HIim. 86,
Https://1d.Scribd. Com/Document/803070174/Pbs-B-Bank-Amanah-Syari-Ah.
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2) Mendampingi petugas dalam transaksi keuangan diluar perusahaan.90

0. Driver (supir)
Adapun tugas dari supir adalah :
1) Melaksanakan pemeliharaan kendaraan inventaris kantor.
2) Mengantar pegawai kantor ketika akan melakukan kunjungan cabang
atau kegiatan luar kota.

3) Mengantarkan dokumen penting seperti dokumen perbankan, surat

menyurat antar cabang, atau ke instansi lain.1

4. Produk dan Layanan Bank Syariah Indonesia KC Padangsidimpuan
Bank syariah Indonesia KC Padangsidimpuan memiliki beberapa

produk untuk memperoleh keuntungan. Berikut merupakan produk Bank

Syariah Indonesia KC Padangsidmpuan.92

a. Produk Penghimpunan Dana
1) BSI Tabungan Bisnis, yaitu tabungan dengan akad Mudharabah
Muthlagah dalam mata uang rupiah yang dapat mempermudah

transaksi.

% Security, Dalam Bab li: Struktur Organisasi Dan Tugas Cet. 1, 2023, HIm. 87,
Https://1d.Scribd. Com/Document/803070174/Pbs-B-Bank-Amanah-Syari-Ah.

91 23. Driver/Sopir, Dalam Bab li: Struktur Organisasi Dan Tugas, Cet. 1, 2023, HIm. 88,
Https://1d.Scribd.Com/Document/803070174/Pbs-B-Bank-Amanah-Syari-Ah.

92 Https://Www.Bankbsi.Co.ld/Produk&layanan/Tipe/Individu/Kategori/Tabungan, Diakses
14 Juni Puku 11.10 WIB.
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2) BSI Tabungan Easy Wadiah, yaitu tabungan dalam penarikan dan
setorannya dapat dilakukan setiap hari.

3) Tabungan Haji Indonesia, yaitu tabungan perencanaan haji dan umrah.

4) BSI Tabungan Junior, yaitu tabungan untuk anak-anak dan pelajar

5) BSI Tabungan Mahasiswa, yaitu tabungan akad Wadi’ah.

6) BSI Tabungan Pensiun, yaitu tabungan untuk nasabah perorangan yang
sudah terdaftar dipengelolaan pensiun.

7) BSI Tabungan Pendidikan, yaitu tabungan untuk perorangan dalam

merencanakan pendidikan dengan asuransi. >

b. Penyaluran Dana/ Pembiayaan
1) BSI Mitraguna Berkah, yaitu pembiayaan yang bertujuan multiguna
tanpa agunan dengan berbagai manfaat dan kemudahan bagi pegawai
payroll di BSI.
2) BSI Kur Mikro, yaitu pembiayaan yang diperuntukan bagi usaha mikro
kecil menengah, untuk memenuhi modal.

3) BSI Cash Collateral, yaitu pembiayaan dengan jaminan agunan likuid,

berupa giro, deposito, dan tabungan.94

9 PT Bank Syariah Indonesia Tbk, Produk Penghimpunan Dana: Tabungan, Giro, Dan
Deposito Syariah, Diakses Pada 22 januari 2025, Https://\WWww.Bankbsi.Co.ld.

% Bank Syariah Indonesia, Laporan Tahunan Bank Syariah Indonesia 2022, (Jakarta: PT Bank
Syariah Indonesia Thk, 2022), HIm. 87.
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c. Jasa-Jasa Produk Melalui Digitalisasi Melalui Bank Syariah Indonesia

1) BYOND by BSI, yaitu layanan berbasis online untuk memberikan
solusi kemudahan nasabah dalam bertransaksi.

2) BSI SMS Banking, yaitu layanan jasa berbasis telepon seluler untuk
menjadikan salah satu pilihan nasabah dalam bertransaksi.

3) BSI KIliring, yaitu penagihan warkat Bank lain dimana lokasi Bank yang
bersangkutan masih berada dalam satu wilayah kliring.

4) BSI RTGS (Real Time Gross Setlement), yaitu layanan transfer rupiah
antar Bank lain dalam kota maupun antar kota secara cepat.

5) BSI WU (Transfer Westren Union), yaitu jasa pengiriman uang serta

penerimaan kiriman Uang secara cepat lintas negara maupun

domestik.95

d. Investasi
1) BSI Deposito Valas, yaitu investasi berjangka yang dikelola dengan
akad mudharabah yang ditujukan pada nasabah perorangan dan
perusahaan dalam mata uang USD. Tersedia jangka waktu 1 bulan, 3
bulan, 6 bulan, dan 12 bulan.
2) BSI Reksadana Syariah, yaitu reksadana syariah merupakan wada yang

digunakan untuk menghimpun dana dari masyarakat pemodal sebagai

% Bank Syariah Indonesia, Produk Digital Bank Syariah Indonesia, (Jakarta: PT Bank Syariah
Indonesia Thk, 2023), HIm. 30.
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pemilik harta. Dana ini selanjutnya di investasikan dan dikelola dalam

portofolio efek syariah oleh manajer investasi.?®

e. Emas
1) BSI Gada Emas, yaitu produk pembiayaan atas dasar jaminan berupa
emas sebagai salah satu alternatif memperoleh uang tuai dengan cepat.
2) BSI Cicil Emas, yaitu pembiayaan kepemilikan emas logam mulia

dengan keunggulan dapat membeli emas logam mulia dengan harga saat
akad, dapat dicicil dan angsuran tetap.97

B. Gambaran Umum Responden dan Proses Penyebaran Angket
Responden dalam penelitian ini adalah nasabah Bank Syariah Indonesia

Padangsidimpuan yang telah menggunakan layanan perbankan digital serta

memiliki pengalaman terhadap cittra merek BSI.98 Jumlah nasabah Bank Syariah

Indonesia KC Padangsidimpuan pada tahun 2024 sebanyak 25.564 nasabah.
Adapun responden yang peneliti tentukan sebanyak 100. Dan dalam sampel
tersebut harus memenuhi beberapa kriteria tertentu, yaitu:

1) Merupakan nasabah aktif Bank Syariah Indonesia Padangsidimpuan.

% Bank Syariah Indonesia, Produk Tabungan Investasi Syariah Bank Syariah Indonesia,
(Jakarta: PT Bank Syariah Indonesia Thk, 2023), him. 42.

97 Bank Syariah Indonesia, Produk Tabungan Emas Bank Syariah Indonesia, (Jakarta: PT Bank
Syariah Indonesia Tbk, 2023), him. 47.

9 29, Juliansyah Noor, Metodologi Penelitian: Skripsi, Tesis, Disertasi, dan Karya Ilmiah,
(Jakarta: Kencana Prenada Media Group, 2017), him. 112.
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2) Pernah mengakses atau menerima informasi pemasaran digital BSI (melalui
media sosial, website, aplikasi BSI Mobile, atau media digital lainnya.

3) Berusia minimal 17 tahun dan telah menggunakan layanan BSI minimal selama
6 bulan terakhir.

Angket penelitian yang diberikan kepada responden dalam penelitian ini
adalah angket pemasaran digital, angket citra merek dan angket pertumbuhan
nasabah. Angket pemasaran digital terdiri dari 9 pernyataan, angket citra merek
terdiri dari 9 pernyataan dan angket pertumbuhan nasabah terdiri dari 6 pernyataan.
Masing-masing pernyataan disesuaikan pada indikator variabel penelitian.

Penilaian pada masing-masing pernyataan dalam angket penelitian telah
diberikan penentuan skor pilihan sehingga responden merasa mudah memberikan
respon pernyataan yang tertera pada angket penelitian. Proses penyebaran angket
dilakukan oleh peneliti selama dua minggu dengan metode penyebaran angket
secara langsung. Peneliti secara aktif mendatangi kantor cabang BSI
Padangsidimpuan dan membagikan angket kepada nasabah yang sedang berada
dilokasi pada saat itu. Selain itu peneliti juga melalukan penyebaran angket secara
langsung di luar lokasi kantor BSI, khususnya di wilayah sekitar kampus Universitas
Islam Negeri Syehk Ali Hasan Ahmad Addary Padangsidimpuan dan beberapa titik
keramaian di kota Padangsidimpuan.

. Hasil Analisis Data
Dalam penelitian ini, dilakukan pengujian dengan menggunakan perhitungan statistic

dengan bantuan SPSS Versi 23. Adapun hasil penelitian adalah:



1. Uji Instrumen
a. Hasil Uji Validitas

Dalam penelitian ini,

signifikansi

dilakukan
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dengan

membandingkan nilai r hitung dengan nilai r tabel untuk degree of freedom

(fd) = N-k-1. Jika rhitung > rtabel maka pernyataan atau indikator tersebut

dinyatakan valid. Penelitian ini memiliki jumlah sampel sebanyak 100

responden maka besar df dapat dihitung 100-2-1 = 97 dengan a. = 0,05, maka

rtabel dari 100 adalah 0,197. Berikut hasil uji validitas penelitian variabel

Pemasaran Digital:

Tabel 1V.1 Hasil Uji Validitas Variabel Pemasaran Digital (X1)

Item Ihitung I'tabel Keterangan
Pernyataan
X1.1 0,816 Instrumen Valid
X1.2 0,825 valid jika Valid
X1.3 0,850 Ihitung > I'tabel Valid
X1.4 0,808 dengan df = Valid
X1.5 0,872 97. Pada taraf Valid
X1.6 0,788 signifikan 5% Valid
X1.7 0,851 sehingga Valid
X1.8 0,775 diperoleh riapel Valid
X1.9 0,869 = 0,197 Valid

Sumber: Hasil Output SPSS Versi 23 (Data Diolah)

Hasil Dari tabel IV.1 variabel Pemasaran Digital riwper dengan jumlah

sampel 100 dengan df sebesar 97 adalah sebesar 0,197. Sedangkan rhiwung Nya

dapat dilihat pada kolom correlation (rniung), maka dapat dilihat dari

pernyataan 1 sampai 9 dinyatakan valid. Adapun hasil uji validitas Citra Merek

sebagai berikut:
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Tabel 1V.2
Hasil Uji Validitas Variabel Citra Merek (X2)
Item IMitung I'tabel Keterangan
Pernyataan
X2.1 0,833 Instrumen Valid
X2.2 0,795 valid jika Valid
X2.3 0,765 Ihitung = I'tabel Valid
X2.4 0,820 dengan df = Valid
X2.5 0,794 97. Pada taraf Valid
X2.6 0,858 signifikan 5% Valid
X2.7 0,796 sehingga Valid
X2.8 0,844 diperoleh riapel Valid
X2.9 0,854 =0,197 Valid

Dari tabel 1V.2 variabel Citra Merek rianer dengan jumlah sampel
100 dengan df sebesar 97 adalah sebesar 0,197. Sedangkan rhitung Nya
dapat dilihat pada kolom correlation (rniung), maka dapat dilihat dari
pernyataan 1 sampai 9 dinyatakan valid. Adapun hasil uji validitas

Pertumbuhan Nasabah sebagai berikut:

Tabel 1V.3 Uji Validitas Variabel Pertumbuhan Nasabah (Y)

Item Ihitung I'tabel Keterangan
Pernyataan
Y.l 0,839 Instrumen valid jika Valid
Y.2 0,885 Fhitung > ftabel dengan df Valid
Y.3 0,873 = 97. Pada taraf Valid
Y.4 0,764 signifikan 5% Valid
Y5 0,836 sehingga diperoleh Valid
Y.6 0,878 ltabel = 0,197 Valid

Sumber: Hasil Output SPSS Versi 23 (Data Diolah)

Dari tabel 1V.3 variabel Pertumbuhan Nasabah rwper dengan jumlah

sampel 100 dengan df sebesar 97 adalah sebesar 0,197. Sedangkan rhiwung Nya
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dapat dilihat pada kolom correlation (rnitung), mMaka dapat dilihat dari
pernyataan 1 sampai 6 dinyatakan valid.
b. Uji Reliabilitas
instrument dikatakan reliabel

Suatu dengan ketentuan nilai

Cronbach’s Alpa > 0,600. Uji Reliabilitas dapat dilihat dari tabel berikut:

Tabel 1V.4Hasil Uji Reliabilitas

Variabel Cronbach’s Alpha N of Item
Pemasaran Digital 0,942 9
Citra Merek 0,936 9
Pertumbuhan Nasabah | 0,919 6

Sumber: Hasil Output SPSS Versi 23 (Data Diolah)

Berdasarkan tabel diatas dapat kita dilihat bahwa seluruh item
pernyataan yang digunakan pada variabel Pemasaran Digital (X1) dengan
jumlah item 9, variabel Citra Merek (X2) dengan jumlah item 9, dan variable
Pertumbuhan Nasabah (Y) dengan jumlah item 6. Maka diketahui bahwa
nilai Cronbach’s Alpha lebih tinggi untuk setiap variabel dari nilai batasan
yang digunakan yaitu 0,6. Maka item dari masing masing variabel sudah
reliabel.

2. Uji Asumsi Klasik
a. Uji Normalitas
Uji normalitas digunakan untuk mengetahui data yang diuji terdistribusi

normal atau tidak.



70

Tabel IVV.5 Hasil Uji Normalitas

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Unstandardized
Residual
N 100
Normal Mean .0000000
Parameter Std. Deviation
1.22584858
Sa,b
Most Absolute .059
Extreme  Positive .059
Difference Negative
-.040
S
Test Statistic .059
Asymp. Sig. (2-tailed) .200°4

a. Test distribution is Normal.

b. Calculated from data.

c. Lilliefors Significance Correction.

d. This is a lower bound of the true significance.

Berdasarkan tabel diatas menjelaskan bahwa nilai sig > 0,05, yaitu
0,200. Hal ini berdasarkan uji normalitas menggubakan uji
KolmogrofSmirnov yang telah dilakukan. Dengan demikian dapat
disimpulkan bahwa semua data dalam penelitian ini dinyatakan berdistribusi

normal.

Uji Multikolinearitas
Hasil penelitian dilakukan uji multikolinieritas untuk melihat apakah
model regresi memiliki korelasi antara variabel independen atau tidak.

Gambar 1V.6 Hasil Uji Multikolinearitas
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Coefficients?

Collinearity Statistics

Model Tolerance VIF
Pemasaran Digital 675 1.482
Citra Merek 675 1.482

a. Dependent Variable: Pertumbuhan Nasabah

Berdasarkan Tabel 1V.7 dapat diketahui bahwa niali tolerance untuk
variabel Pemasaran Digital (X1) adalah 0,675, nilai tolerance untuk variabel
Citra Merek (X2) adalah 0,675. Sehingga dapat disimpulkan nilai Tolerance
dari kedua variabel lebih > 0,1. Nilai VIF dari variabel Pemasaran Digital
(X1) adalah 1.482, dan nilai dari variable Citra Merek (X2) adalah 1.482.
Maka dapat disimpulkan bahwa nilai VIF dari kedua variabel di atas adalah
< 10. Berdasarkan penilaian tersebut dapat disimpulkan bahwa tidak terjadi
multikolinieritas antara variabel bebas.

Uji Heteroskedastisitas

Untuk mendapatkan akurasi angka dalam uji heteroskedastisitas
maka yang digunakan adalah metode uji Glejser. Dengan asumsi data tidak
terdapat heteroskedastisitas jika nilai signifikansi (Sig) lebih besar dari 0,05

antara variabel residual independen.



Gambar V.7 Hasil Uji Heteroskedastisitas

Coefficients?
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Unstandardized Coefficients

Standardized

Coefficients

Model B Std. Error Beta t Sig.
(Constant) 2.602 1.399 1.860 .066
Pemasaran Digital |-.029 .060 -.058 -.479 .633
Citra Merek -.027 .018 -.182 -1.506 .135

a. Dependent Variable: ABS_RES

Berdasarkan tabel diatas diketahui setiap variabel bebas memiliki

nilai sig > 0,05, yaitu variabel Pemasaran Digital (X1) memiliki nilai sig

0,633, dan variabel Citra Merek (X2) memiliki nili sig 0,135. Sehingga dapat

disimpulkan jika model regresi dalam penelitian ini terbebas dari gejala

heteroskedastisitas.

3. Uji Regresi linear Berganda

Gambar V.8 Hasil Analisis Regresi linear Berganda

Coefficients?

Standardized
Unstandardized Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
" (Constant) -5.637 2.292 -2.459 .016
Pemasaran Digital .270 .098 117 2.746 .007
Citra Merek .608 .030 .867 20.313 .000

a. Dependent Variable: Pertumbuhan Nasabah

Berdasarkan tabel diatas pada bagian Unstandardized Coefficients

bagian B atau Koefisien Standar Beta, diketahui bahwa nilai koefisien regresi

variabel Pemasaran Digital (X1) sebesar 0,270, nilai koefisien regresi variabel
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Citra Merek (X2) sebesar 0,608 dengan nilai konstanta (a) sebesar 3,33.
Sehingga diperoleh persamaan sebagai berikut:
Y=a+blPD+b2CM+e
Y =-5.637 + 0,270 + 0,608 + 2.292

a. Nilai konstanta (a) memiliki nilai negatif sebesar —5,637. Tanda negatif
menunjukkan bahwa ketika variabel Pemasaran Digital (PD) dan Citra Merek
(CM) bernilai 0, maka nilai Pertumbuhan Nasabah (PN) diperkirakan sebesar
—5,637. Meskipun bernilai negatif, hal ini tidak menjadi masalah secara
statistik, karena kondisi kedua variabel bernilai nol merupakan situasi yang
jarang atau bahkan tidak terjadi dalam praktik nyata. Oleh karena itu, nilai
konstanta lebih berfungsi sebagai bagian dari bentuk model matematis regresi.

b. Nilai koefisien variabel Pemasaran Digital (PD) bernilai positif sebesar 0,270
dapat diartikan bahwa setiap peningkatan Pemasaran Digital sebesar 1 satuan,
maka pertumbuhan nasabah di KC Bank Syariah Indonesia Padangsidimpuan
mengalami peningkatan sebesar -5,637 + 0,270= -5.367 persen.

c. Nilai koefisien variabel citra merek (CM) bernilai positif sebesar 0.608 dapat
diartikan bahwa setiap peningkatan Citra Merek sebesar 1 satuan, maka
pertumbuhan nasabah di KC Bank Syariah Indonesia Padangsidimpuan

mengalami peningkatan sebesar -5,637 + 0,608 = -5,029 persen.
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4. Uji Hipotesis
a. Uji Secara Varsial (Uji t)

Gambar 1.9 Hasil Uji Secara Varsial (Uji t)

Coefficients?

Standardized
Unstandardized Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
(Constant) -5.637 2.292 -2.459 .016
Pemasaran 270 .098 117 2.746 .007
Digital
Citra Merek .608 .030 .867 20.313 .000

a. Dependent Variable: Pertumbuhan Nasabah

Berdasarkan hasil uji parsial (t) pada tabel diatas dapat dilihat
bahwa Pemasaran Digital nilai thitung 2,746 > tiaver 1,664 maka, Hoz ditolak
dan Hai diterima. Nilai tersebut berarti Pemasaran digital berpengaruh
signifikan terhadap pertumbuhan nasabah di KC Bank Syariah Indonesia
Padangsidimpuan . Sedangkan untuk variabel Citra Merek thitung 20,313 >
tiaber 1,664 maka Hoz ditolak dan Ha2 diterima, yang berarti Citra Merek

berpengaruh signifikan terhadap pertumbuhan nasabah di KC Bank Syariah

Indonesia Padangsidimpuan.
b. Uji Secara Simultan (Uji f)

Gambar 1V.10 Hasil Uji Secara Simultan (Uji f)

ANOVA?

Model Sum of Squares | df Mean Square | F Sig.
Regression | 1099.272 2 549.636 358.375 .000P
Residual 148.768 97 1.534

Total 1248.040 99

a. Dependent Variable: Pertumbuhan Nasabah
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b. Predictors: (Constant), Citra Merek, Pemasaran Digital
Dari hasil tabel output SPSS versi 23 linear berganda ANOVA
menunjukkan nilai Fhitung 358.375 > Frabel 3,99 maka Ho ditolak dan Ha diterima.
Sehingga dapat disimpulkan pemasaran digital dan citra merek berpengaruh
secara simultan terhadap pertumbuhan nasabah di KC Bank Syariah Indonesia
Padangsidimpuan.
5. Uji Koefisien Determinasi (R?)

Gambar 1V.11 Hasil Uji Koefisien Determinasi (R?)

Model Summary

R Adjusted R|Std. Error of
Model R Square | Square the Estimate
1 .9392 |.881 .878 1.238

a. Predictors: (Constant), Citra Merek, Pemasaran Digital

Berdasarkan tabel diatas menunjukkan bahwa niali R Square (koefisien
determinasi) adalah 0,881. Hal ini menunjukkan bahwa variabel Pemasaran
Digital (X1) dan Citra Merek (X2) berkontribusi terhadap Pertumbuhan Nasabah
(YY) sebesar 88,1%. Sedangkan faktor dan variabel lain yang tidak dibahas pada
penelitian ini sebesar 11,9%.

D. Pembahasan Hasil Penelitian
Penelitian ini berjudul Pengaruh Pemasaran Digital dan Citra Merek
terhadap Pertumbuhan Nasabah di KC Bank Syariah Indonesia Padangsidimpuan.
Berdasarkan hasil pengolahan data dan analisis yang dilakukan, maka pembahasan

terhadap hasil penelitian ini dijelaskan sebagai berikut:
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1. Pengaruh Pemasaran Digital Terhadap Pertumbuhan Nasabah di KC
Bank Syariah Indonesia Padangsidimpuan.

Bersumber dari hasil uji t atau pengujian hipotesis dalam penelitian ini
diperoleh Pemasaran Digital nilai thitung 2,746 > tianer 1,664 maka, Ho1 ditolak
dan Ha diterima. Hal ini menjekaska. Sehingga dapat disimpulkan bahwa
Pemasaran digital berpengaruh signifikan terhadap pertumbuhan nasabah di KC
Bank Syariah Indonesia Padangsidimpuan.

Pemasaran digital dalam konteks perbankan syariah adalah suatu bentuk
strategi komunikasi dan promosi menggunakan media digital untuk
menyampaikan nilai-nilai syariah, layanan, dan produk bank kepada
masyarakat. Menurut Kotler, pemasaran digital mencakup aktivitas promosi
yang menggunakan internet, media sosial, email marketing, hingga SEO yang
ditujukan untuk memperluas jangkauan pasar dan meningkatkan interaksi
dengan nasabah potensial. Pemasaran digital yang efektif mampu meningkatkan
visibilitas dan ketertarikan masyarakat terhadap produk-produk syariah. Strategi
ini sangat relevan di era digital saat ini, di mana sebagian besar nasabah lebih
aktif di media sosial dan cenderung mencari informasi melalui platform digital.

Hasil penelitian ini didukung oleh penelitian dari Wahyu Hidayat yang
menyatakan bahwa pemasaran digital memiliki peran penting dalam
meningkatkan pertumbuhan nasabah bank syariah, melalui peningkatan

kesadaran dan persepsi positif terhadap produk perbankan.
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2. Pengaruh Citra Merek Terhadap Pertumbuhan Nasabah di KC Bank
Syariah Indonesia Padangsidimpuan.

Dari hasil uji t diperoleh Citra Merek thitung 20,313 > tranel 1,664 maka Ho
ditolak dan Ha, diterima, yang berarti Citra Merek berpengaruh signifikan
terhadap pertumbuhan nasabah di KC Bank Syariah Indonesia
Padangsidimpuan.

Citra merek merupakan persepsi masyarakat terhadap reputasi, kualitas
layanan, dan kepercayaan terhadap suatu merek, dalam hal ini Bank Syariah
Indonesia. Menurut Kevin Lane Keller, citra merek yang kuat akan membedakan
suatu institusi dari pesaingnya, membentuk loyalitas nasabah, dan memperkuat
preferensi konsumen terhadap produk atau jasa yang ditawarkan. Citra merek
yang baik mencerminkan komitmen bank terhadap prinsip-prinsip syariah,
pelayanan yang transparan, dan kualitas yang konsisten. Dengan adanya
persepsi positif ini, calon nasabah lebih yakin untuk menjadi bagian dari layanan
bank, sedangkan nasabah lama lebih loyal dan aktif menggunakan produk.

Temuan ini sesuai dengan penelitian Sulistiyani yang menemukan bahwa
citra merek berpengaruh signifikan terhadap pertumbuhan nasabah Bank
Syariah, dengan kontribusi yang besar dalam membentuk kepercayaan

masyarakat terhadap institusi keuangan berbasis syariah.



78

3. Pengaruh Pemasaran Digital dan Citra Merek Terhadap Pertumbuhan

Nasabah di KC Bank Syariah Padangsidimpuan.
Hasil uji F menunjukkan bahwa Dari hasil tabel output SPSS versi 23
linear berganda ANOVA menunjukkan nilai Fhitung 358.375 > Fapel 3,99 maka
Ho ditolak dan Ha diterima. Sehingga dapat disimpulkan pemasaran digital dan
citra merek berpengaruh secara simultan terhadap pertumbuhan nasabah di KC
Bank Syariah Indonesia Padangsidimpua. Hal ini berarti bahwa pemasaran
digital dengan citra merek yang baik merupakan kunci dalam meningkatkan
jumlah dan loyalitas nasabah. Keduanya saling memperkuat, di mana pemasaran
digital berperan dalam menjangkau dan memberikan edukasi kepada calon
nasabah, sementara citra merek memperkuat keyakinan dan loyalitas terhadap
layanan yang diberikan. Penelitian ini sejalan dengan penelitian dari Anisa
Khoirul Khasanah yang menunjukkan bahwa pemasaran digital dan citra merek
secara bersamaan memiliki pengaruh signifikan terhadap minat masyarakat

dalam menggunakan layanan bank syariah.
E. Keterbatasan Penelitian

Pada penelitian ini peneliti melakukan langkah-langkah sesuai dengan
panduan yang diberikan Universitas Islam Negeri Syekh Ali Hasan Ahmad Addary
Padangsidimpuan agar menghasilkan penelitian yang sempurna, namun dalam
pelaksanaan penelitian ini terdapat beberapa keterbatasan peneliti, diantaranya

adalah sebagai berikut:
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1. Penelitian ini hanya berfokus pada dua variabel independen, yaitu Pemasaran
Digital dan Citra Merek, sehingga belum mencakup variabel lain seperti kualitas
layanan, loyalitas nasabah, atau kepercayaan yang juga berpotensi memengaruhi
pertumbuhan nasabah.

2. Kriteria responden dalam penelitian ini dibatasi hanya pada nasabah aktif yang
telah menggunakan layanan Bank Syariah Indonesia Padangsidimpuan minimal
selama 6 bulan dan pernah terpapar pemasaran digital dari BSI. Hal ini dapat
membatasi keberagaman jawaban dari responden yang baru menjadi nasabah
atau belum terlalu akrab dengan layanan digital BSI.

3. Jumlah sampel dalam penelitian ini sebanyak 100 responden yang berasal dari
nasabah BSI KC Padangsidimpuan. Meskipun jumlah ini diperoleh melalui
rumus Slovin, namun cakupan responden hanya terbatas pada satu cabang Bank
saja, sehingga generalisasi hasil mungkin tidak dapat sepenuhnya mewakili
kondisi BSI secara nasional.

4. Peneliti juga mengalami kendala dalam proses pengumpulan data melalui
kuesioner, khususnya saat menghubungi nasabah yang bersedia mengisi angket
secara langsung. Beberapa responden sulit dihubungi atau membutuhkan waktu
lebih lama untuk menyelesaikan kuesioner karena kesibukan dan keterbatasan

waktu.



BAB V
PENUTUP
A. Kesimpulan

Hasil penelitian dari pembahasan diatas mengenai pengaruh Pemasaran
Digital dan Citra Merek terhadap Pertumbuhan Nasabah di KC BSI, menunjukkan
bahwa data yang diolah dalam penelitian ini adalah data yang berdistribusi normal,
sehingga dapat dilanjutkan untuk pengujian asumsi klasik, korelasi dan analisis
regresi linear berganda yang hasilnya menunjukkan bahwa:
1. Hasil analisis regresi linear berganda pada penelitian ini sebagai berikut:

a. Nilai konstanta (a) memiliki nilai negatif sebesar —5,637. Tanda negatif
menunjukkan bahwa ketika variabel Pemasaran Digital (PD) dan Citra Merek
(CM) bernilai 0, maka nilai Pertumbuhan Nasabah (PN) diperkirakan sebesar
-5,637. Meskipun bernilai negatif, hal ini tidak menjadi masalah secara
statistik, karena kondisi kedua variabel bernilai nol merupakan situasi yang
jarang atau bahkan tidak terjadi dalam praktik nyata. Oleh karena itu, nilai
konstanta lebih berfungsi sebagai bagian dari bentuk model matematis regresi.

b. Nilai koefisien variabel Pemasaran Digital (PD) bernilai positif sebesar 0,270
dapat diartikan bahwa setiap peningkatan Pemasaran Digital sebesar 1 satuan,
maka pertumbuhan nasabah di KC Bank Syariah Indonesia Padangsidimpuan
mengalami peningkatan sebesar -5,637 + 0,270 = -5,367 persen.

c. Nilai koefisien variabel citra merek (CM) bernilai positif sebesar 0,608 dapat

diartikan bahwa setiap peningkatan Pemasaran Digital sebesar 1 satuan, maka

80
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pertumbuhan nasabah di KC Bank Syariah Indonesia Padangsidimpuan
mengalami peningkatan sebesar -5,637 + 0,608 = -5,029 persen.

2. Berdasarkan hasil uji parsial (t) variabel Pemasaran Digital nilai thitung 2,746 >
tranel 1,664 maka, Hox ditolak dan Haz diterima. Nilai tersebut berarti Pemasaran
digital berpengaruh signifikan terhadap pertumbuhan nasabah di KC Bank
Syariah Indonesia Padangsidimpuan

3. Berdasarkan hasil uji parsial (t) variabel Citra Merek thitung 20,313 > ttanel 1,664
maka Ho. ditolak dan Ha diterima, yang berarti Citra Merek berpengaruh
signifikan terhadap pertumbuhan nasabah di KC Bank Syariah Indonesia
Padangsidimpuan.

4. Hasil uji secara simultan menunjukkan nilai Fhitung 358.375 > Fianel 3,99 maka Ho
ditolak dan Ha diterima. Sehingga dapat disimpulkan pemasaran digital dan citra
merek berpengaruh secara simultan terhadap pertumbuhan nasabah di KC Bank
Syariah Indonesia Padangsidimpuan.

5. Hasil uji R square menunjukkan bahwa niali R Square (koefisien determinasi)
adalah 0,881. Hal ini menunjukkan bahwa variabel Pemasaran Digital (X1) dan
Citra Merek (X2) berkontribusi terhadap Pertumbuhan Nasabah (Y) sebesar
88,1%. Sedangkan faktor dan variabel lain yang tidak dibahas pada penelitian
ini sebesar 11,9%.

B. Implikasi Hasil Penelitian
Hasil penelitian ini memberikan implikasi penting terhadap pemahaman

mengenai faktor-faktor yang mempengaruhi pertumbuhan nasabah di Bank Syariah
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Indonesia (BSI), khususnya melalui pendekatan Pemasaran Digital dan Citra Merek.
Temuan ini menjadi dasar pertimbangan strategis bagi pihak manajemen bank dalam
mengembangkan pendekatan yang lebih efektif dalam menarik dan
mempertahankan nasabah. Pertama, hasil penelitian menunjukkan bahwa
Pemasaran Digital berpengaruh signifikan terhadap pertumbuhan nasabah. Artinya,
semakin aktif dan tepat sasaran strategi digital marketing yang dijalankan oleh BSI,
seperti promosi di media sosial, kampanye digital, hingga penggunaan website dan
aplikasi mobile banking, maka semakin besar peluang BSI untuk menjangkau calon
nasabah baru. Ini menjadi dorongan bagi BSI untuk tidak hanya hadir di media
digital, tetapi juga aktif menciptakan konten yang menarik, informatif, dan sesuai
dengan kebutuhan masyarakat.

Kedua, Citra Merek juga terbukti memiliki pengaruh signifikan terhadap
pertumbuhan nasabah. Ini menunjukkan bahwa persepsi masyarakat terhadap BSI
apakah dianggap sebagai bank yang amanah, modern, profesional, dan sesuai
dengan prinsip syariah ini sangat memengaruhi keputusan seseorang untuk menjadi
nasabah. Oleh karena itu, penting bagi BSI untuk menjaga reputasi, meningkatkan
pelayanan, serta membangun citra merek yang positif dan konsisten melalui semua
saluran komunikasi.

Ketiga, dari sisi simultan, hasil penelitian menegaskan bahwa Pemasaran
Digital dan Citra Merek secara bersama-sama berkontribusi terhadap pertumbuhan
nasabah. Dengan kata lain, jika kedua elemen ini dikelola dengan baik secara

bersamaan, maka efeknya akan lebih kuat dalam mendorong pertumbuhan nasabah
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dibandingkan hanya mengandalkan salah satunya. Dengan demikian, implikasi

praktis dari penelitian ini adalah bahwa Bank Syariah Indonesia perlu merancang

strategi pemasaran digital yang terpadu dan memperkuat citra merek yang positif di

mata masyarakat. Upaya ini akan memperbesar peluang BSI dalam menarik nasabah

baru sekaligus mempertahankan loyalitas nasabah yang sudah ada, sehingga secara
keseluruhan dapat meningkatkan pertumbuhan nasabah secara berkelanjutan.

. Saran

Bagian akhir penulisan skripsi ini, penulis menyampaikan beberapa saran
yaitu sebagai berikut:

1. Bagi Pihak Bank Syariah Indonesia (BSI) KC Padangsidimpuan Disarankan
untuk terus mengembangkan strategi pemasaran digital yang inovatif dan
relevan dengan kebutuhan masyarakat, khususnya generasi muda yang sangat
aktif di media sosial. Pemanfaatan platform digital seperti Instagram, TikTok,
YouTube, dan website resmi BSI dapat dimaksimalkan untuk menyampaikan
informasi produk, edukasi keuangan syariah, serta testimoni nasabah secara
menarik dan konsisten.

2. Peningkatan dan Pemeliharaan Citra Merek BSI diharapkan untuk terus menjaga
dan memperkuat Citra Merek yang positif di mata masyarakat dengan cara
memberikan pelayanan yang profesional, memperhatikan kualitas interaksi
dengan nasabah, serta menonjolkan nilai-nilai syariah yang menjadi identitas
utama Bank. Kampanye komunikasi yang konsisten dan transparan sangat

penting untuk membangun kepercayaan publik.
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3. Sinergi antara Digital Marketing dan Brand Image, Bank sebaiknya tidak hanya
fokus pada satu aspek saja, melainkan mengintegrasikan strategi pemasaran
digital dengan upaya peningkatan Citra Merek. Keduanya perlu berjalan secara
selaras agar dapat menciptakan dampak yang lebih maksimal terhadap
Pertumbuhan Nasabah. Hal ini dapat dilakukan melalui kampanye terpadu yang
menggambarkan keunggulan layanan BSI sekaligus memperkuat persepsi
masyarakat terhadap identitas syariah bank.

4. Bagi Peneliti Selanjutnya, diharapkan dapat mengembangkan penelitian ini
dengan menambahkan variabel lain yang mungkin juga berpengaruh terhadap
pertumbuhan nasabah, seperti kepuasan nasabah, loyalitas, atau kualitas
pelayanan digital. Selain itu, cakupan penelitian dapat diperluas ke unit BSI
lainnya atau dengan menggunakan pendekatan kualitatif agar mendapatkan

pemahaman yang lebih mendalam.
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Hasil Tabulasi Variabel Pertumbuhan Nasabah (Y)

Total
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23

25
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24
25
26
26
25
24
24

26
24
24
23

23

Y6

Y5

Y4

Y3

Y2

Y1

RESP

10.
11.
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13.
14.
15.
16.
17.
18.
19.
20.
21.

22.

23.

24,
25.
26.

27.




24
24
22

25

24
23

23

22

23

25
25

26
24

24
23

24
24
24

24
24
22

24
23
25

24
23

24
22

22

24
24
23

24
24
25
24
25

24
24
24
24
24
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29.

30.

31.

32.

33.

34.
35.

36.

37.

38.

39.

40.

41.

42,

43.

44,

45,

46.

47.

48.

49.

50.
51.

52.

53.

54.
55.

56.

57.

58.

59.

60.

61.

62.

63.

64.

65.

66.

67.

68.
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23
24
23
24
25
24
25
24
24
25

24

25
24
25
24
27

24
25
26
25
25
25
27
26
26
27

26
25
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70.
71.

72.
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74.
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76.

77.

78.

79.
80.

81.

82.

83.

84.

85.

86.

87.

88.

89.

90.

91

92.

93.

94.

95.
96.

97.

98.

99.
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Hasil Uji Validitas Variabel Pemasaran Digital (X1)

Correlations

TOT
ALX
X1.1 X1.2 [ X1.3 [X1.4 |X15 |X1.6 | X1.7 |X1.8 |X19 |1
X1.1 Pearson " N * " * N N « .
correlati 11 ;619 ;628 ;628 ;671 ;659 ;626 ;539 ;657 ;816
on
Sig.  (2-
; .000 |.000 |.000 |.000 |.000 |.000 |.000 |.000 |.000
tailed)
N 100 100 (100 100 ([100 |100 |100 |100 |100 |100
X1.2 Pearson . . . . . . . .
correlati | 619 |1 ;620 ;628 ;694 ;629 ;668 ;641 ;698 ;825
on
Sig.  (2-
tailed) .000 .000 |.000 |.000 |.000 |.000 |.000 |.000 |.000
N 100 100 (100 100 ([100 |100 |100 |100 |100 |100
X1.3 Pearson . . . . . . . .
Correlati | 628" ;620 1 ;653 ;700 ;663 ;706 ;671 ;685 ;850
on
Sig.  (2-
tailed) .000 .000 .000 |.000 |.000 |.000 |.000 |.000 |.000
N 100 100 |100 100 ([100 |[100 |[100 |100 |100 |100
X1.4 Pearson . . . . . « . .
Correlati | 628" ;628 ;653 1 ;643 ;548 ;661 ;585 ;666 ;808
on
Sig. (2- 000 000 |.000 000 [.000 |.000 |[.000 |.000 |.000
tailed) . . . . . . . . .
N 100 100 100 100 ([100 |[100 |100 |100 |100 |100
X1.5 Pearson . . . . . « . .
Correlati | 671 ;694 ;700 ;643 1 ;653 ;714 ;635 ;768 ;872
on
Sig. (2-
tailed) .000 .000 |.000 |.000 .000 |.000 |.000 [|.000 |[.000
N 100 100 100 |100 ([100 |[100 |100 |100 |100 |100
X1.6 Pearson . . « . . « « .
Correlati | 659 ;629 ;663 ;548 ;653 1 ;594 ;491 ;654 ;788
on
Sig. (2-
tailed) .000 .000 |.000 |.000 [.000 .000 |[.000 |.000 |.000
N 100 100 |100 100 ([100 |[100 |100 |100 |100 |100
X1.7 Pearson “ « « « « « . .
Correlati | 626 ;668 ;706 ;661 ;714 ;594 1 ;657 ;701 ;851
on
Sig. (2-
tailed) .000 .000 |.000 |.000 |[.000 |.000 .000 |.000 |.000
N 100 100 |100 100 ([100 |[100 |100 |100 |100 |100




X1.8 Pearson

Correlati | 539" ;641 ;671 ;585 ;635 ;491 ;657 1 ;636 ;775
on
Sig. (2- 000 000 |[.000 |.000 |.000 |.000 |.000 000 |.000
tailed) . . . . . . . . .
N 100 100 100 100 ([100 |100 |[100 |100 |100 |100
X1.9 Pearson . . « . . . « .
correlati | 657 ;698 ;685 ;666 ;768 ;654 ;701 ;636 1 ;869
on
Sig. (2- 000 000 |[.000 |.000 |.000 |.000 |.000 |.000 000
tailed) . . . . . . . . .
N 100 100 100 100 ([100 |100 |[100 |100 |100 |100
TOTALX Pearson * * * * * * * *
1 Correlati | 816" ;825 ;850 ;808 ;872 ;788 ;851 ;775 ;869 1
on
Sig. (2-
: .000 .000 |.000 |.000 |.000 |.000 |.000 |.000 |.000
tailed)
N 100 100 |100 100 ([100 [100 |100 |100 |100 |100

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




Correlations

Hasil Uji Validitas Variabel Citra Merek (X2)

TOTAL
X2.1 | X2.2 | X2.3 | X2.4 | X25 [X2.6 [X2.7 [X2.8 [X2.9 [X2
X2 Pearson .608" | .582" | .619" | .598" | .681" |.630" |.661" |.777" o
- 1 * * * * * * * * -833
.1 Correlation
Sig. (2-tailed) .000 |.000 |.000 |.000 |.000 |.000 |.000 |.000 |[.000
N 100 [100 (100 |100 |100 [100 ([100 |100 |[100 |[100
X2 Pearson .608" 550" |.600" |.575" | .625" | .582" |.588" |.679" o
. : 1 . . . . . . . .795
.2 Correlation
Sig. (2-tailed) |.000 .000 [.000 |.000 |.000 |.000 |.000 |.000 |.000
N 100 [100 |100 |100 |100 |[100 |100 |100 |[100 |100
X2 Pearson .582" | .550" 600" |.572" | .581" | .579" | .680" | .542" o
- * * 1 * * * * * * -765
.3 Correlation
Sig. (2-tailed) |.000 [.000 .000 |.000 |.000 |.000 |.000 |.000 |.000
N 100 [100 [100 |100 |100 |[100 ([100 |100 |[100 |100
X2 Pearson .619" | .600" | .600" .603" |.653" | .564" |.702" | .673" o
. . . . 1 . . . . . .820
.4 Correlation
Sig. (2-tailed) |.000 |.000 |.000 .000 |.000 |[.000 [.000 |.000 |.000
N 100 [100 |100 |100 |100 |[100 |100 |100 |[100 |[100
X2 Pearson 598" | .575" | .572" | .603" .663" [.575" | .646" | .599" o
. . : . . 1 . . . . 794
.5 Correlation
Sig. (2-tailed) ].000 |.000 |.000 |.000 .000 |.000 |.000 |.000 |.000
N 100 [100 [100 |100 |100 |[100 |100 |100 [100 |100
X2 Pearson .681"|.625" |.581" |.653" |.663" .655" |.688" |.736" o
- * * * * * l * * * -858
.6 Correlation
Sig. (2-tailed) ].000 |.000 |.000 |.000 (.000 .000 |.000 [.000 |.000
N 100 |100 |100 |100 (100 |100 |100 |100 |100 |100
X2 Pearson .630" | .582" | .579" [.564" | .575" | .655" 649" |.649" o
. . : : . . . 1 . . .796
.7 Correlation
Sig. (2-tailed) ].000 |.000 |.000 [.000 (.000 |.000 .000 [.000 |.000
N 100 |100 |100 |100 |100 |100 |100 |100 |100 |100
X2 Pearson .661" | .588" |.680" |.702" |.646" |.688" | .649" 634" "
. . . . . . . . 1 . .844
.8 Correlation
Sig. (2-tailed) |.000 |.000 |.000 |.000 |.000 |[.000 |.000 .000 |.000
N 100 |100 |100 |100 100 |100 |100 |100 |100 |100
X2 Pearson 7777 .679" |.542" [.673" |.599" |.736" |.649" | .634" "
. : : : . . : . . 1 .854
.9 Correlation
Sig. (2-tailed) |.000 |[.000 |.000 |.000 |.000 |.000 |.000 |.000 .000
N 100 |100 100 |100 |100 |100 |100 |100 |100 |100
TO Pearson .833"|.795" |.765" |.820" |.794" | .858" | .796" | .844" |.854"
TA Correlation
LX  Sig. (2-tailed) |.000 |.000 |.000 |.000 [.000 [.000 |.000 |.000 [.000
2 N 100 |100 |100 |100 |100 |100 |100 |100 |100 |100

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




Uji Validitas Variabel Pertumbuhan Nasabah (Y)

Correlations

TOTAL
Y1 Y2 Y3 Y4 |vys |ve |Y
Y1 Pearson Correlation |1 745" | .704™ 559 | .641™ | .642™ | .839™
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 [.000 [.000 |.000
N 100 100 100 100 [100 [100 |100
Y2 Pearson Correlation | 745+ 1 714~ | .605™|.719™ | .724™ | .885™
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 [.000 |[.000 |.000
N 100 100 100 100 |100 [100 [100
Y3 Pearson Correlation | 704* 714 |1 5777 .663" |.750™ | .873™
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 [.000 [.000 |.000
N 100 100 100 100 |100 [100 [100
Y4 Pearson Correlation | 559+ 605|577 |1 552" | .624™ | .764™
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 |[.000 [.000
N 100 100 100 100 |100 [100 [100
Y5 Pearson Correlation | g41* 719" |.663™ |.552 |1 6717 | .836™
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 |.000
N 100 100 100 100 |100 [100 [100
Y6 Pearson Correlation | g42* 724 |.750™ | .6247|.6717 |1 878"
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 |.000 .000
N 100 100 100 100 |100 [100 [100
TOTA Pearson Correlation | g39™ 885" |.873™ 764" | .836™ | .878" [ 1
LY . .
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).

Hasil Uji Reliabilitas VVariabel Pemasaran Digital (X1)

Reliability Statistics

Cronbach's Alpha

N of Items




[ 942 E |

Hasil Uji Reliabilitas VVariabel Citra Merek (X2)

Reliability Statistics

Cronbach's Alpha N of Items
.936 9

Hasil Uji Reliabilitas Variabel Pertumbuhan Nasabah ()

Reliability Statistics
Cronbach's Alpha | N of Items
919 6
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dan data pendukung sesuai dengan judul di atas.

Demikian disampaikan, atas perhatiannya diucapkan terima kasih.
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Wassalaamu’alaikum Wr. Wb

PT. BANK SYARIAH INDONESIA, Tbk.
KC PADANGSIDIMPUAN

“ BANK SYARIAH
INDONESIA

KC Padangsldempua.

iM¢

3 e

J

Romeo Kimajaya M
Branch Manager Branch Operatiogal & Service Manager



