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ABSTRASI 

DID I B!DH,  04,97,5958. ANAL ISIS A TOR-F Ai TOR YANG 
ERHUBUNGAN DENGAN kKEPUTUSAN KONSUMEN DALAM MINAT BELI 

PRODUK YANG DITAWARKAN PT ASURANSI SYART AH MUBAROKAH 

CABANG RF NDAL JL. PEMUDA NO 98 A 

Perusahaan asuransi merupakan suatu bentuk usaha memindahkan nsiko 
ekonom tertentu kepada pihak penanggung yang seharusnya dibebank.an kepada pihak 
tertanggumg sutast hara menyangkut risiko ekonomi, humana tufuan hanya 

menanggung kctidakpastan kerugan ekonomi, walaupun tidal semua risiko dapat 
drasurank.an Hanwa nstko-risiko yang memenuti kniteniakniteria tertentu saa yang 
dapat drasuranstk.an 

Permasalahan dalam penehrtan mm adalah I) Adak.ah hubungan yang sigmifikan 
antara pendidikan dengan minat beli produk asurans. 2) Adakah hubungan yang 
sigmfikan antara pendapatan dengan minat behi produk asuransi 3) Adakah hubungan 
yang sigmifikan antara manfaat dengan minat belt produk asuransi Adakah hubungan 
yang sgmifikan antara pelayanan dengan minat beli produk asuranst 

Adapun tuyuan yang ingin dicapar dalam penehitian ni adalah I) Untuk 
mengetahui adanya hubungan yang signifikan antara pendidikan dengan minat beli 
produk asuransi 2) Untuk mengetahui adanya hubungan yang sigmifikan antara 
pendapatan dengan minat beli produk asuransi 3) Untuk mengetahutr adanya hubungan 
yang sigmifikan antara manfaat dengan minat behi produk asuransi 4) Untuk mengetahu 
adanya hubungan yang sigmifikan antara pelayanan dengan minat behi produk asuransi 

Populasi yang digunakan dalamn penelitian ini adalah seluruh konsumen yang 
memegang polis PT Asaransi Syani'ah Mubarokah Cabang Kendal JI Pemuda No. 98 
A Kendal sejak tahun 1997 sampai 2003, khusus produk Berkah Siswa Berganda 
(B5SB) Sampel yang drgunakan dalam penehitian im adalah sebanyak 70 orang 
responden 

Tekmik analisis yang digunakan dalam penelitian ini adalah analisis chi Square 
Adapun hasil diperoleh sebagai benikut 
I Terdapat hubungan yang sangat kuat antara pendidikan dengan minat beli produk 

dengan X'hitung 82,251 dengan signifikasi sebesar 0,000. Nilai r sebesar 0,849 
2 Terdapat hubungan yang kuat antara pendapatan dengan minat beli produk, yang 

dibuktikan dengan X' hitung = 97,778 dengan signifikasi setesar 0,000. Nilai r 
sebesar 0,881 

3 Terdapat hubungan yang kuat antara manfaat dengan minat beli produk, dengan 
hitung 70,512 dengan signifikasi sebesar 0,000. Nilai r sebesar 0,818. 

4. Terdapat hubungan yang kuat antara pelayanan dengan minat behi produk dengan 
hitung 105,801 dengan signifikasi sehesar 0,000 Nlair sebesar 0,896 

5 Faktor yang paling dominan atau kuat yang mempengaruhi konsumen dalam mnat 
behi produk PT Asuransi Syarr 'ah Mubarokah Kendal adalah faktor pelayanan 
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BAB I 

PENDIIULt A 

I.A. Latar Belak.ang 

uatu perusahaan pada umummya mempunyat bermacan-macam yuan, 

dent#ran halma dengan perusahaan asuransi Dalam memalanian ursahanya 

perusahaan asuransi akan selalu berusaha untuk mendapatkan keuntungan guna 

memenuii tanggung pawab yang berkaitan dengan perusahaan atau bentuk usaha lain 

bak secara langsung maupun tidak langsung. Adapun tanggung jawab langsung 

mehputi pembayaran hutang biaya operas· dan scbagaya, sedangkan yang menjadi 

anggung awab tidak langsung adalah bertanggung fawab dalam membentk.an 

besarnya tangpungan atau klaim asurans 

erusahaan asuransi merupakan suatu bentuk usaha memindahk.an risiko 

ekonon tertentu kepada pihak penanggung yang scharusnya dibebankan kepada prhak 

tertanggung Asuranst hanya menyangkut risiko ekonomi, imana tujuan hanya 

menanggung ketidakpastian kerugian ekonomi, walaupun tidak semua risiko dapat 

diasuransikan. Hanya risiko-risiko yang memenuhi kriteria-kriteria tertentu saja yang 

dapat drasuransikan 

Asuransi menurut Faried Wijaya dan Soetatwo Hadiwigeno (1999.376) 

merupakan suatu produk jasa yang ditawarkan oleh perusahaan kepada pemegang 

polis, sehngga mereka mendapatkan perindungan dani berbagar macam resiko. Sesuat 

dengan pengertan dasar asuransi yaitu memndahkan resiko kerugan keuangan 

dapun fisik maupun Jiwa yang menyadi pertanggungan apabila datangnya resiko 



2 

tidal terduga sebelumnya yang menimpa seseorang dengan cara menggabung8an 

sejumlah besar orang yang menghadapt resiko sama dan mereka tu membayar prem 

yang besarnya cukup untuk mengganti kerugian yang mungkin menimpa salah 

seorang drantara mereka 

Masyarakat sangat selektif dalam membelanyakan pendapatannya karena 

kondisit krisis ekonomi yang masih terus berlangsung dan memngkatnya harga-harga 

kebutuhan hdup schart-hani Hal mm mengakibatkan setiap bentuk pengcluaran aan 

dine sedemtktan rupa sehtngga konsumen akan mengeluarkan baya apabla benar 

benar menguntung#an 

ada saat m pengetahuan akan pentingnya asuranst hanya diketahut oleh 

seagan keel orang saja Apalagr kepesertaan sescorang untuk menjadi pemegang 

polis tidak hiberikan jaminan dalam bentuk barang. sedangkan proms yang dibcbankan 

bag pemegang pohrs adalah harus ibayar setiap bulan atau setiap tahun akan tetapr 

pemegang polis bar merasakan manfaat apabila terjadi lanm Lain halnya dengan 

sescorang yang mengambil leasing kredit kendaraan atau mobil, walaupun dibeban 

bwaya yang ukup ggr akan tetapi sebagai kompensasinya mereka dapat 

menggunakan kendaraan atau mobil untuk keperluan sehar-hari Seseorang yang 

mempunyat wawasan luas dan berfikir panjang sangat memahami akan pentingnya 

program asuransi mengngat manfaat yang diperoleh Apalagi didukung dengan 

nghat pendapatan dan pengetahuan yang cukup tinggr maka asuransi merupakan 

pihhan yang tepat untuk menjaga kemungkinan terjadinya resiko. Dalam hal in 

perusahaan harus berusaha menginformasikan akan pentingnya sescorang 
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mengikutsentakan dirinya menjadi pemegang polis asuransi mengrngat keuntungan 

keuntungan yang didapatkan 

Beberapa hal dianggap scbagai faktor yang berhubungan dengan keputusan 

konsumen dalam minat behi produk di dalam memihih bentuk asuransi antara lain 

faktor penddrkan, pendapatan, manfaat dan pelayanan 

Penhdikan merupakan modal dasar bag onsumen dalam bertindal dan 

enganahsa sesuatu hal, schingga semakin tinggmnya pendidikan akan semakin 

memngkatkan daya pikir konsumen, karena dengan pendidikan dan ilmu yang 

hiperoleh semasa duduk di bangku sekolah akan mengubah perilaku dan daya pikif 

seseorang Adanya pendidikan tersebut akan menjadikan sescorang (konsumen) 

semakin kritis dalam menghaap+ egala sesuat 

Pendapatan merupakan besamnya tingat penghasilan yang diterima konsumen 

atas pekerjaan yang dimihiki. Sehingga pendapatan berpengaruh terhadap minat belt 

konsumen terhadap suatu produk 

Manfaat menurut Fandy Tjiptono (2000.5l) merupakan kondisi dinanis yang 

berhubungan dengan hasil yang diperoleh dari suatu bentuk yang diminati oleh 

onsumen 

Pelayanan menurut Martin Chriptoper (1991.38) adalah perilaku penjual 

kepada pembeli dengan memberikan kepuasan kepada konsumen, agar konsumen 

merasa diharga dan mendapatkan barang atau jasa sesuat dcngan kemngmnannya 

Sebuah produk yang sama akan terhihat berbeda apabila pelayanan yang dibenikan 

lebih memuaskan konsumen, dimana konsumen yang semula hanya terkesan mehihat 

hihat produk yang ditawarkan berganti dengan minat beli terhadap produk tersebut 



Berdasarkan penjelasan di atas menanik untuk dilakukan suatu penehitian 

dengan judul 

onsmen Dalam Minat Bell Produuk Yang Ditawark.an PT, tsransi Sari'ah 

Mabarokah Cabang fendat JI. emda No, 8 A" 

I.. Perumusan Masalah 

erdasark.an latar belakang yang telah dikemukakan maka permasalahan dapat 

dirumusk.an sebagai benikut 

Adak.ah hubungan yang sigmifikan antara pendidikan dengan minat behi produk 

2 Adakah hubungan yang signifikan antara pendapatan dengan minat beli produk 

asarans 

3. Adakah hubungan yang sigmifikan artara manfast dengan minat behi produk 

asutans 

4 Adakah hubungan yang sigmifikan antara pelayanan dengan minat bel produk 

autans 

I.3, Pembatasan Masalah 

Dalam penehitian imi perlu dibenikan pembatasan masalah supaya penuhrsan 

menjadi lebih terarah dan mudah dicerna Adapun ruang ingkup penehitian im hanya 

hibatast mengenat 

Produk asuransi yang dibatasi pada Berkah Siswa Berganda (BSBatau polis 

asuranst pendidik.an 



Faktor-faktor yang berhubungan dengan keputusan konsumen dalam minat beli 

produk yaitu pendidikan, pendapatan, manfaat dan pelayanan 

1.4. Tujuan enetitian 

Tujuan dilakukannya penehitian mi adalah sebagar berikut 

U/ntuk mengetahut adanya hubungan yang sigmifikan antara pendidikan dengan 

m a t  beh produk assuranst 

Untuk mengetahui adanya hubungan yang signifikan antara pendapatan 

minat behi produk asuransi 

3. U n t u k  mengetahut adanya hubungan yang sigmifikan antara manfaat dengan minat 

behi produk asuransi 

4. Untuk mengetahui adanya hubungan yang signifikan antara pelayanan dengan 

minat beli produk asuransi 

t.5. Manfaat Peneitian 

Penehitan ini diharapkan memberikan kegunaan kepada pihak-pihak yang 

terk.ait 

Menerapkan teoni yang didapatkan di bangku kuliah untuk dipraktekkan dalam 

kehidupan sebenamnya 

2 Memberikan sumbang saran bagi PT Asuransi Syari'ah Mubarokah cabang 

Kendal 

3 Membenikan masukan bagi penehiti lainnya 

dengan 
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BAB II 

I N J A !  A P U S T A K A  DA KERANGKA P E M I K I R A  TEORTIS 

.I.4 .  Konsep Pemasaran 

Pemasaran merupakan salah satu fungsi pokok dari perusahaan yang 

erupaan tung tombak untuk mencapas tfuan Sebelum membahas masalah harga, 

promos dan saluran distribusi secara lebih jauh, maka ada baiknya terlebih dahulu 

akan dibahas mengenat pengertan pemasaran Benikut akan dikutip beberapa pendapat 

para ahhi dalam mendefinisikan pemasaran Pemasaran menurut William I Stanton 

(199425adalah sebagat benikut 

Pemasaran adalah suatu sistem total dari kegiatan yang ditujukan untuk 
merenenakan, menentukan arga, mempromosikan dan 

mendistribusikan barang dan jasa yang dapat memuaskan kebut u ham 
pembelian yang ada mau pun pembeli potensiat." 

Adapun pemasaran menurt Phillip Kotler (1994.86 ) adalah sebagai berikut 

Pemasaran adalah suatu proses sosial dan manaerial dimana individu 
dan kelom pok mendapatkan kebutuhan dan keinginan mereka dengan 
meneiptakan dan bertukar sesuatu yang bernilai satu sama lain." 

Sedangkan pemasaran menurut Alex S. Nitisemit0 (1992 18) adalah sebagai berikut 

Pemasaran adalah semua kegiatan yang bertujuan untuk mem perlanear 
arus barang / jasa dari produsen ke konsumen secara paling efisien 
dengan maksud untuk menciptakan permintaan efektif." 

Berdasarkan beberapa pendapat tersebut di ates dapat disimpulkan bahwa 

pemasaran adalah suatu sistem yang menyeluruh dart kegiatan-kegratan perencanaan. 

penentuan harga, promosi dan distribusi yang kesemuanya bertujuan untuk 

memuaskan kebutuhan konsumen. Dengan demikian, pemasaran berperan sebaga 

6 
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penghubung antara kebutuhan-kebutuhan masyarakat dengan pola jawaban industri 

yang bersangk utan 

2.A.2. Konsep Asuransi iwa 

Asuransi berasal dani bahasa lnggnis yaitu "Insurance Assurance'yang dalam 

bahas.a Belanda erzekermngyang berarti pertanggungan 

bahasa lnggns lebih dikenal dengan istilah "Insurance" 

Perkembangan dalam 

Para ahli umummya sepakat bahwa pengertian dasar asuranst adalah pemiadaan 

resiko kerugran kcuangan yang datangnya tidak terduga sebelumnya yang menimpa 

seseorang dengan cara menggabungkan sejumlah besar orang yang besamnya cukup 

untuk mengganti kerugan yang mungkin menimpa salah seorang diantara mereka 

Adapun tentang pengertian Asuransi Jiwa (DS. Hangel, 1962 dalam Yuli 

Setiyono, 1994 26) mendefinisikan sebagai benikut 

Asransi iwa dapat diartikan sebagai suatu reneana sosial yang 
bertujuan memberikan santunan untuk suatu akibat musibah, yang 
pembayarannya dari iuran-iuran yang dari semua pihak ikut serta dalam 
rencana yang dimaksud." 

Jadi asuransi dapat diartikan suatu rencana dan alat dalam masyarakat untuk 

mengumpulkan dana melalui iuran-iuran dani para anggotanya. Sumbangan 

sumbangan itu dibayar dalam bentuk premi dan sebagai imbalannya,setap anggota 

berhak meminta pembayaran sejumlah tertentu dari dana itu jika mengalami peristwa 

musibah 

Dani definisi tersebut jelaslah bahwa pada hakekatnya asuransi jiwa adalah 

Pelimpahan resiko oleh seseorang kepada penanggung agar kerugian keuangan yang 

diderita oleh seseorang dapat ditanggung oleh penanggung" Resiko yang dilimpahkan 



kepada penanggung bukanlah resiko hlanngnya nyawa seseorang melank.an kerugan 

keuangan sebagar akibat hilangnya jiwa seseorang karena mencapar umur tua, 

schingga tdak dspat lag bekerya 

2.4.3. Perilaku Konsumen dan Konsep Keputusan Konsumen 

James F Engel, Roger D Blackwell dan Paul W Miniard (19943 

mengemuakan pengertian perilaku konsumen adalah sebaga benikut 

perilaku konsumen adalah tindakan yang langsung terlibat dalam 
mendapathan, mengkonsumsi, dan menghabisk.an produk dan jaa, 

termasuk proses eputusan yang mendahului dan menyusuli tindakan 
itu". 

Perlaku konsumen memhiki kepentingan khusus bag orang yang berhastat 

mempengaruhi mengubah perilaku tersebut, terutama yang kepentingan utamanya 

adalah pemasaran, penddikan, perhindungan konsumen dan kebijakan umum 

Terdapat tiga faktor yang sangat essensial bag pemasar dalam mempengaruh 

perilaku konsumen, menurut James F Engel, Roger D Blackwell dan Paul W 

Miniard(19998.11)ketiga faktor tersebut yairtu 

' Konsumen adalah raja dimana ia memiliki kebebasan dalam rhenentukan macam, 

bentuk dan jenis barang maupun jasa yang dinginkan 

2. Motivasi dan perilaku konsumen dapat dimengerti melalui penelitian, sehingga 

seorang pengusaha yang selalu dapat membaca peluang pasar yang ada 

3. Perilaku konsumen dapat dipengaruhi melalui kegiatan persuasif yang menanggap 

konsumen secara serius sebagar pihak yang berkuasa 
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buukan dan pengaruh konsumen memihiki hasil yang menguntungkan secara sosial 

asalkan pengamanan hukum, etika dan moral berada pada tempatnya untuk 

mengekang upaya mampulas 

Di dalam mnengenal konsumen perlu dipelajan penlaku konsumen sebagat 

perwuudan dant seluruh aktvitas prwa manusia send, kemudan yang perlu 

dipkirkan adalah apa yang menjyadi kebutuhan konsumen 

Menganahists penlaku konsumen, khususnya kepuasan konsumen akan lebih 

mendalam apabrla dapat drpaham aspek-aspek pstkologrs manusta ecara 

keseluruhan, kekuatan faktor sosial budaya dan pnnsip-pnnsip ekonomi serta strateg 

pemasaran Kemampuan dalam menganalisis penlaku konsumen berarti keberhasilan 

dalam menyelami jwa konsumen dalam memenuhi kebutuhannya Dengan demikian 

berarti pula keberhasilan pengusaha, ahhi pemasaran dan pramumaga dalam 

memasarkan suatu produk atau jasa yang membawa kepuasan kepada konsumen dan 

bag dii sendirt 

Sementara itu yang dimaksud dengan penlaku konsumen menurut Basu Swasta 

dan T Hani Handoko (1992.9) adalah 

Kegiatan-kegiatan individu secara langsung terlibat dalam mendapatkan 
dan menggunaka barang dan jasa, termasuk didalamnya proses pengam bilan 
eputusan pada persiapan dan penentuan kegiatan-kegiatan terse but." 

Berdasarkan pendapat ahhi di atas dapat disimpulkan bahwa perilaku konsumen 

adalah tindakan-tindakan yang dilakukan oleh individu, kelompok atau organ1sast 

yang berhubungan dengan proses pengambilan keputusan dalam mendapatkan atau 

menggunakan barang atau jasa ekonomis yang dapat dipengaruhi hingkungan 
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Ada tga vanabel dalam mempelapan penlaku konsumen yatu vanabel respon, 

variabel stimulus, dan variabel intervining, hal ini sesuair dengan pendapat David L 

Loudon dan Alben J Della Bitta (199.4 24-26), bahw.a 

a Variabel Sumnulus 

Merupakan variabel yang berada diluar din indrviduu yang sangat berpengaruh 

dalam proses pembelian 

Contoh merk dagang, iklan, pramuniaga, penataan barang 

b. Vanabel Respon 

Merupakan hasil aktrvrtas dan indrvidu sebagat reakst dant variabel stimulus 

Variabel m sangat tergantung pada faktor individu dan kekuatan stimulus 

Contoh epuasan memakai barang dan jasa, pemberian penilaian terhadap 

barang, perubahan sikap terhadap produk 

c. Variabel Intervining 

Yaitu variabel antara stimulus dan respon, variabel ini merupakan faktor internal 

ndvdu, termasuk motif.motif membeli, sikap terhadap suatu peristiwa dan 

persepsi terhadap suatu barang ' 

Tindakan yang secara langsung terhibat dalam pencapaian dan penggunaan 

barang dan jasa yang diikuti oleh bagaimana individu itu mengambil keputusannya, 

merupakan penlaku dasar yang mendorong untuk mencapar sesuatu sesuai dengan 

yang dingmnkan 



2.A4. Definisi prod uh 

Menurut Philip Kothler (1994 9) produk adalah 

Apa saja yang dapat ditawarkan kedalam pasar untuk tdiperhatikan, 
dimiliki, digunakan atau dikonsumsi sehingga dapat memuaskan keinginan 
untuk kebutuhan termasuk didalamnya adalah objek fisik, jasa, orang, tempat, 
organisasi dan gagasan 

Sedangkan Wilham J Stanton (1994222) mengatakan bahwa scbuah produk 

adalah 

Sekupulan atribut yang myat.a (tangible) yang di dalammya sudah 
tercakup harga, warna emas.an, prestise pabrik, prestise pengecer dam 

pelayanan dari pabrik serta pengecer yang mungkin diterima oleh pembeli 
sebagai sesuatu yang bisa memuaskan keinginanny." 

Dani beberapa pendapat para ahhi mengenat arts produk tersebut dapat 

drsimpulkan bahwa produk adalah hasl kegiatan produk yang berujud barang dan 

dapat diterima scbagar esuatu yang dapat memuaskan kebutuhan dan keingioan 

onsumen 

Menurut Philip Kotler (1994277) proses perencanaan dan pengembangan 

produk mehputr tahap-tahap scbagait berkut 

Tahap penciptaan gagasan 

Merupakan tahap dimana gaga$an-gagasan mengenai produk bar 

dimunculkan Gagasan pengembangan produk baru dapat diperoleh dart 

planggan, agen penjualan, wiramiaga, perusahaan saingan, bagan produkst 

maupun laboratorium, serta manajemen puncak 



, lahap penyaningan gagasan 

Tahap ini bertujuan memihih dan membuang gagasan yang tidak baik 

sedms mungkmn Dalam tahap mt gagasan-gagasan tentang pngembangan produk 

dianalisis terlebih dahulu untuk mengetahui gagasan mana yang paling mungkm 

dan potensial untuk dilaksanakan Proses penyarmngan gagasan imi melibatkan 

semua unsur atau bagan yang ada dalam perusahaan dan hlak sanakan dalam 

suatu pertemuan atau rapat khusus 

i. Tahap pecngembangan dan pengupan konsep 

Gagasan-gagasan yang lolos dani penyarigan harus dikembangkan lebih 

lanjut ke dalam konsep produk yang matang seperti konsumen yang akan drtuju, 

manfaat produk dan lain sebagainya Setelah dipihih konsep mana yang akan 

digunakan, kemudian diadakan pengujian terhadap konsep tersebut pad.a 

sekelompok calon konsumen 

4 Tahap pengembangan strateg pemasaran 

Pada tahap ini manajer harus menyusun suatu konsep permulaan strategt 

pemasaran untuk memperkenalkan produk baru di pasaran Strategr tersebut 

meliputi rencana penempatan (positioning) produk, hasil penjualan, pangsa pasar 

serta sasaran keuntungan selama beberapa tahun yang akan datang 

5 Anahsrs Bismis 

Tahap ini bertujuan untuk meramalkan penjualan, laba dan tingkat 

penerimaan dani produk baru dan menentukan apakah hal-hal tersebut dapat 

memenuhi tujuan-tuyuan perusahaan 
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6. Pengembangan Produk 

Setelah konsep tentang produk melewatr tahap proses analisis bismis dan 

dant segr brsns dianggap memenuh syarat, maa gagasan tentang pengembangan 

produk tersebut mulai dikembangkan secara fisik dibagan produksi Contoh 

contoh produk mulai dikembangkan dan diuj coba dani segimutu, rasa, khasiat 

dava tahan, bentuk, warna dan sehaganya 

7 pengunan pasar 

la dant semua pengupan yang telah dilakukan bisa dibuktikan bahwa 

produk dapat berfungsi dengan baik. berhal dan aman, maka selamutnya produk 

tersebut siap untuk program pemasaran yang masih berstfat awal dan drujt 

dalam hngkngan konsumen yang lebih otentik, Pengupan pasar dilakukan 

karena bisa membenkan informasi berharga mengenat pembehi, penyalur, 

efektvtas program pemasaran, potensi pasar dan scbagamnya 

8. Tahap komersial 

Dengan selesanya tahap ui coba pemasaran dengan hasil yang positif, 

maka perusahaan sudah siap untuk memasarkan produk baru secara komersial 

Berbagar tindak lanjut harus diadakan pada masa awal pemasaran secara 

komersial, seperti kapan (waktu), dimana (strategi geografis), kepada siapa 

(prospek pasar sasaran) dan bagaimana (strategr pasar paparan) 

2.I.5. Konsep Pendidikan 

Pendidikan adalah suatu kegratan untuk meningkatkan pengetahuan umum 

seseorang termasuk didalamnya pengkatan penguasaan teoni dan ketrampilan 



memutusk.an persoalan-persoalan yang menyangkut kegatan mencapar uyuan 

(Heidirachman Ranupandojo dan Suad Husnan, 1995.77y 

fuyuan penddkan adalah membawa anak ddik agar dapat berdini send 

(mandiri) dalam hidupnya ditengah-tengah masyarakat Scorang pendidik adalah 

scorang dewasa atau mnstruktur yang bertanggung jawab memben pertolongan kepada 

anal ddik (karyawan) dalam perkembangan jasmami dan rohaninya, agar mencapat 

ngkat kedewasaan, mampu berdini sendini memenuhi tugasnya sebagai makhluk 

fuhan, makhluk sosial dan sebagar mndividu yang mandit 

.1.6. Konsep Pendapatan 

Pendapatan merupakan besamnya tingkat penghasilan yang diterima konsumen 

atas pekerjaan yang dimihiki(Basu Swastha dan T Hani Handoko, 1995.82) 

Pada prinsipnya pendapatan atau penghasilan akan berpengaruh terhadap pola 

pembelian yang akan dilakukan. Akan tetapi dalam kesempatan mni, karena kebutuhan 

akan informasi tidak dapat ditunda (akan diperoleh informasi yang berbeda setiap hari) 
, 

mengakibatkan seseorang harus menyisihkan sebagian pendapatan / penghasilan yang 

dimiiki untuk dapat membeli suatu produk yang diinginkan dengan segera 

2.1.7. Konsep Manfaat 

Manfaat merupakan kondist dinamis yang berhubungan dengan hasil 

diperoleh dari suatu bentuk yang diminati oleh konsumen (Fandy Tjiptono, 2000:51) 
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onsep manfaat tu sendini sering danggap sebagat ukutan relatf atas 

kebaikan suatu produk atau jasa yang merupakan hasil timbal batik dani kondisi yang 

drperoleh oleh konsumen 

2.1.8 Konsep Pelayanan 

Setap orang pada umummya mempunya kebutuhan yang beraneka ragan 

baik material maupun non maternal Untuk memenuhi kebutuhan yang beraneka ragam 

diperlukan pelayanan yang baik dalam pemenuhan kebutuhannya Dalam hal int 

pelayanan yang dimaksud adalah bahwa seseorang yang menjual suatu jenis produk 

harus memahami dan tanggap terhadap segala macam bentuk dan keing1nan 

konsumen dalam rangka pemenuhan kebutuhannya 

Kunc keberhasilan dalam persaingan senng terletak pada penambahan 

pelayanan terutama dalam menambah milai serta meningkatkan ku.alitasnya Perbeda 

pelayanan utama adalah kemudahan pemesanan, pengiman, pemasangan, pelatihan 

pelanggan, konsultasi pelanggan, pemehiharaan dan perbakan serta beberapa la1ya 

Dengan membenikan fasthitas pelayanan, perusahaan berusaha untuk menantk 

perhatian konsumen dalam upaya menimbulkan minat dan daya belinya. Pelayanan 

konsumen merupakan aspek penting dalam meningkatkan penjualan, dalam hal int 

pelayanan yang baik adalah pelayanan yang dapat mempengaruhi loyalitas konsumen 

Martin Christoper (199138) mendefinisikan pengertian mengenai pelayanan 

sebagai benikut 
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Pelayanan adalah perilaku penjual kepada pebei dengan memberikan 

epuasan kepada konsumen, agar konsumen merasa dihargai dan 
mendapatkan barang atau jasa sesuai dengan keinginanmya". 

Dengan demkan pelayanan merupakan suatu tindakan yang harus dnakukan 

dengan bask didalam memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen setiap wakt 

2.2. herangka Pikir 

Usaha-usaha yang drlakukan perusahaan dalam rangka mempengaruhi minat 

beli produk asurans jwa tidak terlepas dani berbagat macam faktor yang berhubungan 

dengan keputusan konsumen, antara lain pendidikan, pendapatan, manfaat dan 

pelayanan Untuk lebih jelasnya dapat digambarkan dalam model scbagar berikut 

Pendidikn tX, 

Mantaar (8») 

Pela yaa (X 

Mmat Beli Produk (Y) 

Gamba r I 

2.3. Hipotesis 

Kerangka Pemikiran Hubungan Antara Pendidikan, Pendapatan, 
Manfaat dan Pelayanan terhadap Minat Beli Produk 

' 

Hipotesis menurut Djarwanto Ps dan Pangestu Subagyo (1995.183) adalah 

pernyataan mengenai sesuatu hal yang harus diuji kebenarannya. Dengan demikian 

hipotesis merupakan anggapan sementara yang bersifat sebagai pedoman untuk 

mempermudah jalanmya penelitian Adapun hipotesis dalam penelitian ini adalah 

scbagai benikut 



I» Diduga ada hubungan yang kuat antara pendidikan dcngan minat behi produk 

2) Dduga ada hubungan yang kuat antara pendapatan dengan minat behi produk 

as.uransf 

3) Diduga ada hubungan yang kuat antara manfaat dengan minat behi produk 

4) Dduga ada hubungan yang kuat antara pelavanan dengan minat behi produk 

asuranst 



BA IHI 

METODE PENELITIN 

.I. Sifat Penelitian 

Sifat penehitian yang dilakukan dalam penehitian int adalah studi kasus Sifat 

penehitian studi kasus tSugion0, 1999-29) aitu penelitian yang terperinc mengena 

suatu obyek tertentu selama kurun waktu tertentu, termasuk lingkungan dan kondist 

masa lalunya. Adapun permasalahan dalam penehitian imi adalah variabel yang 

berhubungan dengan kcputusan konsumen dalam minat behr produk yang rtawarkan 

t Asuranst Syari ah Mubarokah Cabang Kendal 

3.. Lokasi Penelitian 

Obyek penehtian yang penuhis gunakan dalam penehtan im adalah Pl 

Asuransi Syari ah Mubarokah Cabang Kendal JI Pemuda No 8 A Kendal Dalam 

mengadakan penehitan penulis berusaha mendapatkan data dani responden dan pihak 

yang berwenang yang berkaitan dengan penelitian in 

3.. Populasi dan Sampel 

Populasi menurut Masri Singarimbun dan Sofian Effendi ( 1 99 5 1 0 5 )  adalah 

keseluruhan dari unit-unit anahisa yang ciri-cirinya akan diduga Dengan demikian 

populasi merupakan unsur-unsur yang memihiki satu atau beberapa ciri atau 

karaktensttk sama. Dalam hal imi yang menjadi populasmnya adalah seluruh konsumen 

yang memegang polis PT Asuransi Syari'ah Mubarokah Cabang Kendal JI Pemuda 

No 98 A Kendal sejak tahun 1997 sampai 2003, khusus produk Berkah Sis1a 

Berganda (BSB) 



Sampel menurut Dyarwanto PS dan Pangsetu Subagyo (1995.108) adalah 

sebagian dari populasi yang karakteristiknya hendak diselidiki, dan dianggap bisa 

mewakihi keseluruhan populas (jumlahnya lebih sedikit daripada +mlah populasnya 

Oleh karena berbagar keterbatasan dalam penulisan ini, penehtian tidak dilakukan 

terhadap semua populasi, tetapi diambil sampel yang dapat mewakih populas 

Dalam penehitian imi untuk mencari sampel dari suatu populasi dapat 

digunakan rumus Slown (Husein Umar, 1999 49) sebagai benikut 

,·---- 

I + N ( e )  

D mana 

N = jumlah populasi 

• tingkatr ketetapan 10% 

n = jumlah sampel 

Penyelesaian 
221 

,. _ 

1 + 2 2 1 ( 1 0 %  

221 

,·---- 

1+221(0,01) 

221 
h 68847=dibulatkan menjadi 70 

3,21 

Jadi dalam penelitian ini sampel yang digunakan sebanyak = 70 responden 

Dalam penelitian ini sampel yang digunakan sebanyak 70 orang yang diambil atau 

merupakan data jumlah populasi yang diperkirakan dari sejumlah konsumen atau 
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nasabah yang memegang polis PT Asransi Syari'ah Mubarokah Cabang Kendal 

khusus pada pemegang polis asuransi Berkah Siswa Berganda (BSBJ 

3A. Skala Pengukuran 

Metode penggunaan skala dipergunakan apabila seluruh skala skala tersebut di 

atas mngin drgabungkan serta untuk mendapatkan variabel baru. daiam penehtian in 

Skala deferensral semantik menurut Winarde (1991 1 aitu skale untuk 

mencapar reakst atau stimulus dengan menggunakan kategore-kategon semanttk, yang 

didasarkan pada struktur intensttas pertanyaan-pertanyaan, sehngga responden 

dimnta untuk mengst kategori yang paling batik untuk mcngungkapk.an perasaannya 

Responden hibenikan kebebasan memhih salah satu dani lima t5) jawaban yang 

tersedia(a,b,e. d. dan e) kemudian masing masing jawaban di berni milat 

Jawaban Nilan 

• 
diberi skor 5 

b diben skor 4 

' 
' c diben skor ) 

d diberi skor 2 

e diben skor 

3.5. Samber Data 

Dalam penelitian ini, digunakan 2 (dua) sumber data, yaitu data primer dan 



Data Primer 

Yaitu data yang diperoleh dari sumbernya, diamati dan dicatat untuk pertama 

kalimya Data primer diperoleh langsung dari obyek yang dijadikan penehitian, 

yatu data hasil jawaban responden atas quertioner yang ibagikan 

Data Sekunder 

Yatu data yang b a n  crusahak.an sendn pgupulannya oleh penehiti Data inf 

diperlukan scbagas phengkap yang diperoleh dari literatur-hiteratur yang ada 

hubungannya dengan penchitian, yatlu data mengenar gambaran umum dan 

operastonalisasi perusahaan dalam bentuk buku dan bros 

3.6. Metode Pengumpuan Data 

Metode pengumpulan data dalam penehtian mni dilakukan dengan cara-cara 

sebagai benikut 

Data Promer 

Dalam penehitian ini data primer didapatkan melalu 

mengadakan pengamatan secara langsung pada obyek yang 

melakukan pencatatan dalam rangka penyempurnaan data 

melakukan wawancara secara langsung terhadap para pegawat 

dalam kaitannya untuk memperoleh data dan informasi mengenai data-data 

a Observasi 

Yaitu dengan 

ditehit dan 

penehitan 

b Wawancara 

Yaitu dengan 

yang dibutuhkan dalam penehitian 
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Yaitu pengumpulan data melalui daftar pertanyaan yang diajukan kepada 

responden untu memperoleh data yang diperlukan 

Data Sekundee 

Dalam penehitran int penulis mendapatkan data sekunder melalui studi pustaka 

yatu dengan membaca buku-bukt literatur, majalah mapun brossur yang 

dikeluarkan oleh kantor 

3.7. Definisi Operasional Variabel 

Adapun definisi operasional dan pengukurannya dart masing-masing vanabel 

dalam penehitian imi adalah 

Pendidikan (X) 

Yang dimaksud pendidikan adalah modal dasar bagi konsumen dalam bertindak 

dan menganahisa sesuatu hal Adapun indikator pendidikan konsumen adalah 

Fingkat pendidikan yang telah dicapai responden selama in 

Pengukuran skor pendidikan adalah SD, SMP, SMA, D II, dan SI 

2.Pendapatan (X) 

Penghasilan yang didapat konsumen atas pekerjaan yang dimihiki. Adapun 

indikator pendapatan konsumen adalah 

Tingkat pendapat yang diperoleh responder 

Pengukuran skor pendapatan adalah kurang dani Rp 500.000, antara Rp 

500 .000, std Rp 1, 000. 000 , - ,  antara Rp. 1 000.000, sld Rp. 1 500. 000,- antara 

Rp 1 500 000,sdRp. 2. 000. 000. -  dan lebih dari Rp. 2 000 000, 
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Manaatt\, 

Yang dimaksud manfaat adalah tanggapan konsumen mengenai hasil yang 

diperoleh dart asuransi yang dimnatt. Adapun ndikator manfaat adalah 

fanggapan konsumen mengenai hasil produk asuransi yang dipilih (Berkah 

Siswa Berganda 

engukuran skornya adalah sangat bermanfaat, bermanfaat, cakup bermantaat 

kurang bermanfaat dan tidak bermanfaat 

4 Pelayanan(X 

Yang dimaksud pelayanan adalah pelayanan yang ibenikan oleh penjual kepada 

konsumen yang memanfaatkan produk asuransi. Adapun indikator dari pelayanan 

adalah 

- Langgapan konsumen mengenar pelayanan yang dibenkan 

Pengukuran skor pelayanan adalah sangat memuaskan, memuask.an, Cukup 

memuaskan, kurang memuaskan dan tidak memuaskan 

5 Mmat Beh Produk(Y) 

Yang dimaksud minat beli produk adalah keinginan konsumen untuk memihiki/ 

mempunyai produk yang ditawarkan oleh pihak PT Asuransi Jiwa Islam 

Mubarokah Adapun indikator minat behi produk adaiah 

Keimnginan responden untuk membeli lagr atau tidak 

Pengukuran skornya adalah selalu membeli, sering membeli, cukup sering 

membehi, tidak menjawab dan tidak pernah membeli lag 



3.8, Analisa Data 

3.8.1 tnalisis Deskriptif 

Analisis ins drgunakan untuk mendukung hasil yang diperoleh dari analisis 

kuahitatf Penganahisaan mi dapat dilakukan dengan membuat data Bahan penduung 

yang drgunakan dalam analisis imi adalah penerapan berbagar teon yang relevan 

dengan permasalahan yang diteliti 

L. IiValiditas 

Uji validitas menurut Masri Singarimbun (1995123) digunakan untuk menguj 

sejauh mana suatu alat pengukur dapat mengungkapkan ketepatan gejala yang 

dapat diukur Dalam hal imi uji validitas dilakukan dengan menggunakan 

perhitungan korelasi produk moment dengan rumus scbagai berikut 

Dimana 

f 

n 

= 

y 

·- · - 2 2  
G8-8iwr-» 

koefisten korelast 

jumlah sampel 

indikator tiap variabel (skor tiap pertanyaan / indikator) 

variabel (skor total) 

Setelah perhitungan dilakukan (dalam hal ini proses penghitungan dibantu 

dengan program SPSS) kemudian nilai rt yang diperoleh dibandingkan dengan 

nilai r tabel sesuat dengan banis n dan taraf signifikasi (a = S %). Dalam 

penguian valdrtas, kuesioner dikatakan vahid apabila r hitung > r tabel 



, 
lji Reliabilitas 

ii reliabilitas menurut Suharsimi Arik unto (1996 168) menunyuk pada suatu 

pngertan baha scsuatu str uen chap shpveaya utuk gunakan scbaga 

alat pengumpul data karena instrumen tersebut sudah baik Cara mcnghtung 

gka reliabilitas suatu data yaitu dengan menggunakan rumus Alpha 

Cronhach Adapun rumus penghtungannya adalah sebaga benikut 

k 

4 

dinana 

koehsten rehabhitas 

k jumlah item per-variabel x 

r mean korelast antar item 

uestoner dikatakan reliabel apab»la milai a > S %, dimana pada pengup+an 

reliabhitas mi menggunakan bantuan komputer program SPSS 

3.8.2 Analisis Verikatif 

Penehitian ini menggunakan metode untuk menganahisis pengaruh derajat 

keeratan antara pendidikan, pendapatan, manfaat dan pelayanan PT Asuransi Syari'ah 

Mubarokah Cabang Kendal dengan menggunakan metode analisis Chi Kuadrat (X) 

Sudjana (1998187) mengemukakan data tersebut diklasifikask.an dalam 

kategon tertentu, yatu 



26 

Uj Chi uadrat( 

' Uji Chi Kuadrat (X") ini digunakan untuk menguji proporsi individu-individu yang 

mempunya sifat tertentu yang hendak diseldiki dan k populasi (k2. Dalam hal 

mi upi Chi Kuadrat digunakan untuk suatu penehitan yang mcnghasikan lebih 

dani dua kemungkmnan hasil knitena dengan rumus 

2 >  
k-I +  Ni 

Dimana 

y Nilai Ch Kuadrat 

my Frekuensr nyata 

Nij Frekucnsi yang iharapkan dan sampel sebagar cerminan 

Jumlah yang diharapkan dani populasi (frekuensi teontis) 

Untuk memperoleh Nij dapat dicani dengan rumus 

(nio x noj) 

Dimana ' 

mo jumlah baniske - I  

Nij jumlah kolom ke J 

n jumlah sampel atau frekuensi pengamatan 

Dalam menganalisis data, analisa Chi Kuadrat (X') merupakan suatu analisa yang 

digunakan untuk menguji pangaruh dua variabel yang terdiri atas beberapa 
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kategon data tersebut biasamya disusun dalam suatu daftar kontngenst sepertt 

ditunjukkan dalam contoh benikut 

label 

ontingensi 

Jumlah 

[\ 

II nl2 

N I ,  N  

N2 n22 
N2I I N22 

Tau1 Ta8? 
t-.Bl t _!-02 

' NB 
NBI 

n I IJ 

n20 

Bo 

Jumlah nol I No2 nok 

Sumber Sudjana, Statistik I, 1998187 

Dmana 

[\ 

n t L n 1 2  

Banis yang menyatakan B kategor 

Kolom yang menyatakan variabel responden 

Banyaknya frekuensi yang diharapkan dani sampel yang diharapkan 

dani populast 

Adapun langkah-langkah pengujan adalah 

a Membuat hipotesis 

Ha ada pengaruh antara variabel-variabel pendidikan, pendapatan, 

manfaat dan pelayanan 

Ho tidak ada pengaruh antara variabel-variabel pendidikan 

pendapatan, manfaat dan pelayanan 

NIH,NI2 
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b. Menghitung frekuensi harapan 

(nio x noj) 
Ni 

Dimana 

mio jumlah baris ke 

Nij umlah kolom ke J 

n jumlah sampel atau frekuenst penganatan 

c. Penentuan level of sgfianee dalam penehtan imi adalah 0,05 derajat 

kebebasan (degree of freedom) adalah (@ (K-1(B-1)) 

d Knitera penguian hipotesis 

Ho diterima dan Ha ditolak, bila X hitung < X tabel, (a (K-1MB-1)) 

, , 

Ho ditolak dan Ha diterima, bila X" hitung 2 X tabel, (a (K-1MB-1)) 

e. Memberi kesimpulan apakah Ho diterima atau ditolak 

2. Uji Koefisien Kontingensi(C) 

Analisis imi digunakan untuk mengetahui seberapa uat pengaruh antara variabel 
, 

dengan menggunakan rumus koefisien C sebagai berikut 

C =  

¥  +  n  

Diana 

r 

C 

x' 

• koefisien kontingensi 

mila Chi - K uadrat 

jumlah sampel 



Untuk mengukur tingkat pengaruh antara t a  variahel de it di e ' itoe apa car tean 

mlat Cmaksimum 

1 ] m 
C maks \' 

n 

Dana 

Cmaks 

banyaknya kategon terkecil 

koefisien kontingensi maksimum 

Kuat lemahnya pengaruh yang ada diantara ketiga faktor dapat dihihat dengan jalan 

membandingkan antara C dengan C maks yang bersangkutan (dengan notasir) 

makin dekat milar Cdengan Cmaks, makin kuat pengaruh antara tiga variabel Dan 

makin jauh milai Cdengan C maks makin lemah pengaruh antara tiga variabel 

tersebut, tinggi rendahnya tingkat keeratan pengaruh antara tga variabel menurut 

Sutrisno Hadi (1993.32) adalah sebagai benikut 

08«r<1,0,  apabila tingkat pengaruh sangat kuat 

2 0,6<r<08,apabila tingkat pengaruh kuat 

3. 04<r<0,6, apabila tingkat pengaruh cukup kuat 

4. 02<r<04,apabila tingkat pengaruh lerah 

5. 0,0<r<02, apabila tingkat pengaruh sangat lemah 



BAB IV 

ASIL DAN PEMBAHASAN 

Pada konsumen yang dipihih sebagai responden dalam penehitan ins adalah 

konsumen yang telah membeli produk di PT Asuransi Syarr ah Mubarokah Jumlat 

onsumen yang dipihih sebagar responden sebanyak 70 orang dengan identitas scbagar 

berikut • jenis kelamin, umur, pekerjaan, tingkat pendapatan dan tingkat pendidikan 

4.I Analisis Deskriptif 

4 I I  Jenis Kelamin 

Pada dasamnya tidak ada ketentuan pasti bagi seseorang yang hendak 

menabungkan besarnya dana yang dimihiki pada sebuah bank, karena baik laki-laki 

maupun perempuan selama persyaratan administratif terpenuhi, maka seseorang 

tersebut dapat menabung uangnya dibank. Untuk mengetahui perbandingan antara 

fens kelamin laki-laki dan perempuan, dapat dihihat pada tabel 4. I  sebagai benikut 

Tabet 4.I 
Jenis Kelarin Responden - 

No Umur Jumlah Prosentase 

l Laki-laki 37 52,86 

2 Perempuan 33 47,14 

Jumlab 70 100% 

Sumber Data primer yang diolah (Tahun 2003) 

Berdasarkan tabel 4. I  di atas dapat diketahui bahwa dani 70 responden, adalah 

laki-laki vaitu terdiri dari 37 orang atau 52,86 % laki-laki dan 33 orang atau 47,14 % 

perempuan 

30 



kepala kcluarga untuk menyisihkan scbagran pendapatannya schngga apabla terjadi 

hiperoleh ganti rugi atas klaim yang diajukan 

ea aan mnuf epon en 
- 

- 

No Umur Jumlah Prosentase 
- - 

l <25 tahun 10 14,29 
2 26 30 tahun 14 20,00 

3 31-35 tahun 16 22,86 

4 3540 tahun 2 1 .  30,00 
5 >40 tahun 9 12.86 

Jumlah 70 100% 

4.4.2, t mur Responden 

ada golongan umur potensial terutama bag sescorang yang telah berkeluarga, 

akan banvak sekali kebutuhan-kebutuhan finansial yang sifatnya harus segera 

terpenuhi Untuk lebih jelasnya dapat dihihat pada tabel 4. 2  sebagar benkut 

Tabet 4.2 
K. d t R 

Sumber Data primer yang diolah (Tahun 200.3) 

Berdasarkan tabel 4. 2  di atas dapat diketahui bahwa usia responden berkisar 

antara 25 tahun sampai lebih dari 40 tahun tahun, dengan masing-asing prosentase 

sebagai berikut responden yang berumur kurang dani 25 tahun sebanyak 10 orang 

ata 14,29%, 26 sampai 30 tahun scbanyak I4 orang atau 20%, 3l sampai 35 tahun 

sebanyak I6 orang atau 22,86%, 35 sampai 40 tahun sebanyak 2l orang atau 30 % 

dan di atas tahun scbanyak orang atau 12,86 % 
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Penjelasan di atas membenikan indikasi bahwa pada umumnya usia di atas 2O 

tahun rata-rata seseorang telah hidup berumah tangga. dan apabila telah memihiki 

beberapa anal mungkin sering terhimpit kebutuhan-kebutuhan hidup yang sifatnya 

mendesak, sehingga mereka berusaha menyisihkan sebagian dananya untuk ditabung 

agar apabila terjadi masalah atau keadaan yang sangat mendesak, tidal perlu mencat 

pinjyaman ata hutang kepada orang lain akan tetap cukup dengan mengurang 

uangnya yang diinvestasikan di Bank/Asuranst 

4.1.3. Tingkat Pendidikan 

Pendidikan bertujuan untuk mengembangkan dan memantapkan kemanpuan 

intelektual, kematangan psikologis dan pembentukan watak seseorang. Dalam 

penehitian ini dapat dihihat bahwa terdapat tingkat pendidikan yang berbeda pada 

responden. Sedangkan untuk lebih jelasnya tingkat tingkat pendidikan yang berhasil 

ditamatkan oleh responden dapat dilihat dalam tabel 4.3 benikut 

Tabet 4.J 
eadaan Tingkat Pendidikan Responden 

No Tingkat Pendidikan Jumlah Prosentase 

I. Tamat SD I 1,43 
2 Tamat SLTP I 1,43 

3 Tamat SLTA 20 28,57 

4 Sarjana Muda / DIII 42 60,00 

5 Sa 6 8.57 
Jumlah 70 

• 
100% 

-- 

Sumber Data primer yang diolah (Tahun 200.3) 

Berdasarkan tabel 43  di atas dapat diketahui bahwa tingkat pendidikan yag 

telah ditempuh para responden cukup beragam Prosentase terbesar berada pada 
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ngkat pendidikan D Ill yaitu scbesar 4 orang atau 60 %, tamat SMU sebesa 20 

orang atau 28$70% Sarjana sebesar 6 orang atau 8.57 % dan Tamat $MP 1 orang 

atau ,Ai a, serta Tamat SD l orang atau 1,43 % 

Penelasan di atas membernikan indikasi bahwa pada dasarmva tidak ada 

ketentuan atau batasan tingkat penddrkan sescorang dalam kegatan asuransi. Adapun 

beragammya tnglat pendidikan yang dimiliki oleh responden menunyukkan bahwa 

telah tumbuh di kalangan masyarakat akan pentingnya kegiatan menabung, karena 

disamping kesadaran hdup berhemat di kalangan masyarakat telah merata puga 

menjadikan kehidupan masyarakat lebih terjamin dan terencana 

4.14. Tingkat Pendapatan 

Pendapatan dalam suatu keluarga berfungsi sebagar jaminan bag 

kelangsungan kehidupan yang layak Penghasilan tersebut berkaitan erat dengan 

tingkah laku konsumen dalam menentukan keputusan pembelian barang atau jasa yang 

dapat memuaskan kebutuhan. Tabel 4.4 memberikan gambaran mengenai pendapatan 

responden antara lain sebagai benikut 

Tabel 4.4 
Keadaan Penda tan Responden 

No. Pendapatan Responden Jumlah Prosentasec 
Tiap Bulan (Rupiah) Responden 

I <Rp. 500.000, . 
. 

2 Rp 500.000,-s/d Rp. 1.000.000, 1 I 
1,43 

, RD L000.000, s/d Rp. 1.500.000, 15 2143 

4 Rp 1500.000,- $/ Rp 2.000.000, 46 65,71 

5 >Rn 2000.000, 8 11,43 

Jumlah 70 100 % 

Sumber Data primer yang diolah (Tahun 2003) 



Berdasarkan 4.4  tabel di atas, dapat dikctahut bahwa penghaslan responden 

antara dart Rp 500.000.- s/d Rp. 1. 000  000.- adalah I orang atau 143 %. sementara 

penghasilan antara Rp. L 000.000,-- Rp 1 500.000,- sebanyak I orang atau 24,43 % 

antara Rp 1 500.000,- - Rp. 2. 000. 000  sebanyak 46 orang atau 65,71 % dan 

penghasran tebih dant Rp 2 000. 000,- sebanyak 8 orang atau 11,43% 

- 
l 

_:_;;_...:.. 
I Sangat bermanfaat . 

' 
2 Bermanfaat 49 

, 
70,00 

l Cukup bermanfaat 20 28,57 
4 Kurang bermanfaat ' 

1,43 
5 Tidak bermanfaat . 

Jumlah 70 100% 

. Sumber Data primer yang diolah (Tahun 2003) 

Berdasarkan 4.5S  tabel di atas, dapat diketahut bahwa pendapat responden 

mengenai produk asuransi bermanfaat adalah 49 orang atau 70%, produk asurans 

4.1.5. ariabet Manfaat 

Manfaat dalam sebuah perusahaan asuransi sangat berhubungan dengan 

produk yang ditawarkan, yaitu manfaat dani produk asuransi BSB (Berkah Siswa 

Derganda) Nasabah akan merasa puas apabila hasil produk tersebut sesuat dengat 

yang ditawarkan atau yang menjadi keingman nasabah 

Adapun jawaban responden mengenai manfaat produk asuransi PI Asuranst 

Sari'ah Mubarokah Cabang Kendal dapat dihihat pada tabel berikut inf 

f abet 4.5 

Pendapatan Responden mengena 
Manfaat Produk Asuransi 
Keterangan Responden Prosentase 



cukup bermanfaat scbanyak 2O orang atau 28,57 % dan produh asuransi kurang 

bermanfaat I orang atau 143% 

4.1.6. Variabel Pelayanan 

Pelavanan dalam scbuah perusahaan asuransi Sangat berhubungan dngan 

perilaku nasabah dalam memutuskan apakah akan membeli produk tersebut atau tidal 

Pelayanan yang baik dan berkuahitas merupakan bogian darn pemlaian nasabah 

terhadap kinerja sebuah perusahaan asuransi. Pelayanan yang bark mehpat kccepatan 

dalam mclayam, keramahan petugas, kemudahan dalam melakukan aktvitas dan lain 

Adapun jawaban responden mengenai pelayanan petugas asuransi PT 

Asuransit Syarah Mubarokah Cabang Kendal dapat dhihat pada tabel-tabel berikut 

e aanan etugas 
--- 

No Keterangan Jumlah Perscntasc 

I Sangat memuaskan - - 

2 Memuask.an 42 60,00 

3 Cukup memuaskan 27 38,57 

4 Kurang memuask.an I 1,43 

$ Tidak memuask.an - ' - 

Total 70 : 100 % 

Tabet 4.6 
Pela Pe t  

Sumber Data primer yang diolah (Tahun 2003) 

Berdasarkan tabel 4. 6  menunjukkan bahwa dari 70 orang responden, sebanyak 

4 responden atau 60 % menyatakan bahwa pelayanan petugas memuaskan, T 
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responden atau 38,57 % menyatakan cukup memuaskan dan I responden atau 1,43 % 

menyatakan kurang memuaskan 

Penjelasan di atas membenikan indikasi bahwa pelayanan di PT Asuranst 

Swan ah Mubarokah memuaskan para nasabah, sehingga nasabah merasa aman 

nyaman menginvestasikan uangnya dalam produk asuransi pada perusahaan tersebut 

4,4., Moat Beti Prod u 

Minat behi pada perusahaan PT Asuransi Syari ah Mubarokah merupakan 

keinginan konsumen untuk memihiki atau mempunyar produk yang ditawark.an pihak 

PT Asuransi Syari 'ah Mubarokah 

Adapun jawaban responden dapat dihihat pada tabel benikut 

Tabel 4.7 
Minat Beti Konsumen 

No Keterangan Jumlah Persentase 

Sangat berminat 0 
4 

' Bernat 29 41,43 

J Cukup berminat 34 48.57 

4 Kurang berminat 6 8.57 

4 Tidak bermat 1,43 

Total 70 100% 

Sumber Data primer yang diolah (Tahun 2002) 

Berdasarkan tabel 4. 7  menunjukkan bahwa darn 70 orang responden, sebanyak 

29 responden atau 41,43 % menyatakan berminat membehi produk di PT AsuranSE 

Syarr 'ah Mubarokah, 4 responden atau 48,57 menyatakan cukup berminat, b 

responden atau 8,57 % menyatakan kurang berminat dan seorang responden atau 

1 4 3 %  tidak bermmnat 
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Penjclasan di atas membenikan indikasi bahwa sebagian besar responden 

membehi PI Asuranst Syarf ah Mubarokah mengngat manfaat yang akan diperolah 

Terdapatnya sebagian kecil responden yang menyatakan kurang berminat bahkan tidal 

berminat disebabkan pembelian tersebut karena terpaksa, seperti desakan suamt 1str 

atau terikat dengan perjanjian 

4.1.8. tji Validitas 

Uji validitas digunakan untuk menguji valid tidaknya pertanyaan penehtian sebaga 

ndikator sebuah variabel Adapun hasil pengujian diketahui sebagar berikut 

fabe1 4.8 
ji Validitas 

I 
' 

f 

No ndrat 0 tabel hitung eterangan 

Of 

Pendudk.an 0.05 0.235 0,292 Vahd 

' Pendapatan 0.01 0,306 0,sh Valid 

3 Manfaat 0.0l 0,306 0.348 Vahd 

4 Pelay anan L o. o0  0,306 0.751 Valid 

Samber Data primer yang diolah 

Berdasarkan Tabet 4.8  diketahui bahrwa uji validitas pada variabel independent 

(pendidikan, pendapatan, manfaat dan pelayanan) diketahui rata-rata indikator adalah 

vahid Hal ini dibuktikan dengan semua nilai hasil r pada indikator variabel tersebut 

diperoleh melebihi milai r tabel sehingga dengan demikian masing-masing ndikator 

pada variabel tersebut dapat dilakukan kepada langkah penghitungan selanjutnya 
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4.1.9. tji Reliabilitas 

Uji reliabihitas merupakan pengujian dilakukan untuk mengetahut apakah 

variabel tersebut rehiabel untuk dilakukan pada penguian selanjutnya. Uji reliabihitas 

dilakukan terhadap variabel pendidikan (Ko), pendapatan tK), manfaat (X) 

pelayanan tX dan minat behi(Y) 

Fabel 4.9 

0,235 0,7385 

lji Reliabilitas Indikator Variabel 
Nilat Nilat 

r Aloha r tabel No nikator 
I XI.X.XL.X dan Y 

Sumber Data primer yang diolah (Tahun 2003) 

Berdasarkan tabel 4.9 di atas dapat diketahui bahwa masting-masing variabel 

temnyata diperoleh rata-rata milai r Alpha lebih besar dart r tabel. Dengan demikran, 

maka hast uji reabiitas terhadap keseluruhan variabel adalah reliabel 

4.2. Analisis erikatif 

42.I. Hubungan Antara Pendidikan terhadap Minat Beli Produk 

lubungan antara pendidikan terhadap minat behi produk pada PT AuranSi 

Sari ah Mubarokah dapat dihihat pada tabel sebagai benikut 



abet 4,10 

Hasit Perhitungan Silang Antara Pendidikan Terhadap Minat Beli 

Crosstab 

Count 
mat be 

1,oa1. 1>1<n1h \ tide [ cup sen0g senng 

nebelt le menu8ow.a rebel men0/ Total 

pen0an a0.al 
: /  

0  

I  
'  

0  
'  

Yamat $MP 0 0 0 
' 

Tam SAU 0 3 13 4 20 

Diploma D 0 

I 
3 15 24 42 

Sana0a (81 0 0 5 
' • 

Total 

' • 
34 2% 70 

Sumber Data primer yang diolah (Tahun 200.3) 

berpendidikan tamat SD menyatakan cukup sering membehi, corang responden yang 

berpendidikan tamat 5MP menyatakan tidak pernah membeli lagi, 0 responden yang 

berpendthikan Tamat $MU, responden tidak menjawab, L responden menyatakan 

ukup sering membehi, dan 4 responden menyatakan sering membehi Sedangkan 

tesponden yang berpendidikan Diploma, 3 responden tidak menjawab, LS orang 

menvatakan cukup sering membeli dan 4 responden menyatakan sering membeh 

Adapun yang berpendidikan Sarjana ada 6 responden, yang menyatakan cukup senng 

membeli ada 5 responden dan seorang responden menyatakan sering membeli 

Adapun untuk mengetahui kebenaran akan adanya hubungan antara pendidikan 

dengan minat beli produk maka dilakukan pengujian dengan menggunakan uji (hr 

quare. Adapun hasil pengujan dapat dilihat dalam tabel 4. A H  sebagai benikut 



Tabet 4.11 
Hasil Pendugaan oefisien parameter 

Keterangan } 

(fasten C h  Square 

Sgfen 

82.251 

0.000 

' 
U.73' (oefsten otrgens 

Sumber Data primer yang diolal 

Berdasark.an tabe4 4 ! enunjukkan bahwa pendidikan berhubungan terhadap 

minat beht konsumen dalam memihih produk asuransi ci Asuranst Swart ah 

Mubarokah, nyata pada taraf 0 0,05 dcngan un Coefisen t h  Square dperoleh 

angk.a N hitung scbesar 82,251 ' yang lebih besar dibandingkan X tabel sebesar 

21.026 

Dengan demikian berarti dugaan adanya hubungan antara pendidikan terhadap 

minat behi konsumen dapat diterima 

Adapun besarnya Coefisten tontmgens sebesar 0,735 dengan Cmaks sebesar 

0,866 diperoleh r sebesar 0,49 menunyukkan bahwa antara pendidikan mempuny a 

hubungan yang sangat kuat dengan minat beli produk PT Asuransi Syari ah 

Mabarok,ah 

4.2.2. Hubungan Antara Pendapatan terhadap Minat Beli Produ 

Hubungan antara pendapatan terhadap minat beli produk pada PT Asuansi 

Sari'ah Mubarokah dapat dihihat pada tabel sebagai berikut 



Tabet 4.12 
Hasil Perhitungan Silang Antara Pendapatan Terhadap Minat Beli 

Crosstab 

Count 

minat bell 

tidak pernah tidal cukup sering sering 

membel tail meniawab membeli membeli Total 
penghasilan antara Rp. 500.000 £ 

f 0 0 0 1 
R p. 1  000.000, 

antara Rp, 1. 000. 000  
0  6  8  

'  
15 

Rp 1 500 000,- 

antara Rp. 1. 500. 000  
0  0  22 24 46 

Rp. 2.000 000.- 

lebih dani R p 2  000  0  0  4  4  8  

Total f 6 34 29 70 

Sumber Data primer yang diolah (Tahun 200.3) 

Berdasarkan tabel 4. 1 2  menunjukkan bahwa seorang responden sang 

mempunyai pendapatan antara Rp. 500.000,- s/d Rp 1,000.00O,- menyatakaa tidak 

perah membeli lagi, I5 responden yang mempunyai pendapatan Rp. 1.000.00O s/d 

Rp 1 500,000,6 responden tidak menjawab, 8 responden menyatakan cukup sering 

membehi dan 24 responden menyatakan sering membeli Sedangkan 8 responden 

yang berpendapatan lebih dani Rp. 2 000.000, 4 respor.den menyatakan cukup sering 

membehi dan 4 responden menyatakan sering membeli 

Adapun untuk mcngetahui kebenaran akan adanya hubungan antara pendidikan 

dengan minat beli produk maka dilakukan pengujian dengan anenggunakan uji Chi 

are Adapun hasil pengujan dapat dihihat dalam tabel 4. 1 3  sebagai berikut 



Fabe 4.1 
Hasil Pendugaan Koefisien parameter 

Keterangan 

Coefisten Ch Square 97778 
rgmif«cant 0,000 

(oefiten (ontngens! 0,763 
Sumber Data primer yang diolah 

Berdasarkan tabel 4 13 menunjukkan bahwa pendapatan berhubungan terhadap 

minat behi konsumen dalam memihih produk asuransi di pf Asuransi Syani'ah 

Mubarokah, nyata pada taraf a < 0,05 dengan uji Ceefisen ( l  Square diperoleh 

angka X' hitung sebesgar 97.778 sang lebih besar dibandingkan X' tabel sebesar 

6919 

Dengan demikran berarti dugaan adanya hubungan antara pendapatan terhadap 

minat behi konsumen dapat diterima 

Ada pun besarmya €oefisien Contmngenst sebesar 0,763 dengan C maks sebesar 

0866 diperoleh r sebear 0,88I menunjukkan bahwa antara pendapatan mempunyai 

hubungan yang sangat kuat dengan minat behi produk PT Asuransi Syari'ah 

Mubarokah 

4.2.$, Hubungan Antara Mafaat terhadap Minat Beli Prod uk 

Hubungan antara manfaat terhadap minat behi produk pada PT Asuransi 

Swan'ah Mubarokah dapat dihihat pada tabel sebagai berikut 



Tabel 4.14 
Hasil Perhitungan Silang Antara Manfaat Terhadap Minat Beli 

Crosstab 

0 

a belt 

tidal perah [ bid.a cul.up $en sering 

memnbel nee.be rembe Total 

0na0/a.al kurang berm.afaat 
' 

0 0 0 f 

Culp benrnan.ta.at 0 , 10 • 20 

be0manta.al 0 

' 
24 20 49 

Total f 6 34 2 70 

Sumber Data primer yang diolah (Tahun 200.3) 

Adapun untuk mcngetahut kebenaran akan adanya hubungan antara manfaat 

dengan minat behi produk maka dilakukan pengujian dengan menggunakan aiji (hr 

Square. Adapun hasil pengujian dapat dihihat dalam tabel 5. 1 5  sebagai berikut 

Tabet 4.15 
Hasi Pendugaan Koe 

Keterangan 
armeter 

X 

Coefisten Chu Square 70_5$12 
Significant 0,000 

Coefisen Contungenst 0,708 
Sumber Data primer yang diolah 

Berdasarkan tabel 4. L 5  menunjukkan bahwa manfaat berhubungan terhadap 

minat behi konsumen dalam memihih produk asuransi di PT Asuransi Syarr ah 

Mubarokah, nyata pada taraf a < 0,05 dengan uji Coefisien Chu Square diperoleh 

angka X' hitung sebesar 70,512 yang lebih besar dibandingkan X tabel sebesar 

12.592 

Dengan demikian berarti dugaan adanya hubungan antara manfaat terhadap 

minat beh konsumen dapat diterima 
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Adapun besarnya (oefasten Contingent scbesar 0,708 dengan C' maks sebesar 

0,866 diperoleh r sebesar 0,818 menunjukkan bahwa antara manfaat mempunya 

hubungan yang sangat kuat dengan minat beli produk PT Asuransi Syari 'ah 

Mubarokah 

4.2.4. Hubungan Antara pelayanan terhadap Minat Beli Produk 

lubungan antara pelayanan terhadap minat behi produk pada PT Asuransi 

yart ah Mubarokah dapat dihthat pada tabel sebagar berikut 

Tabet 4,16 
Hasil Perhitungan Silang Antara Pelayanan Terhadap Minat Beti 

Crosstab 

Count 

mwoat bell 

idak pernat tidak cukup sering senng 
membeli la meniawab embeli membeli Total 

pelayanat kurang memuask f 0 0 0 f 

Cukup meruask 0 6 21 0 27 
emuask.an 0 0 13 29 42 

Total 1 6 34 29 70 

Sumber Data primer yang diolah (Tahun 2001) 

Adapun untuk mengetahui kebenaran akan adanya hubungan antara pelaynan 

dengan mmnat beli produk maka dilakukan pengunian dcngan menggunakan ji (h 

are Adapun hasil pengujian dapat diihat dalam tabet 4 17 scbagai berikut 

Tabel 4.17 
Hasil Pendugaan Koefisien parameter 

Keterangan X,,  
Coefisten Chu Square 105,80I 

Significant 0,00O 
Coefiien Contingenst 0,776 

Sumber Data primer yang diolah 



Berdasarkan tabe 4. 1 7  menunyukkan bahwa pelayanan berpengaruh terhadap 

minat behi konsumen dalam mnemihih produk asuransi di T suransi Sari'ah 

Mubarokah, nyata pada taraf 0,05 dengan uji ( oefisten Ch Square iperoleh 

1 25$92 

Dengan demktan berartt dugaan adanya hubungan antara pelayanan terhadap 

Adapun besarnya Coefisen Contmgenst sebesar 0,776 dengan C maks sebesar 

0,866 diperoleh r sebesar 0,896 menunjukkan bahwa antara petayanan mempuny at 

hubungan yang Sangat kuat dengan minat behi produk PT Asuransi Syart al 

4.J, Analisis Faktor Paling Dominan 

pelayanan terhadap minat beh diperoleh hasil sebagat benikut 

Vanabel Chu Square C Maks ct f 

Pendidikan 82.251 0,866 0,715 0,849 

endapatan 97.778 0,866 0.763 0,88 

Mantaat 70.512 0,866 0,708 0.818  

Pelavanan 105.801 0,866 0.776 0.896 

Apabila dihihat dari hasil perhitungan dapat diketahut bahwa nilai r tertinggr 

terdapat pada variabel pelayanan schingga dant beberapa faktor, yang berhubungan 

paling kuat terhadap minat beli adalah variabel pelayanan 



BAB V 

P E N U T U  

erdasarkan hasil penehitian yang telah dilakukan dapat diperoleh beberapa 

kesimpulan sebagai berikut 

Berdasarkan perhitungan yang telah dilakukan dengan menggunakan uji (hr 

are dapat diketahui bahwa terdapat hubungan antara pendidikan dengan mmnat 

beli produk, yang dibuktikan dengan X'hitung 

sebesat 0000 Nilai r sebesar 0,849 menumyuk kan bahwa hubungan yang sangat 

uat antara pendidikan dengan minat behi produk Hal ini berarti faktor pendidikan 

menjadi pertmbangan yang sangat kuat dalam minat behi produk PT Asuransi 

Sari ah Mubarokah Kendal 

Berdasarkan perhitungan yang telah dilakukan dengan menggunakan uji Ch 

are dapat diketahut bahwa terdapat hubungan antara pendapatan dengan minat 

beli produk, yang dibuktikan dengan X' hitung 97.778 dengan signifikasi 

sebesar 0,000. Nilai r sebesar 0,88I menunjukkan bahwa hubungan yang sangat 

kuat antara pendapatan dengan minat beli prcduk. Hal imi berarti faktor pendapatan 

menjadi perimbangan yang sangat kuat dalam minat behi produk PT Asurans 

Syari ah Mubarokah Kendal 

3 Berdasarkan perhitungan yang telah dilakukan dengan menggunakan uji Chi 

are dapat diketahui bahwa terdapat hubungan antara manfaat dengan minat 

beh produk, yang dibuktikan dengan X hitung 



sbesar 0,000. Nilai r sebesar 0,818 menunjukkan bahwa hubungan yang sangat 

kuat antara manfaat dengan minat behi produk Hal imi berarti faktor manfaat 

menjadi pertimbangan yang sangat kuat dalam minat beli produk PT Asurans 

Sari ah Mubarokah Kendal 

4 Berdasarkan perhtungan yang telah dilakukan dengan menggunakan uni (hr 

beli produk. yang dibuktikan dengan X' hitung 

sebesar 0,00O Nilai r sebesar 0,896 menunjukkan bahwa hubungan yang sangat 

kuat antara pelayanan dengan minat behi produk. Hal imi berarti faktor pelayanan 

menjadi pertimbangan yang sangat kuat dalam minat beli produk PT Asuranst 

Sari ah Mubarokah Kendal 

5 Berdasarkan perhitungan analisis terhadap faktor yang paling dominan adalah 

Variabel Chu Square C Maks cc R 

Pendidikan 82.251 0,866 0,735 0.849 

endapatan 97.778 0,866 0,763 0,881 

Manfaat 70.512 0,866 0,708 0.818 

Pelavanan 105,801 0,866 0,776 0.896 

5.2 Saran 

Perusahaan sebaiknya lebih meningkatkan kegiatan promosi, untuk menumbuhkan 

dan meningkatkan kepercayaan masyarakat akan pentngnya mengikutr program 

asuransi dan menjelaskan dengan cermat bahwa dengan mengkuti program 

asuransi di PT Asuransi Syari ah Mubarokah Kendal merupakan solusi terbatik 

dalam melindung jiwa, harta dan benda dani terjadinya res1ko yang tidal 



dingnkan. Hal tersebut dapat dilakukan dengan melakukan wawancara terhadap 

seseorang atau pemegang polis yang telah merasakan manfaat dalam 

keikutsertaannya mengikuti program asuransi tersebut yang disertai dengan bukti 

akurat sehingga orang lain pun ikut percaya akan informasi tersebut dan tergerak 

untuk menghut program yang ditawarkan oleh Asuranst Syarr'ah Mubarokah 

endal 

Membenahi manajemen yang ada selama ini menjadi lebih baik dan terkonsep 

(dapat ikorekst dengan mudah apabila terjadi klaim asuransn) shingga baik 

perusahaan maupun pemegang polis sama-sama untung, sama-sama tidak 

drugikan dan sama-sama mendapatkan manfaat atas penyel,rggaraan program 

utans 

Berdasarkan penchitian yang telah dilakukan di PT Asuranst Syarf 'ah Mubatokah 

melalu anahiss Chi Square, ternyata variabel yang paling lemah dalam 

mempengaruhi minat beli produk asuransi Syarr ah adalah manfaat, maka drtinya 

manfaatnya dani produk asuransi pendidikan Untuk selanutnya sebaiknya 

perusahaan mempermudah prosedur misalnya dengan menempatkan petugas 

khusus yang bertugas mengurus surat-surat atau data yang dibutuhkan sehangga 

proses pengajuan manfaat dalam diterima dengan cepat dan tepat. Selain itu guna 

menantk minat behi konsumen, perusahaan perlu meningkatkan manfaat menjadr 

pomegang polish asuransi Syari ah Mubarokah, misalnya dengan meningkatkan 

euntungan yang didapat dan memperkeeii milai prem 

' 
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Dengan hormat, untuk mengetahui minat behi yang Anda rasakan terhadap produl 
yang ditawarkan PT Asuransi Syari ah Mubarokah, kamt mohon parrstpasi Anda 
secara sukarela untuk menjawab pertanyaan berikut secara jujur dan benar Anda 
tidak perlu mencantumkan nama untuk menjaga kerahasiaan Anda Atas peran serta 
Anda, sebelum dan sesudahnya kami ucapkan terima kasth 

a <25 tahun 
b 25 30 tahun 
c 31-35 tahun 
d 36 - 40 1ahun 
c 40 tahun 

a Pria 

b Warita 
2 Jens kelam 

I. IDENTITAS RESPONDEN 
Petunjuk Beri tanda X pada pihihan di bawah imi dan yawablah pertanyaan yang 
ada sesuar dengan keadaan Anda 

UJsia Anda 

Petunjuk: 

Ben tanda X pada jawaban yang anda pilih atas pertanyaan-pertanyaan di bawah 

f 

Apakah tingkat pendidikan terakhir saudara 

' a Tamat SD 
b Tamat SMP 
c Tamat SMU 
d Diploma (D III 

e Sarjana (SI 

2 erapa pendapatan (penghasilan) yang saudara tenima sekarang ? 

a kurang dani Rp. 500.000, 
b. antara Rp. 500.000,- s/d Rp. 1,000.000, 
e antaraRp 1 000.000.- s/d Ro 1 500.000. 
d antara Rp. 1,500.000,-s/d Rp. 2.000.000, 
e lebih dan Ro. 2.000.000. 



bagawana pendapat saudara mengenai hasil produk asuranst (Berkah Snswa 
Berganda yang saudara pihih pad PT Asuansi Svart'ah Mubarokah 

a Sangat bermantaat 
b Bermantaat 
e Cukup bermanfaat 
d Kurang bermanfaat 
e Tdak bermanfaat 

4 Bagammana pendapat saudara mengenai pelayanan pelugas terhadap pafi 

nasabah PT Asaransi Syari ah Mubarokah 

a. Sangat memuaskan 
b Memuaskan 
• Cukup memuaskan 
d Kurang memuaskan 
e Tidak memuaskan 

$ Bagaimana keingnan saudara terhadap produk yang ditawarkan oleh 
Pf Asuransi Sari'ah Mubarokah 

a Selalu membelt 

b Sering membeli 
c. Cukup sering membeli 
d Tdak menjawab 
e Tidak pernah membeli lag 

• 



Hasil Jawaban Responden 

Resp x, Xx X% x, y 

' 
5 4 3 4 

' 2 4 5 • 4 4 

3 4 4 4 4 4 

4 3 3 3 4 4 

5 4 4 4 4 4 

6 4 4 4 4 4 

7 4 4 4 4 4 

8 4 3 3 • 3 

9 3 3 3 3 2 

10 4 4 4 4 4 

1f 4 5 5 4 4 

12 5 4 4 4 3 

13 4 4 4 3 3 

14 4 4 4 4 4 

15 • 
4 4 4 4 

16 4 4 4 4 4 

17 4 3 3 3 2 

18 3 4 4 3 3 

19 4 4 4 4 • 
20 4 5 5 4 3 

21 5 4 4 

' 
3 

22 4 4 • 3 3 

23 3 3 3 3 3 

24 3 3 3 l 3 2 

25 4 • 4 4 • 
26 3 4 4 4 4 

27 3 4 4 3 3 

28 4 • ' 
3 3 

29 4 d 4 

' 
4 

30 4 5 5 • 4 

31 5 4 4 4 3 

32 4 4 4 3 3 

33 
' 

4 4 4 4 

34 4 4 4d 4 4 

35 4 4 4 4 4 

36 4 3 3 3 2 

37 3 4 3 3 3 

38 • 4 4 4 

' 
39 4 5 4 4 3 

40 5 • 3 4 3 

41 4 4 4 3 3 

42 3 3 3 3 3 

43 3 3 4 3 2 



Resp Xx, x, x, x, y 

4 • 4 3 4 4 

45 3 • 
d 4 4 

46 3 4 • 3 3 

47 4 4 • 3 3 

48 2 2 2 2 1 

49 • 5 3 4 4 

50 5 4 4 

' • 3 

51 4 4 4 3 3 

52 4 • • • 
4 

53 • 
4 3 

' 
4 4 

54 • • 
4 • 

4 

55 4 3 4 3 2 

56 3 4 • 3 3 

57 • 4 3 4 4 

58 • 5 4 4 3 

59 • 3 3 4 3 

60 4 4 4 3 3 

61 3 3 3 3 3 

62 3 3 4 3 3 

63 4 4 4 4 3 

64 3 4 4 • 3 

65 3 • • 3 3 

66 4 4 4 3 3 

67 3 3 3 3 3 

68 3 3 d 3 3 

69 

' 
5 • 4 3 

70 3 4 • • 4 



Untitled 

x1 2 3 x4 y 

' 
5 • 3 4 4 

2 • 5 4 • 4 

3 4 d 4 d 4 

4 3 3 3 4 4 

5 d 4 d 4 4 

� 
6 4 4 

• 4 4 

7 4 • 
4 d 4 

8 • 3 3 • 3 

9 L 3 3 

·° 
2 

-�� 

10 • • 4 4 • 

1f 4 5 5 4 4 

12 5 t d d 3 

13 • 4 • 3 3 

14 4 4 • 4 4 

15 4 d 4 d 4 

16 d • • 
4 • 

17 4 3 3 3 2 

18 3 d 4 3 3 

19 4 4 4 4 4 

20 4 5 5 4 3 

21 5 4 d 4 3 

22 4 4 • 3 3 

23 3 3 3 3 3 

24 3 3 3 3 2 

25 d 4 • 4 d 

26 3 4 • 4 d 

27 3 d 4 3 3 

28 4 4 4 3 3 

29 • 4 4 4 d 

30 4 5 5 d • 
31 5 d 4 4 3 

32 4 4 4 3 3 

33 d 4 4 4 4 

34 4 • 
4 4 4 

35 • 4 4 • • 
36 4 3 3 3 2 

07/22/03 11 37.26 AM 



" 
2 3 .. y 

37 3 4 3 3 3 

38 4 4 4 d 4 

39 4 5 d • 3 

40 5 • 3 d 3 

4f d 4 d 3 3 

42 3 3 3 3 3 

43 3 3 4 3 2 

Ad • • 3 • 
4 

45 3 

·� ·l 
d 4 

- 

• 
� - - 

46 4 4 3 3 

47 4 4 4 3 3 

48 2 2 2 2 f 

49 4 5 3 4 • - - gt 
50 4 4 • 3 

51 4 d d 3 3 

52 • 4 d 4 • 
53 • 4d 3 4 4 

54 d 4 4 4 4 

55 4 3 d 3 2 

56 3 4 • 3 3 

° 
d 4 3 d d 

- 
58 4 5 4 d 3 

59 4 3 3 d 3 

60 4 4 d 3 3 

61 3 3 3 3 3 

62 3 3 d 3 3 

63 d 4 d d 3 

64 3 4 4 d 3 

65 3 d d 3 3 
� 

3 
---- 

66 d 4 d 3 

67 3 3 3 3 3 

68 3 3 d 3 3 

69 f 5 d d 3 
- 

70 3 4 d d • 

07/22/03 11 37 26 AM 



Correlations 

Correlations 

Correlation is srgohcant at the 005level (2-taled 

Correlation rs significant at the 00tevet (2-taled) 

Pendidikan pe has.la antaat Pelavanan Minat Bel 

ended.an Pearson Correlation 

' 
289 203 439 292 

Sig (2tailed 015 092 000 014 

N 70 70 70 70 70 

Penghastan tearson Correlation 289 
' 

638 554 540° 

Sig (2-tared 015 000 000 000 

N 70 70 70 70 70 

Manfaat Pearson Correlation 203 638 
' 

299 348° 

Sig 2-tailed 092 00o 012 003 

N 70 70 70 70 70 

Pelayanan Pearson Correlation 439 554 299° 

' 
751 

Sg 2tae 000 000 012 000 

N 70 70 70 70 70 

Monat Bel earson Correia0on 292 540 348° 751 

' Sig (2-tailed) 014 00o 003 00o 

N 70 70 7¢ 70 70 

. 
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Reliability (Uji Reliabilitas) 

2. x2 

• 
Y4 

A N A 

' 
• S I S • A £ A L p H A 

ear 1 e as0s 

3 728% , 

3.8714 .612 70.0 

• 6857 • % 

4 857 ,, 
9.U 

3.3 8% 

N o' 

Variance ta Le %r 30.e$ 

• 5499 e 
; 

tat4% Cb 

Scale Scale Corrected 
Me ariance le pha 

f Item f Item Total +f Item 

Deleted Deleted Correlatio Deleted 

I4 4429 3.0909 .3933 7418 

4 3¢ 2.9087 $ .851% 

4,4857 3,8186 47 7698 

4. 2.9708 + 2. 

14.8714 2.7224 ,8959 .6536 

Source of Variation 
Prob. 

Between People 
Within People 

Between Measures 
13.3713 .0000 

Residual 

Analysis of Variance 
Sum of Sq. DF 

62.7886 
78.4 

12.7314 

65.6686 

• 

Mean Square F 

.9100 

.28 

3.1829 

.2379 

.4046 

N of Items 5 

Total 141 1886 

Grand Mean 3.6343 

Reliability Coefficients 
N of Cases 70.0 
Alpha " .7385 



Crosstabs 

pendidikan minat beli 

Crosstab 

un 

neat bet 

al pernah bda. cup sen0g senng 

membel b membel membelr Total 

pendirh.an Tamat SD 0 0 ' 
0 1 

amat $MP 1 0 0 0 
' 

Tamat SMU 0 3 13 • 20 

Diploma D Ml 0 3 15 24 42 

Sanana (S1) 0 0 5 f 6 

Total 
' 

6 34 29 70 

Chi.Square Tests 

hsymp. Sig 

Value df (2-sided 

Pearson Cu-Square 82 251 12 000 

Likelihood Ratio 23743 12 022 

Linear-Dy·Linear 
5.866 f 015 

Ass0Caton 

Not Vaid Cases 70 

a 16cells (800% have expected count less than5 The 
mini/urn expected count is O 

Symmetric Measures 

Value A x S  

Nominal b Nominal Contingency Coefficient 735 000 

Not Valid Cases 70 

a Not assuring th null hypot'eSNS 

D using the asymptotic standard error assuring the mull hypotheses 

, 



penghasilan minat beli 

Crosstab 

C 0unt 

meat Del ' 
bda pernah' id.a cukup sering e n 0 g l  

merbel laqi me ab mnem.tell membelf Total 
penghasidan antara p. 0O $/d 

0 
RD 1 000. 000.   

f  0 0  
'  

antara RD 1 000 00O s 
0 • 8 15 

RD. 1 500. 000.   '  
antara Rp 1 500.000 s/ 

0 0 22 24 46 
Ro 2000. 000.   
lebih dan Rp 2 000 000 0 0 4 4 8 

Total 

' 
6 34 29 70 

Chi-Square Tests 

Asymp. Sig 

Value df (2sided 

Pearson -Square 97778 9 000 

Lkehihood Ratio 36 950 9 000 

Linear-by-Linear 
20.126 f 000 

Ass00a/lion 

N of Vaid Cases 70 

a 12cells (75.0%) have expected count less than5 The 
murmur expected count is 0t 

Symmetric Measures 

v o l  x S  

Nominal by Nominal Contingency Coefficient 
I 

000 

N of Valid Cases 70 

a Not assuming the mull hypothesis 

b (sing the asymptotic standard error assuming the rut hypothesis 



manfaat minat beli 

Crosstab 

Count 

iat belt 

tidal pernah tidal Cuup sering sen0g 
mnembe la% mneraswab membel ember Total 

manta.at kurang bermanfaat 
' 

0 0 0 

' ukup bermanfaat 0 f 10 9 20 

Derma0taal 0 5 24 20 49 

Total 

' 
6 34 29 70 

Chi-Square Tests 

Asymp. Sig 

Value df [2-sided) 

Pearson Chi-Square 70512 6 000 

Likelihood Ratio 11.037 6 087 

Linear-by-Linear 
835 f 361 

Ass0caion 

N of Valid Cases 70 

a 80ells (86.7%) have expected count less than 5 The 
minimum expected count is 0f 

Symmetric Measures 

Value fox Sia 

Nominal by Nominal Contingency Coefficient 708 000 

Not Valid Cases 70 

a Not assuming the null hypothesis 

b Using the asymptotic standard error assuming the null hypothesis 



pelayanan minat beli 

Crosstab 

Count 
on.at bell 

z 
dak coup se010g sen10g 

mner4aw.a.b membeli mnemnbe Total 

pelayanan urang memuask.a f 0 0 0 1 

cup mnemu.ask.an 0 
' 

21 0 27 

meruask.an 0 0 13 29 42 

Total 
' 

6 34 29 70 

Chi.Square Tests 

Asymp. Sig 
Value df (2-sided) 

Pearson Cm-Square 105.801 6 000 

Likelihood Ratio 57.616 6 000 

Linear-by-Linear 
38.865 

' 
000 

Association 
Not Valid Cases 70 

a8¢els (66.7%)have expected count less than 5. The 
miniturn expected count is DE 

Symmetric Measures 

Value x So 

Nominal b Norenal Contingency Coefficient 776 00O 

N of Valid Cases 70 

a Notassuming the null hypothesis 

Using the asymptotic standard error assuming the mull hypothesis 



erhitungan nilai Cmaksimal 

- m-l 
€make, 

m 

m 

-1 Cmaks =, 

(maks 0,707 

m 

-i cots [, 

Cmaks = 0,816 

_i 
Ccmaks-', 

Cmaks =0,866 



ilair 

' ' 4 

( t a #  

Nila hubungan keeratan(r ) antara pendidikan terhadap minat behi produl 

0.735 

0,849 

Nilai hubungan kccratan(r ) antara pendapatan terhadap minat beli produk 

0.763 

r 

0.866 

0,88 

3 Nilai hubungan keeratan(r )antara manfaat terhadap minat behi produk 

' 

0 708 

0.866 

0,818 

4. Nilai hubungan keeratan(r ) antara pelayanan terhadap minat beli produk 

0.776 
,----- 

0.866 

0,896 



TABEL 

NILAL NIL AI r PRODUCT MOMENT ( r  Tabel) 

Sumber . Statistik Untuk Penelitian, Sugiyono, 2001 

N Taraf Sianif N Taraf Sinif N Tarat Sianif 

5% 1% 5% 1% 5% 1% 

3 0.997 0,999 27 0.381 0,487 55 0.266 0.345 

4 0.950 0.990 28 0,374 0,478 60 0,254 0.330 

5 0,878 0.959 29 0,367 0.470 65 0,244 0,317 

6 0 8 1 1  0917 30 0,361 0,463 70 0,235 0.306 

7 0.754 0.874 31 0.355 0,456 75 0.227 0.296 

8 0 707 0,834 32 0.349 0.449 80 0,220 0,286 

9 0.666 0.798 33 0,344 0,442 85 0.213 0.278 

10 0.632 0.765 34 0,339 0,436 90 0,207 0,270 

1f 0.602 0,735 35 0,334 0.430 95 0.202 0.263 

12 0.576 0,708 36 0.,329 0,424 100 0,195 0,256 

13 0.553 0,684 37 0,325 0.418 125 0,176 0,230 

14 0.532 0.661 38 0,320 0,413 150 0.159 0,210 

15 0,514 0.641 39 0.316 0,408 175 0,148 0.194 

16 0,497 0,623 40 0,312 0.403 200 0,138 0,181 

17 0.482 0.606 41 0,308 0,398 300 0,113 0,148 

18 0,468 0,590 42 0,304 0,393 400 0,098 0,128 

19 0,456 0 575 43 0.301 0,389 500 0,088 0,115 

20 0,444 0,561 44 0.297 0,384 600 0.080 0,105 

21 0.433 0,549 45 0,294 0,380 700 0,074 0,097 

22 0,423 0,537 46 0.291 0,376 600 0,070 0,091 

23 0,413 0,526 47 0,288 0,372 900 0,065 0,086 

24 0,404 0,515 48 0,284 0,368 1000 0,062 0,081 

25 0,396 0,505 49 0.281 0,364 

26 0,388 0,496 50 0,279 0,361 
. 



NILAI - NILAI CHI KUADRAT 
(TABEL CHI SQUARE) 

Taraf si nifikast 

dk 50% 30% 20% 10% 5% 1% 

1 0.455 1074 1 642 2.706 3.841 6.635 

2 1.386 2408 3219 4.605 5.991 9.210 

3 2 366 3.665 4.642 6.251 7815 11345 

4 3.357 4.878 5.989 7779 9.488 13.277 

5 4351 6.064 7289 9.236 11.070 15.086 

6 5.348 7231 8.558 10.645 12 592 16.812 

7 6.346 8.383 9.803 12.017 14.067 18.475 

8 7344 9524 11.030 13.362 15.507 20.090 

9 8.343 10.656 12 242 14 684 16.919 21 666 

10 9.342 11781  13.442 15.987 18.307 23.209 

11 10.341 12.899 14.631 17.275 19.675 24.725 

1.2 11 340 14.011  15.812 18.549 21.026 26.217 

13 12 340 15.1 19  16.985 19.812 22 362 27.688 

14 13.339 16.222 18.151 21.064 23.685 29.141 

15 14 339 17 322 19.31 1  22.307 24 996 30.578 

16 15.338 18.418 20.465 23.542 26.296 32.000 

17 16 338 19.511  21.615 24 769 27 587 33.409 

18 17.338 20.601 22 760 25 989 28.869 34.805 

19 18.338 21689 23.900 27.204 30.144 36 191 

20 19.337 22775 25.038 28.412 31.410 37.566 

21 20.337 23.858 26 171 29.615 32.671 38.932 

22 21 337 24939 27 301 30.813 33.924 40.289 

23 22.337 26.018 28.429 32.007 35.172 41.638 

24 23.337 27.096 29.553 33.196 36.415 42.980 

25 24.337 28.172 30.675 34.382 37.652 44.314 

26 25.336 29.246 31.795 35.563 38.885 45.642 

27 26.336 30.319 32.912 36.741 40.113 46.963 

28 27 336 31.391 34.027 37.916 41.337 48.278 

29 28.336 32.461 35.139 39.087 42.557 49.588 

30 29.336 33 530 36.250 40.256 43773 50.892 

Sumber Sugiono, Statistik Untuk Penelitian ,2001 
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