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ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh promotion mix, daya tarik produk dan kualitas
pelayanan terhadap keputusan menabung Pada Credit Union Tp Simpang Empat Kayu Lapis Kab.
Sekadau. Penelitian ini menggunakan bentuk penelitian kausalitas dengan teknik pengumpulan data
berupa wawancara dan penyebaran kuesioner. Populasi dalam penelitian ini adalah semua anggota
ke Credit Union Keling Kumang Tp Simpang Empat Kayu Lapis Kab. Sekadau. Teknik
pengambilan sampel menggunakan metode accidental probability sampling dengan jumlah sampel
sebanyak 100 responden. Teknik analisis data yang digunakan adalah analisis kuantitatif dengan
menggunakan Skala Likert dan analisis regresi linear berganda dengan bantuan Statistical Product
and Service Solution (SPSS) versi 22. Hasil penelitian menunjukkan bahwa variabel promotion mix,
daya tarik produk dan kualitas pelayanan memiliki pengaruh terhadap keputusan menabung. Hal ini
menunjukkan bahwa semakin baik promotion mix, daya tarik produk dan kualitas pelayanan yang
dibangun oleh restoran maka akan meningkatkan keputusan menabung pada setiap anggota.

Kata Kunci: promotion mix, daya tarik produk, kualitas pelayanan dan keputusan menabung

PENDAHULUAN

Pemerataan pembangunan dan hasil-hasilnya yang menuju terciptanya keadilan
sosial bagi seluruh rakyat Indonesia, pertumbuhan ekonomi serta stabilitas nasional yang
sehat dan dinamis, berkembang dengan kebijakkan pertumbuhan yang mengarah pada
konglomerasi. Pertumbuhan ekonomi banyak bertumpu pada usaha skala besar sehingga
ketika krisis ekonomi melanda Asia banyak usaha tersebut yang kolaps, bahkan telah

mempora-porandakan ekonomi makro Indonesia. (Ferdinand: 2014; 58).

Pada era globalisasi saat ini bisnis jasa semakin meningkat, terutama perusahaan
jasa keuangan credit union, yang semakin marak dikalangan masyarakat, salah satu nya di
Kabupaten Sekadau, mengingat masih sangat banyaknya taraf hidup ekonomi mengengah
kebawah masyarakat di kota sekadau, hal ini yang memicu Credit Union Keling Kumang

untuk memperluas lokasi untuk membuka cabang salah satunya di Simpang Empat Kayu
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Lapis yang merupakan salah satu cabang Credit Union simpan pinjam, guna untuk

meningkatkan ekonomi masyarakat khususnya Kabupaten Sekadau.

Keling Kumang hadir tidak semata hanya untuk ingin mencari keuntungan (non for
profif), melainkan untuk melayani masyarakat dan memudahkan masyarakat untuk
melakukan transaksi maupun simpan pinjam. Kini Credit Union Keling Kumang sudah
meluncurkan aplikasi keling kumang mobile, yang merupakan aplikasi pendukung bagi
masyarakat, tepat pada tanggal 24 Maret 2018 di kantor Central Keling Kumang yang
ditempatkan di Kabupaten Sintang, selain itu pada tanggal 22 Febuari 2020 Keling Kumang
juga mengeluarkan inovasi terbarunya yaitu ATM tanpa kartu yang bekerjasama dengan
Bank BNI. Melalui aplikasi ini sangat memudahkan anggota untuk mentransfer atau

memindah bukukan simpanannya menggunakan aplikasi keling kumang mobile.

Pada umumnya konsumen jasa ingin sebuah pretise dari produk jasa yang
ditawarkan, maka dari itu harus dilakukannya promotion mix atau sering kita sebut sebagai
bauran promosi guna untuk menarik konsumen untuk menabung, serta menyampaikan
kepada konsumen tentang produk yang ditawarkan, promosi yang dilakukan oleh
perusahaan adalah dengan melakukan sosialisasi kepada masyarakat langsung agar lebih
efektif untuk mendapatkan informasi secara rinci juga di lakukan penyebaran brosur kepada
masyarakat,kegiatan promosi ini harus dikelola dengan sebaik-baiknya agar dapat mencapai
sasaran sesuai dengan karekteristik konsumen yang di inginkan. Brahmana dan Kontesa,
(2021). Dengan diadakan promosi tersebut maka masyarakat akan mengetahui manfaat apa

yang di dapatkan dan menambah minat masyarakat untuk menabung. Averio, (2020).

Selain promosi yang digunakan untuk menarik minta masyarakat untuk menabung,
perusahaan juga dapat memanfaatkan daya tarik produk sebagi salah satu cara untuk
menarik minat konsumen guna mempengaruhi keputusan untuk menabung di Credit Union
Keling Kumang. Dengan adanya daya tarik produk jasa akan terlihat manarik dan unik

dimata anggota. Heng et al, (2020).

Selain promosi dan daya tarik produk hal yang perlu diperhatikan adalah kualitas

pelayanannya. Kualitas pelayanan merupakan salah satu faktor yang sangat penting dan
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dapat mempengaruhi keputusan konsumen untuk menabung. Dengan menimbulkan kualitas
pelayanan yang baik maka akan menimbulkan kesan yang baik pula dibenak konsumen,
dengan kualitas pelayanan yang baik maka konsumen merasa nyaman dan senang, selain
itu dapat ditingkatkan lagi baik dari segi fasilitas umum seperti ruang tunggu yang nyaman,
saranan komunikasi, kemudahan prosedur, dan lahan parkir yang luas serta pelayanan yang
baik dan karyawan yang ramah akan memudahkan serta memungkinkan konsumen untuk

melakukan keputusan menabung di perusahaan tersebut. Hiong et al, (2020).

KAJIAN TEORITIS

Philip kotler dan Amstrong (1999: 11), mendefinisikan manajemen pemasaran ialah
kegiatan menganalisa, merencanakan, mengimplementasi dan mengawasi segala kegiatan
(program), guna memperoleh tingkat pertukaran yang menguntungkan dengan pembeli

sasaran dalam rangka mencapai tujuan organisasi. Dalam buku Buchari Alma (2018: 131).

Ben M. Enis (1974: 28) menyatakan bahwa manajemen pemasaran ialah proses
untuk meningkatkan efisiensi dan efektivitas dari kegiatan pemasaran yang dilakukan oleh

individu perusahaan. Dalam buku Buchari Alma (2018: 131).
1. Promotion Mix

Promosi adalah jenis komunikasi yang memberi penjelasan yang meyakinkan calon
konsumen tentang barang dan jasa. Tujuannya ialah memperoleh perhatian, mendidik,
mengingatkan dan meyakinkan calon konsumen. Buchari Alma (2018: 181).

Terdapat 5 indikator promotion mix, yang di kemukankan oleh Kotler dan
Armstrong (2006: 116-117):

a. Advertising (Periklanan) semua bentuk terbayar presentasi nonpribadi dan promosi
ide, barang, atau jasa dengan sponsor tertentu.

b. Personal selling (Penjualan personal) adalah komukasi langsung (tatap muka) antara
penjual dan calon pelanggan untuk memperkenalkan suatu produk kepada calon
pelanggan dan membentuk pemahaman pelanggan terhadap produk sehingga mereka
kemudian akan mencoba dan membelinya.

c. Sales promotion (Promosi penjualan) adalah bentuk persuasi langsung melalui
penggunaan sebagai insentif yang dapat diatur unuk meransang pembelian produk
dengan segera dan atau meningkatkan jumlah barang yang dibeli pelanggan. Melalui
promosi penjualan, perusahaan dapat menarik pelanggan baru, mempengaruhi
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pelanggan untuk mencoba produk pesaing, mendorong pelanggan membeli lebih
banyak, menyerang aktivitas promosi pesaing.

d. Direct Marketing (Pemasaran langsung) adalah sistem pemasaran yang bersifat
interaktif, yang memanfaatkan satu atau beberapa mediaiklan untuk menimbulkan
respond yang terukur dan atau transaksi di sembarang lokasi. Komunikasi promosi
ditjukan langsung kepada konsumen individual, dan tujuan agar pesan-pesan tersebut
di tanggapi konsumen yang bersangkutan, baik melalui telepon, pos atau datang
langsung ketempat pemasar.

e. Public Relations (Hubungan masyarakat) merupakan upaya komunikasi menyeluruh
dari suatu perusahaan untuk mempengaruhi presepsi, opini, keyakinan dan sikap
berbagai kelompok terhadap suatu perusahaan. Kelompok-kelompok tersebut itu
adalah mereka yang terlibat, mempunyai kepentingan dan dapat mempengaruhi
kemampuan perusahaan dalam mencapai tujuannya.

. Daya Tarik Produk

Produk di definisikan sebagai segala sesuatu yang dapat ditawarkan ke pasar untuk
mendapatkan perhatian, dibeli, dipergunakan, atau dikonsumsi dan yang dapat
memuaskan keinginan atau kebutuhan. Secara luas, produk meliputi objek secara fisik,
pelayanan, orang, tempat, organisasi, dan gagasan. (Thamrin dan Francis; 2017: 153).

Produk adalah suatu kumpulan atribut fisik, psikis, jasa, dan simbolik yang dibuat
untuk memuaskan kebutuhan dan keinginan pelanggan. Produk terdiri atas atribut yang
berwujud maupun tidak berwujud. Ari Setiyaningrum (2015: 87).

Menurut Tjiptono (2006: 94-97) elemen-elemen yang perlu dipertimbangkan agar
perusahaan dapat memiliki produk yang unggul adalah:

a. Fitur
Fitur merupakan komponen spesifik produk yang dapat ditambahkan atau dikurangi
tanpa mengubah karakteristik esensial produk. Fitur bisa menghasilkan produk yang
berdayatarik berbeda, bagi sejumlah segmen pasar yang berbeda. Misalnya bank-
bank menawarkan beraneka ragam jenis tabungan dan deposito untuk menarik
segmen pasar yang kebutuhannya berbeda cukup signifikan.

b. Kemasan
Unsur tidak bewujud dalam jasa tidak bisa dikemas seperti halnya produk fisik yang
menggunakan pembungkus untuk melindungi produk sekaligus menciptakan
identitas unik. Walaupun demikian, unsur tak berwujud dalam jasa bisa dikemas
seperti halnya produk fisik. Misalnya jasa advis.

c. Merek
Pada prinsipnya, tujuan penggunaan merek untuk mengidentifikasi produk sebagai
hak milik atau kepunyaan organisasi tertentu dan untuk memfasilitasi diferensiasi
suatu produk dari produk-produk pesaingnya.
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d. Bukti fisik (tangibles)
Pemasar jasa mendiferensiasikan jasanya dari para pesaing dengan menambahkan
karakteristik fisik. Misalnya brosur, dokumen polis.

e. Penyampaian jasa (aksesibilitas)
Dalam konteks jasa, aksesibilitas  dipandang lebih tepat daripada konsep
distribusi/pengiriman yang biasa dijumpai dalam pemasaran barang. Untuk
meningkatkan aksesibilias jasa bagi para pelanggan. Jasa itu sendiri bersifat abstrak,
namun sumber daya tersebut merealisasikan penyampaian jasa menjadi sesuatu
yang nyata.

f.  Proses
Proses merupakan faktor kritis dalam sebagian besar jasa. Oleh karena itu, desain
juga harus benar-benar memperhitungkan aspek proses dan cara interaksi karyawan
jasa dengan pelanggan selama proses tersebut. Misalnya proses polis dan klaim.

g. Kualitas
Kualitas merupakan salah satu faktor penting yang digunakan pelanggan untuk
mengevaluasi jasa suatu organisasi dibandingkan penawaran dari organisasi lainnya.
Kualitas merupakan tingkat kinerja suatu barang, sedangkan dalam pemasaran jasa
kualitas adalah tingkat persepsi terhadap kinerja suatu jasa. Misalnya tingkat
kepuasan pelanggan terhadap hasil dan proses.

. Kualitas pelayanan

Kualitas pelayanan dalam bentuk jasa bersifat abstrak. Jasa dapat dartikan sebagai
barang yang tidak berwujud (intangible product) yang dibeli maupun dijual dipasar
melalui transaksi pertukaran yang saling memuaskan. (Tony Wijaya, 2018: 13).

Memberikan kualitas dan layanan pelanggan yang superior secara konsisten akan
memungkinkan perusahaan membangun sejumlah kekuatan pentingan seperti rintangan
masuk bagi para pesaing, loyalitas pelanggan, produk yang dibedakan, biaya pemasaran
yang lebih rendah, dan harga yang lebih tinggi. Siam et al, (2022). Perusahaan dengan
pelayanan yang lebih tinggi cenderung mempunyai pangsa pasaryang lebih besar dan

berkembang dengan tingkat yang lebih cepat dari pada para pesaing dengan kualitas

pelayanan yang lebih rendah (Tony Wijaya: 2018:22).

Terdapat 5 dimensi kualitas jasa yang sering dijadikan acuan menurut Tjiptono
(2017: 88-89)

a. Reliabilitas, yakni kemampuan memberikan layanan yang dijanjikan dengan segera,
akurat dan memuaskan.

b. Responsivitas, yaitu keinginan dan kesediaan para karyawan untuk membantu para
pelanggan dan memberikan layanan dengan tanggap.
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c. Jaminan, mencakup pengetahuan, kompetensi, kesopanandan sifatdapat dipercaya
yang dimiliki para karyawan; bebas dari bahaya fisik, risiko atau keraguan.

d. Empati, meliputi kemudahan dalam menjalin hubungan, komunikasimyang efektif,
perhatian personal dan pemahaman atas kebutuhan individual pra pelanggan.

e. Bukti fisik, meliputi fasilitas fisik, perlengkapan, karyawan dan sarana komunikasi.

4. Keputusan Menabung

Bagi pelanggan, sebenarnya pembelian bukanlah hanya merupakan satu tindakan
saja (misalnya karena produk), melainkan terdiri dari beberapa tindakan yang satu sama
lainnya saling berkaitan (Kotler dan Armstrong, 2012).

Pembeliaan merupakan tahap akhir dimana konsumen telah menentukan pilihan dan
siap untuk menukarkan uangnya dengan barang/jasa tersebut. Donni Juni (2017: 168).

Minat beli konsumen konsumen dapat di ukur dengan 4 elemen berikut:

a. Minat Transaksional, merupakan kecenderungan kensumen untuk selalu membeli
produk barang/jasa yang dihasilkan perusahaan, berdasarkan atas kepercayaan yang
tinggi terhadap perusahaan tersebut.

b. Minat Referensial, merupakan kecenderungan konsume untuk mereferensi
produknya kepada orang lain. Minat tersebut muncul setelah konsumen memiliki
pengalaman dan informasi tentang produk tersebut.

c. Minat Preferensial, merupakan minat yang menggambarkan perilaku konsumen
yang memiliki preferensi utama terhadap produk-produk tersebut.

d. Minat Eksploratif, merupakan minat yang menggambarkan perilaku konsumen yang
selalu mencari informasi mengenai produk yang diminatinya dan mencari informasi
untuk mendukung sifar-sifat positif dari produk tersebut.

GAMBAR 1
KERANGKA BERPIKIR
Promotion mix
(X1)
Daya Tarik Produk Keputusan menabung
(X2) (Y)

Kualitas Pelayanan
(X3)

Sumber: Data olahan 2020
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HIPOTESIS

Hi: Ada Pengaruh Promotion Mix terhadap Keputusan Menabung di Credit Union Keling
Kumang Tp Simpang Empat Kayu Lapis Kec. Sekadau Hilir, Kab. Sekadau.

H: Ada Pengaruh Daya Tarik Produk terhadap Keputusan Menabung di Credit Union
Keling Kumang Tp Simpang Empat Kayu Lapis Kec. Sekadau Hilir, Kab. Sekadau.

Hs: Ada Pengaruh Kualitas Pelayanan terhadap Keputusan Menabung di Credit Union
Keling Kumang Tp Simpang Empat Kayu Lapis Kec. Sekadau Hilir, Kab. Sekadau.

METODE PENELITIAN

Penelitian ini menggunakan bentuk penelitian kausalitas dengan teknik pengumpulan
data berupa wawancara dan penyebaran kuesioner. Populasi dalam penelitian ini adalah
semua anggota pada Credit Union Keling Kumang Tp Simpang Empat Kayu Lapis Kab.
Sekadau. Teknik pengambilan sampel menggunakan metode accidental probability
sampling dengan jumlah sampel sebanyak 100 responden. Teknik analisis data yang
digunakan adalah analisis kuantitatif dengan menggunakan Skala Likert dan analisis regresi
linear berganda dengan bantuan Statistical Product and Service Solution (SPSS) versi 22.
Hasil penelitian menunjukkan bahwa variabel promotion mix, daya tarik produk dan
kualitas pelayanan memiliki pengaruh terhadap keputusan menabung. Hal ini menunjukkan
bahwa semakin baik promotion mix, daya tarik produk dan kualitas pelayanan yang

dibangun oleh restoran maka akan meningkatkan keputusan menabung pada setiap anggota.

PEMBAHASAN

Pada penelitian ini, penulis ingin mengetahui seberapa besar pengaruh promotion
mix, daya tarik produk dan kualitas pelayanan terhadap keputusan menabung pada Credit
Union Keling Kumang Tp Simpang Empat Kayu Lapis Kab. Sekadau. Oleh karena itu,
penulis perlu mengetahui dan menganalisis tanggapan responden terhadap masing-masing
indikator untuk variabel yang diukur dalam penelitian ini yang ditunjukkan pada Tabel 1

berikut ini:
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TABEL 1
HASIL UJI STATISTIK
Keterangan Hasil
Uji Validitas (rtave = 0,1654)
Promotion mix (X1)
X1.1=0,692; X12=0,634; X13=0,421; X;4=0,674; X;5=0,419
Daya tarik produk (X2)
X21=0,783; X22=0,687; X23=0, 648; X24= 0,710
Kualitas pelayanan (X3)
X3.1=0,482; X32=0,485; X33=0,646; X34=0,598; X35=0,390;
X3.6= 0,440 Valid
Keputusan menabung (Y)
Y11=0,727; Y12=0,591; Y13=0,606; Y14=0,837; Y15= 0,837
Konklusi: tiap butir pertanyaan mengenai promotion mix (X1),
daya tarik produk (X2), kualitas pelayanan (X3) dan keputusan
menabung (Y) dinyatakan valid, karena rhiwng > Ttabel, dimana riapel
pada penelitian ini sebesar 0,1654. Maka penelitian ini layak
untuk dilanjutkan.
Uji Reliabilitas
Promotion Mix (X1) = 0,756
Daya Tarik Produk (X2) = 0,668 Reliabel

Kualitas Pelayanan (X3) = 0,715
Keputusan Menabung (Y) = 0,771
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Keterangan Hasil
Uji Normalitas
Nilai Kolmogorov-Smirnov Asymp. Sig (2-tailed) = 0,898
Konklusi: uji normalitas dengan menggunakan one sample 0,898
kolmogorov-smirnov menghasilkan nilai signifikansi > 0,05 yang
artinya nilai residual berdistribusi normal.
Uji Multikolinearitas
Nilai Tolerance = X;= 0,914; Xo= 0,969; X3= 0,904
Nilai VIF = X;= 1,094; X>=1,032; X5= 1,106 Tidak terjadi
multikolinearitas
Konklusi: nilai tolerance yang dihasilkan lebih > 0,1 dan nilai
VIF yang dihasilkan lebih kecil dari 10, sehingga dapat
disimpulkan bahwa tidak terjadi gejala multikolinearitas.
Uji Heterokedastisitas
Xi1=0,151; Xo=0,073; X5= 0,384 Tidak terjadi
heterok isit
Konklusi: tidak terdapat masalah heterokedastisitas, karena nilai R
signifikan ketiga variabel > 0,05.
Uji Autokorelasi
dU<DW<4-dU= 1,715 < 1,937 < 2,061 Tidak terjadi
Konklusi: hasil perhitungan autokorelasi menunjukkan bahwa autokorelasi
hasil dU<DW<4-dU, sehingga dapat dinyatakan bahwa data
bebas autokorelasi.
Uji Korelasi
X1=0,784; X>=0,980; X3= 0,980
Sig (2-tailed): Xi= 0,004; X>= 0,000; X3= 0,004 <0,05
Konklusi: korelasi pada variabel promotion mix (X1), daya tarik
produk (X2), kualitas pelayanan (X3) dan keputusan menabung
(Y) dengan nilai signifikansi < 0,05.
Uji KoefisienDeterminasi (R?)
0,433

R square= 0,963

Konklusi: variabel promotion mix (X1), daya tarik produk (X>),
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kualitas pelayanan (X3) dan keputusan menabung (Y) sebesar
96,30 persen, sedangkan 3,70 persen dipengaruhi variabel lain
yang tidak diteliti dalam penelitian ini.

Uji Regresi Linear Berganda

Y=0,624 X; + 0,986 Xz + 0,557 X3

Konklusi: apabila promotion mix naik sebesar 1 poin maka
keputusan menabung akan naik sebesar 0, 624; apabila daya tarik
produk naik sebesar 1 poin maka keputusan menabung akan naik
sebesar 0,986; apabila kualitas pelayanan naik sebesar 1 poin
maka keputusan menabung akan naik sebesar 0,557.

0, 624
0,986
0,557

Uji F
Fhitung: 832.252
Sig= 0,000

Konklusi: hasil Fhiwng menghasilkan Fniwung > Frabel (2,70) dan nilai
signifikansi < 0,05 maka dapat dikatakan bahwa model
penelitian ini layak untuk digunakan.

832.252; 0,000

Uji t
X1= 1,174; Xo= 49,416; X5= 2,748
Sig (2-tailed): Xi= 0,043; Xo= 0,000; Xs= 0,007

Konklusi: diperoleh tuabel sebesar 1,98498 maka dapat
disimpulkan bahwa terdapat pengaruh antar variabel karena thiwung
lebih besar dari tibel dan nilai signifikansi < 0,05.

1,174
49,416
2,748

PENUTUP

Berdasarkan hasil penelitian maka dapat disimpulkan bahwa bahwa variabel

promotion mix, daya tarik produk dan kualitas pelayanan terhadap keputusan menabung

pada Credit Union Keling kumang Tp Simpang Empat Kayu Lapis Kab. Sekadau.

Saran yang diberikan peneliti kepada Credit Union Keling Kumang Tp Simpang

Empat Kayu Lapis Kab. Sekadau sebagai berikut:

1. Harus terus meningkatkan kembali promotion mix, seperti Petugas CU Keling

Kumang sering memperkenalkan CU Keling Kumang di masyarakat.
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2. Harus terus meningkatkan kembali daya tarik produk, dengan membuat masyarakat
merasa produk pinjaman CU keling kumang sangat membantu masyarakat mengatasi
masalah finansial.

3. Disarankan kepada pihak CU agar selalu memperhatikan suku bunga yang
ditawarkan CU keling kumang menarik minat anggota peduli dengan kebutuhan
anggota cu agar masyarakat memiliki keputusan menabung.

4. Dalam penelitian yang dilakukan peneliti, masih terdapat kekurangan. Karena itu
dianjurkan untuk peneliti selanjutnya untuk bisa menyempurnakan dengan menambah
faktor lain yang berkaitan dengan promotion mix, daya tarik produk dan kualitas
pelayanan dikarenakan hanya sebanyak 96,30 persen perubahan variabel keputusan
menabung dijelaskan oleh perubahan variabel promotion mix, daya tarik produk dan

kualitas pelayanan.
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