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ABSTRAK

Kajian ini bertujuan mengidentifikasi inovasi produk, daya tarik promosi dan kinerja layanan
terhadap minat menabung anggota Credit Union Khatulistiwa Bakti di Pontianak. Alat analisis
yang di pakai dalam penelitian ini adalah metode kausalitas. Metode kausalitas digunakan untuk
mengetahui pengaruh inovasi produk, daya tarik promosi dan kinerja layanan terhadap minat
menabung anggota Credit Union Khatulistiwa Bakti di Pontianak. Teknik data yang digunakan
adalah analisis kualitatif. Metode pengumpulan data melalui wawancara, kuesioner dan studi
dokumenter. Pengujian hipotesis dalam penelitian ini menggunakan analisis regresi linear
berganda dengan nilai signifikansi a = 0,05. Populasi dalam penelitian ini adalah anggota Credit
Union Khatulistiwa Bakti di Pontianak dan jumlah sampel 100 responden. Pada hasil penelitian
dengan menggunakan Statistikal Product and Service Solution versi 22 menunjukan bahwa
variabel inovasi produk, daya tarik promosi dan kinerja layanan berpengaruh positif dan
signifikan terhadap minat menabung anggota.

KATA KUNCI: Inovasi Produk, Daya Tarik Promosi, Kinerja Layanan, Minat Menabung.

PENDAHULUAN

Seiring dengan perkembangan dan kemajuan teknologi informasi, banyak
perusahaan bersaing untuk dapat membuat dan menawarkan produk dan jasa yang
menarik yang sesuai dengan kebutuhan dan keinginan masyarakat, seperti perusahaan
lembaga keuangan bukan bank atau koperasi simpan pinjam yang biasa dikenal dengan
Credit Union (CU). Pada dasarnya CU itu mencari anggota untuk menambah
pemasukan, jadi perusahaan harus mampu menarik perhatian masyarakat untuk menjadi
anggota dan menabung di CU tersebut baik itu melalui inovasi produk perusahaan, daya
tarik promosi yang dilakukan dan kinerja layanan yang disediakan. Sasmito et al, (2021).

Inovasi produk merupakan suatu kegiatan pengenalan atau penemuan baru,

perbaikan, peningkatan dan pengembangan dari produk yang telah diproduksi. Inovasi
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produk itu sendiri memiliki manfaat dan dampak yang besar bagi suatu perusahaan.
Dengan adanya inovasi produk, perusahaan dapat melihat dan menilai apakah produk
yang diproduksi dapat memenuhi kebutuhan dan keinginan masyarakat, sehingga dapat
membuat masyarakat minat untuk menggunakan produk yang di tawarkan oleh
perusahaan. Siam et al, (2022).

Daya tarik promosi merupakan suatu kegiatan yang membuat suatu promosi yang
dilakukan oleh perusahaan memiliki daya tarik atau kesan dan makna tersendiri untuk
konsumen, yang selanjutnya dapat membuat konsumen minat untuk mengunakan
produk perusahaan. Dengan adanya daya tarik promosi, konsumen dapat menentukan
apakah produk atau jasa yang disediakan oleh perusahaan menarik, bermanfaat atau
tidak untuk kebutuhan mereka. Hiong et al, (2020).

Kinerja layanan yang baik merupakan suatu hal yang penting juga bagi
perusahaan, karena dengan adanya kinerja layanan yang baik masyarakat akan merasa
nyaman dan puas akan kinerja yang telah diberikan dan juga akan menilai baik pula
perusahaan tersebut. Dengan terpenuhi ketiga strategi yaitu inovasi produk, daya tarik
promosi dan kinerja layanan dapat memberikan dampak yang besar untuk perusahaan
karena dengan ketiga strategi tersebut dapat mempengaruhi minat masyarakat dalam
menggunakan produk yang diproduksi atau ditawarkan oleh perusahaan.

Minat seseorang terhadap suatu hal sangatlah penting, karena akan menjadi
penentu untuk sebuah pilihan maupun keputusan yang dianggap sudah pasti atas pilihan
yang dibuat. Minat itu bentuk dari sikap seseorang melalui rasa, baik itu rasa suka dan
ketertarikan terhadap suatu produk baik itu barang atau jasa. Minat menabung
merupakan suatu keinginan untuk menyimpan dananya dalam bentuk tabungan pada

suatu lembaga perbankan atau koperasi seperti CU. Heng et al, (2020).
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KAJIAN TEORITIS

1. Inovasi Produk

Inovasi produk merupakan suatu penemuan atau pengenalan produk baru,
perbaikan, peningkatan dan pengembangan dari produk yang telah di produksi baik
itu barang maupun jasa. Inovasi produk dapat diartikan sebagai peningkatan mutu
baik itu dari segi bahan baku, bentuk fisik atau pun kemampuan barang atau jasa
yang sebelumnya sudah pernah di pasarkan. (Dhewanto, 2015: 105; Alma, 2011:
139; Sugiyono, 2015: 517; Tjiptono, 2008: 95).

Terdapat empat dimensi yang menempel pada inovasi produk yaitu (Lin,
2013: 1612):

a. Pengembangan layanan baru, menyangkut semua kegiatan yang terlibat dalam
mewujudkan peluang layanan baru, termasuk desain produk atau jasa, desain
model bisnis, dan pemasaran.

b. Teknologi baru pilihan, menyangkut keseluruhan sarana yang digunakan dalam
mempermudah kegiatan yang dilakukan.

c. Cara hubung perusahaan-pelanggan baru, yaitu kerja sama yang dilakukan
dalam mewujudkan tujuan perusahaan.

d. Sistem penyampaian layanan baru, untuk mempermudah pemberian informasi
kepada anggota perusahaan.

Adapun manfaat inovasi produk bagi suatu perusahaan (Dhewanto, 2015:
111), yaitu untuk Memenangkan persaingan di pasar, Mengubah produk yang telah
dihasilkan atau diproduksi menjadi sesuatu yang berbeda dari sebelumnya, Sebagai
salah satu bentuk yang dilakukan oleh perusahaan untuk memenuhi permintaan
pasar dan Pengembangan bisnis dalam perusahaan. Heng dan Afifah, (2020).

Menurut Mutafarida (2017: 9) dengan adanya inovasi produk nasabah
merasakan kepuasan yang lebih tinggi dan kepuasan tersebut membuat nasabah
menjadi loyal terhadap perusahaan dan tetap minat menggunakan produk-produk
yang di tawarkan. Pernyataan tersebut sejalan dengan pernyataan Lapian (2016:
1338) yang menyatakan bahwa inovasi produk dapat mempengaruhi minat dalam
menggunakan produk yang ditawarkan. Jika inovasi produk atau produk baru
tersebut sesuai dengan kebutuhan nasabah maka akan membuat nasabah untuk

minat dan terus menggunakan produk yang ditawarkan.
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Daya Tarik Promosi

Daya tarik promosi adalah suatu kegiatan komunikasi yang dibuat untuk
dapat menarik perhatian atau mengarahkan seseorang ataupun organisasi kepada
tindakan yang menciptakan pertukaran dalam pemasaran (Alma, 2011: 179;
Dharmmesta, 2008: 349).

Indikator daya tarik promosi, sebagai berikut (Riyanto, 2008: 142):

a. Meaningful (memiliki manfaat), yaitu daya tarik promosi yang menunjukkan
manfaat yang membuat produk lebih diinginkan atau lebih menarik lagi.

b. Distinctive (berbeda dari pesaing), yaitu pesan promosi yang ingin disampaikan
oleh perusahaan kepada konsumen harus lebih baik di banding iklan merek
pesaing.

c. Believable (dapat dipercaya), yaitu daya tarik promosi yang dapat membuat
konsumen percaya bahwa produk tersebut akan memberikan manfaat seperti
yang dijanjikan dan menyampaikan informasi sesuai.

Daya tarik promosi sangat berperan penting sebagai alat bantu untuk
membedakan suatu perusahaan dengan perusahaan lainnya dan menjadi peluang
bagi perusahaan dalam menciptakan suatu daya tarik yang unik, menarik dan
berbeda dari pesaing sehingga dapat memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen
(Alma, 2011: 179).

Menurut Sari (2019: 132) semakin tinggi daya tarik promosi yang
ditawarkan, maka semakin tinggi juga minat penggunaan produk tersebut.
Pernyataan ini sejalan dengan pernyataan Putra (2018: 5583) yang menyatakan
semakin menarik daya tarik promosi yang dilakukan, maka akan meningkatkan
minat penggunaan produk yang di tawarkan. Daya tarik promosi yang memiliki
kesan, makna dan menarik dapat meningkatkan minat dan penggunaan produk yang
ditawarkan.

Kinerja Layanan

Kinerja layanan (service performance) merupakan tingkat keunggulan
mengenai penilaian pelanggan atas keunggulan suatu layanan secara menyeluruh
yang memenuhi dan sesuai dengan keinginan pelanggan atau dalam arti lain kinerja

layanan merupakan penilaian yang menyuluruh diberikan oleh pelanggan atas hasil
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pelayanan yang telah di berikan oleh perusahaan. (Tjiptono, 2017: 90; Wardhana,

2017: 3).

Adapun indikator atau dimensi yang dapat mempengaruhi kinerja layanan

(Tjiptono, 2017: 88) sebagai berikut:

a. Bukti langsung (tangibles), meliputi fasilitas fisik, perlengkapan, pegawai dan
sarana komunikasi.

b. Keandalan (reliability), yakni kemampuan memberikan pelayanan yang
dijanjikandengan segera, akurat dan memuaskan.

c. Daya tanggap (responsiveness), yaitu keinginan para staf dan karyawan untuk
membantu para pelanggan dan memberikan pelayanan yang tanggap.

d. Jaminan (assurance), mencakup pengetahuan, kemampuan, kesopanan, dan
sifat dapat dipercaya yang dimiliki para staf; bebas dari bahaya, risiko atau
keragu-raguan.

e. Empati, meliputi kemudahan dalam melakukan hubungan, komunikasi yang
baik, perhatian pribadi, dan memahami kebutuhan para pelanggan.

Kinerja layanan menjadi tolak ukur penilaian terhadap pekerjaan karyawan,
tujuannya adalah agar dapat melakukan perbaikan pelayanan pelanggan,
meningkatkan daya saing dan meningkatnya kinerja organisasi. Semakin
perusahaan mampu menunjukkan kinerja layanan yang diharapkan, maka akan
semakin baik juga penilaian yang diberikan pelanggan terhadap perusahaan (Kotler,
2009: 9).

Menurut Trisnadi (2013: 382) kinerja layanan yang baik dan aman dapat
menyebabkan minat penggunaan produk meningkat. Pernyataan tersebut sejalan
dengan pernyataan Kurniawati (2012: 53) yang menyatakan kinerja layanan
merupakan faktor penting bagi keberhasilan suatu perusahaan, dengan semakin
baiknya kinerja layanan suatu perusahaan maka dapat menarik minat banyak
pengguna produk.

Minat Menabung

Minat menabung adalah suatu keadaan di mana seseorang memiliki perhatian
yang besar terhadap objek yang disertai dengan keinginan atau minat untuk
mengetahui, mempelajari dan mengarah hingga akhirnya membuktikan lebih lanjut

tentang produk tersebut (Kotler, 2009: 212; Priansa, 2017: 164).
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Indikator atau dimensi yang dapat mempengaruhi minat menabung sebagai
berikut (Priansa, 2017: 168):

a. Minat transaksional merupakan kecendrungan konsumen untuk selalu membeli
produk yang dihasilkan perusahaan.

b. Minat referensial merupakan minat kecenderungan konsumen untuk
mereferensikan produknya kepada orang lain.

c. Minat preferensial merupakan minat yang menggambarkan perilaku konsumen
yang memiliki preferensi utama terhadap produk.

d. Minat eksploratif merupakan minat yang menggambarkan perilaku konsumen
selalu mencari informasi mengenai produk yang diminatinya dan mencari
informasi untuk mendukung sifat positif dari produk.

Menurut Trisnadi (2013: 382) penyempurnaan produk yang berinovasi dan
bervariatif dan peningkatan layanan dapat menciptakan rasa kepuasan dan loyalitas
nasabah yang membuat mengingkatnya minat menabung nasabah. Penyataan
tersebut sejalan dengan pernyataan Sari (2019: 133) dengan peningkatan kinerja
layanan yang baik dan daya tarik promosi yang menarik akan meningkatkan minat

penggunaan produk.

GAMBAR 1.1
KERANGKA BERPIKIR
INOVASI PRODUK
x1) HI
- N
DAYA TARIK H2
PROMOSI MINAT MENABUNG
(X2) Y)
J H3
( )
KINERJA LAYANAN
(X3)
. J

Sumber: Data Olahan 2021
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METODE PENELITIAN
Jenis penelitian yang digunakan adalah Kausalitas. Menurut Sugiyono (2016: 93)

penelitian kausalitas adalah penelitian yang bertujuan untuk mengetahui pengaruh
ataupun juga hubungan antara dua variabel atau lebih.

Metode pengumpulan data dilakukan dengan cara wawancara, kuesioner dan studi
kepustakaan pada CU Khatulistiwa Bakti di Pontianak. Populasi dalam penelitian ini
adalah karyawan pada CU Khatulistiwa Bakti di Pontianak, Menurut Sugiyono (2016:
148): “Populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri atas: obyek/subyek yang
mempunyai kuantitas dan karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk
dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulannya”. Sampel dalam penelitian ini adalah
seluruh anggota pada CU Khatulistiwa Bakti di Pontianak, Menurut Sugiyono (2016:
149): “Sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteritik yang dimiliki oleh populasi
tersebut”. Sampel yang di ambil yaitu sebanyak populasi 100 anggota CU Khatulistiwa
Bakti di Pontianak.

Teknik Analisis Data Dalam analisis ini, data yang diperoleh akan dianalisis
secara kualitatif, yaitu dengan melihat jawaban dari responden melalui kuesioner yang
akan disebarkan kemudian dikelompokan menurut kriteria yang ada dan hasil masing-
masing tersebut dicari persentasenya. Berdasarkan pada nilai persentase jawaban-
jawaban tersebut selanjutnya akan ditarik suatu kesimpulan.

Skala yang sering dipakai dalam penyusunan kuesioner adalah skala ordinal atau
sering disebut skala LIKERT. Pengolahan data menggunakan Software Statistical

Product And Service Solutions (SPSS).
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PEMBAHASAN

Dalam meningkatkan minat anggota untuk menabung Credit Union Khatulistiwa
Bakti Pontianak memiliki strategi seperti inovasi produk, daya tarik promosi dan kinerja
layanan. Berikut merupakan hasil pengujian statistik variabel inovasi produk, daya tarik

promosi dan kinerja layanan terhadap minat menabung pada Tabel 1 sebagai berikut:

TABEL 1
HASIL UJI ASUMSI KLASIK
HASIL CUT
KETERANGAN Ul OFF KESIMPULAN
Normalitas Sig Sig Data berdistribusi normal, karena nilai
Uji Kolmogorov- 0,200 > 0,05 signifikansi bernilai 0,200 lebih besar dari
Smirnov test (K-S 0,05.
test or KS test)
Multikolineritas Tolerance | Tolerance | Nilai tolerance ketiga variabel lebih besar dari
X1=0,777 >0,10 0,10 dan nilai VIF ketiga variabel lebih kecil
X2=0,659 dari 10. Sehingga dapat disimpulkan bahwa
X3=0,678 VIF tidak terjadi multikolineritas.
VIF <10
X1=1,286
X2=1,518
X3=1,474
Heteroskedastisitas Nilai sig Sig Tidak terjadi heterokedastisitas, karena nilai
Menggunakan uji X1=0,535 >0,05 signifikansi lebih besar dari 0,05.
Glejser X2=0,093
X3=0,730
Autokorelasi 1,7364 < | DU<DW | Tidak terjadi autokorelasi sehingga data dapat
Menggunakan 1,961< <4 -DU | digunakan.
metode uji Durbin- 2,2636
Watson (DW test)
Uji Korelasi Nilai sig Sig Uji korelasi menunjukkan bahwa terdapat
X1=0,000 <0,05 hubungan yang sangat kuat kerana nilai
X2=0,000 signifikansi dibawah 0,05.
X3=0,000
Uji Koefisien R square Variabel independen berpengaruh sebesar 35,8
Determinasi 0,358 persen terhadap variabel dependen.
Uji F F hitung F tabel Nilai F hitung lebih besar dari F tabel dan nilai
ANOVA 17,808 >2.70 signifikansi lebih kecil dari 0,05. Sehinga,
dapat disimpulkan bahwa variabel independen
Sig Sig layak untuk menjelaskan variabel dependen.
0,000 <0,05

Sumber: Data Olahan, 2021
Berdasarkan Tabel 1, dapat dilihat hasil uji normalitas menunjukkan data

berdistribusi normal karena nilai signifikansi lebih besar dari pada 0,05. Hasil uji
multikolinearitas menunjukkan tidak terjadi multikolinearitas karena hasil uji nilai
tolerance lebih besar dari pada 0,10 dan nilai VIF lebih kecil dari pada 10. Hasil uji
heteroskedastisitas menunjukkan tidak terjadi heteroskedastisitas karna nilai signifikansi
tiap variabel lebih besar dari pada 0,05. Hasil uji autokorelasi menunjukkan tidak terjadi

autokorelasi karena nilai DU<DW<4-DU (1,7364<1,961<2,2636). Hasil uji korelasi
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menujukkan terdapat hubungan yang sangat kuat antara variabel independen terharap
variabel dependen karena nilai signifikansi tiap variabel lebih kecil dari pada 0,05. Hasil
uji koefisien determinasi menunjukkan variabel independen berpengaruh terhadap
variabel dependen sebesar 35,8 persen. Hasil uji F menunjukkan Nilai F hitung lebih besar
dari F tabel dan nilai signifikansi lebih kecil dari 0,05. Sehingga, dapat disimpulkan bahwa
variabel independen layak untuk menjelaskan variabel dependen.

Uji T digunakan untuk menunjukkan apakah suatu variabel independen secara
individual memiliki pengaruh signifikan terhadap variabel dependen. Uji T bertujuan
untuk mengetahui pengaruh masing-masing variabel bebas terhadap variabel terikat.
Jika nilai signifikan < 0,05 atau t hitung > t tabel maka HA diterima, berarti ada

pengaruh. Hasil uji T dapat dilihat pada Tabel 2 sebagai berikut:

TABEL 2
HASIL UJIT
Hipotesis UjiT | Sig | Cut Off Kesimpulan
H1 : Inovasi Produk | 2,143 0,035 | T tabel H1 diterima, berarti semakin tinggi
berpengaruh terhadap >1,984 inovasi produk semakin tinggi
Minat Menabung CU minat menabung, hal ini berarti
Khatulistiwa Bakti Sig bahwa wvariabel inovasi produk
Pontianak <0,05 memiliki pengaruh terhadap minat
menabung.

H2 : Daya Tarik | 3,382 | 0,001 | T tabel H2 diterima, berarti semakin tinggi
Promosi berpengaruh >1,984 daya tarik promosi semakin tinggi
terhadap Minat minat menabung, hal ini berarti
Menabung CU Sig bahwa variabel daya tarik promosi
Khatulistiwa Bakti <0,05 memiliki pengaruh terhadap minat
Pontianak menabung.

H3 : Kinerja Layanan | 2,005 | 0,048 | T tabel H3 diterima, berarti semakin tinggi
berpengaruh terhadap >1,984 kinerja layanan semakin tinggi
Minat Menabung CU minat menabung, berarti variabel
Khatulistiwa Bakti Sig kinerja layanan memiliki pengaruh
Pontianak <0,05 terhadap minat menabung.

Sumber: Data Olahan, 2021

Diketahui berdasarkan Tabel 2 menunjukkan bahwa H1, H2 dan H3 diterima
karena nilai Uji T variabel lebih besar dari pada 1,984 dan nilai signifikansi variabel
lebih kecil dari pada 0,05. Sehingga hipotesis untuk tiap variabel dapat di terima.

PENUTUP
Kesimpulan
Berdasarkan hasil penelitian dan analisis yang dilakukan pada variabel inovasi

produk, daya tarik promosi dan kinerja layanan terhadap minat menabung anggota CU

Khatulistiwa Bakti Pontianak, kesimpulan yang dapat penulis ambil sebagai berikut:
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1. Variabel inovasi produk berpengaruh terhadap minat menabung di mana responden
menyatakan bahwa inovasi produk yang sesuai dengan kebutuhan dan keinginan
anggota dapat membuat anggota untuk terus minat menggunakan produk yang
ditawarkan oleh CU. Dari hasil jawaban responden sebagian besar menjawab
bahwa inovasi produk yang dilakukan oleh CU Khatulistiwa Bakti selalu
dikembangkan memanfaatkan teknologi yang sesuai dengan keinginan dan
kepuasan anggota. CU juga selalu mengembangkan cara berhubungan dengan
anggota contohnya pendidikan CU menggunakan aplikasi zoom dan lain-lain.
Produk baru yang sesuai dengan kebutuhan anggota dapat menarik minat anggota.

2. Variabel daya tarik promosi berpengaruh terhadap minat menabung di mana
responden menyatakan bahwa daya tarik promosi yang memiliki kesan, manfaat
dan dapat dipercaya dapat membuat anggota terus minat menggunakan produk CU
tersebut. Dari hasil jawaban responden sebagian besar menjawab bahwa daya tarik
promosi yang dilakukan CU Khatulistiwa Bakti memiliki kesan tersendiri utuk
anggota walaupun cara penyampaian informasi kurang lebih sama dengan lembaga
keuangan yang lainnya. Responden juga menyatakan bahwa CU memiliki manfaat
yang banyak seperti jaminan di masa tua, untuk membuka usaha dan informasi
yang diberikan oleh CU dapat dipercaya oleh anggota.

3. Variabel kinerja layanan berpengaruh terhadap minat menabung di mana responden
menyataan bahwa kinerja layanan yang baik seperti sikap ramah, sopan,
bertanggung jawab, cepat dalam melakukan transaksi maupun dalam mengatasi
masalah dan terus ditingkatkan dapat membuat konsumen nyaman dan akan terus
minat menggunakan produk yang ditawarkan. Dari hasil jawaban responden
sebagian besar menjawab bahwa penataan ruangan yang disediakan oleh CU
sangatlah rapi dan bersih, pengurus CU bersiap ramah, sopan, bertanggung jawab,
dan bersungguh-sungguh dalam memberikan pelayanan dan dalam transaksi
ataupun menanggapi masalah anggota selalu bertindak cepat dan dilayanani dengan
baik sehingga anggota nyaman dalam melakukan.

Saran-saran

Ada pun saran-saran dari penulis berdasarkan hasil penelitian pada CU

Khatulistiwa Bakti Pontianak adalah sebagai berikut:
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1. Sebaiknya CU selalu melakukan pengembangan layanan baru yang sesuai dengan
perkembangan kebutuhan anggotanya. Misalnya seperti dimasa pandemi ini CU
memberikan layanan kas keliling ataupun pelayanan permohonan kredit via online.

2. CU harus mampu melakukan penyampaian informasi yang berbeda dari pesaing,
yang menarik, berkesan dan memiliki manfaat bagi anggota sepeti melalui brosur,
media sosial seperti youtube, whatsapp, instagram, twiter, dan lain-lain, karena
pada masa modern ini banyak yang menggunakan media sosial untuk mengetahui
sesuatu informasi. Dengan melakukan hal tersebut CU dapat dikenali oleh banyak
kalangan dan informasi mengenai produk CU dapat dimengerti dengan jelas.

3. Sebaiknya pelayanan CU ditingkatkan dan dilakukan dengan handal dan cepat
dalam melakukan transaksi karena kebanyakan anggota ingin melakukan sesuatu
dengan cepat tanpa proses yang terlalu panjang. Dengan transaksi yang dilakukan
cepat anggota akan nyaman dalam melakukan transaksi di CU tanpa memerlukan

waktu yang banyak.
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