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ABSTRACT

This research aims to analyze the significance of the influence of products,
promotion and quality of service of the decision of the members to save money on
KSPPS Bina Insan Mandiri Branch Karanganyar and Jeruksawit analyze the dominant
variables its influence on the decisions of members to save money on KSPPS Bina Insan
Mandiri Branch Jeruksawit Karanganyar. This study used a survey method, the type of
data the data used was qualitative and quantitative data, the source data used the
primary data and secondary data. The population in this study are all members of the
KSPPS Bina Insan Mandiri Branch Karanganyar Jeruksawit a number of 1,284
members, with as many as 100 samples of respondents, with incidental use of sampling
techniques in sampling. Technique of data analysis used the test of validity, reliability
test, test the assumption of linear regression analysis, classic double, t test, F test and
coefficient of determination. The research results obtained the conclusion that thereisa
significant influence on products, promotions and quality of service of the decision of the
saving. Variable product is the dominant variables affect the decisions of members to
save, this is because the KSPPS Bina Insan Mandiri Branch Karanganyar Jeruksawit

has a range of savings products.
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PENDAHULUAN

Koperasi sebagal sokoguru perekonomi-
an Indonesia secara kuantitas saat ini berkem-
bang dengan pesat. Begitu juga dengan Kope-
rasi Simpan Pinjam Pembiayaan Syari’ah
(KSPPS), hampir disetiap kota’kabupaten se-
Jawa Tengah bisa dipastikan sudah ada. Per-
kembangan kuantitas koperasi ini seharusya
juga diikuti dengan peningkatan kualitas.
Apadagi saat ini persaingan antar lembaga
keuangan sudah sangat ketat. Sumantri (2014
142) menjelaskan bahwa berdasarkan data
dari statistik Bank Indonesia sampai Septem-
ber 2013, jumlah kantor pusat, kantor cabang
pembantu, hingga kantor kas bank syariah
mengalami peningkatan yang cukup signifi-
kan. Dari data tersebut kantor pusat menga-
lami peningkatan sebesar 4,6%, kantor ca-
bang pembantu mengalami  peningkatan
14,2% serta kantor kas mengalami peningkat-

an 5,6%. Perkembangan juga terjadi pada
jumlah tenaga kerja yang dibutuhkan dalam
perbankan syariah mengalami peningkatan
sebesar 9,5% dari tahun sebelumnya. Semua
perusshaan pasti menginginkan usahanya
berjalan dengan lancar dan mendapatkan hasil
yang sebesar-besarnya. Oleh karena itu, untuk
dapat mempengaruhi tanggapan konsumen da-
lam pasar tertentu harus disusun secara tepat
desain program bauran pemasaran jasa yang
sering disebut marketing mix. “Bauran pema-
saran adalah seperangkat aat-alat pemasaran
yang digunakan perusahaan untuk menghasil-
kan respon yang diinginkan pasar sasaran”
(Kotler dan Amstrong 2012: 75).

Unsur-unsur bauran pemasaran sebagai-
mana dijelaskan oleh Lupiyoadi (2013: 92)
adalah sebagai berikut: 1) Produk (Product)
adalah Keseluruhan konsep objek atau proses
yang memberikan sgjumlah nilai kepada kon-
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sumen. Perlu diperhatikan dalam produk ada-
lah konsumen tidak hanya membeli fisik dari
produk saja, tetapi membeli manfaat dan nilai
dari produk tersebut yang disebut “the offer”.
2) Harga (Price) adalah Sejumlah pengorban-
an yang harus dibayar oleh pelanggan untuk
memperoleh produk atau jasa. Dalam pene-
tapan harga harus diperhatikan kedua belah
pihak. Kedua belah pihak tersebut adalah per-
usahaan dan konsumen. 3) Tempat (Place),
Berhubungan dengan dimana perusahaan ber-
markas dan melakukan operasi atau kegiatan.
Tempat juga menjelaskan tentang bagaimana
sistem penyampaian yang akan diterapkan. 4)
Promosi (Promotions) adalah Kegiatan yang
dilakukan oleh perusahaan untuk mengkomu-
nikasikan manfaat produk dan sebagai alat
untuk mempengaruhi konsumen dalam kegi-
atan pembelian atau penggunaan jasa sesual
dengan keinginan dan kebutuhannya. 5)
Orang (People), Merupakan orang-orang
yang terlibat langsung dan saling mempenga-
ruhi dalam proses pertukaran dari produk
jasa. Dalam hubungannya dengan pemasaran
jasa, maka people yang berpungs sebagai
service provider sangat mempengaruhi kua-
litas jasa yang ditawarkan. 6) Proses (Pro-
cess), Merupakan gabungan semua aktivitas,
umumnya terdiri dari prosedur, jadwal peker-
jaan, mekanisme, aktivitas dan hal-ha rutin,
dimana jasa dihasilkan dan disampaikan
kepada konsumen. 7) Bukti/Lingkungan Fisik
(Physical Evidence/Environment) adalah ling-
kungan fisik perusahaan tempat jasa dicipta-
kan dan tempat penyedia jasa dan konsumen
berinteraksi, ditambah unsur berwujud apa-
pun yang digunakan untuk mengkomunika-
sikan atau mendukung peranan jasaitu.
Menurut Firda (2017) dalam penelitian
yang berjudul: “Pengaruh Produk, Kualitas
Jasa, Promosi dan Lokasi terhadap Keputusan
Nasabah Penabung”, dengan hasil bahwa pro-
duk, kualitas jasa, dan promos tidak berpe-
ngaruh signifikan terhadap keputusan nasabah
menabung. Variabel lokas berpengaruh signi-
fikan terhadap keputusan nasabah menabung.
Menurut Sumantri (2014) dalam penelitian
yang berjudul Pengaruh Kualitas Pelayanan
dan Produk terhadap Minat dan Keputusan
Menjadi Nasabah di Bank Syariah, dengan
hasil bahwa terdapat pengaruh positif kualitas

pelayanan dan produk terhadap keputusan
menjadi nasabah bank syariah di Kota Y ogya-
karta. Mandasari (2015) dalam penélitian
yang berjudul: “Pengaruh Promosi dan Kua-
litas Pelayanan terhadap Keputusan Nasabah
Untuk Menabung Pada BRI Syariah Cabang
Cirebon”, dengan hasil bahwa promosi dan
kualitas pelayanan secara simultan dapat
mempengaruhi  keputusan nasabah untuk
menabung pada BRI Syariah Cabang Cirebon.
Menurut Maulida (2016) dalam penelitian
yang berjudul: “Analisis Pengaruh Promosi
dan Pelayanan terhadap Minat Nasabah Me-
nabung Pada BMT Taruna Segjahtera Cabang
Tuntang”, dengan hasil bahwa promosi dan
pelayanan berpengaruh positif  signifikan
terhadap minat nasabah menabung di BMT
Taruna Sejahtera.

KSPPS Bina Insan Mandiri Cabang Je-
ruksawit Karanganyar adalah salah satu ben-
tuk lembaga keuangan mikro yang mengguna-
kan sistem syariah. Kegiatan yang dilakukan
yaitu menghimpun dana anggota baik berupa
tabungan dan simpanan berjangka dengan
akad mudharabah dan wadiah, serta menya-
lurkannya dalam pembiayaan mudharabah,
musyarakah, murabahah, salam, istisna, ija-
rah, dan algardh. KSPPS Bina Insan Mandiri
Cabang Jeruksawit Karanganyar telah mem-
berikan kontribus dalam meningkatkan pere-
konomian masyarakat dengan jasa layanan
perkoperasian yang berasaskan syariah Islam.
Sumber laba utama sebuah Koperas Simpan
Pinjam Pembiayaan Syari’ah adalah bagi hasil
maupun margin pembiayaan. Oleh karena itu,
semua lembaga keuangan dituntut agar dapat
menjual pembiayaan ke anggota untuk men-
dapatkan bagi hasil dan margin yang besar.
Tingginya target pendapatan yang harus dica-
pai, memaksa KSPPS Bina Insan Mandiri
Cabang Jeruksawit Karanganyar agar dapat
meningkatkan strategi baik dari segi produk,
promosi maupun kualitas pelayanan. Strategi
tersebut diharapkan efektif dan efisien dalam
meningkatkan minat anggota terhadap kepu-
tusan menabungdi KSPPS Bina Insan Mandiri
Cabang Jeruksawit Karanganyar.

Penelitian ini bertujuan untuk mengana-
lisis signifikansi pengaruh produk, promosi
dan kualitas pelayanan terhadap keputusan
anggota untuk menabung di KSPPS Bina In-
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san Mandiri Cabang Jeruksawit Karanganyar
serta menganalisis variabel yang dominan pe-
ngaruhnya terhadap keputusan anggota untuk
menabung di KSPPS Bina Insan Mandiri
Cabang Jeruksawit Karanganyar.

Kerangka Pemikiran dan Hipotesis
Skema kerangka pemikiran dalam pene-
litian ini dapat digambarkan sebagai berikut:

Keputusan
menabung (YY)

Gambar 1. Skema Karangka Pemikiran

Dari skema kerangka pemikiran di atas,
terdapat dua variabel yang digunakan dalam
penelitian ini, yaitu:

1. Variabel Independen (Variabel Bebas)
adalah variabel yang akan memberikan
pengaruh terhadap variabel terikat, yaitu
terdiri atas produk, promosi, dan kualitas
pelayanan.

2. Variabel Dependen (Variabel Terikat)
adalah variabel yang dipengaruhi oleh
variabel bebas, yaitukeputusan anggota
untuk menabung.

KAJIAN TEORI DAN HIPOTESIS
1. Pengaruh produk terhadap keputusan ang-
gota untuk menabung.

Produk yang berkualitas tinggi arti-
nya memiliki nilai yang lebih baik diban-
dingkan dengan produk pesaing, sehingga
dapat menarik minat calon anggota yang
baru atau dapat mempertahankan anggota
yang sudah ada. (Kasmir, 2010: 145). Ha-
sil pendlitian yang dilakukan oleh Suman-
tri (2014) menyimpulkan bahwa terdapat
pengaruh positif produk terhadap kepu-
tusan menjadi nasabah bank syariah di
Kota Yogyakarta. Berdasarkan penjelasan
di atas, maka hipotesis 1 yang digjukan
adalah:

H1: Ada pengaruh positif signifikan va-
riadbel produk terhadap keputusan
anggota untuk menabung di KSPPS
Bina Insan Mandiri Cabang Jeruk-
sawit Karanganyar.

2. Pengaruh promosi terhadap keputusan
anggota untuk menabung.

Pengaruh promotion terhadap kepu-
tusan konsumen dikemukakan oleh Kotler
dan Keller (2009: 35), yaitu konsumen
yang terangsang kebutuhannya akan
mendorong untuk mencari informas yang
lebih banyak. Yang menjadi perhatian
utama pemasar adalah sumber-sumber in-
formasi utama yang menjadi acuan konsu-
men dan pengaruh relatif tiap sumber ter-
sebut terhadap keputusan pembelian selan-
jutnya. Hasil penelitian yang dilakukan
oleh Mandasari (2015) menyimpulkan
bahwa promosi dapat mempengaruhi
keputusan nasabah untuk menabung pada
BRI Syariah Cabang Cirebon. Hasil pene-
litian yang dilakukan oleh Maulida (2016)
menyimpulkan bahwa promosi berpenga-
ruh positif signifikan terhadap minat nasa-
bah menabung di BMT Taruna Segahtera.
Berdasarkan penjelasan di atas, maka hi-
potesis 2 yang digjukan adalah:
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H2: Ada pengaruh positif signifikan va-
riabel promos terhadap keputusan
anggota untuk menabung di KSPPS
Bina Insan Mandiri Cabang Jeruk-
sawit Karanganyar.

3. Pengaruh kualitas pelayanan terhadap ke-
putusan anggota untuk menabung.

Nasution (2004:50) berpendapat bah-
wa kualitas layanan merupakan penilaian
menyeluruh atas keunggulan suatu layan-
an. Bila penilaian yang dihasilkan meru-
pakan penilaian yang positif, maka kuali-
tas layanan ini akan berdampak pada ter-
jadinya keputusan pembelian.

Hasil penelitian yang dilakukan oleh
Maulida (2016) menyimpulkan bahwa
pelayanan berpengaruh positif signifikan
terhadap minat nasabah menabung di
BMT Taruna Sejahtera. Hasil pendlitian
yang dilakukan oleh Sumantri (2014)
menyimpulkan bahwa terdapat pengaruh
positif kualitas pelayanan terhadap kepu-
tusan menjadi nasabah bank syariah di
Kota Yogyakarta. Hasil penelitian yang
dilakukan olen Mandasari (2015) me-
nyimpulkan bahwa promosi dan kualitas
pelayanan secara ssimultan dapat mempe-
ngaruhi keputusan nasabah untuk mena-
bung pada BRI Syariah Cabang Cirebon.
Berdasarkan penjelasan di atas, maka hi-
potesis 3 yang digjukan adalah:

H3: Ada pengaruh positif signifikan an-
tara variabel kualitas pelayanan ter-
hadap keputusan anggota untuk me-
nabung di KSPPS Bina Insan Man-
diri Cabang Jeruksawit Karanganyar.

4. Dominas pengaruh produk, promos dan
kualitas pelayanan terhadap keputusan
anggota untuk menabung.

Tingkat signifikansi pengaruh varia-
bel produk, promos dan kualitas pelayan-
an terhadap keputusan tidak mungkin
sama. Berdasarkan pendlitian Sumantri
(2014), Mandasari (2015), Maulida (2016)
didapatkan hasil signifikansi yang berbe-
da-beda, tetapi berdasarkan ketiga peneli-
tian tersebut variabel kualitas pelayanan
berpengaruh signifikan terhadap keputus-

an untuk menjadi nasabah ataupun mena-

bung. Berdasarkan penjelasan di atas,

maka hipotesis 4 yang diajukan adal ah:

H4:. Kualitas pelayanan berpengaruh se-
cara dominan terhadap keputusan
anggota untuk menabung di KSPPS
Bina Insan Mandiri Cabang Jeruk-
sawit Karanganyar.

METODE PENELITIAN
Penelitian ini  menggunakan metode
survei, jenis data yang digunakan adalah data
kualitatif dan data kuantitatif, sumber data
yang digunakan data primer dan data sekun-
der. Populasi dalam penelitian ini adalah se-
mua anggota KSPPS Bina Insan Mandiri Ca-
bang Jeruksawit Karanganyar sgumlah 1.284
anggota. Jumlah sampel yang digunakan
dalam penelitian ini sebanyak 100 responden,
dengan teknik pengambilan sampel menggu-
nakan insidental sampling. Metode pengum-
pulan data yang digunakan kuesioner dan
dokumentasi.
Definisi operasional variabel dan peng-
ukurannya adalah sebagai berikut:
1. Keputusan
Keputusan adalah sebuah proses pen-
dekatan penyelesaian masalah yang terdiri
dari pengenalan masalah, mencari infor-
masi, beberapa penilaian alternatif, mem-
buat keputusan membeli dan perilaku sete-
lah membeli yang dilalui anggota sebelum
memutuskan untuk menabung di KSPPS
Bina Insan Mandiri Cabang Jeruksawit
Karanganyar.Variabel keputusan mena
bung diukur dengan menggunakan skala
Likert. Indikator variabel keputusan dalam
penelitian ini (Firda, 2017: 56) adalah:
a. Pengenalan masaah
b. Pencarian informasi
c. Evauas dternatif
d. Keputusan membeli
e. Perilaku pasca membeli
2. Produk
Produk adalah barang atau jasa yang
dapat bermanfaat untuk memenuhi kebu-
tuhan maupun keinginan pelanggan. Pro-
duk Tabungan adalah segala bentuk sim-
panan yang disediakan oleh KSPPS Bina
Insan Mandiri Cabang Jeruksawit Karang-
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anyar sebagai investas maupun pengelo-
laan perencanaan keuangan anggota. Va
riabel produk diukur dengan mengguna-
kan skala Likert. Indikator variabel pro-
duk dalam penelitian ini (Yuanita, 2017:
57) adalah:

a. Menghindari unsur riba

b. Menggunakan prinsip nisbah bagi ha-

sl
c. Menghindari unsur ketidakpastian
(gharar)
d. Menghindari unsur judi
3. Promosi

Promosi adalah berbagai kumpulan
alat-alat insentif yang dirancang untuk
merangsang keputusan menabung pada
K SPPS Bina Insan Mandiri Cabang Jeruk-
sawit Karanganyar dengan lebih cepat dan
lebih besar.Variabel promos diukur de-
ngan menggunakan skala Likert. Indikator
variabel promos dalam pendlitian ini
(Wahjono, 2010: 135) adal ah:

a. lklan (advertising)
b. Promos penjualan (sales promotion)
c. Publisitas (publicity)
d. Penjualan persona (personal selling)
e. Hubungan promos dan minat mena
bung.
4. Kuadlitas Pelayanan

Kuditas pelayanan adalah tingkat
keunggulan yang ada di KSPPS Bina In-
san Mandiri Cabang Jeruksawit Karang-
anyar yang diharapkan serta pengendalian
atas tingkat keunggulan tersebut untuk
memenuhi keinginan anggota penabung.
Variabel kualitas pelayanan diukur de-
ngan menggunakan skala Likert. Indikator
variabel kualitas pelayanan dalam peneli-
tian ini (Hardiansyah 2011: 46) adalah:

a. Tangible ( Bukti Fisik)

b. Reliability (Keandalan)

c. Responsiveness (K etanggapan)

d. Assurance (Jaminan dan Kepastian)
e. Empathy (Empati)

Penelitian ini menggunakan data yang
bersumber dari data primer, yaitu data yang
diperoleh secara langsung dari responden
melalui jawaban kuesioner. Teknik pengum-
pulan data menggunakan skala Likert lima
poin yaitu: mulai dari Sangat Setuju (SS = 5);

Setuju (S = 4); Netral (N = 3); Tidak Setuju
(TS = 2) dan Sangat Tidak Setuju (STS = 1).
Pengujian vaiditas instrumen dilakukan de-
ngan menggunakan rumus Korelas Pearson,
kriteria pengujiannya menggunakan tingkat
signifikans o = 0,05. Butir intrumen dinyata-
kan valid jika menghasilkan p value < 0,05.
Pengujian reliabilitas menggunakan rumus
Cronbach Alpha, dengan kriteria pengujian
apabila Cronbach Alpha > 0,60 dinyatakan
reliabel, sebaliknya Cronbach Alpha < 0,60
tidak reliabel.
Teknik analisis data menggunakan:
1. Uji Asumsi Klasik
Uji multikolinearitas bertujuan mendeteksi
adanya multikolinearitas dengan melihat
nilai tolerance dan Varians Inflation Fac-
tor (VIF) yang dilakukan dengan bantuan
komputer program SPSS. Uji autokorelasi
dilakukan dengan uji Run bertujuan untuk
melihat apakah data residua terjadi secara
random atau tidak. Uji heteroskedastisitas
dilakukan dengan uji Gleser, yaitu de-
ngan cara meregres nilai absolut residual
terhadap variabel independen. Uji norma-
litas atas residua dilakukan dengan uji
Kolmogorov-Smirnov melalui aat bantu
komputer program SPSS 21.
2. Pengujian Hipotesis
Teknik analisis data yang digunakan ada-
lah andlisis jalur, uji t, uji F dan koefisien
determinasi.

HASIL PENELITIAN
1. Karakteristik Resonden
Adapun karakteristik responden yang
dijadikan sampel penelitian ditunjukkan
padatabel 1 sebagai berikut:

Pengaruh Produk, Promosi, dan Kualitas Pelayanan terhadap ... (Fitroh S., Rahayu T., & Retno S.) 59



Tabel 1. Gambaran Umum Karakteristik Responden

Karakteristik K eterangan Jumlah (Orang) Persentase (%)
JenisKelamin  Laki-Laki 63 63
Perempuan 37 37
Jumlah 100 100
Usia <30 Tahun 9 9
31 - 35 Tahun 37 37
36 - 40 Tahun 18 18
41 - 45 Tahun 13 13
46 - 50 Tahun 12 12
> 50 Tahun 13 13
Jumlah 100 100
Tingkat SD 6 0
Pendidikan SMP 26 26
SMA/SMK 40 40
Diploma 16 16
Sarjana 12 12
Jumlah 100 100
Jenis Pekerjaan PNS 20 20
Wiraswasta 28 28
Kayawan Swasta 12 12
Pedagang 40 40
Jumlah 100 100%

Sumber: Data primer yang diolah, 2018

Tabel 2. Uji Instrumen Pendlitian

Uji Vdiditas Uji Religbilitas
Variabel Ilt\le?ﬁ p-value  Keterangan Cr%‘gﬁ;h S K eterangan

Produk 1 0,000 valid 0,768 Reliabel

2. 0,000 Valid

3. 0,000 valid

4. 0,000 Valid
Promosi 1 0,000 Valid 0,820 Reliabel

2. 0,000 valid

3. 0,000 Valid

4. 0,000 Valid

5. 0,000 Valid
Kudlitas 1 0,000 Valid 0,737 Reliabel
Pelayanan 2. 0,000 vaid

3. 0,000 valid

4. 0,000 Valid

5. 0,000 Valid
Keputusan 1 0,000 valid 0,796 Reliabel
Menabung 2. 0,000 valid

3. 0,000 valid

4. 0,000 Valid

5. 0,000 Valid

Sumber: Data primer yang diolah, 2018
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2. Hasil Uji Kualitas Instrumen
Hasil uji validitas instrumen menge-
nai variabel produk, promosi, kualitas pe-
layanan, dan keputusan menabung ditun-
jukkan padatabel 2 di atas:
Hasil uji validitas mengenai variabel

yaitu produk sebanyak 5 item kuesioner 4.

dinyatakan valid karena p-value < 0,05,
promosi sebanyak 5 item kuesioner di-
nyatakan valid karena p-value < 0,05,
kualitas pelayanan sebanyak 5 item kue-
sioner dinyatakan valid karena p-value <
0,05, dan keputusan menabung sebanyak
5 item kuesioner dinyatakan valid karena
p-value < 0,05.

Hasil uji reliabilitas mengenai varia-
bel produk sebesar 0,768, promos sebe-
sar 0,820, kualitas pelayanan sebesar
0,737 dan keputusan menabung sebesar
0,796 menunjukkan nilai yang reliabel
karenanilai Cronbach’s alpha > 0,60.

3. Hasil Uji Asumsi Klasik
Untuk mengetahui apakah model
regresi linear ganda dalam penelitian ini

benar-benar menunjukkan hubungan yang
signifikan dan representatif atau BLUE
(Best Linear Unbiased Estimator) dilaku-
kan pengujian asums klasik dengan hasil
seperti tabel 3 di bawah ini.

AnalisisRegres Linear Berganda

Anaisis ini digunakan untuk meng-
uji pengaruh variabel bebas yaitu produk
(X41), promosi (X2) dan kualitas pelayanan
(X3) terhadap variabel terikat yaitu kepu-
tusan menabung (Y). Hasil analisis regresi
linear berganda ditunjukkan dalam tabel 4
di bawah ini:

Berdasarkan hasil analisis regres
linear berganda diperoleh persamaan garis
regresinya sebagai berikut:

Y =-0,116 + 0,467 X1 + 0,390 Xz + 0,234 X3

Interpretasi dari persamaan regres terse-

but adalah:

a : -0,116 artinya jika produk (X3), pro-
mos (X;) dan kualitas pelayanan
(X3) sama dengan nol, maka kepu-
tusan menabung (Y) adalah negatif.

Tabel 3. Hasll Uji Asumsi Klasik

Uji Asumsi Klasik Hasil Uji Kesimpulan
Uji Tolerance: 0,751; 0,666; 0,697 > Tidak ada multikolinearitas
multikolinearitas 0,10

VIF: 1,332; 1,502; 1,435 < 10

Uji autokorelas p: 0,688 > 0,05

Tidak ada autokorelasi

Uji p: 0,220; 0,502; 0,255 > 0,05 Tidak ada heteroskedastisitas
heteroskedastisitas
Uji normalitas p: 0,714 > 0,05 Residual berdistribusi normal

Sumber: Data primer yang diolah, 2018

Tabel 4. Hasil AnalisisRegresi Linear Berganda

Variabel B t Sig.
(Constant) -0,116 -0,106 0,916
Produk 0,467 6,961 0,000
Promosi 0,390 6,288 0,000
Kualitas Pelayanan 0,234 3,433 0,001

Adjusted R Square = 0,719
F-hitung = 85,581
Sig. F=0,000

Sumber: Data primer yang diolah, 2018
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b; : 0,467 artinya pengaruh variabel pro-
duk (X;) terhadap keputusan mena-
bung (Y) positif, artinya apabila pro-
duk tabungan di KSPPS Bina Insan
Mandiri Cabang Jeruksawit Karang-
anyar sesuai kebutuhan anggota,
maka dapat meningkatkan keputusan
menabung (YY), dengan asumsi varia-
bel promos (X;) dan kualitas pela-
yanan (X3) dianggap tetap.

b, : 0,390 artinya pengaruh variabel pro-
mosi (X>) terhadap keputusan mena-
bung (Y) positif, artinya apabila pro-
mos gencar dilakukan, maka dapat
meningkatkan keputusan menabung
(Y), dengan asums variabel produk
(Xy) dan kualitas pelayanan (X3) di-
anggap tetap.

bs : 0,234 artinya pengaruh variabel kua-
litas pelayanan (X3) terhadap kepu-
tusan menabung (Y) positif, artinya
apabila kualitas pelayanan mening-
kat maka dapat meningkatkan kepu-
tusan menabung (YY), dengan asumsi
variabel produk (X;) dan promosi
(X2) dianggap tetap.

Berdasarkan analisis tersebut, maka
variabel yang dominan pengaruhnya ter-
hadap keputusan menabung adalah varia-
bel produk (X;), karena nilai koefisien re-
gresinya paling besar yaitu 0,467 di antara
koefisien regresi variabel bebas yang lain
(promosi (X2) sebesar 0,390 dan kualitas
pelayanan (X3) sebesar 0,234). Sehingga
hipotesis ke-4 yang berbunyi: “Kualitas
pelayanan berpengaruh secara dominan
terhadap keputusan anggota untuk mena-
bung di KSPPS Bina Insan Mandiri Ca-
bang Jeruksawit Karanganyar”, tidak ter-
bukti kebenarannya.

. Ujit

a. Pengujian signifikansi pengaruh pro-
duk (X,) terhadap keputusan mena-
bung (Y)
Hasil anadlisis diperoleh t hitung se-
besar 6,961 dengan p-value sebesar
0,000 < 0,05 maka Ho ditolak berarti
ada pengaruh yang signifikan produk
(X1) terhadap keputusan menabung

(Y). Sehingga hipotesis ke-1 yang ber-
bunyi: “Ada pengaruh yang signifikan
produk terhadap keputusan menabung
di KSPPS Bina Insan Mandiri Cabang
Jeruksawit Karanganyar”, terbukti ke-
benarannya.

b. Pengujian signifikansi pengaruh pro-

mos (X7) terhadap keputusan mena-
bung (Y)
Hasil analisis diperoleh t hitung se-
besar 6,288 dengan p-value sebesar
0,000 < 0,05 maka Ho ditolak berarti
ada pengaruh yang signifikan promosi
(X2) terhadap keputusan menabung
(Y). Sehingga hipotesis ke-2 yang ber-
bunyi: “Ada pengaruh yang signifikan
promosi terhadap keputusan mena-
bung di KSPPS Bina Insan Mandiri
Cabang Jeruksawit Karanganyar”, ter-
bukti kebenarannya.

c. Pengujian signifikansi pengaruh kua-

litas pelayanan (X3) terhadap keputus-
an menabung (YY)
Hasil analisis diperoleh t hitung se-
besar 3,433 dengan p-value sebesar
0,001 < 0,05 maka Ho ditolak berarti
ada pengaruh yang signifikan Kualitas
pelayanan (X3) terhadap keputusan
menabung (Y). Sehingga hipotesis ke-
3 yang berbunyi: “Ada pengaruh yang
signifikan Kualitas pelayanan terhadap
keputusan menabung di KSPPS Bina
Insan Mandiri Cabang Jeruksawit
Karanganyar”, terbukti kebenarannya.

6. UjiF

Hasil anaisis diperoleh F hitung
sebesar 85,581 dengan p-value sebesar
0,000 < 0,05 maka Ho ditolak berarti
model yang digunakan untuk menguji
pengaruh variabel bebas yaitu produk
(Xy), promosi (X3) dan kualitas pelayanan
(X3) terhadap variabel terikat yaitu
keputusan menabung (Y) sudah tepat.

. Koefisien Deter minasi

Hasil perhitungan diperoleh nila
Adjusted R Sguare = 0,719 berarti diketa-
hui bahwa pengaruh yang diberikan oleh
variabel bebas yaitu produk (X1), promosi
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(X2) dan kualitas pelayanan (X3) terhadap
variabdl terikat yaitu keputusan menabung
(Y) sebesar 71,9% sedangkan sisanya
(100% - 71,9%) = 28,1% dipengaruhi oleh
faktor-faktor lain di luar variabel yang di-
teliti, misalnya lokasi, banyaknya kantor
cabang, sistem bagi hasil dan lain sebaga-
inya.

PEMBAHASAN
1. Pengaruh Produk terhadap Keputusan

Menabung

Hasil analisis diperoleh t hitung se-
besar 6,961 dengan p-value sebesar 0,000
< 0,05 maka Ho ditolak berarti ada penga-
ruh yang signifikan produk (X;) terhadap
keputusan menabung (Y). Sehingga hipo-
tesis ke-1 yang berbunyi: “Ada pengaruh
yang signifikan produk terhadap keputus-
an menabung di KSPPS Bina Insan Man-
diri Cabang Jeruksawit Karanganyar”,
terbukti kebenarannya.

Berdasarkan hasil penelitian tersebut
menunjukkan bahwa ada pengaruh yang
signifikan produk terhadap keputusan me-
nabung, artinya apabila produk tabungan
di KSPPS Bina Insan Mandiri Cabang
Jeruksawit Karanganyar sesuai kebutuhan
anggota, maka dapat meningkatkan kepu-
tusan menabung. Produk yang berkualitas
tinggi artinya memiliki nilai yang lebih
baik dibandingkan dengan produk pesa-
ing, sehingga dapat menarik minat calon
anggota yang baru atau dapat memperta-
hankan anggota yang sudaha ada. (Kas-
mir, 2010: 145). Hasil pendlitian ini sga-
lan dengan penelitian yang dilakukan oleh
Sumantri  (2014) menyimpulkan bahwa
terdapat pengaruh positif produk terhadap
keputusan menjadi nasabah.

. Pengaruh Promosi terhadap Keputusan
Menabung

Hasil analisis diperoleh t hitung se-
besar 6,288 dengan p-value sebesar 0,000
< 0,05 maka Ho ditolak berarti ada penga-
ruh yang signifikan promosi (X;) terhadap
keputusan menabung (Y). Sehingga hipo-
tesis ke-2 yang berbunyi: “Ada pengaruh
yang signifikan promosi terhadap kepu-

tusan menabung di KSPPS Bina Insan
Mandiri Cabang Jeruksawit Karanganyar”,
terbukti kebenarannya.

Berdasarkan hasil penelitian tersebut
menunjukkan bahwa ada pengaruh yang
signifikan promos terhadap keputusan
menabung, artinya apabila promos yang
dilakukan oleh KSPPS Bina Insan Mandiri
Cabang Jeruksawit Karanganyar gencar
dilakukan, maka dapat meningkatkan ke-
putusan menabung. Pengaruh promotion
terhadap keputusan konsumen dikemuka-
kan oleh Kotler dan Keller (2009: 35), yai-
tu konsumen yang terangsang kebutuhan-
nya akan mendorong untuk mencari infor-
masi yang lebih banyak. Yang menjadi
perhatian utama pemasar adalah sumber-
sumber informasi utama yang menjadi
acuan konsumen dan pengaruh relatif tiap
sumber tersebut terhadap keputusan pem-
belian selanjutnya. Hasil penelitian ini
sgialan dengan pendlitian yang dilakukan
oleh Mandasari (2015) menyimpulkan
bahwa promosi dapat mempengaruhi
keputusan nasabah untuk menabung pada
BRI Syariah Cabang Cirebon. Hasil pene-
litian juga segjalan dengan penelitian yang
dilakukan oleh Maulida (2016) menyim-
pulkan bahwa promosi berpengaruh positif
signifikan terhadap minat nasabah mena-
bung di BMT Taruna Sejahtera.

. Pengaruh Kualitas pelayanan terhadap

Keputusan Menabung

Hasil analisis diperoleh t hitung sebe-
sar 3,433 dengan p-value sebesar 0,001 <
0,05 maka Ho ditolak berarti ada pengaruh
yang signifikan Kualitas pelayanan (X3)
terhadap keputusan menabung (Y). Se-
hingga hipotesis ke-3 yang berbunyi:
“Ada pengaruh yang signifikan Kualitas
pelayanan terhadap keputusan menabung
di KSPPS Bina Insan Mandiri Cabang Je-
ruksawit Karanganyar”, terbukti kebenar-
annya.

Berdasarkan hasil penelitian tersebut
menunjukkan bahwa ada pengaruh yang
signifikan kualitas pelayanan terhadap ke-
putusan menabung, artinya apabila kuali-
tas pelayanan yang diberikan oleh karya-
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wan KSPPS Bina Insan Mandiri Cabang
Jeruksawit Karanganyar meningkat, maka
dapat meningkatkan keputusan menabung.
Nasution (2004:50) berpendapat bahwa
kualitas layanan merupakan penilaian me-
nyeluruh atas keunggulan suatu layanan.
Bila penilaian yang dihasilkan merupakan
penilaian yang positif, maka kualitas la-
yanan ini akan berdampak pada terjadinya
keputusan pembelian.

Hasil penelitian sgjalan dengan pene-
litian yang dilakukan oleh Maulida (2016)
menyimpulkan bahwa pelayanan berpe-
ngaruh positif signifikan terhadap minat
nasabah menabung di BMT Taruna Sejah-
tera. Hasll pendlitian ini juga sgaan de-
ngan penelitian yang dilakukan oleh Su-
mantri (2014) dan Mandasari (2015) me-
nyimpulkan bahwa terdapat pengaruh po-
sitif kualitas pelayanan terhadap keputus-
an menjadi nasabah bank syariah di Kota
Y ogyakarta.

. Variabd yang Dominan Pengaruhnya
terhadap Keputusan M enabung

Berdasarkan analisis tersebut, maka
variabel yang dominan pengaruhnya ter-
hadap keputusan menabung adalah varia-
bel produk (X;), karena nilai koefisien re-
gresinya paling besar yaitu 0,467 di antara
koefisien regresi variabel bebas yang lain
(promosi (X2) sebesar 0,390 dan kualitas
pelayanan (X3) sebesar 0,234). Sehingga
hipotesis ke-4 yang berbunyi: “Kualitas
pelayanan berpengaruh secara dominan
terhadap keputusan anggota untuk mena-
bung di KSPPS Bina Insan Mandiri
Cabang Jeruksawit Karanganyar”, tidak
terbukti kebenarannya.

Berdasarkan hasil penelitian menun-
jukkan bahwa variabel produk merupakan
variabel yang dominan pengaruhya terha-
dap keputusan anggota untuk menabung,
hal ini karena KSPPS Bina Insan Mandiri
Cabang Jeruksawit Karanganyar memiliki
berbagai macam produk tabungan seperti:
a. Simpanan Insan Mandiri, merupakan

simpanan dari mitra yang penarik-
annya dapat dilakukan setigp saat

dengan nisbah 25% (anggota): 75%
(KSPPS BIM).

. Simpanan Pendidikan Anak, yakni

bentuk simpanan yang aokas dananya
diperuntukkan untuk dana pendidikan
bagi putra putri anggota. Penarikan da-
pat dilakukan satu kali dalam satu ta-
hun yaitu pada saat tahun gjaran baru.
Simpanan ini menggunakan prinsip
mudharabah mutlagah, dengan nisbah
bagi hasil setiap bulan sebesar 30%
(anggota): 70% (KSPPS BIM).

. Simpanan Idul Fitri, yaitu simpanan

yang direncanakan untuk keperluan
Idul Fitri. Penarikan dilakukan satu
kali menjelang Idul Fitri. Simpanan ini
menggunakan prinsip mudharabah
mutlagah sehingga akan mendapatkan
bagi hasil setiap bulan sesuai dengan
nisbah 30% (anggota): 70% (KSPPS
BIM).

. Simpanan Qurban, yakni Simpanan

yang diperuntukkan untuk keperluan
pembelian hewan qurban. Penarikan
dilakukan satu kali menjelang ibadah
gurban. Simpanan ini menggunakan
prinsip mudharabah mutlagah, dengan
nisbah bagi hasil setiap bulan sebesar
30% (anggota): 70% (KSPPS BIM).

. Simpanan Nikah, yaitu simpanan yang

diperuntukkan bagi mereka yang me-
rencanakan pernikahan. Penarikan di-
lakukan satu kali, satu bulan menje-
lang pernikahan. Simpanan ini meng-
gunakan prinsip mudharabah mutla-
gah sehingga akan mendapatkan bagi
hasil setiap bulan sesuai dengan nis-
bah 30% (anggota): 70% (KSPPS
BIM).

Simpanan Haji, yaitu simpanan yang
diperuntukkan bagi meraka yang me-
rencanakan untuk menunaika ibadah
haji. Penarikan dilakukan satu kali.
Simpanan ini menggunakan prinsip
mudharabah mutlagah sehingga akan
mendapatkan bagi hasil setiap bulan
sesual dengan nisbah 30% (anggota):
70% (KSPPS BIM).

. Simpanan berjangka, merupakan ta-

bungan / investasi dengan mengguna-
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kan prinsip mudharabah mutlagah
yang penarikannya dapat dilakuka
sesuai dengan jangka waktu yang
dikehendaki. Pilihan jangka waktu
yang dipilih adalah: 3 bulan dengan
nisbah 30% (anggota): 70% (KSPPS
BIM), 9 bulan denga nisbah 35%
(anggota): 65% (KSPPS BIM) dan 12
bulan dengan nisbah 40% (anggota):
60% (K SPPS BIM).

Beragamnya jenis produk simpanan
yang dimiliki olen KSPPS Bina Insan
Mandiri Cabang Jeruksawit Karanganyar
membuat minat anggota untuk menabung
menjadi tinggi. Hasil penelitian ini tidak
sgialan dengan penelitian yang dilakukan
oleh Sumantri (2014), Mandasari (2015),
dan Maulida (2016) yang menyatakan
bahwa variabel kualitas pelayanan meru-
pakan variabel yang dominan pengaruh-
nya terhadap keputusan untuk menjadi
nasabah ataupun menabung.

KESIMPULAN
Hasil penelitian diperoleh kesimpulan
bahwa ada pengaruh yang signifikan produk

DAFTAR PUSTAKA

terhadap keputusan menabung, artinya apabila
produk tabungan di KSPPS Bina Insan Man-
diri Cabang Jeruksawit Karanganyar sesuai
kebutuhan anggota, maka dapat meningkatkan
keputusan menabung. Ada pengaruh yang sig-
nifikan promos terhadap keputusan mena
bung, artinya apabila promosi yang dilakukan
oleh KSPPS Bina Insan Mandiri Cabang Je-
ruksawit Karanganyar meningkat, maka dapat
meningkatkan keputusan menabung. Ada
pengaruh yang signifikan kualitas pelayanan
terhadap keputusan menabung, artinya apabila
kualitas pelayanan yang diberikan oleh karya-
wan KSPPS Bina Insan Mandiri Cabang Je-
ruksawit Karanganyar meningkat, maka dapat
meningkatkan keputusan menabung. Variabel
produk merupakan variabel yang dominan
pengaruhya terhadap keputusan anggota untuk
menabung, hal ini karena KSPPS Bina Insan
Mandiri Cabang Jeruksawit Karanganyar
memiliki berbagai macam produk tabungan.
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