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ABSTRAK

PENGARUH KEPERCAYAAN MASYARAKAT BAURAN PRODUK
DAN LOKASI TERHADAP MINAT MENABUNG MELALUI

PEMASARAN PRODUK PADA BMT DANA MULYA
SYARIAH CABANG WAY PANJI

LAMPUNG SELATAN

Oleh

DWI LISNAWATI

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh kepercayaan
masyarakat, bauran produk dan lokasi terhadap minat menabung melalui
pemasaran produk pada BMT Dana Mulya Syariah Cabang Way Panji Lampung
Selatan. Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah deskriptif verifikatif
dengan pendekatan ex post facto dan survey. Populasi dalam penelitian ini
berjumlah 433 nasabah. Sampel yang diperoleh adalah 65 nasabah dan teknik
pengambilan sampel yaitu probability sampling dengan stratified random
sampling. Hasil penelitian ini menunjukkan, terdapat pengaruh: 1. Antara
kepercayaan masyarakat terhadap pemasaran produk, 2. Antara bauran produk
terhadap pemasaran produk, 3. Antara lokasi terhadap pemasaran produk, 4.
hubungan antara kepercayaan masyarakat, bauran produk dan lokasi, 5. Antara
kepercayaan masyarakat terhadap minat menabung, 6. Antara bauran produk
terhadap minat menabung, 7. Antara lokasi terhadap minat menabung, 8. Antara
pemasaran produk terhadap minat menabung, 9. Antara kepercayaan masyarakat
terhadap minat menabung melalui pemasaran produk, 10. Antara bauran produk
terhadap minat menabung melalui pemasaran produk, 11. Antara lokasi terhadap
minat menabung melalui pemasaran produk, 12. Antara kepercayaan masyarakat,
bauran produk dan lokasi terhadap pemasaran produk, 13. Antara kepercayaan
masyarakat, bauran produk, lokasi dan pemasaran produk terhadap minat
menabung.

Kata Kunci : kepercayaan masyarakat, bauran produk, lokasi, minat
menabung dan pemasaran produk.



ABSTRACT

THE INFLUENCE OF PUBLIC TRUST, PRODUCT MIX AND
LOCATION ON INTEREST OF SAVING THROUGH
PRODUCT MARKETING AT BMT DANA MULYA

SYARIAH BRANCH OF WAY PANJI
LAMPUNG SELATAN

By

DWI LISNAWATI

The purpose of this research is to know the influence of public trust,product mix
and location on interest of saving through product marketing at BMT Dana Mulya
Syariah branch of Way Panji Lampung Selatan. The method used in this research
was descriptive verification with ex post facto approach and survey. The
population in this study were 433 customers. The samples were 65 customers of
BMT Dana Mulya Syariah and sampling technique is probability sampling with
stratified random sampling. The result of research shows that there were
influence: 1. Public trust  to product marketing, 2. Product mix to product
marketing, 3. Location to product marketing, 4. Relationship between public trust,
product mix and location, 5. Public trust to interest of saving, 6. Product mix to
interest of saving, 7. Location to interest of saving, 8. Product marketing to interst
of saving, 9. Public trust to interest of saving, 10. Product mix to interest of
saving, 11. Location to interest of saving, 12. Public trust, product mix and
location to product marketing, 13. Public trust, product mix and location to
interest of saving.

Keywords : public trust, product mix, location, interest of saving and product
marketing.
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I. PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Berkembangnya sektor usaha adalah sebagai salah satu dampak dari

percepatan dari perkembangan ilmu pengetahuan dan teknologi, yang

dirasakan kian jauh memasuki struktur kehidupan masyarakat hingga lapisan

masyarakat menengah kebawah. Tujuan utama adanya lembaga keuangan

dalam dunia usaha adalah bagaimana mempertahankan kelangsungan hidup

usahanya dengan cara memperoleh laba. Bagaimana sebuah lembaga

keuangan dapat memperoleh laba atau keuntungan yang memadai dalam

menghadapi dinamika adalah inti dari strategi bersaing atau competitive

strategy, karena situasi persaingan menekankan pada tuntutan untuk

memberikan nilai (value) yang lebih tinggi kepada konsumen. Kotler (2007:

23), menyatakan bahwa, terdapat 4 (empat) indikator utama yang dapat

dikembangkan oleh perusahaan berkaitan dengan cara-cara penerapan strategi

bersaing, yaitu produk, layanan, sumber daya manusia, dan image.

Berbagai bentuk layanan, mulai dari kenyamanan interior, keramahan

pelayanan sampai pada kemudahan dalam mengakses layanan, pemberian

suku bunga pinjaman yang relatif rendah, suku bunga tabungan yang cukup

tinggi, penawaran beragam produk/jasa, serta pemberian undian berhadiah,
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itu semua merupakan perwujudan adanya kemajuan yang begitu pesat dalam

sektor keuangan. Kemajuan ini, menjadikan harapan akan masa depan bisnis

keuangan di tanah air terasa semakin menjanjikan.

Munculnya berbagai perusahaan yang bergerak dibidang keuangan dengan

berbagai keunikan layanan dan produknya di tanah air, tentunya sangat

berdampak pada pilihan masyarakat, sehingga tidak jarang masyarakat harus

kebingungan dalam menentukan pilihan mana yang akan dijadikan tempat

untuk berinvestasi/menabung.

Salah satu lembaga keuangan syariah non-bank yang sedang berkembang

dengan pesat di Indonesia adalah Balai Usaha Mandiri Terpadu (BMT). Balai

Usaha Mandiri Terpadu (BMT) atau Baitul Mal Wat Tamwil, yaitu Lembaga

Keuangan Mikro (LKM) yang beroperasi berdasarkan prinsip-prinsip syariah.

Sebagaimana dikemukakan oleh Makhalul Ilmi (2002: 67), yang menyatakan

bahwa yang dimaksud baitul tamwil adalah lembaga keuangan yang kegiatan

utamanya menghimpun dana masyarakat dalam bentuk tabungan (simpanan)

maupun deposito dan menyalurkannya kembali kepada masyarakat dalam

bentuk pembiayaan berdasarkan prinsip syariah melalui mekanisme yang

lazim dalam dunia perbankan.

Keberadaan BMT dapat dipandang memilliki dua fungsi utama, yaitu sebagai

media penyalur pendayagunaan harta ibadah seperti zakat, infak, sedekah,

dan wakaf, serta dapat pula berfungsi sebagai institusi yang bergerak dibidang

investasi yang bersifat produktif sebagaimana layaknya bank. Pada fungsi

yang kedua ini dapat dipahami bahwa selain berfungsi sebagai lembaga
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keuangan BMT juga berfungsi sebagai lembaga ekonomi dan bertugas

menghimpun dana dari masyarakat (anggota BMT) yang mempercayakan

dananya disimpan di BMT dan menyalurkanya dana kepada masyarakat

(anggota BMT) yang diberikan pinjamaman oleh BMT, (Soemitra 2009:

451).

Kantor pusat BMT Dana Mulya Syariah berada di Kecamatan Candipuro

Kabupaten Lampung Selatan. Selain di Kecamatan Candipuro, cabang BMT

Dana Mulya Syariah berlokasi di Kecamatan Way Panji dan Kecamatan

Sidomulyo. Berikut adalah jumlah nasabah yang ada di BMT Dana Mulya

Syariah.

Table 1. Jumlah Nasabah BMT Dana Mulya Syariah

No Cabang Jumlah Nasabah

1. Candipuro 632
2. Sidomulyo 563

3. Way Panji 433

Total 1628
Sumber data: BMT Dana Mulya Syariah 2017

Berdasarkan tabel diatas jumlah nasabah BMT Dana Mulya Syariah yang

berada di Kecamatan Candipuro yaitu sebanyak 632 nasabah. Dan jumlah

nasabah yang berada di BMT Dana Mulya Syariah cabang Kecamatan

Sidomulyo sebanyak 563 nasabah, serta jumlah nasabah yang berada di

Kecamatan Way Panji sebanyak 433 nasabah.

Dilihat dari jumlah nasabah BMT Dana Mulya Syariah Kecamatan Way Panji

dalam kurun waktu satu tahun dari 16.980 masyarakat yang berada pada

Kecamatan Way Panji yang mayoritas masyarakatnya bermata pencaharian
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sebagai petani, dan yang berminat untuk menabung di BMT Dana Mulya

Syariah hanya sebanyak 433 masyarakat saja. Hal ini menunjukan masih

kurangnya masyarakat yang berminat untuk menabung di BMT Dana Mulya

Syariah. Hal tersebut berkaitan dengan pemasaran yang dilakukan oleh BMT

Dana Mulya Syariah.

Dari sudut pandang manajerial pemasaran sering digambarkan sebagai seni

menjual produk, tetapi penjualan bukan merupakan bagian paling penting dari

pemasaran (Kotler dan Keller, 2008: 6). Berdasarkan informasi yang

diperoleh dari karyawan BMT Dana Mulya Syariah, jadwal pemasaran yang

dilakukan oleh karyawan BMT Dana Mulya Syariah tidak menentu, bahkan

dalam satu bulan BMT Dana Mulya Syariah pernah tidak melakukan

pemasaran produknya kepada masyarakat.

Tabel 2. Data Pemasaran BMT Dana Mulya Syariah tahun 2017

No Bulan Jumlah Pemasaran yang
Dilakukan

1 Januari 3 kali
2 Februari 3 kali
3 Maret 3 kali
4 April -
5 Mei 2 kali
6 Juni 2 kali
7 Juli -
8 Agustus 2 kali
9 September 2 kali
10 Oktober -
11 November -

Sumber: BMT Dana Mulya Syariah 2017

Berdasarkan tabel di atas BMT Dana Mulya Syariah paling banyak hanya

melakukan 3 kali pemasaran dalam satu bulan, bahkan dalam beberapa bulan

BMT Dana Mulya Syariah mengurangi pemasaran produknya menjadi 2 kali.
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Dari data di atas dapat dilihat pula bahwa BMT Dana Mulya Syariah pada

dua bulan terakhir tidak melaku pemasaran sama sekali. Hal tersebut yang

menyebabkan masih banyak masyarakat yang tidak mengetahui apa saja

produk yang ada di BMT Dana Mulya Syariah. Kurangnya pemasaran yang

dilakukan oleh BMT Dana Mulya Syariah menyebabkan masyarakat enggan

untuk menabung di BMT Dana Mulya Syariah.

Banyak faktor yang dipertimbangkan masyarakat untuk menabung di BMT.

antara lain image dari suatu lembaga keuangan yang sering kali menjadikan

masyarakat enggan mempercayakan uangnya untuk disimpan di BMT

tersebut, selain itu juga ada banyak lembaga keuangan pilihan lain yang

menjadi alternatif bagi masyarakat untuk menabung.

Kepercayaan merupakan kunci perusahaan keuangan untuk mempertahankan

nasabahnya. Dalam hubungan dengan peningkatan jumlah nasabah maka

bank harus dapat menciptakan kepercayaan masyarakat terhadap bank,

sehingga masyarakat akan merasa aman dan nyaman menyimpan dana

mereka di bank, Simorangkir (2004: 35). Kepercayaan (trust) adalah

keyakinan bahwa seseorang akan menemukan apa yang diinginkan pada mitra

pertukaran.

Masyarakat masih ragu untuk menabung di BMT Dana Mulya Syariah, ini

disebabkan karena kurangnya pemasaran yang dilakukan karyawan BMT

Dana Mulya Syariah sehingga masyarakat kurang mengenal apa saja produk

tabungan yang ada, hal ini dibuktikan dengan hasil wawancara yang

dilakukan kepada 20 orang yang tinggal di Kecamatan Way Panji yang
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tersebar dalam 4 (empat) desa dengan memberikan 5 pertanyaan acak, antara

lain;

Tabel 3. Hasil Wawancara Terhadap 20 Orang di Kecamatan Way Panji

No Pertanyaan
Tanggapan

Iya Tidak
1 Apakah pemasaran yang dilakukan karyawan BMT

Dana Mulya Syariah cukup memuaskan?
7 13

2 Apakah anda mengetahui apa saja produk yang ada
di BMT Dana Mulya Syariah?

7 13

3
Apakah anda mengetahui letak lokasi BMT Dana
Mulya Syariah? 8 12

4 Apakah anda berminat untuk menabung di BMT
Dana Mulya Syariah?

13 7

5 Apakah anda mengetahui apa itu BMT Dana Mulya
Syariah?

12 8

Jumlah 46 54
Persentase % 46 54

Berdasarkan tabel hasil wawancara terhadap 20 orang Kecamatan Way Panji,

masih terdapat ketidaktahuan masyarakat mengenai apa saja produk yang ada

di BMT Dana Mulya Syariah tersebut, sehingga hal tersebut menimbulkan

keraguan dalam diri masyarakat untuk menabung di BMT Dana Mulya

Syariah. Tingkat persentase pada tabel di atas menunjukkan bahwa BMT

Dana Mulya Syariah perlu meninjau kembali apa yang harus dilakukan untuk

menimbulkan kepercayaan pada masyarakat. Menurut Simorangkir (2004:

153), mengungkapkan bahwa kepercayaan masyarakat merupakan salah satu

variabel penting dalam bisnis perbankan.

Selain kepercayaan, produk yang ditawarkan oleh lembaga keuangan pun

menjadi salah satu pertimbangan masyarakat untuk memilih lembaga

keuangan, karena setiap lembaga keuangan menawarkan produk-produk yang

memiliki keunggulannya sendiri. Dalam dunia perbankan produk yang
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dihasilkan haruslah dapat mencerminkan jawaban atas perkembangan

kebutuhan dan keinginan masyarakat sebagai nasabah. Pola transaksi nasabah

yang berkembang dalam masyarakat hendaknya menjadi perhatian serius

dalam penciptaan sebuah produk. Jadi produk bisa berupa manfaat tangible

maupun intangible yang dapat memuaskan pelanggan, Tjiptono (2005: 76).

Masalah yang muncul dalam BMT Dana Mulya Syariah ini berdasarkan

masih banyak masyarakat yang kurang mengetahui apa saja produk yang

ditawarkan oleh BMT Dana Mulya Syariah dan tingkat pemahaman

(awareness) produk masih kurang, hingga saat ini sangat sedikit masyarakat

yang tahu tentang produk-produk perbankan syariah dan istilah-istilah di

perbankan syariah.

Tabel 4. Data Produk Simpanan Di BMT Dana Mulya Syariah
No Jenis Produk
1 Simpanan Mudharabah Berjangka
2 Simpanan Wadiah
3 Simpanan Mudharabah
4 Simpanan Qurban
5 Simpanan Ziarah
6 Simpanan Pendidikan
7 Simpanan Hari Raya
8 Simpanan Haji
9 Simpanan Umroh
10 Simpanan Pokok
11 Simpanan Wajib
12 Simpanan Pernyertaan
13 Simpanan Calon Anggota
14 Simpanan Khusus

Sumber: BMT Dana Mulya Syariah

Ada pun indikator lain yang menjadi pertimbangan masyarakat dalam

melakukan transaksi di lembaga keuangan adalah letak atau lokasi lembaga

keuangan tersebut beroperasi. BMT Dana Mulya Syariah cabang Way panji

berlokasi di dekat pasar Sidoharjo Kecamatan Way Panji, akan tetapi
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meskipun lokasi didekat pasar namun keberadaan bangunan masih kurang

strategis di karenakan bangunan BMT Dana Mulya Syariah cabang Way

Panji terlalu ke dalam dan dihimpit oleh dua bangunan dan masalah lainnya

adalah tidak adanya tanda penunjuk lokasi bangunan tersebut sehingga

masyarakat atau calon nasabah yang ingin datang ke BMT Dana Mulya

Syariah harus bertanya terlebih dahulu kepada masyarakat sekitar. Lokasi

adalah tempat kedudukan bank yang mempengaruhi prilaku konsumen dalam

keputusan menabung karena adanya unsur kedekatan dan mudah dijangkau

transportasi (Mariyaningsih 2004). Dalam pengertian dunia usaha lokasi

adalah suatu tempat dimana perusahaan itu melakukan kegiatan fisik.

Berdasarkan uraian diatas, untuk mengetahui apakah Kepercayaan

Masyarakat, Bauran Produk dan Lokasi dilihat dari Pemasaran Produk yang

selanjutnya dapat mempengaruhi minat menabung, maka peneliti tertarik

untuk melakukan penelitian dengan judul “Pengaruh Kepercayaan

Masyarakat, Bauran Produk, dan Lokasi Terhadap Minat Menabung

Melalui Pemasaran Produk Pada BMT Dana Mulya Syariah”.

B. Identifikasi Masalah

Berdasarkan uraian dalam latar belakang yang telah dikemukakan di atas,

maka dalam penelitian ini dapat diidentifikasikan beberapa permasalahan,

yaitu sebagai berikut:

1. Masih adanya keraguan dalam diri masyarakat untuk menabung di BMT

Dana Mulya Syariah.
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2. Nasabah kurang mengetahui jenis produk tabungan di BMT Dana Mulya

Syariah.

3. Kurang strategisnya lokasi keberadaan BMT Dana Mulya Syariah.

4. Kurangnya pemasaran yang dilakukan kepada masyarakat tentang jenis

produk tabungan yang ada di BMT Dana Mulya Syariah.

C. Batasan Masalah

Pengkajian suatu masalah perlu diberikan batasan yang jelas agar tidak terjadi

kekaburan dan cara pandang yang berbeda, hal ini dilakukan agar

permasalahan dapat dikaji secara mendalam. Penelitian ini difokuskan pada

pengaruh kepercayaan masyarakat, bauran produk dan lokasi terhadap minat

menabung melalui pemasaran produk.

D. Rumusan Masalah

Berdasarkan permasalahan di atas, maka rumusan masalah dalam penelitian

ini adalah sebagai berikut :

1. Apakah terdapat pengaruh kepercayaan masyarakat terhadap pemasaran

produk?

2. Apakah terdapat pengaruh bauran produk terhadap pemasaran produk?

3. Apakah terdapat pengaruh lokasi terhadap pemasaran produk?

4. Apakah terdapat hubungan antara kepercayaan masyarakat, bauran produk

dan lokasi?
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5. Apakah terdapat pengaruh kepercayaan masyarakat terhadap minat

menabung?

6. Apakah terdapat pengaruh bauran produk terhadap minat menabung?

7. Apakah terdapat pengaruh lokasi terhadap minat menabung?

8. Apakah terdapat pengaruh pemasaran produk terhadap minat menabung?

9. Apakah terdapat pengaruh kepercayaan masyarakat terhadap minat

menabung melalui pemasaran produk?

10. Apakah terdapat pengaruh bauran produk terhadap minat menabung

melalui pemasaran produk?

11. Apakah terdapat pengaruh lokasi terhadap minat menabung melalui

pemasaran produk?

12. Apakah terdapat pengaruh kepercayaan masyarakat, bauran produk dan

lokasi terhadap pemasaran produk?

13. Apakah terdapat pengaruh kepercayaan masyarakat, bauran produk dan

lokasi terhadap minat menabung?

E. Tujuan Penelitian

Berdasarkan masalah yang telah dijabarkan, tujuan yang ingin dicapai dalam

penelitian ini adalah sebagai berikut.

1. Untuk mengetahui pengaruh kepercayaan masyarakat terhadap pemasaran

produk.

2. Untuk mengetahui pengaruh bauran produk terhadap pemasaran produk.

3. Untuk mengetahui pengaruh lokasi terhadap pemasaran produk.
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4. Untuk mengetahui hubungan antara kepercayaan masyarakat, bauran

produk dan lokasi.

5. Untuk mengetahui pengaruh kepercayaan masyarakat terhadap minat

menabung.

6. Untuk mengetahui pengaruh bauran produk terhadap minat menabung.

7. Untuk mengetahui pengaruh lokasi terhadap minat menabung.

8. Untuk mengetahui pengaruh pemasaran produk terhadap minat menabung.

9. Untuk mengetahui pengaruh kepercayaan masyarakat terhadap minat

menabung melalui pemasaran produk.

10. Untuk mengetahui pengaruh bauran produk terhadap minat menabung

melalui pemasaran produk.

11. Untuk mengetahui pengaruh lokasi terhadap minat menabung melalui

pemasaran produk.

12. Untuk mengetahui pengaruh kepercayaan masyarakat, bauran produk dan

lokasi terhadap pemasaran produk.

13. Untuk mengetahui pengaruh kepercayaan masyarakat, bauran produk dan

lokasi terhadap minat menabung.

F. Manfaat Penelitian

Pada hakekatnya suatu penelitian yang dilaksanakan oleh seseorang

diharapkan mampu memberikan manfaat tertentu. Begitu pula dengan

penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat antara lain;

1. Secara Teoritis
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a. Untuk melengkapi khasanah keilmuan serta teori yang sudah

diperoleh melalui penelitian sebelumnya.

b. Sebagai referensi bagi peneliti yang ingin meneliti lebih lanjut.

2. Secara Praktis

a. Bagi Peneliti

Untuk mengetahui penerapan teori yang diperoleh dibangku kuliah

dengan realita yang terjadi di lapangan.

b. Bagi Perusahaan

Hasil penelitian ini dapat digunakan sebagai bahan pertimbangan bagi

perusahaan dalam melakukan kegiatan perusahaan.

G. Ruang Lingkup Penelitian

Ruang lingkup dalam penelitian ini adalah sebagai berikut.

1. Objek Penelitian

Ruang lingkup objek yang diteliti adalah bauran produk, bauran lokasi

dan kepercayaan masyarakat, serta transaksi nasabah dan pemasaran

produk.

2. Subjek Penelitian

Ruang lingkup subjek penelitian ini adalah masyarakat atau nasabah.

3. Tempat Penelitian

Ruang lingkup tempat penelitian ini adalah BMT Dana Mulya Syariah

Way Panji.

4. Waktu Penelitian

Penelitian ini dilakukan pada tahun 2017/2018.
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5. Ilmu Penelitian

Ruang lingkup ilmu dalam penelitian ini berlandaskan pada teori

manajemen pemasaran.
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II. TINJAUAN PUSTAKA, KERANGKA PIKIR DAN HIPOTESIS

A. Tinjauan Pustaka

1. Pemasaran

Pemasaran merupakan salah satu strategi yang menghubungkan produsen

dengan konsumen sehingga memudahkan produsen untuk mencapai

tujuannya, baik tujuan jangka panjang maupun tujuan jangka pendek.

Tujuan dari setiap perusahaan atau lembaga yang menghasilkan barang

dan jasa adalah menyampaikan hasil produksinya pada waktu yang tepat.

Hal tersebut bukanlah hal yang mudah mengingat semakin banyaknya

pesaing yang memproduksi beranekaragam produk yang dibutuhkan dan

diinginkan oleh konsumen. Oleh karena itu, pemasaran merupakan salah

satu strategi yang dapat membantu perusahaan dalam memenangkan

persaingan.

Kotler (2009: 9), mendefinisikan pemasaran sebagai berikut: “pemasaran

yaitu suatu proses yang didalamnya individu dan kelompok mendapatkan

apa yang mereka butuhkan dan inginkan dengan menciptakan,

menawarkan dan secara bebas mempertukarkan produk yang bernilai

dengan pihak lain”. Sedangkan menurut Laksana (2008: 4) mendefinisikan

pemasaran yaitu segala kegiatan yang menawarkan suatu produk untuk
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memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen. Sedangkan, dari sudut

pandang manajerial pemasaran sering digambarkan sebagai seni menjual

produk, tetapi penjualan bukan merupakan bagian paling penting dari

pemasaran (Kotler dan Keller, 2008: 6-7).

Sebuah perusahaan atau lembaga harus memahami bagaimana strategi

pemasaran yang baik terlebih dahulu. Strategi pemasaran merupakan suatu

manajemen yang disusun untuk mempercepat pemecahan persoalan

pemasaran dan membuat keputusan-keputusan yang bersifat strategis.

Dalam peranan strateginya, pemasaran mencakup setiap usaha untuk

mencapai kesesuaian antara perusahaan dengan lingkungannya. Menurut

Fandy (2000: 6), dalam rangka mencari pemecahan atas masalah

ditentukan berdasarkan dua pertimbangan pokok, yaitu;

a. Bisnis apa yang digeluti perusahaan pada saat ini dan jenis bisnis apa
yang dapat dimasuki di masa mendatang.

b. Bagaimana bisnis yang telah dipilih tersebut dapat dijalankan dengan
sukses dalam lingkungan yang kompetitif atas dasar perspektif produk,
harga, promosi dan distribusi (bauran pemasaran) untuk melayani
pasar sasaran.

Pemasaran memiliki dua dimensi, yaitu dimensi saat ini dan dimensi yang

akan datang. Dimensi saat ini berkaitan dengan hubungan yang telah ada

antara perusahaan dengan lingkungannya. Sedangkan dimensi yang akan

datang mencakup hubungan dimasa yang akan datang yang diharapkan

akan dapat terjalin dan program tindakan yang diperlukan untuk mencapai

tujuan tersebut.
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2. Kepercayaan Masyarakat

Kepercayaan secara umum dipandang sebagai unsur mendasar bagi

keberhasilan suatu hubungan (relationships). Tanpa adanya kepercayaan

suatu hubungan tidak akan bertahan dalam jangka waktu yang panjang.

Kepercayaan adalah faktor penting yang membangun komitmen antara

perusahaan dan pelanggan. Kepercayaan sebagai kesediaan (willingness)

seseorang untuk menggantungkan dirinya pada orang lain dengan besaran

risiko tertentu (Lau dan Lee, 1999: 341).

Berdasarkan pendapat Zur (2012) menyatakan bahwa kepercayaan

konsumen dinyatakan sebagai komponen penting untuk menjaga

hubungan yang berkelanjutan diantara semua pihak yang terlibat dalam

bisnis (Trust is one critical factor in sustainable development,

encouraging long-term relationship between business partners). Melalui

kepercayaan yang terbangun diantara berbagai pihak yang terlibat dalam

bisnis memungkinkan bisnis bisa terjalin dengan lebih intensif mengingat

masing-masing pihak memiliki kepercayaan untuk bisa memenuhi

tanggung jawabnya. Hal tersebut diperkuat oleh pendapat Akbar dan

Parvez (2009: 26), “in business trust is viewed as one of the most relevant

antecedents of stable and collaborative relationship”. Pendapat ini

menjelaskan bahwa diperlukan sebuah kepercayaan untuk bisa

membangun hubungan yang stabil dan hubungan yang menyeluruh

diantara berbagai pihak yang terlibat interaksi.
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Kepercayaan akan terjadi apabila seseorang memiliki kepercayaan diri

dalam sebuah pertukaran dengan mitra yang memiliki integritas dan dapat

dipercaya (Morgan dan Hunt, 1994: 25). Jadi, kepercayaan adalah

keyakinan seseorang akan menemukan apa yang diinginkan pada mitra

pertukaran. Kepercayaan melibatkan kesediaan seseorang untuk

bertingkah laku tertentu karena keyakinan bahwa mitranya akan

memberikan apa yang ia harapkan dan suatu harapan yang umumnya

dimiliki seseorang bahwa kata, janji atau pernyataan orang lain dapat

dipercaya.

Kepercayaan dapat diwujudkan apabila sebuah produk atau jasa telah

memenuhi harapan dan kebutuhan konsumen, dimana mereka akan puas

terhadap produk atau jasa tersebut. Kepercayaan akan timbul apabila

konsumen telah merasakan kepuasan Karena telah mengkonsumsi atau

menggunakan produk atau jasa tertentu. Konsumen yang merasa nyaman

dan percaya karena sebuah produk atau jasa, tidak akan mudah

meninggalkan atau mengganti produk atau jasa tersebut dengan yang lain.

a. Faktor-faktor Yang Mempengaruhi Kepercayaan

Morgan dan hunt (2003: 58), mengkonsepkan kepercayaan dipengaruhi

oleh nilai lebih, komunikasi dan pengendalian perilaku oportunitis.

Shergill dan Li (2005: 5) juga mengkonsepkan kepercayaan dipengaruhi

oleh nilai lebih, komunikasi dan pengendalian perilaku oportunitis.
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a. Nilai lebih

Nilai lebih merupakan suatu tahap dimana mitra bisnis memiliki

keyakinan mengenai tingkah laku, tujuan dan peraturan yang

penting atau tidak penting, tepat atau tidak tepat dan benar atau

salah (Morgan dan Hunt, 2003: 58).

b. Komunikasi

Persepsi mitra bisnis bahwa komunikasi masa lalu dari pihak lain

yang relevan, tepat waktu dan dapat dipercaya akan semakin

meningkatkan kepercayaan (Morgan dan Hunt, 2003: 332).

c. Pengendalian perilaku oportunitis

Perilaku oportunitis didefinisikan sebagai pencarian akan

kemungkinan seseorang termakan tipu muslihat ketika melakukan

suatu transaksi (Williamson yang dikutip oleh Mukherjee dan Nath,

2003: 25).

b. Dimensi Kepercayaan Konsumen

Dari sudut pandang pemasaran (Maharani, 2010), dimana disampaikan

bahwa perkembangan kepercayaan atau ekspektasi positif dari

pelanggan, seharusnya menjadi komponen fundamental dari startegi

pemasaran yang ditujukan untuk mengarah pada penciptaan hubungan

nasabah sejati.

Nasabah harus mampu merasakan bahwa dia dapat mengandalkan

perusahaan dan dapat menyakinkan diri bahwa perusahaan tersebut

dapat dipercaya. Akan tetapi, untuk membangun kepercayaan
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membutuhkan waktu yang lama dan hanya dapat berkembang setelah

pertemuan berulang kali dengan nasabah. Kepercayaan akan

berkembang setelah seoarang individu mengambil risiko dalam

berhubungan dengan mitranya. Dimensi pembentukan kepercayaan

konsumen adalah competence, benevolence dan integrity.

3. Bauran Produk

Produk merupakan titik sentral dari perusahaan, produk dapat berupa

barang atau jasa. Produk merupakan suatu pengelolaan dari beberapa

unsur produk termasuk perencanaan dan pengembangan produk atau jasa

yang tepat untuk dipasarkan dengan mengubah produk atau jasa yang ada

dengan menambah dan mengambil tindakan.

Menurut Kotler yang diterjemahkan oleh Hendra Teguh dan Ronny A.

Rusli (2000: 57) pengertian bauran produk adalah sekumpulan dari semua

produk dan item produk seperti macam produk, kualitas produk, rancangan

produk, ciri-ciri produk, merek produk serta atribut lainnya yang secara

khusus para penjual menawarkan untuk dijual kepada para pembeli.

Bauran produk dapat disebut juga variasi produk. Bauran produk

merupakan satu set produk dan unit produk yang ditawarkan penjual

kepada pembeli. Menurut Kotler diterjemahkan oleh Hendra Teguh dan

Ronny A. Rusli (2000: 82) kegiatan ini merupakan suatu hal yang sangat

penting dan mutlak dalam perusahaan yang memproduksi barang atau jasa.

Dengan kegiatan tersebut perusahaan dapat mengantisipasi perubahan-
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perubahan lingkungan yang cepat serta mampu meningkatkan daya saing

perusahaan. Menurut Kotler (2009: 6) bauran produk adalah kumpulan

dari semua produk dan unit produk yang ditawarkan penjual tertentu

kepada pembeli.

Kotler (2008: 148) juga mengatakan bahwa bauran produk suatu

perusahaan memiliki lebar, panjang, kedalaman, dan konsistensi tertentu.

Konsep-konsep dimensi tersebut antara lain:

a. Lebar bauran produk
Lebar bauran produk mengacu pada berapa banyak macam lini produk
yang ada pada suatu perusahaan.

b. Panjang bauran produk
Panjang bauran produk mengacu pada jumlah unit produk dalam
bauran produk suatu perusahaan.

c. Kedalaman bauran produk
Kedalaman bauran produk mengacu pada beberapa banyak varian yang
ditawarkan tiap produk dalam lini suatu perusahaan.

d. Konsistensi bauran produk
Konsistensi bauran produk mengacu pada seberapa erat hubungan
berbagai lini produk dalam hal penggunaan akhir, persyaratan
produksi, saluran distribusi atau hal lainnya.

Bauran produk menurut Mulins et al. (2008: 19) terdiri dari “quality,

features, style, options, brand name, packaging, guarantees/warranties

and service”. Bauran produk terdiri dari kualitas, fitur, gaya, pilihan

produk, merek, kemasan, jaminan dan layanan. Hal itu sejalan dengan

pendapat yang dikemukakan oleh  Kotler dan Amstrong (2009: 234)

bauran produk terdiri atas keanekaragaman produk (product variety),

kualitas produk (quality), rancangan produk (design), ciri-ciri produk

(features), merek produk (brand name), kemasan produk (packaging),
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tingkat pelayanan (service), garansi (warranties), ukuran produk (size) dan

pengembalian (return).

Menurut Kotler dan Amstrong dalam website (www.petraunivercity.com

diakses pada jam 07.00, 31 Oktober 2017) mengemukakan bahwa:

“konsumen memiliki rasa tertarik untuk membeli suatu produk yang
ditawarkan oleh perusahaan. Namun, hal tersebut dipengaruhi oleh
beberapa faktor penunjang terhadap produk itu sendiri yaitu kualitas
produk, model atau variasi produk yang ditawarkan selalu baru, banyaknya
pilihan variasi produk, kenyamanan produknya, harga yang menjangkau
konsumen, kegiatan promosi yang efektif dan efisien, serta faktor aktivitas
variasi produk yang dilaksanakan oleh perusahaan tersebut”.

4. Lokasi

Lokasi merupakan letak atau tempat suatu usaha dilakukan. Lokasi adalah

tempat kedudukan Bank yang mempengaruhi prilaku konsumen dalam

keputusan menabung karena adanya unsur kedekatan dan mudah

dijangkau transportasi (Mariyaningsih 2004). Keberadaan atau pemilihan

lokasi suatu perusahaan atau lembaga sangat penting dalam kelangsungan

hidup bisnis tersebut. Pemilihan lokasi harus memperhatikan keberadaan

konsumen sasarannya, lokasi juga dapat menjadi salah satu faktor yang

sangat penting dalam persaingan untuk menarik pelanggan.

Menurut Swastha (2002: 24), lokasi adalah tempat dimana suatu usaha

atau aktivitas usaha dilakukan. Faktor penting dalam pengembangan suatu

usaha adalah letak lokasi yang mengacu pada cara pencapaiannya dan

waktu tempuh ke lokasi tujuan. Salah satu kunci menuju sukses adalah

lokasi, lokasi dimulai dengan memilih komunitas (Kotler, 2008: 51).

Terdapat beberapa faktor dalam mempertimbangkan pemilihan lokasi agar
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dapat menarik perhatian konsumen yaitu lalu lintas kendaraan, fasilitas

parkir, transportasi umum, komposisi toko, letak berdirinya toko, serta

syarat dan ketentuan pemakaian ruang (Sopiah, 2008: 138).

Lamb et al., (2001: 63) menyatakan bahwa memilih tempat atau lokasi
yang baik merupakan keputusan yang penting, karena:
a. Tempat merupakan komitmen sumber daya jangka panjang yang dapat

mengurangi fleksibilitas masa depan usaha
b. Lokasi akan mempengaruhi pertumbuhan dimasa depan. Area yang

dipilih haruslah mampu untuk tumbuh dari segi ekonomi sehingga
dapat mempertahankan kelangsungan hidup usaha tersebut

c. Lingkungan setempat dapat saja berubah setiap waktu, jika nilai lokasi
memburuk maka lokasi usaha harus dipindahkan atau ditutup.

Lokasi berhubungan dengan dimana perusahaan harus bermarkas dan

melakukan operasi atau kegiatan (Lupiyoadi, 2009: 42). Dalam hal ini ada

tiga jenis interaksi yang mempengaruhi lokasi, yaitu:

a. Konsumen mendatangi pemberi jasa (perusahaan), perusahaan
sebaiknya memilih tempat dekat dengan konsumen sehingga mudah
dijangkau. Dengan kata lain lokasi yang dipilih harus strategis.

b. Pemberi jasa mendatangi konsumen, dalam hal ini lokasi tidak terlalu
penting. Akan tetapi, yang harus diperhatikan adalah penyampaian jasa
harus tetap berkualitas.

c. Pemberi jasa dan konsemen tidak bertemu secara langsung, berarti
penyedia jasa dan konsumen berinteraksi melalui sarana tertentu
seperti telepon, computer atau surat. Dalam hal ini lokasi menjadi
sangat tidak penting selama komunikasi antara kedua pihak terlaksana
dengan baik.

5. Minat Menabung

a. Pengertian minat

Pengertian minat dalam Kamus Besar Bahasa Indonesia adalah

memiliki arti kecenderungan hati yang tinggi terhadap sesuatu, gairah,

keinginan. Menurut Iskandar wasid dan Dadang (2011: 113), minat

adalah perpanduan antara keinginan dan kemauan yang dapat
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berkembang. Minat merupakan salah satu faktor yang cukup penting

dalam mempengaruhi preferensi nasabah dalam menabung. Minat pada

dasarnya penerimaan akan sesuatu hubungan antara diri sendiri dengan

sesuatu di luar diri sendiri (Djali, 2008: 121).

Minat berkaitan dengan perasaan suka atau senang dari seseorang

terhadap sesuatu objek. Seperti yang dikemukakan oleh Slameto (2010:

180) yang menyatakan bahwa minat sebagai sesuatu rasa suka dan rasa

ketertarikan terhadap suatu hal atau aktivitas, tanpa ada yang menyuruh.

Minat (interest) digambarkan sebagai situasi seseorang sebelum

melakukan tindakan, yang dapat dijadikan dasar untuk memprediksi

perilaku atau tindakan tersebut. Minat menabung diasumsikan sebagai

minat beli merupakan perilaku yang muncul sebagai respon terhadap

objek yang menunjukkan keinginan pelanggan untuk melakukan

pembelian (Kotler, 2005: 15).

Terdapat banyak hal yang dapat mempengaruhi timbulnya minat, baik

yang berasal dari individu itu sendiri, atau pun dari lingkungan

masyarakat. Crow & Crow (1980: 159) mengemukakan ada tiga faktor

utama yang membentuk minat:

1. Faktor dorongan dari dalam, artinya mengarah kepada kebutuhan-
kebutuhan yang muncul dari dalam individu merupaka faktor yang
berhubungan dengan dorongan fisik, motif, mempertahankan diri
dari rasa lapar, rasa takut, rasa sakit, juga dorongan ingin tahu
membangkitkan minat untuk mengadakan penelitian dan
sebagainya.

2. Faktor motif sosial, artinya mengarah pada penyesuaian diri
dengan lingkungan agar dapat diterima dan diakui oleh
lingkungannya atau aktifitas untuk memenuhi kebutuhan sosial,



24

seperti bekerja, mendapatkan status, mendapatkan perhatian dan
penghargaan.

3. Faktor emosional atau perasaan, artinya minat yang erat
hubungannya dengan perasaan atau emosi, keberhasilan dalam
beraktifitas yang didorong oleh minat akan membawa rasa senang
dan memperkuat minat yang sudah ada, sebaliknya kegagalan akan
mengurangi minat individu tersebut.

b. Pengertian Tabungan

Menurut UU Perbankan No. 10 tahun 1998 tabungan adalah simpanan

yang pada penarikannya hanya dapat dilakukan menurut syarat tertentu

yang telah disepakati, namun tidak dapat ditarik dengan cek, bilyet

giro atau alat lainnya yang dipersamakan dengan itu. Sedangkan

menurut Kasmir (2012: 69) tabungan adalah bentuk simpanan

(funding) yang dananya dikumpul pada satu rekening, yang suatu saat

dan kapan saja pemilik tabungan dapat menarik uangnya baik tunai

maupun nontunai (pindah buku, transfer ke bank lain) melalui mesin

ATM atau teller.

Tabungan merupakan jenis simpanan yang sangat dikenal oleh

masyarakat, karena sejak Sekolah Dasar anak-anak sudah dikenalkan

dengan tabungan meskipun masih bersifat menabung di sekolah.

Dalam perkembangan zaman masyarakat saat ini membutuhkan bank

sebagai tempat menyimpan uang. Menurut Ismail (2010: 48), tujuan

masyarakat menabung di bank antara lain:

1. Nasabah merasa aman menyimpan uangnya dalam bentuk
tabungan di bank.

2. Nasabah dapat menarik tabungannya dengan mudah karena bank
memberikan kemudahan dalam hal penarikan misalnya adanya
mesin ATM yang tersebar dimana-mana. Adanya ATM bersama
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yang memudahkan nasabah untuk menarik tabungannya di mesin
ATM bank lain.

3. Untuk menghemat supaya semua penghasilannya tidak digunakan
untuk belanja.

6. BMT (Baitul Mal wat Tamwil)

BMT merupakan kependekan dari kata Balai Usaha Mandiri Terpadu atau

Baitul Mal wat Tamwil, yaitu lembaga keuangan mikro (LKM) yang

beroperasi berdasarkan prinsip-prinsip syariah. Menurut Hartono (2000: 8)

Baitul Mal Wat Tamwil (BMT) pada dasarnya merupakan pengembangan

dari konsep ekonomi Islam terutama dalam bidang keuangan. BMT

merupakan bagian dari koperasi yang beroperasi seperti bank, dengan

pengecualian ukurannya kecil dan tidak punya akses ke pasar uang.

Sebagai lembaga keuangan Islam mikro, BMT memfokuskan target

pasarnya pada bisnis skala kecil seperti pedagang kecil yang kurang

menarik bagi bank (Zainul Arifin, 2000: 172)

Baitul mal wat tamwil yaitu yang isinya berintikan bayt al-mal wa al-

tamwil dengan kegiatan pengembangan usaha-usaha produktif dan

investasi dalam meningkatkan ekonomi pengusaha kecil antara lain

dengan mendorong kegiatan menabung dan menunjang pembiayaan

kegiatan ekonominya. Selain itu BMT juga menerima titipan zakat, infak,

dan sedekah serta menyalurkanya sesuai dengan peraturan dan amanatnya.

Keberadaan BMT dapat dipandang memilliki dua fungsi utama,yaitu
sebagai media penyalur pendayagunaan harta ibadah seperti zakat, infak,
sedekah, dan wakaf, serta dapat pula berfungsi sebagai institusi yang
bergerak dibidang investasi yang bersifat produktif sebagaimana layaknya
bank. Pada fungsi yang kedua ini dapat dipahami bahwa selain berfungsi
sebagai lembaga keuangan BMT juga berfungsi sebagai lembaga ekonomi
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dan bertugas menghimpun dana dari masyarakat (anggota BMT) yang
mempercayakan dananya disimpan di BMT dan menyalurkanya dana
kepada masyarakat (anggota BMT) yang diberikan pinjamaman oleh BMT
(Soemitra 2009: 451).

Adapun secara terminologis (ma’na ishtilahi), sebagaimana uraian Abdul

Qadim Zallum (1983) dalam kitabnya Al Amwaal Fi Daulah Al Khilafah

“Baitul Mal adalah suatu lembaga atau pihak (Arab: al jihat) yang

mempunyai tugas khusus menangani segala harta umat baik berupa

pendapatan maupun pengeluaran Negara”.

BMT lahir dari pemikiran dan keprihatinan umat yang dikembangkan serta

dikelola oleh manajemen yang profesional dan amanah. BMT sangat

potensial, strategis dan efektif dalam pemberdayaan ekonomi umat karena

didirikan, dikelola dan diperuntukan untuk kepentingan umat, terutama

dalam membangun jaringan ekonomi serta menghadapi krisis. Sasaran dan

tujuan BMT bukan semata-mata pada keuntungan, melainkan pada azas

kekeluargaan dan kesejahteraan bersama menuju tatanan ekonomi yang

berlandaskan syariah islam. Hal ini diwujudkan dengan ditinggalkannya

bunga/rente dalam operasional BMT (berdasarkan profil BMT Dana

Mulya Syariah).

B. Penelitian yang Relevan

Beberapa hasil penelitian yang ada kaitannya dengan pokok masalah ini dan

sudah pernah dilaksanakan adalah sebagai berikut.
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Tabel 5. Penelitian Yang Relevan
No Penulis Judul Kesimpulan
1 Masagus M.

Iqbal
Syahputra
(2016

“pengaruh bauran
promosi terhadap
keputusan
menabung pada
tabungan Britama
di PT Bank BRI
kantor cabang
Tanjung Karang
Bandar Lampung”

Tujuan penelitian ini adalah
analisis dan mengetahui
pengaruh yang signifikan
antara bauran promosi
terhadap keputusan
menabung. Hasil dari
penelitian ini yaitu adanya
pengaruh yang signifikan
antara seluruh variabel bebas
yaitu, periklanan, promosi
penjualan, hubungan
masyarakat, wiraniaga
variabel dan pemasaran
langsung terhadap keputusan
menabung pada tabungan
Britama PT Bank Rakyat
Indonesia Cabang Tanjung
Karang Bandar Lampung.
Besarnya pengaruh tersebut
dilihat dari nilai Koefisien
Determinasi (R2) = 0,424, ini
berarti sumbangan variabel
bebas terhadap kepuasan
menabung sebesar 42,40%.

2 Hutomo
Rusdianto
dan Chanafi
Ibrahim
(2016) vol.
4 No. 1
Juni 2016.

“pengaruh produk
Bank Syariah
terhadap minat
menabung dengan
persepsi
masyarakat sebagai
variabel
moderating di Pati”

Tujuan penelitian ini adalah
untuk mengetahui pengaruh
produk bank syariah terhadap
minat menabung dengan
persepsi masyarakat sebagai
variabel moderating di Pati.
Hasil memperlihatkan bahwa
variabel produk bank syariah
berpengaruh positif dan
signifikan terhadap minat
menabung dengan hasil thitung

sebesar 4.852 dimana nilai
thitung lebih besar dari ttabel

(4.852 > 1.683). hasil lain
menunjukkan bahwa variabel
persepsi masyarakat
berpengaruh positif dan
signifikan sebagai variabel
pemoderasi antara produk
bank syariah dan minat
menabung, hal ini ditunjukkan
dengan nilai thitung sebesar
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Tabel 5. Lanjutan.
1.896, dimana nilai thitung

lebih besar dari ttabel

(1.896 > 1.683).
3 Riries Mia

Reshita
(2015).

“pengaruh promosi,
lokasi, dan kualitas
pelayanan terhadap
minat menabung
nasabah di Bank
BNI di Sidoarjo”

Tujuan penelitian ini
untuk mengetahui
pengaruh promosi, lokasi
dan kualitas pelayanan
terhadap minat menabung
nasabah di Bank BNI di
Sidoarjo. Hasil dari
penelitian ini adalah
variabel promosi
mendapatkan hasil nilai
signifikansi sebesar 0.286.
maka dapat disimpulkan
bahwa variabel promosi
secara parsial
berpengaruh tidak
signifikan terhadap minat
menabung di Bank BNI di
Sidoarjo. Dan variabel
lokasi mendapat hasil
nilai signifikansi sebesar
0.626. Maka dapat
sidimpulkan bahwa
variabel lokasi secara
persial berpengaruh tidak
signifikan terhadap minat
menabung di Bank BNI di
Sidoarjo, sedangkan
kualitas pelayanan
mendapatkan hasil nilai
signifikansi sebesar 0.028.
Maka dapat disimpulkan
bahwa variabel kualitas
pelayanan secara parsial
berpengaruh signifikan
terhadap minat menabung
di Bank BNI di Sidoarjo.
Sehingga kualitas
pelayanan adalah variabel
yang memiliki kontribusi
paling dominan.
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C. Kerangka Pikir

1. Pengaruh Kepercayaan Masyarakat Terhadap Pemasaran Produk

Kepercayaan yang timbul dalam diri masyarakat sangat penting untuk

memicu munculnya minat masyarakat dalam menggunakan suatu produk.

Perkembangan kepercayaan atau reaksi positif dari pelanggan menjadi

salah satu komponen fundamental dari strategi pemasaran yang ditujukan

untuk mengarah pada penciptaan hubungan nasabah dengan lembaga

keuangan. Menurut Simorangkir (2004: 158), mengungkapkan bahwa

kepercayaan masyarakat merupakan salah satu variabel penting dalam

bisnis perbankan. Tanpa kepercayaan yang timbul dari dalam diri

masyarakat, maka minat menabung tidak akan muncul dalam diri nasabah

itu sendiri.

2. Pengaruh Bauran Produk Terhadap Pemasaran Produk

Produk merupakan segala sesuatu yang dapat ditawarkan produsen ke pada

konsumen untuk mendapatkan perhatian, dibeli, dipergunakan atau

dikonsumsi pasar sebagai pemenuh kebutuhan atau keinginan pasar yang

bersangkutan.Produk yang ditawarkan tersebut meliputi barang fisik, jasa,

orang atau pribadi, tempat organisasi dan ide. Menurut Abdurachman

(2004) produk secara tepat diminati oleh konsumen, baik secara kualitas

maupun kuantitasnya. Produk yang ditawarkan suatau perusahaan atau

lembaga keuangan harus menarik perhatian konsumen calon pengguna

produk tersebut. Naiknya daya tarik suatu produk yang telah ditetapkan

dapat meningkatkan tingkan konsumsi akan produk tersebut. Dalam hal ini
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semakin menarik pemasaran yang dilakukan maka semakin tertarik pula

masyarakat dalam menggunakan produk yang ditawarkan.

3. Pengaruh Lokasi Terhadap Pemasaran Produk

Lokasi yang mudah dijangkau oleh konsumen dan dekat dengan pusat

keramaian merupakan lokasi yang tepat untuk suatu usaha. Menurut

Buchari Alma (2003: 105) memilih lokasi usaha yang tepat sangat

menentukan keberhasilan dan kegagalan usaha dimasa yang akan datang.

Semakin stategis lokasi keberadaan perusahaan atau lembaga maka

semakin mudah untuk melakukan pemasaran, sehingga akan menimbulkan

tingkat penjualan. Begitu juga sebaliknya, jika lokasi usaha yang dipilih

tidak strategis maka sulit untuk melakukan pemasaran dan menyebabkan

rendahnya tingkat penjualan.

4. Pengaruh Minat Menabung Terhadap Pemasaran Produk

Pemasaran merupakan hal penting yang penting dan salah satu stategi yng

menghubungkan produsen dengan konsumen, sehingga memudahkan

produsen untuk mencapai tujuananya. Menurut Noerdhiani (2007)

pengambilan keputusan menabung yang dilakukan masyarakat mempunyai

relevansi yang erat dengan rangsangan pemasaran yang dilakukan pemasar

melalui kebijakan pemasaran. Pemasaran yang dilakukan oleh perusahaan

atau lembaga akan menimbulkan minat konsumen untuk menggunakan

produk yang telah ditawarkan.
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5. Pengaruh Kepercayaan Masyarakat Terhadap Pemasaran Produk
Melalui Minat Menabung

Suatu perusahaan atau lembaga perlu mempertahankan kepercayaan

masyarakat agar dapat terus menerus menggunakan produk yang telah

dibuat oleh perusahaan atau lembaga tersebut. Menurut Akbar dan Parvez

(2009: 26) diperlukan sebuah kepercayaan untuk bisa membangun

hubungan yang stabil dan hubungan yang menyeluruh diantara berbagai

pihak yang terlibat interaksi. Jika perusahaan mampu memasarkan

produknya dengan baik dan mampu mengambil hati para calon

konsumennya, maka kepercayaan akan timbul dengan sendirinya dalam

diri calon konsumen tersebut. Sehingga akan menimbulkan minat untuk

membeli produk yang ditawarkan.

6. Pengaruh Bauran Produk Terhadap Pemasaran Produk Melalui
Minat Menabung

Produk merupakan salah satu variabel yang menentukan dalam kegiatan

suatu usaha.Karena tanpa produk, suatu perusahaan tidak dapat melakukan

kegiatan untuk mencapai hasil yang diharapkan. Banyak pesaing dalam

dunia bisnis memerrlukan suatu produk yang berbeda satu sama lainnya.

Menurut Fandy Tjiptono (2008: 88), produk sebagai segala sesuatu yang

dapat ditawarkan produsen untuk diperhatikan, diminta, dicari, dibeli,

digunakan atau dikonsumsi pasar yang bersangkutan. Dalam upaya

mengenalkan produk suatu perusahaan perlu melakukan pemasaran kepada

masyarakat agar masyarakat tahu apa saja produk yang ada di dalam

perusahaan tersebut.
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7. Pengaruh Lokasi terhadap Pemasaran Produk Melalui Minat
Menabung

Pemilihan lokasi yang strategis dapat menimbulkan minat beli konsumen

dan keberhasilan dalam menentukan lokasi akan memberikan prestasi

kepada perusahaan yaitu dengan naiknya tingkat penjualan. Menurut

Utami (2012), lokasi merupakan struktur fisik dari sebuah usaha yang

merupakan komponen utama yang terlihat dalam membentuk kesan sebuah

usaha yang dilakukan perusahaan dalam melakukan penempatan usahanya

dan kegiatan dalam menyediakan saluran pelayanan yang dibutuhkan oleh

konsumen. Lokasi yang stategis dan mudah dijangkau oleh konsumen

tentunya akan mendorong masyarakat untuk melakukan transaksi di suatu

perusahaan atau lembaga.

D. Paradigma Penelitian

Dari kerangka berfikir di atas dapat dibuat paradigma penelitian untuk

Kepercayaan Masyarakat (X1), Bauran Produk (X2), Lokasi (X3) sebagai

variabel bebas, Pemasaran Produk (Y) sebagai variabel terikat dan Minat

Menabung (Z)  sebagai variabel moderator, ini dapat digambarkan sebagai

berikut.
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Gambar 1. Paradigma penelitian

E. Hipotesis

Menurut Arikunto (2006: 116), hipotesis adalah suatu jawaban yang bersifat

sementara terhadap masalah penelitian sampai terbukti melalui data yang

terkumpul. Atas dasar pertimbangan di dalam rumusan masalah, maka

hipotesis yang dikemukakan adalah:

1. Ada pengaruh kepercayaan masyarakat terhadap pemasaran produk.

2. Ada pengaruh bauran produk terhadap pemasaran produk.

3. Ada pengaruh lokasi terhadap pemasaran produk.

4. Ada hubungan antara kepercayaan masyarakat, bauran produk dan lokasi.

5. Ada pengaruh kepercayaan masyarakat terhadap minat menabung.

6. Ada pengaruh bauran produk terhadap minat menabung.

7. Ada pengaruh lokasi terhadap minat menabung.

8. Ada pengaruh pemasaran produk terhadap minat menabung.

9. Ada pengaruh kepercayaan masyarakat terhadap minat menabung

melalui pemasaran produk.

Kepercayaan
Masyarakat

(X1)

Bauran
Produk

(X2)

Lokasi
(X3)

Pemasaran
Produk

(Y)

Minat
Menabung

(Z)
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10. Ada pengaruh bauran produk terhadap minat menabung melalui

pemasaran produk.

11. Ada pengaruh lokasi terhadap minat menabung melalui pemasaran

produk.

12. Ada pengaruh kepercayaan masyarakat, bauran produk dan lokasi

terhadap pemasaran produk.

13. Ada pengaruh kepercayaan masyarakat, bauran produk, lokasi dan

pemasaran produk terhadap minat menabung.
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III. METODOLOGI PENELITIAN

A. Metode Penelitian

Metode penelitian merupakan startegi umum yang digunakan untuk

pengumpulan data dan analisis data yang diperlukan dalam sebuah penelitian,

dan untuk menjawab persoalan yang sedang diselidiki atau diteliti. Menurut

Suharsimi Arikunto (2006: 160), metode penelitian adalah cara yang

digunakan oleh peneliti untuk mengumpulkan data penelitiannya. Dengan

kata lain, metode penelitian akan memberikan petunjuk bagaimana penelitian

itu dilaksanakan.

Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah didasarkan pada dua hal.

Pertama, berdasarkan variabel-variabel yang diteliti, dan kedua berdasarkan

jenis metode penelitian. Berdasarkan variabel yang diteliti maka jenis

penelitian ini merupakan penelitian deskriptif verifikatif dengan pendekatan

ex post facto dan survey. Metode deskriptif adalah penelitian yang bertujuan

untuk membuat deskripsi, gambaran atau lukisan secara sistematis, faktual

dan akurat, mengenai fakta-fakta, sifat-sifat serta hubungan antara fenomena

yang diselidiki, Nazir dalam Sudjarwo, (2009: 86). Tujuan penelitian ini

adalah verifikatif yaitu sebagai penelitian yang bertujuan untuk mengetahui

pengaruh antara dua variabel atau lebih. Suharsimi Arikunto (2006: 7)
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menjelaskan bahwa penelitian verifikatif pada dasarnya ingin menguji

kebenaran melalui pengumpulan data dilapangan.

Pendekatan ex post facto merupakan penelitian yang meneliti peristiwa yang

telah terjadi dengan melihat kebelakang untuk mengetahui faktor-faktor yang

dapat menimbulkan kejadian tersebut (Sugiyono, 2012: 7). Sedangkan

menurut Nasir (2003: 56) pendekatan survei yaitu penyelidikan yang

diadakan untuk memperoleh fakta-fakta dan gejala-gejala yang ada dan

mencari keterangan-keterangan secara faktual, baik institusi sosial, ekonomi

atau politik dari suatu kelompok atau daerah. Survei digunakan untuk

mengumpulkan data atau informasi tentang populasi yang besar dengan

menggunakan sampel yang relative kecil.

Berdasarkan jenisnya, terdapat dua jenis data yang digunakan dalam

penelitian yaitu data kualitatif dan data kuantitatif. Penelitian ini

menggunakan data kuantitatif yaitu data yang berbentuk angka (Sugiyono,

2010: 13).

B. Populasi dan Sampel

1. Populasi

Populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri dari obyek yang

mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh

peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulannya (Sugiyono,

2010: 115). Dengan kata lain populasi adalah keseluruhan dari objek
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penelitian. Populasi yang digunakan dalam penelitian ini adalah nasabah

BMT Dana Mulya Syariah Kecamatan Way Panji sebanyak 433 nasabah.

2. Sampel

Sugiyono (2008: 73) menyatakan bahwa sampel adalah bagian dari

jumlah karakteristik yang dimiliki oleh populasi tersebut. Sampel diambil

dari populasi dan harus benar-benar respesentatif (mewakili) karena dari

sampel yang diperoleh kesimpulannya akan diberlakukan untuk populasi.

Proses pengambilan sampel merupakan proses penting karena sampel

yang baik adalah sampel yang memenuhi dua kriteria yaitu 1) akurat

adalah sampel yang tidak bias, 2) presisi adalah sampel yang mempunyai

prestasi yang tinggi artinya mempunyai tingkat pengambilan sampel yang

rendah populasinya.

Berdasarkan pengertian di atas maka penentuan ukuran sampel

menggunakan rumus yang merujuk pada teori Issac dan Michael dalam

skripsi Vanna (2016), yaitu:

n = ………………… . . (1)
Keterangan:

n = ukuran sampel
N = ukuran populasi
S2 = variasi sampel (5% = 0,05)
Z = tingkat kepercayaan (95% = 1,96)
d = derajat penyimpangan (5% = 0,05)

n =
( , ) ,( , ) ( , ) , = 65,25 = 65
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Berdasarkan perhitungan dengan menggunakan rumus tersebut diperoleh

jumlah sampel sebanyak 65 nasabah BMT Dana Mulya Syariah

Kecamatan Way Panji, yang dibagi ke dalam masing-masing desa yang

berada di Kecamatan Way Panji Lampung Selatan.

Tabel 6. Jumlah Sampel Pada Masing-masing Desa di Kecamatan
Way Panji Lampung Selatan

No Nama Desa Jumlah Sampel
1 Sidoharjo 17
2 Sidomakmur 16
3 Sidoreno 16
4 Balinuraga 16

Total 65

3. Teknik Sampling

Teknik pengambilan sampel dalam penelitian ini menggunakan

Probability Sampling dengan menggunakan stratified Random Sampling.

Teknik ini merupakan teknik pengambilan sampel dengan

mengklasifikasikan suatu populasi ke dalam sub-sub populasi berdasarkan

karakteristik tertentu dan elemen-elemen populasi.

C. Variabel Penelitian

Menurut Sugiyono, (2013: 60), variabel penelitian adalah suatu atribut atau

sifat atau nilai dari orang, obyek atau kegiatan yang mempunyai variabel

tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik

kesimpulannya.
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Jenis variabel dalam penelitian ini ada tiga, yaitu:

1. Variabel Eksogen

Variabel eksogen adalah variabel yang mempengaruhi. Yang

menyebabkan timbulnya atau berubahnya variabel lain. Variabel eksogen

dalam penelitian ini adalah kepercayaan masyarakat (X1), bauran produk

(X2) dan lokasi (X3).

2. Variabel Endogen

Variabel endogen adalah variabel yang dipengaruhi oleh variabel yang

lain. Variabel endogen dalam penelitian ini adalah pemasaran produk (Y).

3. Variabel Intervening

Variabel intervening adalah variabel yang mempengaruhi hubungan

antara variabel bebas dan variabel terikat tetapi tidak dapat diukur.

Variabel intervening dalam penelitian ini adalah minat menabung (Z).

D. Definisi Konseptual dan Definisi Operasional Variabel

1. Definisi Konseptual Variabel

a. Kepercayaan Masyarakat (X1)

Kepercayaan merupakan suatu pemikiran deskriptif yang dimiliki

seseorang tentang sesuatu.

b. Bauran Produk (X2)

Produk merupakan segala sesuatu baik yang bersifat fisik maupun non

fisik yang dapat ditawarkan kepada konsumen untuk memenuhi

kebutuhan dan keinginannya.
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c. Lokasi (X3)

Lokasi merupakan letak atau tempat suatu usaha atau lembaga itu

didirikan.

d. Pemasaran Produk (Y)

Pemasaran adalah kegiatan usaha untuk memenuhi dan memuaskan

kebutuhan dan keinginan konsumen akan barang dan jasa melalui

proses pertukaran, mengembangkan dan merencanakan barang dan

jasa yang dapat memenuhi kebutuhan dan keinginan tersebut.

e. Minat Menabung (Z)

Minat menabung adalah kekuatan yang mendorong individu untuk

memberikan perhatiannya terhadap kegiatan menyimpan uang di bank

yang dilakukan secara sadar dan dengan perasaan senang.

2. Definisi Operasional Variabel

Definisi operasional variabel adalah definisi yang diberikan kepada suatu

variabel dan kostrak dengan cara melihat dimensi tingkah laku atau

properti yang ditunjukkan oleh konsep dan mengkategorikan hal tersebut

menjadi elemen yang dapat diamati dan diukur (Basrowi dan Kasinu,

2007: 197). Definisi operasional variabel dalam penelitian ini dapat

dilihat dari tabel berikut ini:
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Tabel 7. Definisi Operasional Variabel
No Variabel Indokator Sub-Indikator Skala
1 Kepercayaan

Masyarakat
(X1)

a. Keamanan
b. Privasi
c. Keandalan

a. Menerima
jaminan
keamanan saat
melakukan
transaksi

b. Mendapat
tindak adil

Interval
dengan cara
semantic
differential

dalam
penyelesaian
masalah

c. Mendapat
jaminan
informasi tidak
diketahui orang
lain

d. Mendapatkan
hak secara
proporsional
kepada nasabah

e. Keandalan
petugas dalam
memberikan
pelayanan

2 Bauran
Produk (X2)

a. Variasi
Produk

b. Kualitas
Produk

a. Jenis-jenis atau
keragaman
produk

b. Manfaat dari
masing-masing
produk

c. Keunggulan dari
produk

Interval
dengan cara
semantic
differential

3 Lokasi (X3) a. Akses
lokasi

b. Tempat
parkir

c. Lingkungan
yang
Mendukung

a. Terdapat banyak
kendaraan
umum

b. Mudah
dijangkau dari
mana saja

c. Memiliki halam
yang

Interval
dengan cara
semantic
differential

luas
d. Memiliki

lingkungan
yang layak

4 Pemasaran
Produk (Y)

a. Strategi
Pemasaran

a. Mempunyai
cara pemasaran

Interval
dengan cara



42

Tabel 7. Lanjutan.
b. Pengenalan

Produk
yang baik

c. Kualitas dalam
mempromosika
n produk

d. Penyampaian
yang menarik

semantic
differential

5 Minat
Menabung (Y)

a. Attention
(perhatian)

b. Interest
(ketertarikan)

b. Desire
(berhasrat/be
rminat)

a. Menaruh
perhatian
terhadap produk

b. Mencari tahu
keistimewaan
produk

c. Menunjukkan
respon yang
positif

Interval
dengan cara
semantic
differential

E. Teknik Pengumpulan Data

Dalam penelitian ini menggunakan beberapa teknik pengumpulan data, yaitu.

1. Observasi

Menurut Sugiyono (2013: 310), teknik ini digunakan apabila penelitian

berkenaan dengan perilaku manusia, proses kerja, gejala-gejala, dan bila

responden yang diamati tidak terlalu besar. Observasi merupakan suatu

proses yang kompleks dan tersusun dari berbagai proses yang dijalani

baik secara biologis maupun psikologis. Observasi dilakukan untuk

mengetahui keadaan konsumen yang menggunakan produk dan jasa BMT

Dana Mulya Syariah.

2. Dokumentasi

Menurut Sugiyono (2012: 329), dokumentasi adalah mencari dan

mengumpulkan data mengenai hal-hal atau variabel yang berupa catatan,

transkip, buku, majalah, agenda, notulen rapat dan sebagainya.
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Dokumentasi memiliki fungsi untuk memberikan data atau informasi

yang digunakan sebagai data pendukung atau pelengkap bagi data primer

yang diperoleh melalui observasi.

3. Kuesioner (Angket)

Angket atau kuesioner merupakan teknik pengumpulan data yang

dilakukan dengan memberi seperangkat pertanyaan atau pernyataan

tertulis kepada responden untuk dijawab (Sugiyono, 2012: 199). Dalam

penelitian ini kuesioner yang digunakan berupa kuesioner tertutup, yaitu

kuesioner yang bentuk pertanyaannya sudah disertai alternatif jawaban

sebelumnya, sehingga responden dapat memilih salah satu dari alternatif

jawaban. Penyebaran kuesioner ini merupakan cara yang sangat efisien,

karena dapat dibagikan secara langsung kepada responden. Kuesioner

yang akan disebarkan harus diuji dengan menggunakan uji validitas dan

uji reliabilitas.

4. Wawancara

Metode wawancara merupakan metode pengumpulan data dengan cara

memberikan pertanyaan-pertanyaan secara lisan kepada responden. Hal

ini dilakukan untuk mendapatkan informasi dan gambaran dari

permasalahan yang biasanya terjadi karena sebab-sebab khusus yang tidak

dapat dijelaskan dengan kuesioner.
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F. Uji Persyaratan Instrumen

Alat ukur atau instrumen penelitian adalah alat yang digunakan untuk

mendapatkan data penelitian, dapat berbentuk test atau nontest (kuesioner),

pedoman observasi dan wawancara. Sedangkan pengumpulan data yang baik

akan dapat digunakan untuk pengumpulan data yang obyektif dan mampu

menguji hipotesis penelitian. Terdapat dua alat untuk pengumpulan data,

yaitu:

1. Uji Validitas

Validitas adalah suatu ukuran yang menunjukan tingkat-tingkat kevalidan

atau kesahihan suatu instrumen (Sugiyono, 2012: 177). Uji validitas

instrument ini digunakan untuk mengukur sejauh mana alat ukur yang

digunakan dapat mengukur apa yang diinginkan dan dapat

mengungkapkan data dari variabel yang diteliti secara tepat. Metode uji

validitas angket yang digunakan dalam penelitian ini adalah korelasi

product moment dengan rumus sebagai berikut.

= Σ − (Σ )(Σ )( Σ − (Σ ) )( Σ (Σ ) )
Keterangan :

= Koefisien korelasi antara variabel X dan YX = Skor butir soalY = Skor totalN = Jumlah responden/sampel
Σ = Skor rata-rata dari X dan Y
Σ = Jumlah Skor item X
Σ = Jumlah skor total (item)
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Kriteria pengujian jika r >r , maka item soal tersebut valid dan

sebaliknya jika r <r , maka angket pengukuran atau angket

tersebut tidak valid (Arikunto, 2007: 146).

Berdasarkan data yang diperoleh dari hasil uji coba angket pada variabel

X1, X2, X3, Y dan Z kemudian dihitung dengan menggunakan perangkat

lunak SPSS. Hasil perhitungan kemudian dicocokan dengan  tabel r

produk Moment α = 0,05 adalah 0,444 maka:

Kriteria yang digunakan adalah jika r hitung > r tabel maka pertanyaan

tersebut valid dan sebaliknya. Berdasarkan kriteria tersebut, maka pada

variabel kepercayaan masyarakat (X1) dari 8 pertanyaan terdapat 1 soal

yang dinyatakan tidak valid dan soal tersebut di drop. Dengan demikian

angket yang digunakan dalam penelitian ini berjumlah 7 pertanyaan.

Untuk variabel bauran produk (X2) criteria yang digunakan dalah jika r

hitung > r tabel maka soal tersebut valid dan sebaliknya. Berdasarkan

kriteria tersebut, maka dari 8 pertanyaan terdapat 1 soal yang dinyatakan

tidak valid dan soal tersebut di drop. Dengan demikian angket yang

digunakan dalam penelitian ini berjumlah 7 pertanyaan.

Untuk variabel lokasi (X3) kriteria yang digunakan dalah jika r hitung > r

tabel maka soal tersebut valid dan sebaliknya. Berdasarkan kriteria

tersebut, maka dari 8 pertanyaan terdapat 1 soal yang dinyatakan tidak

valid dan soal tersebut di drop. Dengan demikian angket yang digunakan

dalam penelitian ini berjumlah 7 pertanyaan.
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Selanjutnya adalah variabel pemasaran produk (Y) kriteria yang

digunakan dalah jika r hitung > r tabel maka soal tersebut valid dan

sebaliknya. Berdasarkan kriteria tersebut, maka dari 8 pertanyaan

terdapat 1 soal yang dinyatakan tidak valid dan soal tersebut di drop.

Dengan demikian angket yang digunakan dalam penelitian ini berjumlah

7 pertanyaan.

Untuk variabel minat menabung (Z) kriteria yang digunakan dalah jika r

hitung > r tabel maka soal tersebut valid dan sebaliknya. Berdasarkan

kriteria tersebut, maka dari 8 pertanyaan terdapat 1 soal yang dinyatakan

tidak valid dan soal tersebut di drop. Dengan demikian angket yang

digunakan dalam penelitian ini berjumlah 7 pertanyaan.

2. Uji Reliabilitas Angket

Reliabilitas menunjukkan kepada suatu pengertian bahwa suatu

instrument cukup dapat dipercaya untuk digunakan sebagai alat

pengumpulan data karena instrument tersebut sudah baik.Untuk

mengetahui tingkat reliabilitas kuesioner maka digunakan rumus alpha,

sebagai berikut.

r (n − 1) 1 − ∑
Keterangan :r = Nilai Reliabilitas∑ = Jumlah varians skor tiap-tiap item

= Varians totaln = banyaknya butir soal
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Dengan kriteria pengujian jika r >r dengan taraf signifikansi

0,05, maka alat ukur tersebut dinyatakan reliabel, dan sebaliknya apabilar <r , maka alat ukur tersebut dinyatakan tidak reliable

(Arikunto, 2010: 85).

Table 8. Interprestasi Reliabilitas Instrumen
Besaran Dalam Nilai Kriteria

0,8 – 1,00 Sangat Tinggi
0,6 – 0,79 Tinggi
0,4 – 0,59 Sedang/cukup
0,2 – 0,39 Rendah

Kurang dari 0,2 Sangat Rendah
Sumber: (Arikunto, 2008: 75)

Melalui kriteria uji reliabilitas dengan rumus Alpha adalah jikar >r dengan taraf signifikansi 0,05, maka alat ukur tersebut

reliabel dan juga sebaliknya, jika r <r , maka alat ukur tidak

reliabel (Arikunto, 2013: 115).

Berdasarkan hasil perhitungan dengan bantuan SPSS, reliabilitas masing-

masing variabel setelah diuji coba sebagai berikut:

a. Kepercayaan Masyarakat

Berdasarkan perhitungan SPSS, diperoleh hasil r hitung > r tabel

yaitu 0,830 > 0,444. Artinya, alat instrumen yang digunakan adalah

reliable. Jika dilihat pada kriteria penafsiran mengenai indeks

korelasinya r = 0,830, akan memiliki reliabilitas sangat tinggi.

Reliability Statistics
Cronbach's

Alpha N of Items

.830 7
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b. Bauran Produk

Reliability Statistics
Cronbach's

Alpha N of Items

.832 7

Berdasarkan perhitungan SPSS, diperoleh hasil r hitung > r tabel

yaitu 0,832 > 0,444. Artinya, alat instrumen yang digunakan adalah

reliable. Jika dilihat pada kriteria penafsiran mengenai indeks

korelasinya r = 0,832, akan memiliki reliabilitas sangat tinggi.

c. Lokasi

Berdasarkan perhitungan SPSS, diperoleh hasil r hitung > r tabel

yaitu 0,840 > 0,444. Artinya, alat instrumen yang digunakan adalah

reliable. Jika dilihat pada kriteria penafsiran mengenai indeks

korelasinya r = 0,840, akan memiliki reliabilitas sangat tinggi.

d. Pemasaran Produk

Reliability Statistics
Cronbach's

Alpha N of Items

.861 7

Reliability Statistics
Cronbach's

Alpha N of Items

.840 7
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Berdasarkan perhitungan SPSS, diperoleh hasil r hitung > r tabel

yaitu 0,861 > 0,444. Artinya, alat instrumen yang digunakan adalah

reliable. Jika dilihat pada kriteria penafsiran mengenai indeks

korelasinya r = 0,861, akan memiliki reliabilitas sangat tinggi.

e. Minat Menabung

Reliability Statistics
Cronbach's

Alpha N of Items

.644 7

Berdasarkan perhitungan SPSS, diperoleh hasil r hitung > r tabel

yaitu 0,644 > 0,444. Artinya, alat instrumen yang digunakan adalah

reliable. Jika dilihat pada kriteria penafsiran mengenai indeks

korelasinya r = 0,644, akan memiliki reliabilitas tinggi.

G. Uji Persyaratan Analisis Data

1. Uji Normalitas

Salah satu uji persyaratan yang harus dipenuhi dalam penggunaan

statistik parametrik yaitu uji normalitas data populasi. Uji normalitas

digunakan untuk mengetahui apakah instrumen yang digunakan sebagai

alat pengumpul data berdistribusi normal atau tidak. Pengujian

normalitas distribusi data populasi dilakukan dengan menggunakan

statistik Kolmogorov-Smirnov. Alat uji ini dapat disebut juga uji K-S.

Untuk menguji normalitas distribusi data populasi diajukan hipotesis

sebagai berikut.
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H0 : Data berasal dari populasi yang berdistribusi normal

Ha : Data berasal dari populasi yang tidak berdistribusi normal

Statistic uji yang digunakan :

D = max ƒ ( ) ( ) ; = 1,2,3…
Dimana :

ƒ ( ) = fungsi fidtribusi frekuensi kumulatif relative dari distribusi

teoritis dalam kondisi H0

Sn(Xi) = distribusi frekuensi kumulatif dari pengamatan sebanyak n

Dengan cara membandingkan nilai D terhadap nilai D pada tabel

Kolmogorov Smirnov dengan taraf nyata α maka aturan pengambilan

keputusan dalam uji ini adalah:

Jika D ≤ D tabel maka Terima H0

Jika D >D tabel maka Tolak H0

Keputusan juga dapat diambil dengan berdasarkan nilai Kolmogorov

Smirnov Z, jika KSZ ≤ maka Terima H0 demikian juga sebaliknya.

Dalam perhitungan menggunakan software komputer keputusan atas

Hipotesis yang diajukan dapat menggunakan nilai signifikansi

(Asymp.siqnificance).jika nilai signifikansinya lebih kecil dari α maka

Tolak H0 demikian juga sebaliknya (Sugiyono, 2013: 156-159).

2. Uji Homogenitas

Salah satu uji persyaratan yang harus dipenuhi dalam penggunaan statistik

parametrik yaitu uji homogenitas. Uji homogenitas dimaksudkan untuk

mengetahui apakah data sampel yang diperoleh berasal dari populasi yang
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bervariansi homogen atau tidak. Uji homogenitas dalam penelitian ini

menggunakan uji Levene Statistic dengan model Anava.

Dimana:

n = jumlah observasi

k = banyaknya kelompok

ZU = | |
YT = rata-rata dari kelompok ke i

Zt = rata-rata kelompok dari Zi

Z = rata-rata menyeluruh (overall mean) dari Zij daerah kritis

Tolak H0 jika W > F (a;k-1,n-k)

Untuk melakukan pengujian homogenitas populasi diperlukan hipotesis

sebagai berikut.

H0 : data populasi bervarians homogen

Ha : data populasi tidak bervarians homogen

Kriteria pengujian

Menggunakan nilai signifikansi. Apabila menggunakan ukuran ini harus

dibandingkan dengan tingat alpha yang ditentukan sebelumnya. Karena

yang ditetapkan sebesar 0,05 (5%), maka kriterianya yaitu.

1. Jika probabilitas (Sig.) > 0,05 maka H0diterima

2. Jika probalilitas (Sig.) < 0,05 makaH0 ditolak

(Rusman, 2015: 48)
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H. Uji Asumsi Klasik

1. Uji Kelinearitas Garis Regresi

Uji kelinearan garis regresi dilakukan terlebih dahulu sebelum

melakukan uji hipotesis. Uji keberartian dan kelinieran ini dilakukan

untuk mengetahui apakah pola regresi berbentuk linier atau tidak, serta

apakah koefisien arahannya berarti atau tidak.Uji keberartian regresi

linier multiple menggunakan statistic F dengan rumus.

F =

Keterangan:S reg = Varians regresiS sis = Varians sisa

Dengan menggunakan dk pembilang 1 dan dk penyebut n-2, = 0,05.

Kriteria uji apabila F > F maka H0 ditolak, hal ini berarti bahwa arah

regresi berarti.Uji kelinieran regresi linier multiple menggunakan statistik

F dengan rumus.

F =

Keterangan:S TC = Varians tuna cocokS G = Varians galat

Kriteria Pengujian

Apabila F <F maka H ditolak dan H diterima, hal ini berarti regresi

berbentuk linier. Dalam mencari F digunakan tabel ANAVA

sebagai berikut:
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Table 9. Tabel Analisis Varians Anova Untuk Uji Kilinieran
Sumber
Varians

Dk Jk KT F
Total N Σy2 Σy2

Koefisien (a)
Regresi (b/a)

Sisa

1
JK (a)
JK(b/a)

JK (a)S reg= JK (b/a)S sis =
( )

S regS sis
Tuna cocok k – 2 JK (TC) S TC =

( ) S sisS G
Galat n – k JK (G) S G =

( )
Sumber: Sudjana, 2005: 330-332.

Keterangan:
JK = Jumlah kuadrat
KT = Kuadrat tengah
N = Banyaknya responden
Ni = Banyaknya anggota
JK (T) = ∑ Y
JK (a) =

(∑ )
JK (b/a) = b ∑XY − (∑ ) (∑ )
JK (S) = JK (T) – JK (a) – JK (b/a)

JK (G) = ∑ ∑Y2 − (∑Y)2ni
JK (TC) = JK (S) – JK(G)
(Sudjana, 2005: 330-332)

2. Uji Multikolinieritas

Uji asumsi tentang multikolinieritas ini dimaksud untuk membuktikan

dan menguji ada tidaknya hubungan yang linier antara variabel bebas

(independen) dengan variabel bebas (independen) lainnya (Sudarmanto,

2005: 136-137). Ada atau tidaknya korelasi antar variabel independen

dapat diketahui dengan memanfaatkan statistik korelasi product moment

dari Pearson.
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= Σ − (Σ )(Σ )( Σ − (Σ ) )( Σ (Σ ) )
Rumusan hipotesis yaitu:

H0 = tidak terdapat hubungan antar variabel independen

H1 = terdapat hubungan antar variabel independen

Kriteria hipotesis yaitu :

Apabila r < r dengan dk = n dan alpha 0,05 = maka H0 ditolak

sebaliknya jika r > r maka H0 diterima.

3. Uji Autokorelasi

Pengujian autokorelasi dimaksudkan untuk mengetahui apakah terjadi

korelasi di antara data pengamatan atau tidak. (Sudarmanto, 2005: 142-

143). Adanya autokorelasi dapat mengakibatkan penaksir mempunyai

varians tidak minimum dan uji t tidak dapat digunakan, karena akan

memberikan kesimpulan yang salah. Ada atau tidaknya autokorelasi

dapat dideteksi dengan menggunakan uji Durbin-Watson. Ukuran yang

digunakan untuk menyatakan ada atau tidaknya autokorelasi, yaitu

apabila nilai statistik Durbin Watson mendekati angka 2, maka dapat

dinyatakan bahwa data pengamatan tidak memiliki autokorelasi.

Tahap-tahap pengujian dengan uji Durbin-Watson adalah sebagai

berikut.

1) Carilah nilai-nilai residu dengan OLS dari persamaan yang akan

diuji dan hitung statistik d dengan menggunakan persamaan:
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d = Σ (u u ) / Σ u
2) Menentukan ukuran sampel dan jumlah variabel independen

kemudian lihat tabel statistik Durbin-Watson untuk mendapatkan

nilai-nilai kritis d yaitu nilai Durbin-Watson Upper, du dan nilai

Durbin-Watson, d1.

3) Dengan menggunakan terlebih dahulu hipotesis nol bahwa tidak ada

autokorelasi positif dan Hipotesis Alternatif.

H0 : ≤ 0 (tidak ada otokorelasi positif)

Ha : < 0 (ada otokorelasi positif)

Dalam keadaan tertentu, terutama untuk menguji persamaan beda

pertama, uji d dua sisi akan lebih tepat. Langkah-langkah 1 dan 2 sama

persis sepertia diatas, sedangkan langkah 3 adalah menyusun hipotesis

nol bahwa tidak ada autikorelasi.

Rumusan Hipotesis

H0 : tidak terjadi autokorelasi diantara data pengamatan

Ha : terjadinya autokorelasi diantara data pengamatan

Kriteria Pengujian

Apabila nilai statistik Durbin-Watson berada diantara angka 2 atau

mendekati angka 2 dapat dinyatakan data pengamatan tersebut tidak

memiliki autokorelasi (Sudarmanto, 2005: 143).
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4. Uji Heteroskedastisitas

Menurut Sudarmanto, (2005: 147-148), uji heteroskedastisitas dilakukan

untuk mengetahui apakah varian residual absolut sama atau tidak sama

untuk semua pengamatan. Pengamatan yang digunakan untuk mendeteksi

ada atau tidaknya heteroskedastisitas yaitu rank korelasi dari Spearman.

Koefisien korelasi rank dari Spearmandirumuskan sebagai berikut.

r = 1 – 6
∑( )

Keterangan:r =  Koefisien korelasi spearman.d = Perbedaan dalam rank yang diberikan kepada dua karakteristik
yang berbeda dari individu atau fenomena ke i.

N =  Banyaknya individu atau fenomena yang diberikan rank.

Rumusan HipotesisH : Tidak ada hubungan yang sistematik antara variabel yang

menjelaskan dan nilai mutlak dari residualnya.H :   Ada hubungan yang sistematik antara variabel yang menjelaskan

dan nilai mutlak dari residualnya.

Kriteria Pengujian

Apabila koefisien signifikansi (Sig.) hubungan antara variabel bebas

dengan residual absolutnya lebih besar dari = 0,05, maka dapat

dinyatakan tidak terjadi heteroskedastisitas di antara data pengamatan

tersebut, yang berarti menerima H , begitu pula sebaliknya (Rusman,

2015: 63).
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I. Uji Hipotesis

Pengujian hipotesis dalam penelitian ini adalah menggunakan regresi linier

dengan analisis jalur. Analisis jalur (Path Analysis) merupakan

pengembangan analisis multi regresi, sehingga analisis regresi dapat

dikatakan sebagai bentuk khusus dari analasis jalur. Analisis jalur digunakan

untuk melukiskan dan menguji model hubungan antar variabel yang

berbentuk sebab akibat (bukan bentuk hubungan interaktif/ reciprocal).

Model hubungan antar variabel independen yang dalam hal ini disebut

variabel eksogen, dan variabel dependen yang disebut variabel endogen

(Sugiyono, 2009: 297). Analisis jalur atau path analysis digunakan untuk

menjawab tujuan dalam penelitian. Pada penelitian ini analisis jalur dianalisis

menggunakan program SPSS.

1. Persyaratan analisis jalur

Analisis jalur mensyaratkan asumsi seperti yang biasanya digunakan

dalam analisis regresi, khususnya sensitive terhadap model yang

spesifik.Sebab, kesalahan dalam menentukan relevansi variabel

menyebabkan adanya pengaruh yang substansial terhadap koefisien jalur.

Koefisien jalur biasanya digunakan untuk mengukur seberapa penting

perbedaan jalur yang langsung dan tidak langsung tersebut merupakan

sebab akibat terhadap variabel terikat.

Penggunaan analisis jalur dalam analisis data penelitian didasarkan pada

beberapa asumsi sebagai berikut.
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a. Hubungan antar-variabel adalah linier, artinya perubahan yang

terjadipada variabel merupakan fungsi perubahan linier dari variabel

lainnya yang bersifat kausal,

b. Variabel-variabel residual tidak berkorelasi dengan variabel yang

mendahuluinya, dan tidak juga berkorelasi dengan variabel yang

lain.

c. Dalam model hubungan variabel hanya terdapat jalur kausal/sebab

akibat searah.

d. Data setiap variabel yang dianalisis adalah data interval dan berasal

dari sumber yang sama.

2. Langkah-Langkah Menguji Analisis Jalur (Path Analisys)

Langkah kerja analisis jalur ini pada garis besarnya adalah sebagai
berikut:

1) Merumuskan hipotesis dan persamaan structural Struktur :

Y = P X + P X + P X
2) Menghitung koefisien jalur yang didasarkan pada koefisien regresi

a. Gambar diagram jalur lengkap dengan model structural dan

persamaan strukturalnya sesuai dengan hipotesis yang diajukan.
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Substruktur 1:

pYX1

r12 pY 1 1
pYX2

r23
pYX3

Y= pYX1 + pYX2 + pYX3 + 1
Gambar 2. Diagram Jalur (Path Analysis) Subtruktur 1

Substruktur 2:

pYX1

pY 1
r12 pZX1

pYX2 pZY

r13 pZX2

r23 pZX3 pZ 2
pYX3 2

Z= pZX1 + pZX2 + pZX3 + pZY + 2
Gambar 3. Diagram Jalur (Path Analysis) Substruktur 2

3) Menghitung koefisien jalur secara simultan (keseluruhan)

Uji secara keseluruhan hipotesis statistik dirumuskan sebagai

berikut:

Ha : pxy1 = pxy2 = …… = pyxk ≠ 0

H0 : pxy1 = pxy2 = …… = pyxk = 0

X
YX

X

X1

X2 Z

X3

Y
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Kaidah pengujian signifikansi manual: menggunakan tabel

F =
( )(

Keterangan:

n = jumlah sampel

k = jumlah variabel eksogen

= Rsquare

Jika F hitung ≥ F tabel, maka tolak H0 artinya signifikansi dan

F hitung ≤ F tabel, maka terima H0 artinya tidak signifikansi

4) Menghitung koefisien jalur secara individual

Hipotesisi penelitian yang akan diuji dirumuskan menjadi hipotesisi

statistic berikut:

Hα : pxy1 > 0;

Hα : pxy1 = 0;

Secara individual uji statistic yang digunakan adalah uji t yang

dihitung dengan rumus (Kusnedi, 2002: 12)

tk = ; (dk = n – k – 1)
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V. KESIMPULAN DAN SARAN

A. Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian dan pengujian hipotesis yang dilakukan

mengenai pengaruh kepercayaan masyarakat, bauran produk dan lokasi

terhadap minat menabung melalui pemasaran produk pada BMT Dana Mulya

Syariah Cabang Way Panji Lampung Selatan, dapat diambil kesimpulan

sebagai berikut:

1. Ada pengaruh kepercayaan masyarakat terhadap pemasaran produk. Jika

pemasaran produk dilakukan dengan efektif dan efisien, maka akan

meningkatkan kepercayaan asyarakat.

2. Ada pengaruh bauran produk terhadap pemasaran produk. Jika bauran

produk yang dimiliki perusahaan bagus, maka pemasaran produk bagus.

3. Ada pengaruh lokasi terhadap pemasaran produk. Jika lokasi perusahaan

atau lembaga keuangan strategis, maka pemasaran produk yang

dilakukan akan baik.

4. Ada hubungan antara kepercayaan masyarakat, bauran produk dan lokasi.

Jika lokasi strategis dan bauran produk sesuai dengan harapan nasabah,

maka kepercayaan yang timbul dalam diri nasabah akan tinggi.
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5. Ada pengaruh kepercayaan masyarakat terhadap minat menabung. Jika

kepercayaan masyarakat tinggi, maka minat untuk menabung tinggi.

6. Ada pengaruh bauran produk terhadap minat menabung. Jika bauran

produk yang dihasilkan bagus atau sesuai harapan, maka minat

menabung akan meningkat.

7. Ada pengaruh lokasi terhadap minat menabung. Jika pemilihan lokasi

strategis, maka minat untuk menabung akan meningkat.

8. Ada pengaruh pemasaran produk terhadap minat menabung. Jika

pemasaran yang dilakukan baik, maka minat untuk menabung akan

meningkat.

9. Ada pengaruh kepercayaan masyarakat terhadap minat menabung

melalui pemasaran produk. Jika pemasaran produk yang dilakukan

efektif dan efisien, maka akan meningkatkan kepercayaan masyarakat

kemudian akan menimbulkan minat untuk menabung.

10. Ada pengaruh bauran produk terhadap minat menabung melalui

pemasaran produk. Jika bauran produk yang dihasilkan sesuai harapan,

maka pemasaran produk yang dilakukan akan meningkat sehingga akan

menimbulkan minat untuk menabung.

11. Ada pengaruh lokasi terhadap minat menabung melalui pemasaran

produk. Jika lokasi perusahaan strategis, maka akan meningkatkan

pemasaran produk sehingga akan menimbulkan minat untuk menabung.

12. Ada pengaruh kepercayaan masyarakat, bauran produk dan lokasi

terhadap pemasaran produk. Jika kepercayaan masyarakat tinggi, bauran
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produk baik dan lokasi startegis, maka pemasaran produk yang dilakukan

akan meningkat.

13. Ada pengaruh kepercayaan masyarakat, bauran produk, lokasi dan

pemasaran produk terhadap minat menabung. Jika kepercayaan

masyarakat tinggi, bauran produk baik dan lokasi startegis, maka

pemasaran produk yang dilakukan akan meningkat sehingga

menyebabkan minat untuk menabung.

B. Saran

Berdasarkan hasil penelitian dan pengujian hipotesis yang dilakukan, maka

penulis menyarankan sebagai berikut:

1. Untuk meningatkan kepercayaan masyarakat diharapkan kepada lembaga

keuangan agar lebih sering dalam melakukan pemasaran produknya.

2. Untuk lembaga keuangan diharapkan agar lebih mengenalkan produk

tabunagnnya kepada masyarakat dengan cara memasarkannya dengan

lebih baik.

3. Untuk lembaga keuangan diharapkan agar memilih lokasi yang startegis

dan tetap agar para nasabah tidak kebingungan dalam mencari lokasi dan

agar mempermudah dalam melalukan pemasaran.

4. Untuk lembaga keuangan agar lebih meningkatkan produknya yang

sesuai dengan keinginan dan memilih lokasi yang srtategis untuk dapat

dipercaya oleh para nasabahnya.
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5. Untuk lembaga keuangan diharapkan dapat terus menumbuhkan rasa

percaya kepada diri masyarakat agar nasabah menetap dan tidak pindah

ke perusahaan lain.

6. Untuk lembaga keuangan diharapkan agar meningkatkan dan lebih

memperbanyak produk yang sesuai dengan harapan nasabah.

7. Untuk lembaga keuangan diharapkan untuk memilih lokasi yang tepat

dan startegi agar tidak berpindah-pindah tempat lagi.

8. Untuk lembaga keuangan diharapkan lebih meningkatkan pemasaran

produk kepada masyarakat agar masyarakat yang belum mengetahui

menjadi tahu.

9. Untuk lembaga keuangan diharapkan dalam menimbulkan minat untuk

menabung masyarakat lembaga keuangan agar dapat menimbulkan rasa

percaya dari nasabah.

10. Untuk lembaga keuangan diharapkan untuk meningkatkan produk untuk

menghasilkan nasabah yang lebih banyak lagi.

11. Untuk lembaga keuangan diharapkan mampu menyediakan tempat parkir

dan lingkungan yang mendukung untuk mendirikan kantor.

12. Pemasaran produk yang dilakukan diharapkan mampu menyakinkan para

calon nasabah untuk menggunakan produk tersebut.

13. Minat menabung tidak hanya dipengaruhi oleh kepercayaan masyarakat,

bauran produk dan lokasi. Tetapi minat menabung juga dipengaruhi oleh

faktor lain. Oleh karena itu, penelitian selanjutnya dapat meneliti faktor-

faktor lain yang dapat meningkatkan minat masyarakat untuk menabung.
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