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ABSTRAK

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui hubungan tingkat suku bunga,
promosi dan lokasi terhadap keputusan bertransaksi nasabah dengan kualitas
pelayanan sebagai variabel intervening yang terjadi pada BPR di wilayah Solo
Raya. Populasi dalam penelitian ini adalah nasabah yang bertransaksi di bulan
Desember 2019 BPR di wilayah Solo Raya. Sampel dalam penelitian ini adalah
sebesar 15% dari populasi yaitu sebesar 126 nasabah. Hasil penelitian
menunjukkan bahwa Promosi berpengaruh negatif signifikan terhadap kualitas
pelayanan, Tingkat suku bunga berpengaruh positif signifikan terhadap kualitas
pelayanan, Lokasi berpengaruh positif signifikan terhadap kualitas pelayanan,
Promosi berpengaruh positif signifikan terhadap keputusan bertransaksi, Suku
bunga berpengaruh positif signifikan terhadap keputusan bertransaksi, Lokasi
berpengaruh positif signifikan terhadap keputusan bertransaksi, Kualitas
pelayanan berpengaruh positif signifikan terhadap keputusan bertransaksi
Nasabah di BPR di wilayah Solo Raya.

Kata Kunci: promosi, suku bunga, lokasi dan kualitas pelayanan, Keputusan
bertransaksi.
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The purpose of this study was to determine the relationship between interest rates,
promotions and location on customer transaction decisions with service quality as an
intervening variable that occurs in BPRS in the Solo Raya area. The population in this study

JPSB Vol. 8 No. 2, 2020



Keputusan Bertransaksi Dan 160

were customers who transacted in December 2019 BPRs in the Solo Raya area. The sample
in this study amounted to 15% of the population, namely 126 customers. The results
showed that promotion has a significant negative effect on service quality, interest rates
have a significant positive effect on service quality, location has a significant positive effect
on service quality, promotion has a significant positive effect on transaction decisions,
interest rates have a significant positive effect on transaction decisions, location has a
positive effect significant impact on transaction decisions. Service quality has a significant
positive effect on customer transaction decisions at BPRs in the Solo Raya area.

Keywords: promotions, interest rates, location and quality of service, transaction decisions.

PENDAHULUAN

Untuk memperoleh pangsa pasar para produsen harus memahami perilaku nasabah
dalam hal memahami minat nasabah. Pemahaman akan perilaku nasabah ini memungkinkan
dapat mempengaruhi minat nasabah sehingga mau membeli apa yang ditawarkan nasabah.
Tujuan pemasaran sendiri menurut seorang pakar teori manajemen terbuka (Assauri,
2009:21), tujuan pemasaran adalah mengetahui dan memahami pelanggan dan
selanjutnya mampu menjual dirinya sendiri. Idealnya, pemasaran harus memaksimalkan
pelanggan yang siap membeli, yang dibutuhkan selanjutnya adalah menyediakan promosi
atau jasa itu. Keputusan bertransaksi merupakan konsep yang penting khususnya pada
kondisi pasar dengan tingkat pertumbuhan yang sangat rendah namun tingkat
persaingannya sangat ketat, keberadaan nasabah yang bertransaksi pada suatu perusahaan
sangat dibutuhkan agar perusahaan dapat bertahan (survive).

Penerapan strategi pemasaran yang tepat dapat mempengaruhi para calon nasabah
untuk membuat suatu keputusan bertransaksi. Keputusan nasabah dalam mengambil
keputusan bertransaksi dipengaruhi oleh akal pemikiran atas informasi pengetahuan
yang didapatkan. Dimana faktor kualitas promosi, tingkat suku bunga dan lokasi
merupakan beberapa faktor yang mempengaruhi pertimbangan nasabah dalam keputusan
bertransaksi. Strategi mempertahankan nasabah dengan melakukan promosi yang gencar,
tingkat suku bunga yang miring dan mencari lokasi perusahaan yang strategis, akan
berdampak pada keputusan nasabah untuk membeli promosi yang ada. Promosi yang
diberikan perusahaan berhubungan erat dengan keuntungan yang akan didapat oleh
perusahaan, karena dengan promosi dan yang didapat nasabah akan mengikat nasabah
sehingga perusahaan tersebut tertanam dalam benak nasabah, hal ini tentunya
menguntungkan bagi pihak organisasi karena nasabah dapat melakukan promosi secara
tidak langsung kepada teman, keluarga ataupun kepada orang lain untuk membeli produk
dari perusahaan tersebut. Dalam penelitian ini variabel-variabel yang digunakan adalah
promosi, tingkat suku bunga dan lokasi. Presepsi promosi sendiri merupakan hal yang
diperhatikan oleh para nasabah dalam mengambil keputusan. Variabel promosi
berkaitan dengan upaya mengembangkan “promosi” yang tepat bagi pasar target. Setiap
menjalankan proses bisnis, baik promosi maupun jasa yang hendak dijual harus memiliki
kualitas yang baik dan diharapkan sesuai dengan tingkat suku bunga yang diberikan.

Peningkatan kualitas promosi diharapkan dapat terus ditingkatkan bagi yang ingin
membuka usaha baru, karena peningkatan kualitas promosi secara tidak langsung dapat
mempengaruhi kepuasan nasabah, dan diharapkan nasabah dapat melakukan bertransaksi
ulang atas promosi maupun jasa yang kita jual, sehingga secara otomatis dapat
meningkatkan jumlah pendapatan perbulannya. Selain faktor kualitas promosi, tingkat
suku bunga juga variabel penting dalam strategi pemasaran. Menurut Handoko
(2015:56), pada setiap promosi atau jasa yang ditawarkan, bagian pemasaran berhak
menetukan tingkat suku bunga pokoknya.
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Hasil penelitian yang relevan dilakukan oleh Budiarto (2011), Damar (2012),
Margaretha (2014), Sumarmi, (2015), Ernawai, (2015), Siregar, (2016) menunjukkan bahwa
promosi berpengaruh signifikan terhadap keputusan bertransaksi. Hasil penelitian yang
dilakukan oleh Fahrudin, (2015) menunjukkan bahwa promosi berpengaruh tidak signifikan
terhadap keputusan bertransaksi. Atas dasar fenomena, landasan teori dan kesenjangan
hasi penelitian terdahulu (reseach gap) serta diasumsikan mendekati kondisi yang
sebenarnya, maka akan diuji pengaruh promosi terhadap keputusan bertransaksi pada BPR
di wilayah Solo Raya.

Salah satu strategi yang dapat dilakukan oleh para pengusaha dalam memberikan
tingkat suku bunga kepada nasabah, ialah dengan memberikan tingkat suku bunga murah
dibandingkan dengan pesaing lainnya, namun memberikan ciri khas yang berbeda
dengan pengusaha lainnya, karena di Indonesia tingkat suku bunga merupakan masalah
yang dianggap sensitif.

Faktor-faktor yang perlu dipertimbangkan dalam penerapan tingkat suku bunga
tersebut antara lain biaya, keuntungan praktek persaingan, dan perubahan keinginan pasar.
Rendah tingginya tingkat suku bunga yang diberikan kepada nasabah berpengaruh terhadap
laku atau tidaknya suatu promosi dipasaran. Penetapan tingkat suku bunga oleh
perusahaan sendiri  harus disesuaikan oleh lingkungan dan perubahan yang terjadi
dimana persaingan usaha semakin ketat seiringnya perkembangan waktu. Namun suatu
tingkat suku bunga dapat juga menjadi suatu standar kualitas. Tidak jarang para nasabah
rela berkorban memilih restoran yang tingkat suku bunganya relatif mahal demi
mendapatkan promosi yang kualitas promosinya terjamin.

Hasil penelitian yang relevan dilakukan oleh Budiarto (2011), Damar (2012),
menunjukkan bahwa tingkat suku bunga berpengaruh signifikan terhadap keputusan
bertransaksi, sedangkan penelitian yang dilakukan oleh Sumarmi, (2015) menunjukkan
bahwa tingkat suku bunga berpengaruh tidak signifikan terhadap keputusan bertransaksi.
Atas dasar fenomena, landasan teori dan kesenjangan hasi penelitian terdahulu (reseach
gap) serta diasumsikan mendekati kondisi yang sebenarnya, maka akan diuji pengaruh
tingkat suku bunga terhadap keputusan bertransaksi pada BPR di wilayah Solo Raya. Faktor
lokasi juga mempengaruhi sesorang dalam mengambil keputusan bertransaksi. Lokasi
yang terletak dikeramaian atau mudah dijangkau oleh calon nasabah dapat dijadikan
sebagai salah satu strategi yang dapat dilakukan oleh pemilik usaha. Seseorang maupun
sekelompok orang cenderung memilih suatu obyek penjualan yang lokasinya tidak jauh dari
lingkungan yang ramai. Komponen yang menyangkut lokasi menurut Tjiptono (2011:51)
meliputi pemilihan lokasi yang strategis (mudah dijangkau), di daerah sekitar
pusat perbelanjaan, dekat pemukiman penduduk, aman dan nyaman bagi pelanggan,
adanya fasilitas yang mendukung, seperti adanya lahan parkir, serta faktor-faktor yang
lainnya.

Hasil penelitian yang relevan dilakukan oleh Fahrudin, (2015), Sumarmi, (2015)
menunjukkan bahwa lokasi berpengaruh signifikan terhadap keputusan bertransaksi,
sedangkan penelitian yang dilakukan oleh Ernawai, (2015), Siregar, (2016) menunjukkan
bahwa lokasi berpengaruh tidak signifikan terhadap keputusan bertransaksi. Atas dasar
fenomena, landasan teori dan kesenjangan hasi penelitian terdahulu (reseach gap) serta
diasumsikan mendekati kondisi yang sebenarnya, maka akan diuji pengaruh lokasi terhadap
keputusan bertransaksi pada BPR di wilayah Solo Raya.

Bagi lembaga perbankan nasabah ibarat nafas yang sangat berpengaruh terhadap
kelanjutan usaha suatu bank. Oleh karena itu, bank harus dapat mencari nasabah sebanyak-
banyaknya agar dana yang terkumpul dari nasabah tersebut dapat diputar oleh bank yang
nantinya disalurkan kembali kepada masyarakat yang membutuhkan bantuan bank. Menurut
Tjiptono (2006:56) pengertian nasabah adalah setiap orang yang membeli dan
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menggunakan produk atau jasa perusahaan. Saladin (2014:43) nasabah adalah orang atau
badan yang mempunyai rekening simpanan atau pinjaman pada bank.

Dalam kegiatan mengambil kredit nasabah banyak dipengaruhi oleh berbagai faktor
baik itu faktor internal dan faktor eksternal. Kedua faktor tersebut sama-sama
mempengaruhi keputusan nasabah dalam mengambil keputusan untuk melakukan pinjaman
berupa kredit. Lebih lanjut Kotler (2006:78) menjelaskan bahwa yang mempengaruhi
nasabah dalam mengambil suatu keputusan untuk mengambil kredit yaitu terdiri dari faktor
tingkat suku bunga, jaminan, pelayanan, dan kebudayaan.

Tingkat suku bunga adalah tingkat suku bunga yang ditawarkan atas dana yang akan
dikucurkan ke debitur. Tidak heran jika tingkat suku bunga menjadi variabel utama yang
biasanya ditanyakan oleh calon debitur. Tingkat suku bunga yang murah tentu saja menjadi
pilihan, di samping faktor lainnya. Namun calon debitur harus teliti karena tingkat suku
bunga yang sama apabila sistem perhitungannya beda, maka kewajiban yang harus
dibayarkan menjadi berbeda. Hal-hal yang terkait dengan tingkat suku bunga antara lain
adalah: jangka waktu kredit, sistem angsuran, down payments, dan biaya-biaya yang harus
ditanggung oleh debitur.

Faktor jaminan yang dimiliki calon debitur sangat penting bagi bank dan menjadi hal
yang mempengaruhi layak tidaknya kredit. Ketika debitur sadar bahwa jaminan menjadi
ketentuan dalam proses kredit, maka debitur dapat menilai apakah dirinya bankable atau
belum. Sementara bagi debitur yang memiliki jaminan yang cukup bertingkat suku bunga
maka persentase kredit yang dapat dicairkan atas jaminan akan mempengaruhi
pengambilan kredit (loan to value). Di samping mempertimbangkan keamanan atas aset
yang menjadi jaminan kredit.

Fenomena yang terjadi di BPR di wilayah Solo Raya adalah berorientasi pada
pelayanan BPR di wilayah Solo Raya menjadi faktor yang banyak berpengaruh. Layanan
yang dimaksud bisa mencakup kecepatan proses pencairan, kemudahan prosedur,
kesediaan membantu dan memberikan bimbingan, teknologi perbankan yang memudahkan
pembayaran, kedekatan lokasi dengan usaha, sampai dengan layanan pick up service.
Pelayanan publik (public services) oleh BPR di wilayah Solo Raya dimaksudkan dalam
mensejahterakan nasabah dari suatu pelayanan yang memadai, dan hal ini yang masih
sering terabaikan. Nasabah yang memperoleh kepuasan atas produk yang dibelinya
cenderung melakukan pembelian ulang produk yang sama (Dharmmestha, 2009). Teori di
atas sesuai dengan fenomena atau keadaaan yang terjadi di BPR di wilayah Solo Raya
bahwa nasabah yang ingin mengambil kredit sering kali yang ditanyakan pertama kali
adalah tingkat suku bunga yang ditawarkan oleh BPR di wilayah Solo Raya, selain itu faktor
pelayanan juga menjadi salah satu prioritas nasabah BPR di wilayah Solo Raya, bahwa
dengan pelayanan yang baik nasabah akan tertarik atau percaya untuk mengambil kredit di
BPR di wilayah Solo Raya. Hal ini tentunya tidak lepas dari jaminan yang menjadi dasar
berapa banyak jumlah kredit yang akan dicairkan.

Berangkat dari fenomena dan pemikiran di atas, maka diperlukan penelitian berkenaan
dengan pengaruh sistem penyampaian jasa tehadap tingkat suku bunga, promosi dan lokasi
terhadap kualitas pelayanan dan keputusan bertransaksi nasabah, sehingga peneliti tertarik
untuk melakukan penelitian mengenai “Keputusan Bertransaksi dan Kualitas Pelayanan
Ditinjau dari Perspektif Promosi, Tingkat suku bunga, dan Lokasi Pada BPR di wilayah Solo
Raya”.

METODE PENELITIAN

Penelitian ini dilakukan dengan mengambil lokasi penelitian pada BPR di wilayah Solo
Raya. Dalam penelitian ini yang menjadi objek penelitian ini adalah nasabah BPR di wilayah
Solo Raya.Populasi dalam penelitian ini adalah nasabah yang bertransaksi di bulan
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Desember 2019 BPR di wilayah Solo Raya. Sampel dalam penelitian ini adalah sebesar 15%
dari populasi yaitu sebesar 126 nasabah.

HASIL DAN PEMBAHASAN
Analisis Jalur (Path Analysis)

Hasil Analisis Jalur Persamaan 1

Y1 =-0,187 X1 + 0,457 X2 + 0,238 X3 + €

Dapat dijelaskan sebagai berikut:

1. Nilai B1 sebesar -0,187 hal ini menunjukkan bahwa variabel promosi berpengaruh
negatif terhadap kualitas pelayanan nasabah di BPR di wilayah Solo Raya, hal ini berarti
apabila jika promosi ditingkatkan, maka kualitas pelayanan nasabah akan menurun.

2. Nilai B2 sebesar 0,457 hal ini menunjukkan bahwa variabel suku bunga berpengaruh
positif terhadap kualitas pelayanan nasabah di BPR di wilayah Solo Raya, hal ini berarti
apabila suku bunga ditingkatkan, maka kualitas pelayanan nasabah di BPR di wilayah
Solo Raya juga akan meningkat.

3. Nilai B3 sebesar 0,238 hal ini menunjukkan bahwa variabel lokasi berpengaruh positif
terhadap kualitas pelayanan nasabah di BPR di wilayah Solo Raya, hal ini berarti apabila
lokasi ditingkatkan maka kualitas pelayanan nasabah di BPR di wilayah Solo Raya akan
meningkat.

Hasil Analisis Jalur Persamaan 2

Persamaan kedua memasukkan variabel intervening kualitas pelayanan sebagai variabel

independen.

Y2 = 0,136 X1 + 0,454 X2 + 0,266 X3 + 0,156 X4. + €

Dapat dijelaskan sebagai berikut:

1. Nilai B1 sebesar 0,136 hal ini menunjukkan bahwa variabel promosi berpengaruh positif
terhadap keputusan bertransaksi nasabah di BPR di wilayah Solo Raya, apabila promosi
semakin baik maka keputusan bertransaksi Nasabah di BPR di wilayah Solo Raya akan
meningkat.

2. Nilai B2 sebesar 0,454 hal ini menunjukkan bahwa variabel suku bunga berpengaruh
positif terhadap keputusan bertransaksi Nasabah di BPR di wilayah Solo Raya, hal ini
berarti apabila suku bunga ditingkatkan maka keputusan bertransaksi Nasabah di BPR di
wilayah Solo Raya akan meningkat.

3. Nilai B3 sebesar 0,266 hal ini menunjukkan bahwa variabel lokasi berpengaruh positif
terhadap keputusan bertransaksi nasabah di BPR di wilayah Solo Raya, hal ini berarti
apabila lokasi ditingkatkan, maka keputusan bertransaksi nasabah di BPR di wilayah Solo
Raya akan meningkat.

4. Nilai B4 sebesar 0,156 hal ini menunjukkan bahwa variabel kualitas pelayanan
berpengaruh positif terhadap keputusan bertransaksi nasabah di BPR di wilayah Solo
Raya, hal ini berarti apabila kualitas pelayanan ditingkatkan maka keputusan
bertransaksi nasabah di BPR di wilayah Solo Raya akan meningkat.
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Uji t
Uji t Persamaan Pertama

Tabel 1. Hasil Uji t analisis Jalur Persamaan 1

Coefficient$

Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 8,118 1,849 4,390 ,000
Promosi -,162 ,073 -,187 -2,218 ,028
Tingkat Suku Bunga ,531 ,108 ,457 4,903 ,000
Lokasi ,219 ,084 ,238 2,609 ,010

a. Dependent Variable: Kualitas Pelayanan

Sumber : Data yang diolah, 2019

Dari hasil uji t persamaan pertama dapat dijelaskan sebagai berikut:

1.

Promosi berpengaruh negatif signifikan terhadap kualitas pelayanan Nasabah di BPR di
wilayah Solo Raya, hal ini dapat dilihat dari nilai signifikansi yaitu 0,028 < 0,05. Hal ini
membuktikan bahwa hipotesis 1 yang berbunyi promosi berpengaruh signifikan terhadap
kualitas pelayanan nasabah di BPR di wilayah Solo Raya terbukti.

Suku bunga berpengaruh positif signifikan terhadap Kualitas pelayanan Nasabah di BPR
di wilayah Solo Raya, hal ini dapat dilihat dari nilai signifikansi yaitu 0,000< 0,05. Hal ini
membuktikan bahwa hipotesis 2 yang berbunyi suku bunga terhadap kualitas pelayanan
nasabah di BPR di wilayah Solo Raya terbukti.

Lokasi berpengaruh positif signifikan terhadap kualitas pelayanan nasabah di BPR di
wilayah Solo Raya, hal ini dapat dilihat dari nilai signifikansi yaitu 0,010 < 0,05. Hal ini
membuktikan bahwa hipotesis 3 yang berbunyi lokasi terhadap kualitas pelayanan
nasabah di BPR di wilayah Solo Raya terbukti.

Uji t Persamaan Kedua

Tabel 2. Hasil Uji t analisis Jalur Persamaan 2

Coefficient$

Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) -1,949 1,492 -1,306 ,194
Promosi 121 ,056 ,136 2,174 ,032
Tingkat Suku Bunga ,546 ,089 ,454 6,139 ,000
Lokasi ,253 ,065 ,266 3,911 ,000
Kualitas Pelayanan ,161 ,068 ,156 2,377 ,019

a. Dependent Variable: Keputusan Bertransaksi

Sumber : Data yang diolah, 2019

Dari uji t persamaan kedua dapat dijelaskan sebagai berikut:

1.

Promosi berpengaruh positif signifikan terhadap keputusan bertransaksi Nasabah di BPR
di wilayah Solo Raya, hal ini dapat dilihat dari nilai signifikansi yaitu 0,032 < 0,05. Hal
ini membuktikan bahwa hipotesis 4 yang berbunyi promosi terhadap keputusan
bertransaksi pada nasabah di BPR di wilayah Solo Raya terbukti.

Suku bunga berpengaruh signifikan terhadap keputusan bertransaksi Nasabah di BPR di
wilayah Solo Raya, hal ini dapat dilihat dari nilai signifikansi yaitu 0,000 < 0,05. Hal ini
membuktikan bahwa hipotesis 5 yang berbunyi suku bunga terhadap keputusan
bertransaksi nasabah di BPR di wilayah Solo Raya terbukti.
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3. Lokasi berpengaruh signifikan terhadap keputusan bertransaksi nasabah di BPR di
wilayah Solo Raya, hal ini dapat dilihat dari nilai signifikansi yaitu 0,000 < 0,05. Hal ini
membuktikan bahwa hipotesis 6 yang berbunyi lokasi terhadap keputusan bertransaksi
nasabah di BPR di wilayah Solo Raya terbukti.

4. Kualitas pelayanan berpengaruh signifikan terhadap keputusan bertransaksi nasabah di
BPR di wilayah Solo Raya, hal ini dapat dilihat dari nilai signifikansi yaitu 0,019 < 0,05.
Hal ini membuktikan bahwa hipotesis 7 yang berbunyi kualitas pelayanan terhadap
keputusan bertransaksi nasabah di BPR di wilayah Solo Raya terbukti.

Hubungan antar variabel dapat digambarkan dengan bagan sebagai berikut:

Gambar 1. Pengaruh Langsung dan Tidak Langsung

0,136**

-0,187**

0,156**
—

0,457**

0,238**

. i Keputusan
Tingkat Suku Kualitas Bertransaksi
Bunga pelayanan v

A

(X-)

0,266**

Lokasi 0,454**
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PEMBAHASAN
1. Pengaruh suku bunga terhadap keputusan bertransaksi melalui kualitas pelayanan.

Analisis jalur ini menunjukkan bahwa penggunaan variabel intervening kualitas
pelayanan dalam rangka peningkatan keputusan bertransaksi, untuk variabel suku bunga
adalah tidak efektif, karena pengaruh tidak langsung menghasilkan pengaruh yang lebih
kecil dari pada pengaruh langsung. Hasil uji statistik menunjukkan suku bunga berpengaruh
signifikan terhadap keputusan bertransaksi, sehingga suku bunga efektif secara langsung.

Hasil temuan ini sejalan dengan hasil penelitian yang relevan dilakukan oleh Wui
(2010), Susasminto (2011) dan Ernawati (2015) yang menyatakan bahwa tingkat suku
bunga berpengaruh positif terhadap keputusan bertransaksi.

Langkah-langkah untuk peningkatan suku bunga secara kongkrit, dapat ditingkatkan
dengan melihat nilai indikator tertinggi uji validitas yaitu terletak pada item pertanyaan 4, 2
dan 5:

a. Menentukan tingkat suku bunga berdasarkan keadaan ekonomi nasababh.

b. Jangka waktu pengambilan kredit membuat suku bunga yang diberikan nasabah BPR di
wilayah Solo Raya berbeda.

c. Keadaaan keuangan Negara menjadi salah satu gejolak dengan naik turunnya suatu
suku bunga.
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2. Pengaruh lokasi terhadap keputusan bertransaksi melalui kualitas pelayanan.

Analisis jalur ini menunjukkan bahwa penggunaan variabel /ntervening kualitas
pelayanan dalam rangka peningkatan keputusan bertransaksi, untuk variabel lokasi adalah
tidak efektif. Hal ini dapat dilihat dari hasil uji statistik bahwa lokasi signifikan terhadap
keputusan bertransaksi, ehingga suku bunga efektif secara langsung.

Hasil temuan ini sejalan dengan hasil penelitian yang relevan dilakukan oleh
Saptaningsih (2015) menyatakan dalam hasil penelitianya bahwa Lokasi berpengaruh tidak
signifikan terhadap keputusan bertransaksi. Langkah-langkah untuk peningkatan lokasi
secara kongkrit, dapat ditingkatkan dengan melihat nilai indikator tertinggi uji validitas yaitu
terletak pada item pertanyaan 5, 4 dan 3:

a. BPR di wilayah Solo Raya jauh dari kepadatan arus lalu lintas.
b. BPR di wilayah Solo Raya jauh dari kemacetan.
¢. Lingkungan yang mendukung untuk BPR di wilayah Solo Raya.

3. Pengaruh promosi terhadap keputusan bertransaksi melalui kualitas pelayanan.

Analisis jalur ini menunjukkan bahwa penggunaan variabel intervening kualitas
pelayanan dalam rangka peningkatan keputusan bertransaksi, untuk variabel promosi adalah
tidak efektif, karena pengaruh tidak langsung menghasilkan pengaruh yang lebih kecil dari
pada pengaruh langsung. Hasil uji statistik menunjukkan promosi berpengaruh signifikan
terhadap keputusan bertransaksi, sehingga promosi efektif secara langsung.

Hasil temuan ini sejalan dengan hasil penelitian yang relevan dilakukan oleh Damar
(2010) menyatakan dalam hasil penelitianya bahwa promosi berpengaruh signifikan
terhadap keputusan bertransaksi.

Langkah-langkah untuk peningkatan promosi secara kongkrit, dapat ditingkatkan
dengan melihat nilai indikator tertinggi uji validitas yaitu terletak pada item pertanyaan 3, 4
dan 2:

a. Adanya kenang-kenangan ketika selesai bertransaski membuat saya merasa dihargai
waktu bertransaski di BPR di wilayah Solo Raya.

b. Adanya fasilitas yang lengkap membuat saya tertarik untuk bertransaski di BPR di
wilayah Solo Raya.

Cc. Adanya pemberian jaminan pelayanan di BPR di wilayah Solo Raya membuat saya
percaya untuk kembali.

KESIMPULAN
1. Hasil Uji Hipotesis
e Promosi berpengaruh negatif signifikan terhadap kualitas pelayanan nasabah di BPR
di wilayah Solo Raya.
e Tingkat suku bunga berpengaruh positif signifikan terhadap kualitas pelayanan
nasabah di BPR di wilayah Solo Raya.
e Lokasi berpengaruh positif signifikan terhadap kualitas pelayanan nasabah di BPR di
wilayah Solo Raya.
e Promosi berpengaruh positif signifikan terhadap keputusan bertransaksi nasabah di
BPR di wilayah Solo Raya.
e Suku bunga berpengaruh positif signifikan terhadap keputusan bertransaksi nasabah
di BPR di wilayah Solo Raya.
e Lokasi berpengaruh positif signifikan terhadap keputusan bertransaksi nasabah di
BPR di wilayah Solo Raya.
e Kualitas pelayanan berpengaruh positif signifikan terhadap keputusan bertransaksi
Nasabah di BPR di wilayah Solo Raya.
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2. Hasil uji F pada persamaan kedua diketahui besarnya nilai F = 54,122 signifikansi
0,000<0,05, sehingga dapat disimpulkan secara bersama-sama variabel promosi, suku
bunga, lokasi dan kualitas pelayanan mempengaruhi Keputusan bertransaksi nasabah di
BPR di wilayah Solo Raya.

3. Nilai R2 total sebesar 0,755 ini berarti bahwa keputusan bertransaksi nasabah di BPR di
wilayah Solo Raya dijelaskan oleh variabel promosi, suku bunga, lokasi dan kualitas
pelayanan sebesar 75,5% dan sisanya 24,5% dijelaskan variabel lain diluar model
penelitian yaitu kualitas produk, harga dan jaminan pelayanan dengan alasan
diprediksikan dapat mempengaruhi keputusan bertransaksi.

4. Hasil analisis jalur menunjukkan bahwa promosi, suku bunga dan lokasi efektif melalui
jalur langsung. Hasil analisis jalur menunjukkan bahwa tingkat suku bunga mempunyai
pengaruh yang paling dominan dalam meningkatkan keputusan bertransaksi di BPR di
wilayah Solo Raya.
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