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ABSTRACT	

This	 exploration	 depends	 on	 observational	 information	 as	 a	 survey	which	 shows	 the	
consequences	 of	 the	 respondents'	 responses	 to	 the	 examination	 about	BRILink	HS	 Sampit.	 In	
response	 to	 this,	 the	 authors	 conducted	 observational	 data-based	 research	 with	 the	 goal	 of	
obtaining	precise	outcomes.	This	study	aims	to	accomplish	the	following:	1)	determining	whether	
customer	satisfaction	is	influenced	by	service,	and	2)	determining	whether	customer	satisfaction	
is	 influenced	 by	marketing	 strategy.	 Using	 a	 questionnaire	with	 100	 respondents,	 data	were	
gathered.	While	 the	 information	examination	procedure	utilized	 is	quantitative	 investigation,	
utilizing	numerous	direct	relapse.	Purposive	sampling	was	used	as	the	sampling	method.	

Keywords:	Service	Effectiveness,	Marketing	Strategy,	Customer	Satisfaction	

	
ABSTRAK	

Eksplorasi	ini	bergantung	pada	informasi	observasi	berupa	survei	yang	menunjukkan	
akibat	 dari	 tanggapan	 responden	 terhadap	 pemeriksaan	 tentang	 BRILink	 HS	 Sampit.	
Menanggapi	hal	tersebut,	penulis	melakukan	penelitian	berbasis	data	observasional	dengan	
tujuan	mendapatkan	hasil	yang	tepat.	Penelitian	ini	bertujuan	untuk:	1)	menentukan	apakah	
kepuasan	 pelanggan	 dipengaruhi	 oleh	 pelayanan,	 dan	 2)	 menentukan	 apakah	 kepuasan	
pelanggan	 dipengaruhi	 oleh	 strategi	 pemasaran.	 Menggunakan	 kuesioner	 dengan	 100	
responden,	data	dikumpulkan.	Sedangkan	prosedur	pemeriksaan	informasi	yang	digunakan	
adalah	 pemeriksaan	 kuantitatif,	 dengan	menggunakan	 berbagai	 relaps	 langsung.	Purposive	
sampling	digunakan	sebagai	metode	pengambilan	sampel..		

Kata	Kunci:	Efektifitas	Layanan,	Strategi	Pemasaran,	Kepuasan	Pelanggan	

	
PENDAHULUAN	

Bank	 adalah	 semacam	 asosiasi	 moneter	 yang	 diberi	 wewenang	 untuk	
meminjamkan	 uang	 tunai	 dan	mengakui	 toko.	 Substansi	 bisnis	 yang	 disebut	 bank	
adalah	 elemen	 bisnis	 yang	 mengelola	 pertukaran	 moneter,	 yang	 mencakup	
pengambilan	 simpanan	 dari	 klien,	 memberikan	 aset	 untuk	 setiap	 penarikan,	
mengumpulkan	 cek	 yang	 dibuat	 oleh	 klien	 atas	 permintaan	mereka,	 memberikan	
kredit	kepada	klien,	atau	menyumbangkan	dana	 investasi	berlebih	mereka	sampai	
dibutuhkan.	 Untuk	 pembayaran	 kembali,	 menurut	 F.E.	 Perry	 (2008).	 Menurut	
Hamidu	(2013),	bank	adalah	lembaga	keuangan	yang	fungsi	utamanya	menghimpun	
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dan	menyalurkan	dana	pada	masyarakat	tertentu.	Bank	didefinisikan	sebagai	“badan	
usaha	 yang	 menghimpun	 uang	 dari	 masyarakat	 dalam	 bentuk	 simpanan	 dan	
menyalurkannya	kepada	masyarakat	dalam	bentuk	kredit	atau	bentuk	lainnya”	oleh	
Undang-undang	Nomor	10	Tahun	1998	yang	merupakan	kodifikasi	Undang-undang	
Nomor	 7	 tahun	 1992.	 Dalam	 suatu	 usaha,	 pelayanan	 yang	 baik	merupakan	 aspek	
penting	 yang	 harus	 dilaksanakan	 karena	 merupakan	 suatu	 kewajiban.	 Dengan	
memberikan	kualitas	yang	baik,	dapat	menciptakan	perasaan	puas	dan	reaksi	yang	
baik	dari	daerah	setempat.	Hal	ini	disebabkan	karena	kepuasan	pelanggan	didasarkan	
pada	apakah	kinerja	perusahaan	sesuai	dengan	harapan	atau	tidak.	Tingkat	loyalitas	
konsumen	 merupakan	 penanda	 yang	 signifikan	 untuk	 tingkat	 pencapaian	
administrasi.	

Beberapa	BRILink	juga	selalu	melakukan	hal-hal	untuk	menarik	klien	mereka,	
misalnya	 dengan	memberikan	 layanan	 penarikan	 uang	 gratis	 ke	 semua	 bank	 dan	
memberikan	hadiah	masuk	yang	menarik	melalui	undian.	Dalam	setiap	penukaran	
yang	 dilakukan,	 klien	 akan	 mengisi	 kupon	 yang	 berisi	 informasi	 individu	 yang	
nantinya	akan	diundi	pada	tanggal	yang	telah	ditentukan	sebelumnya.	

METODE	PENELITIAN	

Melalui	desain	penjelasan,	metodologi	penelitian	kuantitatif	digunakan	dalam	
desain	penelitian	 ini	untuk	memastikan	apakah	suatu	hipotesis	atau	konsep	dapat	
didukung	oleh	temuan	penelitian	sebelumnya.	Explanatory	research	adalah	nama	lain	
dari	 jenis	 penelitian	 yang	 mencoba	 menjelaskan	 sesuatu.	 Dengan	 memeriksa	
hubungan	 antara	 beberapa	 faktor,	 pemeriksaan	 kooperatif	 kausal	 ingin	
mengklarifikasi	komponen	kausal	mendasar	(Sugiyono,	2008)	

HASIL	DAN	PEMBAHASAN	

Uji	Validitas	
Tabel	1.	Output	Uji	Validitas	
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Setiap	 item	 pernyataan	 dalam	 kuesioner	 yang	 dikirimkan	 kepada	 20	
responden	terdapat	karakter	“*”	dan	“**”	yang	menunjukkan	valid	berdasarkan	hasil	
uji	validitas	di	atas.	

Uji	Reliabilitas	
Tabel	2.	Output	Uji	Reliabilitas	

No	 Variabel	
Cronbach	
Alpha	

Keterangan	

1	 Layanan(X1)	 0,903	 Reliabel	

2	 Strategi	Pemasaran(X2)	 0,650	 Reliabel	

3	 Kepuasan	Pelanggan(Y)	 0,751	 Reliabel	

Dari	hasil	uji	reliabilitas	di	atas	menunjukkan	bahwa	semua	faktor	memiliki	
nilai	 koefisien	Cronbach	Alpha	 lebih	dari	 0,60.	 Jadi	 dapat	dikatakan	bahwa	 semua	
faktor	dapat	diandalkan	dan	dapat	dilanjutkan	ke	tahap	berikutnya.	

Uji	Normalitas	
Tabel	3.	Hasil	Uji	Normalitas	

	

Hasil	 uji	 normalitas	 Asymp	 ditunjukkan	 pada	 tabel	 di	 atas.	 Sig.	 Nilai	 sisa	
adalah	 0,183	 lebih	 besar	 dari	 0,05,	 sehingga	 menunjukkan	 peredaran	 informasi	
kambuh	yang	masih	ada	adalah	normal.	
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Uji	Multikolinearitas	

Tabel	4.	Hasil	Uji	Multikolinearitas	

	

Berdasarkan	tabel	di	atas,	semua	variabel	memiliki	nilai	tolerance	lebih	besar	
dari	0,01	dan	nilai	VIF	kurang	dari	10.	Sehingga	cenderung	beralasan	bahwa	model	
relaps	pada	penelitian	ini	tidak	terjadi	multikolinearitas.	

Uji	Heteroskedastisitas	

Tabel	5.	Hasil	Uji	Heteroskedastisitas	

	

Dilihat	dari	konsekuensi	uji	heteroskedastisitas	di	atas,	semua	faktor	memiliki	
nilai	sig	>	0,05,	sehingga	dapat	dikatakan	tidak	ada	heteroskedastisitas	pada	model	
relaps.	

Pembahasan	

Mengingat	dampak	lanjutan	dari	pemeriksaan	variabel	yang	telah	dilakukan,	
dapat	digambarkan	akibat	dari	eksplorasi	sebagai	berikut:	

1. Kepuasan	nasabah	sebagai	fungsi	ecisiensi	layanan	BRILink	HS	Sampit.	

Dari	 hasil	 eksplorasi	 informasi	dengan	 contoh	100	 responden,	 hasil	
pemeriksaan	menunjukkan	bahwa	daya	dukung	sangat	berpengaruh	terhadap	
loyalitas	konsumen	di	BRILink	HS	Sampit.	Uji	parsial	menunjukkan	pengaruh	
positif	signicikan	dengan	nilai	signicikansi	0,000	atau	kurang	dari	5%	=	0,05,	
dan	 arah	 positif	 sebesar	 0,448	 yang	 ditunjukkan	 oleh	 nilai	 beta	 koecisien	
regresi.	Dari	arah	positif	ini,	dapat	dipahami	bahwa	setiap	perluasan	1	poin	
dalam	variabel	kecukupan	bantuan	akan	meningkatkan	 loyalitas	konsumen	
sebesar	 0,448	 fokus	 mengingat	 faktor-faktor	 yang	 berbeda	 konsisten.	
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Berdasarkan	 hasil	 tersebut,	 H1	 diterima.	 Hal	 ini	 sejalan	 dengan	 penelitian	
Pasaribu	 Nur	 (2020)	 yang	 menemukan	 bahwa	 kepuasan	 pelanggan	
dipengaruhi	oleh	efektivitas	pelayanan.	Artinya	semakin	baik	bantuan	yang	
diberikan	 oleh	 BRILink	 maka	 akan	 mempengaruhi	 loyalitas	 konsumen.	
Administrasi	disinggung	untuk	menggabungkan	penampilan	perwakilan	yang	
sempurna,	

2. Dampak	teknik	promosi	terhadap	loyalitas	konsumen	BRILink	HS	Sampit.	

Hasil	 penelitian	 yang	 didasarkan	 pada	 data	 sampel	 100	 responden	
menunjukkan	 bahwa	 strategi	 pemasaran	 BRILink	 HS	 Sampit	 memiliki	
dampak	 positif	 yang	 signicikan	 terhadap	 kepuasan	 nasabah.	 Uji	 parsial	
menunjukkan	pengaruh	positif	signicikan	dengan	nilai	signicikansi	0,000	yang	
lebih	kecil	dari	(5%	=	0,05),	dan	arah	positif	sebesar	0,421	yang	ditunjukkan	
dengan	nilai	koecisien	regresi	Beta.	Dapat	ditarik	kesimpulan	positif	bahwa,	
selama	 variabel	 lain	 tetap	 konstan,	 peningkatan	 satu	 poin	 pada	 variabel	
strategi	 pemasaran	 akan	 menghasilkan	 peningkatan	 kepuasan	 pelanggan	
sebesar	 0,421	 poin.	 Dengan	 hasil	 ini,	 H2	 diakui.	 Hal	 ini	 sesuai	 dengan	
eksplorasi	 NR	 Farhana	 (2016)	 yang	 hasilnya	 teknik	 promosi	 berpengaruh	
terhadap	 loyalitas	 konsumen.	 Akibatnya,	 strategi	 pemasaran	 BRILink	 akan	
berdampak	lebih	besar	pada	kepuasan	pelanggan	semakin	efektif.	

	
KESIMPULAN	

Mencermati	 hasil	 penjajakan	 dan	 pembahasan	 mengenai	 keberlangsungan	
tata	 kelola	BRILink	dan	prosedur	promosi	 terhadap	 loyalitas	 konsumen	di	 Sampit	
(analisis	 kontekstual	 atas	 BRILink	 HS	 Sampit),	 dapat	 ditarik	 kesimpulan	 sebagai	
berikut	:	

a. Kualitas	 layanan	 memiliki	 dampak	 yang	 signicikan	 terhadap	 kepuasan	
pelanggan;	

b. Strategi	 pemasaran	 memiliki	 dampak	 yang	 signicikan	 terhadap	 kepuasan	
pelanggan..		
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