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ABSTRAK

MUHAMMAD ISDAR RASYID (105721437313). Varibel-Variabel yang
Berpengaruh Terhadap Keputusan Nasabah Menabung di Bank
Rakyat Indonesia Cabang Gowa Studi Kasus: Bank BRI KC.
Sungguminasa, dibimbing oleh A. Mappatompo dan Hj. Nurinaya.

Penelitian ini menggunakan metode wawancara dan Questioner dan yang
menjadi responden adalah nasabah Bank BRI Cabang Gowa sebanyak
100 responden. Pengambilan sampel dilakukan dengan cara aksidental
sampling. Analisis data menggun nalisis regresi berganda.

positif dan tidak
gan koefisien 0,010
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BAB |

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah
Dalam beberapa tahun terakhir pelayanan prima semakin

mendapatkan perhatian dari kalangan dunia usaha, terutama pada

industri atau per craerak dalam bidang jasa seperti

halnya perbankat) "
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promosi dan pemasangan iklan, serta menawarkan produk tabungan
berhadiah. Dalam upaya meningkatkan daya saing, pihak bank harus
mampu mengembangkan dan meningkatkan kualitas pelayanannya.
Bank sebagai lembaga keuangan mempunyai peranan yang sangat

penting bagi kelancaran aktifitas perekonomian suatu bangsa.



Dengan semakin meningkatnya tingkat perekonomian Suatu
bangsa akan semakin bnyak pula kebutuhan masyarakat akan
lembagakeuangan.Kegiatan pemasaran memegang peranan yang
sangat penting dalam menentukan jumlah nasabah sebuah bank.

Apalagi nasabah benar — benar memiliki kebebasan untuk pindah ke

pemasaran tidak dilakukan dengan

baik dan tidak seswé] \ asabah maka tiap nasabah

dapat dengar /ﬁ;hs MU HAJM-\ menunjang kegiatan
P’**KAS Sa. /h‘

) 0 wprosedur yang
f'? \\mﬂn,y/ﬁ \

bank lain. Jadi apablla kegi

“"‘- MK 1- m..ua

nasabah Bank BRICabang Gowa yang telah setia menggunakan

tabungan. Bank BRI Cabang Gowa merupakan salah satu bank BUMN
yang ada dikawasan Gowa. Selain Bank BRI adapula bank — bank lain,
disini terlihat sangat jelas persaingan antar bank yang satu danyang

lain dalam mendapatkan nasabah maka disinilah dituntut kerja keras



pemasaran untuk lebih memperkenalkan Bank BRI kepada calon—
calon nasababh.

Bank BRI selalu meningkatkan kegiatan pemasarannya supaya
dapat selalubersaing dengan bank — bank kompetitor yang ada

disekitarnya. Maka dari itu untukpara nasabah Bank BRI disediakan

layanan 24 jam Call BRI. Ca Rl merupakan layanan phone banking

dimana nasabah dap i perbankan, mendapatkan

informasi s bankan serta

%\-ﬁ*‘“
..?, -

Pengenalan
Kebutuhan

Sumber (Kotler, 2006)

Gambar. 1.1 Proses Keputusan Pembelian
Berdasarkan gambar di atas, maka proses Kkeputusan
pembelian diawali dengan adanya pengenalan kebutuhan (problem
recognition), dimana pada tahap ini konsumen akan melakukan

identifikasi terhadap produk/jasa untuk memenuhi kebutuhan mereka.



Selanjutnya konsumen akan melakukan pencarian informasi
(information research) terkait dengan produk/jasa yang mereka
dibutuhkan. Semakin banyak informasi yang diperoleh, maka tingkat
pengetahuan dan kesadaran konsumen akan produk juga akan
semakin meningkat. Karenanya konsumen akan menggunakan
informasi-informasi tersebut stk melakukan evaluasi (evaluation of
alternatives) terha .../ iCrpatif yang terdapat dalam
himpunan pili /ﬁE" MUH;ﬂ‘:\ di, dalam melakukan

u /«3:6 P.mAss.q 4,,

'¢-

penilain

setelah

hi pengambilan

, sangat

dipengaruhi oleh faktor-
faktor yang sifatnya psikologis yang menyangkut aspek-aspek perilaku,
sikap dan selera. Dan bukan hanya faktor psikologis saja, ada banyak
faktor yang mempengaruhi masyarakat untuk menggunakan jasa

lembaga Bank BRI. Faktor-faktor yang mempengaruhi minat



masyarakat dalam menggunakan jasa layanan perbankan
sepertiProduk, Harga, Lokasi dan Promosi.*

Termasuk juga dalam faktor pengetahuan dan pengamalan
keberagaman yang mendorong seseorang untuk melakukan suatu

tindakan ekonomi.Faktor lain yang mempengaruhi seseorang berminat

ng diberikan pihak bank

kepada nasabah dan biaya administrasiyang harus dibayar nasabah
seperti pajak jika menstransfer ke bank lain itu lebih murah pasti
nasabah tertarik untuk menabung di Bank BRI.

Disamping Produk dan Harga, lokasi yang dekat dan mudah

dijangkau membuat nasabah semakin tertarik untuk menabung.



Didalam dunia perbankan lebih ditekankan pada lokasi kantor
dan lokasi ATM di dalam atau diluar bank, hal ini disebabkan agar
nasabah mudah menjangkau setiap lokasi bank yang harus
memberikan rasa nyaman dan aman kepada seluruh nasabah.

Selain itu, Promosi dari Produk yang ditawarkan kepada

nasabah atau calon nasa =ﬁ dengan cara memberikan

promosi berupa hadiai crtahankan nasabah lama dan
K pet /r‘ T MUHAM\
, \‘\h K.AS Se

adalah data jumlah nasabah selama empat tahunan periode tahun

2005 sampai tahun 2009 adalah sebagi berikut :



Tabel 1.1

Jumlah Nasabah di Bank BRI Cabang Gowa Periode Tahun 2005
s/d Tahun 2009

No PeriodeTahun Jumlah presentase
Nasabah
1 2005 1028 _
2 2006 1187 0,15 %
3 2007 1235 0,04 %
4 0,11 %
k d
5 i 0,05 %
-+ [ Fl o
Su
/'setiap
) ' tan. Ini
I
t un 2005
)
s/ ' ni karena
ber ana Bank
BRIc v sabah untuk
i
menabu A iperlukan dalam
& & i ‘
meningkat an nasabah yang

sudah ada dalam melakukan keputusan menabung, bedasarkan

alasan tersebut maka peneliti tertarik untuk meneliti tentang “Faktor —

faktor yang Berpengaruh Terhadap Keputusan Nasabah Menabung Di

Bank Rakyat

Indonesia Cabang Gowa”.



B. Perumusan Masalah
Bedasarkan uraian tersebut diatas maka penulis merumuskan
permasalahan sebagai berikut
1. Apakah produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap

keputusan nasabah dalam menabung di Bank BRI Cabang Gowa ?

2. Apakah harga berpeng tif dan signifikan terhadap

keputusan nasab#l;

di,.Bank BRI Cabang Gowa ?
/ nS MIJHq\ i

signifikan  terhadap
“ ? KAS‘-- nq*@\ abang Gowa ?

' Q':\E.:hlil.f /)f > rl'
“.? S

keputusan nasabah dalam menabung di Bank BRI Cabang Gowa.

3. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh lokasi terhadap
keputusan nasabah dalam menabung di Bank BRI Cabang Gowa.
4. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh promosi terhadap

keputusan nasabah dalam menabung di Bank BRI Cabang Gowa



D. Manfaat Penelitian
Adapun manfaat yang dapat diambil dari penilitian ini adalah
sebagai berikut :

1. Bagi Perusahaan

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan sumbangan




BAB Il

TINJAUAN PUSTAKA

A. Pemasaran
Pemasaran adalah suatu kegiatan yang perlu dilakukan oleh

perusahaan baik itu perusahaan barang atau jasa dalam upaya untuk

usahanya. Berikut adalah

untuk merencanakan, menentukan harga, mempromosikan dan

mendistribusikan batang atau jasa yang memuaskan kebutuhan baik
kepada pembeli yang ada maupun pembeli potensial.

Menurut Keegan (1997 : 3), dalam buku “Intisari Manajemen
Pemasaran” yang diungkapkan oleh H. Djaslim

Saladin dan Yevismarti Oesman yaitu : “Pemasaran adalahsuatu

10
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proses sosial yang berfokus pada sumber daya manusia dan bertujuan
untuk memanfaatkan peluang-peluang pasar secara

global”. (http://noorikhfan.web.id/)

Menurut Basu Swastha (2001 : 8), yaitu :“Pemasaran adalah
sistem keseluruhan dari kegiatan usaha yang ditunjukkan untuk
merencanakan, menentua, mempromosikan dan
mendistribusikan bz =/ afla, pasar sasaran agar dapat
- /,. 2 S MUHZ N

q N Pms.s

S

mencapai t

kredit dan jasa dalam lalu lintas pembayaran dan peredaran uang

(http://kbbi.web.id/bank).

Menurut Kamus Besar Bahasa Indonsia, Bank (pengucapan
bahasa Indonesia: [bang]) adalah sebuah lembaga intermediasi
keuangan umumnya didirikan dengan kewenangan untuk menerima

simpanan uang, meminjamkan uang, dan menerbitkan promes atau
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yang dikenal sebagai banknote. Kata bank berasal dari bahasa
Italia banca berarti tempat penukaran uang Sedangkan menurut
undang-undang perbankan bank adalah badan usaha yang
menghimpun dana dari masyarakat dalam bentuk simpanan dan
menyalurkannya kepada masyarakat dalam bentuk kredit dan atau

bentuk-bentuk lainnya dalame#tangka meningkatkan taraf hidup rakyat

Kedi B erupakan suatu

dijalankan. Tanpa kegiatan pemasaran jangan diharapkan
kebutuhan dan keinginan pelanggannya akan terpenuhi. Oleh
karena itu, bagi dunia usaha apalagi seperti usaha perbankan perlu
mengemas kegiatan pemasarannya secara terpadu dan terus-

menerus melakukan riset pasar. Pemasaran harus dikelola secara
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profesional, sehingga kebutuhan dan keinginan pelanggan akan
segera terpenuhi dan terpuaskan. Pengelolaan pemasaran bank
yang profesional inilah yang disebut dengan nama manajemen
pemasaran bank.

Kasmir (dikutip oleh syafrudin 2003) menyatakan bahwa

pemasaran bank adala hatu proses untuk menciptakan dan

mempertukarkan & hank yang ditujukan untuk

./frr»E» MUH.A&

abah dengan cara

2ngertian yang

b. Permintaan suatu keinginan manusia yang didukung oleh daya

belinya. Artinya, permintaan akan terjadi apabila konsumen
memiliki sejumlah dana atau barang pengganti untuk

memperoleh barang yang lain. Besarnya permintaan nasabah



14

tergantung dari daya beli nasabah tersebut di samping harus
didukung oleh minat dan akses mendapatkannya.

c. Pertukaran adalah tindakan untuk memperoleh sesuatu barang
yang diinginkan dari seseorang dengan menawarkan sesuatu
sebagai penggantinya.

d. Pasar adalah himpu
potensial) a / “harang maupun jasa. Pasar

/P.S Mu HA”\J ual dan pembeli

%KAS.'S @ arti pasar tidak

asabah (pembeli nyata dan pembeli

18 cara umum adalah

1) Memaksimumkan konsumsi atau dengan kata lain memudahkan
dan merangsang konsumsi, sehingga dapat menarik nasabah
untuk membeli produk yang ditawarkan bank secara berulang-

ulang.



2)

3)

15

Memaksimumkan kepuasan pelanggan melalui berbagai
pelayanan yang diinginkan nasabah. Nasabah yang puas akan
menjadi ujung tombak pemasaran selanjutnya, karena
kepuasan ini akan ditularkan kepada nasabah lainnya melalui

ceritanya (word of mouth).

Memaksimukan produk) dalam arti bank
menyediakan p. vl i

4/{ 0 MUHA
/;, ‘@ms

"" !

-..;..4\
‘%

yerdasarkan
4 tugas untuk

dana-dana,

penambahan mata uang
rupiah dan lain sebagainya. Bank sentral hanya ada satu
sebagai pusat dari seluruh bank yang ada di Indonesia.

Contohnya adalah Bank Indonesia.



16

Tugas Bank Sentral :
Melaksanakan dan menetapkan kebijakan moneter.
Mengatur dan menjaga kelancaran system pembayaran.
Mengatur dan mengawasi kerja bank-bank.

b. Bank Umum

Bank umu el lembaga keuangan yang

menawarka jasa kepada

1 masyarakat

ayaran yang efisien

.-Menciptakan  uang  melalui

pembayaran kredit dan investasi.

Menyediakan jasa dan pengelolaan dana dan trust atau wali
amanatan kepada individu dan perusahaan.
Menyediakan fasilitas untuk perdagangan internasional.

Memberikan pelayanan penyimpanan barang berharga.
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Menawarkan jasa-jasa keuangan lain misalnya kartu kredit,
cek perjalanan,ATM, transfer dana dan lainnya.
c. Bank Perkreditan Rakyat / BPR
Bank perkreditan rakyat adalah bank penunjang yang

memiliki keterbatasan wilayah operasional dan dana yang

dimiliki denganatas pula seperti memberikan

ang terbatas, menerima
pﬁ MUHq;\ " -
ﬁKhSS r.:h

\\ml’ /

w 4\&.!!3!’;_,,}

-m-’.

chempatan  dana

ditetapkan oleh Bank Indonesia.

Menenmpatkan dananya dalam bentuk sertifikat bank
Indonesia (SBI), deposito berjangka, sertifikat deposito, atau

tabungan pada bank lain.
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C. Jasa
Banyak para pakar pemasaran jasa yang telah mendefinisikan
pengertian jasa. Adapun pengertian jasa menurut para pakar sebagai
berikut:

Menurut Kotler dalam Lupiyoadi (2014:7) “Jasa adalah setiap

tindakan atau kegiatan yangsdap

pihak lain, pada de / dan tidak mengakibatkan
perpindahag /q: 5 MUP{! , W : :
, /” ) P.KASs,q

\\.... i W

_. .?,

t ditawarkan oleh satu pihak kepada

esenangan, atau

kesehatan) konsumen.”
Menurut Mursid (1993:116), “Jasa adalah kegiatan yang dapat
diidentifikasikan secara tersendiri, pada hakikatnya bersifat tidak
teraba, untuk memenuhi kebutuhan dan tidak harus terikat pada

penjualan produk atau jasa lain. Beberapa pengertian tersebut
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memberikan kesimpulan bahwa Jasa adalah kegiatan ekonomi
dengan hasil keluaran yang tidak berwujud yang ditawarkan dari
penyedia jasa Yyaitu perusahaan kepada pengguna jasa atau
konsumen.

1. Pemasaran Jasa

Perkembangada era globalisasi menuntut
oMl rQses yang dijalankan oleh

kinerja yang s
> /q; P:E‘ MUH{.& ‘;\w ebagai bagian yang
D;KAS\. 2 4’3"‘

VY .o ,,
) AQ:E“ “# . 1II . /i)
=\l

s “@#,

ungsi organisastyaal
S Z

menarik pelanggan baru dengan menjanjikan nilai yang tepat dan

mempertahankan pelanggan saat ini dengan memenuhi
harapannya sehingga dapat menciptakan tingkat kepuasan.
Pemasaran jasa dikutip oleh Hardiayati menurut Rangkuti

(2002:26) menyebutkan bahwa jasa merupakan pemberian suatu
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kinerja atau tidak kasat mata dari suatu pihak ke pihak lain.
Sedangkan menurut kotler (2002:486) mendefinisikan jasa sebagai
tindakan atau kegiatan yang ditawarkan oleh satu pihak ke pihak
lain, pada dasarkan bersifat intangiable (tidak berwujud fisik)

dan tidak mengakibatkan kepemilikan apapun. Jadi dapat

disimpulkan bahwa jasa betikanlah barang tetapi suatu aktifitas yang
dapat dirasakan ~'/ \r 2
/ L‘; l;':g Hq
3 Yl P a0 W e )
_ ‘E‘P 4 “45 9,
.'“"l u Sl X
o= \\\dl El.f// \7

l_..r u"‘* N

7

wa pemasaran

ihak produsen
rikan tidak dapat

dilihat, dirasa, didengar atau diraba sebelum dikonsumsi.

D. Perilaku Konsumen
Perilaku konsumen pada hakikatnya untuk memahami
“Mengapa konsumen melakukan dan apa yang mereka lakukan”.

Schiffman dan Kanuk (2008:6) mengemukakan bahwa studi perilaku
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konsumen adalah suatu studi mengenai bagaimana seorang individu
membuat keputusan untuk mengalokasikan sumber daya yang
tersedia (waktu, uang, usaha, dan energi). Konsumen memiliki
keragaman yang menarik untuk dipelajari karena ia meliputi seluruh
individu dari berbagai usia, latar belakang budaya, pendidikan, dan
keadaan sosial ekonomi laipfiya
untuk mempelajari /

apa saja ya d/ -

/

Oleh karena itu, sangatlah penting

daya mereka

i barang-barang

Dari dua pengertian tentang perilaku konsumen di atas dapat
diperoleh dua hal yang penting, yaitu: (1) sebagai kegiatan fisik dan
(2) sebagai proses pengambilan keputusan. Berdasarkan beberapa
definisi yang telah disebutkan di atas dapat disimpulkan bahwa

perilaku konsumen adalah semua kegiatan, tindakan, serta proses
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psikologis yangmendorong tindakan tersebut pada saat sebelum
membeli, ketika membeli, menggunakan, menghabiskan produk dan
jasa setelah melakukan hal-hal di atas atau kegiatan mengevaluasi.

1. Variabel-variabel yang Mempengaruhi Perilaku Konsumen

Variabel-variabelyang Mempengaruhi Perilaku Konsumen

Perilaku konsumen sangat.dipengaruhi oleh keadaan dan situasi
lapisan masyarakai \ dan berkembang. Ini
berarti A’ 5 4@ arakat atau lingkungan
/ 1 q;h N
\amhn.;//
= St r,.?"
“*#ﬁ» N

perilaku seorang

bel sosial seperti

kelompok acuan, keluarga serta status sosial.

c. Variabel Pribadi. Variabel pribadi yang memberikan kontribusi
terhadap perilaku konsumen terdiri dari: usia dan tahap siklus
hidup, pekerjaan dan lingkungan ekonomi, gaya hidup,

kepribadian dan konsep diri.
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d. Variabel Psikologis. Pilihan pembelian seseorang dipengaruhi
oleh empat Variabel psikologi utama yaitu motivasi, persepsi,

pembelajaran, serta keyakinan dan pendirian.

E. Keputusan Pembelian

1. Tahap-Tahap dalam Proses Keputusan Pembelian

\\\\d‘i!

AP A

F‘k'- —C 5] O

) Ao an. \]Ika

pembelian itu mulai dilakukan.

b. Pencarian Informasi. Konsumen yang tergugah kebutuhannya
akan terdorong untuk mencari informasi yang lebih banyak
mengenai produk atau jasa yang ia butuhkan. Pencarian
informasi dapat bersifat aktif maupun pasif. Informasi yang

bersifat aktif dapat berupa kunjungan terhadap beberapa toko
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untuk membuat perbandingan harga dan kualitas produk,
sedangkan pencarian informasi pasif, dengan membaca suatu
pengiklanan di majalah atau surat kabar tanpa mempunyai

tujuan khusus dalam perkiraanya tentang gambaran produk

yang diinginkan.

. Evaluasi Alter meliputi dua tahap, vyaitu
ka i

menetap o -
Ksi gp K 4 ;f berdasarkan  tujuan
W

HEY

P 4. |
pacary e

'-#H-vw

Konsumen akan menjumpai
serangkaian keputusan yang harus diambil menyangkut jenis
produk, merek, penjual, kuantitas, waktu pembelian dan cara
pembayarannya. Perusahaan perlu mengetahui beberapa
jawaban atas pertanyaan—pertanyaan yang menyangkut

perilaku konsumen dalam keputuan pembeliannya.
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e. Perilaku Pasca pembelian. Setelah membeli produk, konsumen
akan mengalami level kepuasan atau ketidakpuasan. Tugas
pemasar tidak berakhir saat produk dibeli, melainkan berlanjut
hingga periode pascapembelian. Pemasar harus memantau

kepuasan pascapembelian, tindakan pascapembelian, dan

pemakaian produk pase: belian.

2. Perilaku Pembeliti
5{&5 MUH 3 W utusan seorang
0dli g ‘,,K AS S ,ﬂw ,
& W l : i 'O .f

| eadar / .
s &\3&"’@

land

1roses | pengamh
o A

nya, termasuk

‘i!u iLIE akan

u pembelian yang
rumit bila mereka sangat terlibat dalam pembelian dan sadar
akan adanya perbedaan-perbedaan besar di antara merek.
Perilaku pembelian yang rumit itu sering terjadi bila produknya

mahal, jarang dibeli, berisiko dan sangat mengekspresikan diri.
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Konsumen pada tipe ini, urutan hirarki pengaruhnya
adalah: kepercayaan, evaluasi, dan perilaku. Konsumen yang
melakukan pembeliannya dengan pembuatan keputusan (timbul
kebutuhan, mencari informasi dan mengevaluasi merek serta

memutuskan pembelian), dan dalam pembeliannya memerlukan

keterlibatan tinggi. D ini menghasilkan tipe perilaku

pembelian tersebut mahal, jarang dilakukan dan berisiko. Dalam

kasus ini, pembeli akan berkeliling untuk mempelajari apa yang
tersedia namun akan membeli dengan cukup cepat, barangkali
pembeli sangat peka terhadap harga atau terhadap

kenyamanan berbelanja.
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Konsumen pada tipe ini, urutan hirarki pengaruhnya
adalah: perilaku. Perilaku konsumen tipe ini adalah melakukan
pembelian terhadap satu merek tertentu secara berulang-ulang
dan konsumen mempunyai keterlibatan yang tinggi dalam
proses pembeliannya. Perilaku pembelian seperti ini
menghasilkan tipe pe
merek /

2 t/- pls UHAI Karpet). Pembelian

‘g‘p‘-,x“ Sﬁq'ﬂ \ ibatan karena

\\\d‘lﬁ.f//

: ""Tl% nal ‘-‘:u’! t#,l
t_;ﬂ s -

konsumen yang loyal terhadap

. contoh, seseorang yang

kebiasaan, bukan karena kesetiaan terhadap merek yang kuat.

Terdapat bukti yang cukup bahwa konsumen memiliki
keterlibatan yang rendah dalam pembelian sebagian besar

produk yang murah dan sering dibeli.
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Konsumen pada tipe ini, hirarki pengaruhnya adalah
kepercayaan, perilaku dan evaluasi. Tipe ini adalah perilaku
konsumen yang melakukan pembeliannya dengan pembuatan
keputusan, dan pada proses pembeliannya konsumen merasa
kurang terlibat. Perilaku pembelian seperti ini menghasilkan tipe

perilaku konsumen ligitesl, decision making. Konsumen dalam

erek produk hanya berdasarkan

kebiasaan dan pada saat pembelian konsumen ini kurang
terlibat. Perilaku seperti ini menghasilkan perilaku konsumen
tipe inertia. Sebagai contoh, pembelian garam. Para konsumen
sedikit sekali terlibat dalam membeli jenis produk tersebut.

Mereka pergi ke toko dan langsung memilih satu merek. Bila
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mereka mengambil merek yang sama, katakanlah, garam
Morton, hal ini karena kebiasaan, bukan karena loyalitas merek.
Tetapi cukup bukti bahwa para konsumen tidak terlibat dalam
pembuatan keputusan yang mendalam bila membeli sesuatu

yang harganya murah, atau produk yang sudah sering mereka

beli.

F. Variabel 3 yang | Berpeno i wJTerhadap Keputusan

Variabel-

RN ..|In,.fx/

B {f

\ A =
s ;f%k‘

3. Kualitas Jasa Pelanggan merasa puas apabila mereka memperoleh

jasa yang baik atau sesuai dengan yang diharapkan dari pegawai
maupun karyawan perusahaan.

4. Tujuan Perusahaan produk nilai Produk Bagi Pelanggan Kebutuhan
dan Keingginan Pelanggan Harapan Pelanggan Terhadap Produk

Tingkat Kepuasaan Pelanggan
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5. Emotional factor Kepuasannya bukan karena kualitas produk, tetapi
harga diri atau nilai sosial yang menjadikan pelanggan puas
terhadap merek produk tertentu.

6. Biaya atau kemudahan untuk mendapatkan produk atau jasa
Kenyamanan dan efisien dalam mendapatkan suatu produk atau

jasa serta mudah mendépatkan jasa produk memberikan nilai

P

'Ju;’\\:_#‘i"ﬂﬂp ?://
--ar i >

N

masyarakat tanpa perlu adanya persetujuan dari bank sentral (Bank
Indonesia).

Ketentuan Umum dari Bank bahwa Tabungan adalah simpanan
pihak ketiga pada bank yang penarikannya hanya dapat dilakukan

menurut syarat tertentu yang disepakati antara penabung dan bank
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dengan menggunakan Tanda Bukti Penarikan yang berlaku sesuai
ketentuan bank.
1. Prosedur Pembukaan Tabungan

Menurut Melayu Hasibuan (2008:83) mengatakan prosedur

pembukaantabungan dapat dilakukan dengan cara :

a) Calon nasabah n,
formulir permefie

a dan alamat pada aplikasi

2008:83) mengatakan

penyetoran tabungan dapat dilakukan dengan cara :
a. harus dibawa sehingga tabungan dapat dibukukan. Penyetoran

dapat dilakukan oleh siapa saja setiap hari kerja.
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b. Penyetoran dilakukan dengan slip setoran yang disetorkan,
yaitu uang tunai, cek/bilyet giro kliring, transfer masuk, inkaso
masuk, bunga deposito, dan lain — lain.

c. Setiap menyetor, buku tabungan.

3. Penarikan Tabungan

Menurut Melayu
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H. Kerangka Pikir

Berdasarkan latar belakang mengenai faktor yang
berpengaruhterhadap keputusan nasabah dalam menabung, rumusan

masalah mengenai pengaruh faktor terhadap keputusan nasabah

dalam menabung di Bank BRI cabang Gowa serta teori yang

Gambar 2.1 Kerangka Pikir



I. Hipotesis
Berdasarkan diskripsi yang dikemukakan di atas, maka dapat
dirumuskan hipotesis sebagai berikut:
1. Diduga bahwa produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap

keputusan nasabah menabung di Bank BRI cabang Gowa.

. Diduga bahwa harga be ositif dan signifikan terhadap




BAB Il

METODE PENELITIAN

A. Pendekatan Penelitian
Pendekatan yang di gunakan pada penelitian ini adalah

kuantitatif. Dengan pendekatam Explamatory yakni melihat pengaruh

antar variabel. Jenis_peTie ang, di lakukan dalah study kasus

QRS MUk

yang dldukung mengenal faktor-faktor

sampling yaitu seseorang-ya pil sebagai sampel kebetulan
berada di dalam tempat penelitian, peneliti tidak mempunyai
pertimbangan lain kecuali berdasarkan kemudahan saja (Mustafa

2000).

35
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D. Jenis dan Sumber Data
Jenis dan sumber data yang di kumpulkan dalam penelitian ini
adalah:
1. Data Primer yaitu data yang langsung diperoleh dari daftar

pertanyaan (Questionare) yang disebarkan kepada responden dan

an BRI cabang Gowa.

ng data primer yang
MUH‘-A melalui  studi

wawancara (|nterV|ew) keptie

perbankan berkatan dengan masalah yang diteliti.
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F. Metode Analisis
Untuk melihat faktor-faktor yang mempengaruhi nasabah
menabung di bank BRI cabang Gowa kami menggunakan analisis
berganda. Analisis regresi yang lebih dari dua variabel, secara umum
data hasil pengamatan di pengaruhi oleh variabel bebas

(Ghozali,2001:89). Adapun mégel analisis dari regresi linier berganda

realibilitas kuesioner perlu di lakukan pengujian atas kuesioner dengan
menggunakan uji validitas dan realibilitas.
a. Uji realiabilitas dimaksudkan untuk mengukur suatu kuesioner yang

merupakan indikator dari variabel. Realibilitas diukur dengan uiji



38

statistic crombach’s alpha (a). Suatu variabel dikatakan reliabel jika
memberikan nilai crombach’s alpha > 0,60 (Imam Ghozali, 2007;41)
. Uji Validitas digunakan untuk mengukur sah atau valid tidaknya
suatu kuesioner. Ujivaliditas dilakukan dengan melakukan korelasi
bivariate antara masing-masing skor indikator dengan total skor

variabel.

e t %mu#ﬂ '4
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perhatian peneliti yang keragamannya sebagai akibat dari campur
tangan peneliti atau merupakan suatu kondisi yang ingin diteliti atau
dikaji dan memengaruhi variabel terikat (Masyhuri, 2006: 34).

Ada empat variabel bebas yang diuji dan dijelaskan melalui
dimensi-dimensi :

a. Produk yang ditawarkan didefinisikan.
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1) Tabungan Simpedes yang ditawarkan ke Nasabah
2) Tabungan Britama yang ditawarkan ke Nasabah
3) Tabungan Haji yang ditawarkan ke Nasabah

b. Tingkat besarnya harga yang ditawarkan didefenisikan.

1. Suku bunga yang diberikan pihak bank kepada nasabah

2. biaya administrasi wharus dibayar nasabah seperti pajak

—

ol

jika men
Y s MUK o

c. Tempa 1‘35 ot i -.-ﬂ‘ erikan didefenisikan.
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pengumpulan data
dengan memberikan atau menyebarkan daftar pertanyaankepada
responden. dengan harapan mereka akan memberikan respon atas
daftar pertanyaan tersebut. Dengan daftar pertanyaan bersifat
tertutup yaitu dengan memberikan alternatif-alternatif jawaban yang

telah di sediakan. (husein Umar, 2002:114). Metode penelitian yang



penulis gunakan adalah metode penelitian deskripsi (descriptive
research). Menurut Supardi Penelitian jenis ini dilakukan pada taraf
atau kadar kajian dan analisis semata-mata ingin mengungkapkan
suatu gejala atau petanda dan keadaan sebgaimana adanya.
Kuesioner menggunakan skala likert, menurut Kinnear (1998)
dalam Husein Umar, s.:F\QhL::ihubngan dengan pertanyaan
tentang sikap se 1/ asyatu, misalnya setuju-tidak

ju, se 6*"3 MUH/! ik. (Husein Umar
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\m Eﬁ, =
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=2
=1
nya dengan

sangat tidak setuju.



BAB IV

GAMBARAN UMUM OBJEK PENELITIAN

A. Sejarah Singkat Perusahaan

Pada awalnya Bank Rakyat Indonesia (BRI) didirikan di

Purwokerto, Jawa Tengah oleh Raden Bei Aria Wirjaatmadja dengan

menjadi Bank Rakyat Indonesia Serikat. Pada waktu itu melalui
PERPU No. 41 tahun 1960 dibentuklah Bank Koperasi Tani dan
Nelayan (BKTN) yang merupakan peleburan dari BRI, Bank Tani
Nelayan dan Nederlandsche Maatschappij (NHM). Kemudian

berdasarkan Penetapan Presiden (Penpres) No. 9 tahun 1965,

41
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BKTN diintegrasikan ke dalam Bank Indonesia dengan nama Bank
Indonesia Urusan Koperasi Tani dan Nelayan.

Setelah berjalan selama satu bulan, keluar Penpres No. 17
tahun 1965 tentang pembentukan bank tunggal dengan nama Bank

Negara Indonesia. Dalam ketentuan baru itu, Bank Indonesia Urusan

Koperasi, Tani dan Nelayan/{€%s BKTN) diintegrasikan dengan nama

Bank Negara Inégi g, Rural, sedangkan NHM

Aﬁ“ﬁ MUH }} Ekspor Impor (Exim).
'F th ASS \ ian
v* 4’

o \\\d‘llhf/
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Undang

No. 21 tahun 1992 status BRI berubah menjadi perseroan terbatas.
Kepemilikan BRI saat itu masih 100% di tangan Pemerintah Republik
Indonesia. Pada tahun 2003, Pemerintah Indonesia memutuskan

untuk menjual 30% saham bank ini, sehingga menjadi perusahaan



publik dengan nama resmi PT. Bank Rakyat Indonesia (Persero)
Tbk., yang masih digunakan sampai dengan saat ini.

PT BRI (Persero) yang didirikan sejak tahun1895 didasarkan
pelayanan pada masyarakat kecil sampai tetap konsisten, yaitu

dengan focus pemberian fasilitas kredit kepada golongan pengusaha

kecil. Hal ini antara min pada perkembangan penyaluran
KUK pada ta 19,8 milyar yang meningkat
menja P“ﬁ MUHq an pada tahun 1999
Sf 1 «PJ(‘A‘S'L L-q Ovmilyar. Seiring
NG :
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e “Rak yat Inds L%. D a yang
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am hal ini Pt. BRI
Cabang Makassar < h termasuk salah

satu kantor cabang pembantu yang telah ada.



B. Visi dan Misi Bank BRI

1. Visi
Menjadi bank komersial terkemuka yang selalu mengutamakan
kepuasan nasabah.

2. Misi

1. Melakukan keg o\, ankan yang terbaik dengan
mengutamakan v saha mikro, kecil dan
menenga / E\ﬁ‘ MUHﬂ \ i masyarakat.
‘Q" @%K S‘ 4-- z melalui jaringan
“1 1 i
S - \\‘ “h,ff//

Al ‘r‘“ ‘Iw -l].\
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Struktur organisasi adalah kerangka yang menunjukkan
pekerjaan untuk mencapai tujuan dan sasaran organisasi serta
wewenang dan tanggung jawab tiap-tiap anggota organisasi pada
setiap pekerjaan. Dalam pencapaian tujuan dan sasaran suatu
perusahaan maka struktur organisasi memegang peranan yang

sangat penting sebab itu dapat di katakan bahwa struktur



organisasi merupakan salah satu syarat dalam upaya pencapaian
tujuan perusahaan yang bersangkutan yang efektif dan efisien.
Struktur organisasi yang ada dalam suatu perusahaan belum
tentu sama dengan perusahaan lain, sebab dalam pembentukan
struktur organisasi dapat dipengaruhi oleh besarnya perusahaan,
jumlah tenaga ker oduk dan jasa, daerah pemasaran.
Bentuk struktur erge \
G‘ 2.5 MUHA .
@;L\KAS ?‘4

&= \\ llhl fy/;
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2. Job Description
a. Kepala BRI Unit (KAUNIT)
Tugas dan Wewenang
- Kepala Unit membawahi mantra-mantri, costomer service dan

teller.

LY
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b. Mantri
Tugas dan Wewenang
- Melaksanakan prosedur kredit di unit kerjanya.
- Mempelajari dan melakukan analisis terhadap potensi

ekonomi di wilayah kerjanya.
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- Mempersiapkan dan melaksanakan rencana bisnis prioritas

terhadap debitur dan menetapkan prioritas pembinaan atas

debitur yang di kelolanya.

- Bertindak sebagai pemrakarsa/penganalisa dan atau

perekomendasi untuk setiap permohonan kredit.

- Melaporkan si i ondisi bisnis debitur yang masih

lancar

berlaku.

- Mengerjakan semua laporan BRI yang berkait dengan kredit.



d. Teller
Tugas dan Wewenang
- Membuat aplikasi tambahan kas awal dan menerima uang
dari supervisor.

- Menerima uang setoran dari nasabah dan mencocokkan

9 % A '.l
‘;,‘i} d{} mani bukti kas
y 1.

A

_'.?




BAB V
HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN
A. Karakteristik Responden
Dalam penelitian ini maka tujuan yang ingin dicapai oleh PT. Bank

Rakyat Indonesia (Persero) Tbk Cabang Gowa adalah untuk melihat

sejauh mana kualitas Iaya ang diberikan kepada nasabah. Untuk

menglmplementas

n perempuan.

Untuk laki-laki dan
dapat d ain imelaiui tabel 5. itu sebagai berikut :
Tabel 5.1
Proporsi Persentase Pengelompokan Responden Menurut Gender
Jenis Kelamin Frekuensi (Orang) Presentase (%)
Laki-laki 52 52
Perempuan 48 48
Total Responden 100 100

Sumber : Data Diolah, 2017

49
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Berdasarkan tabel 5.1 yaitu proporsi pengelompokan responden yang
menunjukkan bahwa tingkat proporsi persentase pengelompokan yang
terbesar adalah lebih banyak didominasi oleh laki-laki yaitu sebesar 52
orang (52%).

2. Dekskripsi Pendidikan Responden

menjelaskan uraian tingkat

Dekskripsi pendidika \
pendidikan respone€i
: v

ekskripsi  pendidikan

D, SLTP, SLTA,

Diploma

Sarjana 63
PascaSarjana 5 5
Total Responden 100 100

Sumber: Data Diolah, 2017
Berdasarkan tabel 5.2 vyaitu proporsi persentase pengelompokan
responden yang menjadi sampel dalam penelitian ini adalah responden

yang berpendidikan sarjana yaitu sebanyak 63 orang (63%). Hal ini



51

menunjukkan bahwa sebagian besar tingkat pendidikan nasabah
pemegang produk tabungan pada PT. Bank Rakyat Indonesia (Persero)
Tbk Cabang Gowa adalah sarjana.

3. Dekskripsi Jenis Pekerjaan

Dekskripsi responden menurut pekerjaan dalam penelitian ini dapat

dilihat pada tabel 5.3 yaitu sebagai berikut :

amnok honden Menurut Jenis
S MUHq \
“P‘u' AQCo .

AL
. \ifq
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menunjukkan bahwa sebagian besar nasabah PT. Bank Rakyat

Indonesia (Persero) Thk Cabang Gowa adalah lebih banyak didominasi

oleh pegawai atau karyawan.
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4. Dekskripsi Responden Menurut Umur

Adapun dekskripsi responden menurut umur dapat dilihat pada tabel

5.4 berikut ini :
Tabel 5.4
Proporsi Persentase Pengelompokan Responden Menurut Usia
Usia Frekuensi (Orang) Presentase (%)
< 25 tahun 19
26-35 tahun 58
36-35 Ahun 4 .. 20
>45 ta ” n A / ’ 3
To ¢ 0
; ia yang
-'ﬁ} % N =
€ I S i sampel
Z) T i '
da hun yaitu
sebesar sebagian besar
¥ &
peme r a ersero) Tbk
i
Cabang h X
& & i ‘ g
B. Deskripsi D -

1. Analisis Deskripsi Produk pada Bank BRI Cabang Gowa
Untuk menunjang sikap nasabah, salah satu upaya yang
dilakukan oleh setiap perusahaan adalah penerapan dimensi kualitas
layanan melalui komunikasi terdahap kepuasan nasabah khususnya

pada Bank BRI Cabang Gowa.
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Menurut Kotler (2008) produk merupakan semua hal yang dapat
ditawarkan kepada nasabah untuk menarik perhatian, akuisi,
penggunaan atau konsumsi yang dapat memuaskan suatu keinginan
atau kebutuhan.

Menurut Kasmir (2004) agar produk yang dibuat laku di pasaran,

maka penciptaan prod

sesuai dengan keingirai
| ;/:\‘% MUH‘”U}!
\}1.*.‘! !.; / -

s .

memperhatikan tingkat kualitas yang

b Cabang'G
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K
) SS
5)
38
dibandingka %
pesaing
3 | Produk Bank BRI lebih
bermutu dan sesuai dengan - - 34 | 28 | 38
keinginan nasabah
4 | Anda berminat karena produk
Bank BRI memiliki keunggulan - 2 36 | 31 | 31
jika dibandingkan dengan




produk Bank lainnya

5 | Anda berminat memilih produk
Bank BRI dapat membantu - 2 37 33 28
nasabah

Sumber: Data Diolah, 2017

Dari hasil tabel diatas dapat disimpulkan bahwa tanggapan nasabah

terhadap variabel pro
a) Pada pernyata minat memilih produk
f@‘-m sebanyak 38

sangat setuju, 38 orang menyatakan setuju, 34 orang menyatakan

netral, 2 orang menyatakan tidak setuju dan tidak ada orang
menyatakan sangat tidak setuju.
d) Pada pernyataan keempat yaitu Anda berminat memilih produk

Bank BRI dapat membantu nasabah, sebanyak 28 orang
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menyatakan sangat setuju, 33 orang menyatakan setuju, 37 orang

menyatakan netral, 2 orang menyatakan tidak setuju dan tidak ada

orang yang menyatakan sangat tidak setuju.

2. Analisis Deskripsi Harga pada Bank BRI Cabang Gowa

Menurut Cannon dkk (2008:176) mendefinisikan harga adalah

segala sesuatu yang
keunggulan yan
W

¢ =

-
4o B Al -,r:tfu""i; A0Wa”" Gl

s %

1. 'gleh konsumen untuk mendapatkan
. pemasaran perusahaan.

SS

(5)

Tingkat suku bunganya

1 | And |
Bank BRI kare
bunga relatif lebih tinggi jika - - 23 35 42
dibandingkan dengan Bank
lainnya
2 | Anda berminat menabung di
Bank BRI karena tertarik dengan - - 48 33 19

Sumber: Data Diolah, 2017
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Dari hasil tabel diatas dapat disimpulkan bahwa tanggapan nasabah

terhadap variabel harga yaitu:

1) Pada pernyataan pertama yaitu Anda berminat menabung di Bank
BRI karena tingkat suku bunga relatif lebih tinggi jika dibandingkan

dengan Bank lainnya, sebanyak 42 orang menyatakan sangat

setuju, 35 orang menyata =n 23 orang menyatakan netral,

dan tidak ad

idak setuju dan sangat tidak

dapat dilakukan se
sebagai faktor hal-hal yang perlu diperhatikan dalam pemilihan dan
penentuan lokasi suatu bank.

Deskripsi jawaban responden mengenai lokasi pada Bank BRI

Cabang Gowa dapat dilihat melalui tabel berikut ini:
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Tabel 5.7

Dekskripsi Jawaban Responden Mengenai Lokasi pada Bank BRI

Cabang Gowa

Jawaban Responden
No Pernyataan STS| TS | CS S SS
@@ & @ |06
1 | Anda berminat menabung karena
lokasi kantor unit Ban ngat - - 25 | 59 | 16
strategis
2 | Anda ber /
kar ] ' - | 26 | 43 | 31
+* d o
"' &
4 43 | 36
y 5
er . - '_'
- ." =' ; e
D e nasabah
terh
W o ]
1) e arena lokasi
kan ' 3 ] ak 16 orang
- )
meny setuju, 25 orang
menyatakan netral, a orang yang menyatakan tidak

2)

setuju dan sangat tidak setuju.
Pada pernyataan kedua Anda berminat menabung di Bank BRI
karena Gedung dan ruang layanan di setiap unit sangat nyaman,

sebanyak 31 orang menyatakan sangat setuju, 43 orang
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menyatakan setuju, 26 orang menyatakan netral, dan tidak ada
orang yang menyatakan tidak setuju dan sangat tidak setuju.

3) Pada pernyataan ketiga Anda berminat menabung di Bank BRI
karena kantor Bank BRI mudah dikenali, sebanyak 36 orang

menyatakan sangat setuju, 43 orang menyatakan setuju, 21 orang

menyatakan netral, dan titigk, ada orang yang menyatakan tidak

setuju dan sang /

\".,\}H 2,
S

osi pada Bank

Jawaban Responden

No Pernyataan STS| TS | CS S SS

W @ |6 @ 6

1 | Anda berminat menabung di Bank BRI
karena Iklan-iklan melalui radio dan - 2 36 | 31 | 31
media cetak sangat mempengarubhi
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nasabah penabung

3)

hadiah yang ditawarkan sangat menarik, sebanyak 28 orang
menyatakan sangat setuju, 32 orang menyatakan setuju, 38 orang
menyatakan netral, 2 orang yang menyatakan tidak setuju dan tidak
ada orang yang menyatakan sangat tidak setuju.

Pada pernyataan ketiga Anda berminat menabung di Bank BRI

karena brosur dan pamflet produk utama Bank BRI sangat menarik

2 | Anda berminat menabung di Bank BRI
karena hadiah yang ditawarkan sangat . 2 38 32 28
menarik
3 | Anda berminat menabung di Bank BRI
36 41
an nasabah
Bank BRI
sangat
orang
36 orang
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dan informative, 41 orang menyatakan sangat setuju, 36 orang
menyatakan setuju, 23 orang menyatakan netral dan tidak ada
orang yang menyatakan tidak setuju dan sangat tidak setuju.
5. Analisis Deskripsi Keputusan Nasabah Menabung pada Bank BRI
Cabang Gowa

Deskripsi jawaban respondenJsfiengenai keputusan nasabah menabung

SS

(5)

29

28

25

16

1) Pada pernyataan pertama menyangkut produk, sebanyak 29 orang

menyatakan sangat setuju, 36 orang menyatakan setuju, 35 orang
menyatakan netral dan tidak ada orang yang menyatakan tidak
setuju dan sangat tidak setuju.

2) Pada pernyataan kedua menyangkut harga, sebanyak 28 orang

menyatakan sangat setuju, 38 orang menyatakan setuju, 34 orang
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menyatakan netral dan tidak ada orang yang menyatakan tidak
setuju dan sangat tidak setuju.
3) Pada pernyataan ketiga menyangkut lokasi, sebanyak 25 orang

menyatakan sangat setuju, 40 orang menyatakan setuju, 27 orang

menyatakan netral, 8 orang menyatakan tidak setuju dan tidak ada

orang yang menya 3 |dak setuju.

ditunjukkan pada tabel berikut ini :

Tabel 5.10
Uji Validitas
Variabel r hitung r tabel Keterangan
X1 0,454 0,175 Valid
X2 0,516 0,175 Valid
X3 0,258 0,175 Valid
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X4 0,268 0,175 Valid
Y 1 0,175 Valid
Sumber: Data Diolah, 2017

Untuk mengetahui tingkat validitas suatu data, maka besarnya nilai r

hitung > r tabel. r tabel dalam penelitian ini sebesar 0,175 karena

jumlah sampel yang digunakan sebanyak 100, untuk mendapat r tabel

ﬁ“--hﬂr
.wf/*#f * =
AN L

Untuk mengetahui tingkat reliabilitas suatu data maka besarnya
koefisien Alpha Cronbach > 0,6. Berdasarkan tabel diatas maka dapat
disimpulkan bahwa semua variabel di dalam penelitian ini bersifat

reliable (0,812 > 0,6).
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D. Uji Asumsi Klasik
1. Uji Multikolinaritas

Tabel 5.12
Coefficients (a)

Collinearity Statistics

Model Variabel Tolerance VIF

\ .nh,.f/,;

"“'"\.:* ﬁ"&’yﬁ

multikolinearitas.



2. Uji Heteroskedastisitas

sl rprlce L

Papandesnt Warabkia- Heapohsseo Camball=n

Feg essien Sardaeized Res dl

[ 3 ]
COhserved Cum Prob

Gambar 5.2 Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual
Sumber: Data Diolah, 2017
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Gambar 5.2 tersebut di atas menunjukkan garis lurus diagonal,
sementara penyebaran datanya mengikuti garis normal yang artinya
bahwa data tersebut berdistribusi normal.

E. Pembahasan

1. Analisis Data Penelitian

Hasil Analisis Regresi Ber

Berdasarka ikumpulkan baik variable
terikat (Y) X4) yang diolah
A
denga for windows,
&
ikut :

4 Collinearity Statistics
W | o ]
Model . y . Tolerance VIF
1 (Co ¥ ” ,000
L J
Produ ,000 ,070 4,194
‘ )
Harga 4 Dl & ,902 ,656 1,525
Lokasi .8 ’ ,642 5,71 ,000 274 3,651
Promosi 1,214 ,220 1,329 5,524 ,000 ,060 6,794

a. Dependent Variable: Keputusan Nasabah
Sumber: Data Diolah, 2017
Tabel 5.13 menunjukkan bahwa dalam model tersebut ada 4 koefisien

variabel bebas dan 1 koefisien variabel terikat, dengan hasil perhitungan

(Unstandardized) sebagai berikut:
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Y=2,638 + 2,324 X1 + 0,010 X2 + 0, 820 X3+ 1,214 X4 + e
a. Constanta = 2,638, artinya apabila variabel produk (X1), harga (X2),
lokasi (X3) dan promosi (X4) sama dengan nol maka keputusan

nasabah untuk menabung pada Bank BRI Cabang Gowa akan

mengalami kenaikan sebesar 2,638 %.

. Variabel produk (X1) memili n sebesar 2,324, harga (X2)

Yo
. i, :-:;! 7= %g\};;!!?!? e
s NS .

presentase. Hasil koefisen determinasi dapat dilihat pada tabel berikut

ini ;



Tabel 5.14
Koefisien Determinasi

Model Summary®
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Change Statistics

R Adjusted R Std. Error of R Square Sig. F
Model R Square Square the Estimate Change F Change dfl df2 Change
1 ,8202 ,673 ,659 38388 ,673 48,785 95 ,000

a. Predictors: (Constant), Promosi, Harga , Lokasi, F

b. Dependent Variable: Keputusan Nasabah

Sumber: Data Diolah

pengaruh antara variabel produk (Xi), harga (X2), Lokasi (X3) dan

promosi (X4) terhadap keputusan nasabah (Y). Pengujian hipotesis

secara serempak diperoleh hasil sebagai berikut:
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Tabel 5.15
Uji F (Simultan)
ANOVA?
Model Sum of Squares Df Mean Square F Sig.
1 Regression 28,757 4 7,189 48,785 ,000°
Residual 14,000 95 147
Total 42,757 99

a. Dependent Variable: Keputusan Nasabah

melalui keputusan nasabah. Pengujian hipotesis secara parsial

diperoleh hasil sebagai berikut :




Tabel 5.16

Uji T (Parsial)

Coefficients?

69

a. Hasil uji t dari variabel produk

Unstandardized Standardized

Coefficients Coefficients Collinearity Statistics

Model B Std. Error Beta t Sig. Tolerance VIF

1 (Constant) 2,638 ,350 7,532 ,000

Produk 2,324 2,274 10,281 ,000 ,070 14,194
Harga 124 ,902 ,656 1,525
Lokasi 274 3,651
,060 16,794

diperoleh nilai sig lebih kecil (<) dari

0,05 (0,00 < 0,05) dan t hitung > t table (10,281 > 1,661), sehingga

hipotesis yang menyatakan bahwa variabel produk berpengaruh

positif dan signifikan terhadap keputusan nasabah menabung pada

Bank BRI Cabang Gowa secara parsial diterima.
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b. Hasil uji t dari variabel harga diperoleh nilai sig lebih besar (>) dari
0,05 (0,902 > 0,05) dan t hitung < t table (0,124 < 1,661), sehingga
hipotesis yang menyatakan bahwa variabel harga berpengaruh
positif dan signifikan terhadap keputusan nasabah menabung pada

Bank BRI Cabang Gowa secara parsial ditolak.

c. Hasil uji t dari varlabel lok eh nilai sig lebih kecil (<) dari

0,05 (0,000 ‘ Ble (5,719 > 1,661), sehingga
i iS V5 6 Fﬁa"‘ : .vf' \ lokasiberpengaruh
o\ P KASS A /h\

nenabung pada
li 2 | b \\\‘ﬂi E/
!.\:" ﬂ"’ 0SIC ‘g:

interpretasi h
1. Pengaruh produk terhadap keputusan nasabah menabung pada Bank
BRI Cabang Gowa.
Variabel Produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
nasabah menabung pada Bank BRI Cabang Gowa. Hal ini terlihat dari

hasil analisis regresi berganda yang telah dilakukan dimana koefisien
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variabel produk sebesar 2,324 dengan tingkat signifikan sebesar 0,000
(0,000<0,05). Produk merupakan segala sesuatu yang dapat
ditawarkan produsen untuk diperhatikan, diminta, dicari, dibeli,
digunakan atau dikonsumsi pasar sebagai pemenuhan kebutuhan atau
keinginan pasar yang bersangkutan. Produk dapat pula didefenisikan
sebagai persepsi konsumenang dijabarkan oleh produsen melalui
hasil produksinya .f/ \r.n ep produk total meliputi
barang, -/{:\5 Mqu\ inan. Produk yang
dita ‘R‘F,KAS S-q 'P :\k ayan bagus
¢ S e \\m‘!my 5

.::v :W&ﬂjwfw l‘_:?

BRI Cabang

' W positii~dan tidak signifikan terhadap

keputusan nasabah menabung pada Bank BRI Cabang Gowa. Hal ini

Variabel h

terlihat dari hasil regresi berganda yang telah dilakukan dimana data
yang diperoleh adalah koefisien dari variabel harga adalah 0,10 dengan
tingkat signifikan 0,902 (0,902>0,05). Harga merupakan salah satu

variabel yang harus dikendalikan secara benar, karena harga akan
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sangat berpengaruh terhadap beberapa aspek kegiatan perusahaan,
baik menyangkut kegiatan penjualan maupun aspek keuntungan yang
ingin dicapai oleh perusahaan. Variabel harga pada suatu Bank dapat
didefenisikan sebagai suku bunga yang diberikan pihak Bank kepada
nasabah serta biaya administrasi yang harus dibayar nasabah seperti
pajak jika mentransfer '. Harga/ suku bunga yang diberikan
oleh Bank BRI Cabarg \L abah lumayan tinggi terbukti

é ;w\sh nga terhadap minat
SS p

‘%;ﬁ,r & *’j, jar suatu

adap keputusan
i terlihat dari hasil
olah data yang dilakukan dimana koefisien dari variabel lokasi sebesar
0,820 dengan tingkat signifikansi sebesar 0,000 (0,000<0,05). Lokasi
merupakan salah satu faktor penting dalam berhasilnya sebuah usaha.
Lokasi yang strategis tentu memberikan nilai plus kepada sebuah

perusahaan. Bank BRI Cabang Gowa berdiri pada lokasi yang sangat
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strategis dan sangat mudah untuk dijangkau sehingga kondisi ini tentu
memberikan nilai tambah bagi Bank tersebut.

. Pengaruh Promosi terhadap keputusan nasabah menabung pada Bank
BRI Cabang Gowa.

Variabel promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan

terhadap B 1g Gowa dai ngkatan nasabah yang terus

mengalami kenaikan. Ini membuktikan bahwa promosi yang dilakukan
oleh pihak Bank BRI memberikan kontribusi yang besar terhadap Bank

BRI Cabang Gowa.



BAB VI
KESIMPULAN DAN SARAN
A. Kesimpulan
Setelah melakukan penelitian, maka penulis dapat menarik
sebuah kesimpulan yakni :

1. Variabel produk berpe daruh positif dan signifikan terhadap

bahwa semakin tinggi harga/ tingkat bunga yang diberikan pihak

Bank kepada nasabah maka semakin meningkat pula minat
nasabah menabung pada Bank BRI Cabang Gowa namun

peningkatannya tidak terlalu banyak (tidak signifikan).

74
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3. Variabel lokasi berpengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan nasabah menabung pada Bank BRI Cabang Gowa. Ini
terlihat dari hasil olah data yang dilakukan dimana koefisien dari
variabel lokasi sebesar 0,820 dengan tingkat signifikansi sebesar
0,000 (0,000<0,05). ). Ini menandakan bahwa semakin bagus

lokasi Bank tersebmeningkat pula minat nasabah

menabung menabli Rl Gabang Gowa.

1. Dalam hat'p

produk yang dimiliki agar supaya nasabah memiliki banyak pilihan

untuk memilih produk mana yang paling cocok untuk dia gunakan.
2. Dalam hal harga/ tingkat bunga, Bank BRI Cabang Gowa harus

menaikkan tingkat bunga bagi nasabah yang menabung dan

mengurangi tingkat bunga bagi yang meminjam.
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3. Dalam hal lokasi, karena lokasi BRI Cabang Gowa sudah sangat
strategis olehnya itu diharapakan agar fasilitasnya yang harus

ditingkatkan.

4. Dalam hal promosi, BRI Cabang Gowa harus lebih meningkatkan

promosi guna menarik nasabah baru, baik untuk menabung,
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X1.1

bbb, uupls,wWWUODSPWWOPRWPARWEPMPOOPRMROOPRMRUULLUOUEOUOESEDODRDWWULURDWWOLDRE WL WUL D

X1.2

VARIABEL PRODUK

U U wWWbdOOUOLWSEDEPEEPMPUDWWWWORAORAMUOULUOUOSEDOUUWWRERUODD WD UWLD

X1.3

AP U0 PAOOPAWOUUWDSWUWREWREPRP,WWWREPMPOOPRAMUOUEDEOUDRDEWWREDDWUOUWREWOULWREWDEPWULD

X1.4

A WU EAPSADUUUWWWOUEUREWWLREWULWWREDRWULEDREPAPOUULUBAENUUWWWOULREOUDEWWOLDRL WU WU W

X1.5

AP WP WPUuUuUudbdbwoudsdbdbwWWWWOUWOUwWwsDEDREPWPERWRAROUOUUBANDREURLEWULDDEREWWWWULIWULWUL WV

Total X1

Varibel Lokasi Variabel Promosi

Variabel Harga Total x2 Total X3 Total X4

X2.1 X2.2 X3.1 X3.2 X3.3 X4.1 X4.2 X4.3 v1
4 4 5 4.5 4 5 4 4333333 3 5 4 4
5 5 3 4 5 5 5 5 5 5 5 5
3 3 3 3 3 5 3 3.666667 3 3 3 3

46 5 4 45 4 4 5 4333333 5 5 5 5

3.4 4 4 4 4 4 4 3 3 4 3333333
4 4 3 35 4 4 5 4 4333333

4.2 4 3 35 5 3 4 4

3.2 4 3 35 3 3 4 3333333

34 3 5 3 3 3 3

36 4 3 3 4 3.666667

4.4 5 3 4 5 4.666667

42 5 / 5 4333333

4.8 4 4 4666667

34 3 3 3

3.2 3 3 3.333333

42

46
3

38

48
5

48

46

44
4

46 3

38 ! - 4/3.666667

44 4333333

36 3 3 3.666667

34 3 3 3.333333
3 3 3 3

46 5 5 5

3.4 4 4 3333333
4 a 4 4333333

4.2 4 4 4

3.2 4 4 3333333

34 3 3 3 3

36 4 3 3 4 3.666667

4.4 5 3 4 5 4.666667

42 5 3 4 5 4333333

4.8 4 3 5 5 5 4 4666667

34 3 5 4 3 3 3 3 3 3 3 3

3.2 3 3 3 4 4 4 4 3 4 3 3.333333

42 5 3 4 3 4 5 4 3 5 5 4333333
5 5 5 5 5 4 5 4.666667 5 5 5 5

48 5 4 45 4 5 5 4.666667 5 5 5 5

46 5 5 5 4 5 5 4.666667 4 4 5 4333333

44 5 4 45 5 3 4 4 4 3 5 4
4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4

46 5 4 45 4 5 5 4.666667 5 3 5 4333333

38 4 4 4 4 3 4 3.666667 3 4 4 3.666667

44 5 3 4 4 3 5 4 4 4 5 4333333

Keputusan Minat Nasabah

Y2

AU U SDUUUWOUDREWEBWUWWWWRWRARUPRUOUESEDREDEUUURERLE WS RERUIWULEWDRERWOULIWWWWLEWWDN

AP U bbb bh,wWUUWEWUWRERWERWWWRERREOURAEUUEURERWWREDRWULLUWREWULWDREWDREREWULD

Y3 Y4

A0 bSs D PHOOEDUUWOUUWWEUNDBWNWWREDEP,UREERUREEDDEDE,WUULUWUULIUWWRERUNDBSWNWWWW

AW A NWUULEWDEOUBEREDDEDREUWWREWWWWWRERWENWUUEDBENWEWRERUEDDEDEDDUUWWLREWWWWW

Total Y

3.5
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3
3.5
3
3.25
3.5
2.75

4.75

3.5
4.5
4.25

3.75
3.5

35

3.25
3.5
2.75

35
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3.25

4.5

3.25
4.25
4.5
4.5
4.75

3.5
4.5
4.25




3.75
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3 3.333333
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3.4
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3 3.666667
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35

3
5

3.5

4.5

4.6
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<
™

3.25
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3
4
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4.5

4.8

3.4
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4.25
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3 3.333333
5 4.333333

4

4.6

3.25

3.8
4.8

4.5

4.5

4.8

4.75

4.6

4.4

35

4.4
3.6
3.4

3.75

5

3.5

3.5

4.6

4 3.333333
4 4.333333

3.4

3.25

3.5
2.75

4.2

4 3.333333

3.2
3.4
3.6

4.2

3.5
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5 4.333333

4.5

4.5

4.8

4.75

5 4.333333

4.6

4.4

35
4.5

5 4.333333
4 3.666667

4 4.666667

5 4.666667
4 3.666667
5 4.666667

4.5

4.6

4.25

5
4

3
5

3.8
4.8

4.5

3.5

3.4




KUESIONER UNTUK NASABAH BANK BRI CABANG SUNGGUMINASA KAB:
GOWA

Penulis mengucapkan terima kasih banyak kepada para nasabah terhormat yang
berkenan mengisi formulir ini untuk mendukung pelaksanaan penelitian penulis, setelah
formulir diisi, mohon dengan segera dikembalikan kepada penulis. Pilihlah jawaban yang

menurut anda benar dengan menggunakan tanda silang (X)

A. Karakteristik Responden

1. No. Responden
2. Nama

3. Umur

4. Jenis Kelamin
5. Alamat

Teman/ Relas Tidak ada

Petugas Bank

Tanda Tangan & Nama Jelas Responden



DAFTAR PERTANYAAN RESPONDEN

Pilihlah salah satu tanggapan yang dianggap paling sesuai dengan kriteria-kriteria
yang dimiliki oleh PT. Bank BRI Tbk Unit Kantor Cabang Pallangga Mas, dengan

menggunakan petunjuk berikut ini untuk menjawab pertanyaan tersebut :

dengan produk Bank lainnya.

5. Andaberminat memilih produk Bank BRI dapat membantu nasabah.

5 4 3 2 1




C.Variabel Harga

1. Anda berminat menabung di Bank BRI karenatingkat suku bunga relatif Iebih tinggi

jika dibandingkan dengan Bank lainnya.

5 4 3 2 1

2. Anda berminat menabung di Bank BRI karena tertarik dengan Tingkat suku

bunganya. 5 4 3 2 1

D. Variabel Lokasi

1. Andaberminat ;J-(Fii;“ﬂ% ﬁ‘
5 1
2. Anda berfi *F 4? 'TO'\ ayanan di setiap

ot
Il‘ |

uu BRI sangat strategis.
I

I'l.f}ﬂ

i; :15" ) ena“

Anda berminat "mena a~hadiah yang ditawarkan sangat

menarik. 5 4 3 2 1

3. Andaberminat menabung di Bank BRI karena brosur dan pamflet produk utama Bank

BRI sangat menarik dan impormative.




F. Keputusan Minat Nasabah

Dalam pengambilan keputusan memilih Menabung di Bank BRI Bapak / Ibu, Sdr (i)

di pengaruhi oleh:
1. Produk 5 4 3 2 1
2. Harga 5 4 3 2 1
4.







REGRESS| ON
/ DESCRI PTI VES MEAN STDDEV CORR SI G N
/M SSI NG LI STW SE
/ STATI STI CS COEFF OUTS R ANOVA COLLIN TOL CHANGE ZPP
/ CRI TERI A=PI N(. 05) POUT(. 10)
/ NOORI Gl N
/ DEPENDENT Y
/ METHOD=ENTER X1 X2 X3 X4
/ SCATTERPLOT=( * DRESI D , * ZRESI D)

/ RESI DUALS HI STOGRAM ZRESI D) NORMPROB( ZRESIKD
/ CASEW SE PLOT(ZRESI D) ALL. 4 -1 S MUH

Regression @Q"‘b FKAS 44) “?
o= \\\d‘hl.r/ ®

Output Created
Comments
Input Active Datasé
Filter y ﬁ
Weight ml'i
Split File /?ﬂ-h ﬂ"ﬂ
N of Rows in Wo : /
Missing Value Handling Definition of Missing : 3
.

Cases Used




Syntax

Resources

REGRESSION
/DESCRIPTIVES MEAN STDDEV CORR
SIGN




Descriptive Statistics

Mean Std. Deviation N
Keputusan Nasabah 3,8325 ,65718 100
Produk 4,0260 ,64301 ;
Harga 4,0000 59033
Lokasi 4,0633
Promosi 4,0100

Pearson Correlation

Keputusan Nasa
Produk
Harga
Lokasi

Promosi

Sig. (1-tailed)

Keputusan Nasabah
Produk

Harga

Lokasi

Promosi

\x‘qﬂjj

lase " "‘h"!d - Prod '+ ﬁ-"”':\"'

“S‘;!;..-"'

: -" E N

A};v <5 *ﬂb’fﬂ
ihﬂnlugm e ‘

Keputusan Nasabah
Produk

Harga




100 100

Lokasi | 100
Promosi | 100

100 100

100 |
100 I

Variables Entered/Removed?®

Variables
Model Variables Entered Removed
1 Promosi, Harga ,
Lokasi, Produk®

a. Dependent Variable: Keputusan Nasabah

b. All requested variables entered.

3 \\d‘hhf/ /

L- \:ﬂ mn.:! MJE’ i V! &

Model R R Square

1 ,8202 ,673

/& l‘l“\iﬁ

a. Predictors: (Constant), Promosi, Harga , Lokas

b. Dependent Variable: Keputusan Nasabah

atistics

df2

Sig. F Change

95

,000

Model Sum of Squares

1 Regression 28,757
Residual 14,000
Total 42,757

a. Dependent Variable: Keputusan Nasabah

b. Predictors: (Constant), Promosi, Harga , Lokasi, Produk




Coefficients?

Unstandardized Coefficients

Standardized

Coefficients

Collinearity Statistics

Tolerance

VIF

Model B Std. Error
1 (Constant) 2,638 ,350
Produk
Harga
Lokasi
Promosi

Model Dimension Eigenvalue

1 1 4,958
2 ,027
3 ,010
4 ,004
5 ,001

a. Dependent Variable: Keputusan Nasabah

\\,\\‘“" l'rff /

= “f“‘%‘z)
ﬁ{g e

e
f,.n\?p '-'l-l-..j ﬁ\jﬂh\

'**'\ /’” “’lll‘“\
: e ?

Promosi

,00
,02
,00
,01
,97




Residuals Statistics®

Minimum Maximum Mean Std, Deviation N

Predicted Value 2,7814 4,7758 3,8325
Std. Predicted Value -1,950 1,750
Standard Error of Predicted

,111

Value

Adjusted Predicted Value
Residual

Std. Residual

Stud. Residual

Deleted Residual
Stud. Deleted Residual

Mahal. Distance

Cook's Distance

Centered Leverage Value

a. Dependent Variable: Keputusan Nasabah



Notes

Output Created 04-MAY-2017 10:32:42

Comments

Input Active Dataset DataSet0
Filter
Weight
Split File

N of Rows in Working Da

Missing Value Handling Definition of Missing

Cases Used

Syntax
Resources Processor Tim /‘%- i __ ﬁ
Elapsed Time I"‘jlj . é ‘;‘ﬁ%‘ﬁ“
/7 WP N l
Produk Pearson Correlation 454"
Sig. (2-tailed) ,012
N 30
Harga Pearson Correlation ,696™ 1 446" ,605™ ,516"
Sig. (2-tailed) ,000 ,014 ,000 ,004




N 30 30 30 30 30
Lokasi Pearson Correlation , 781" 446" 1 ,800™ ,258
Sig. (2-tailed) ,000 , ,000 762
N 30 30 30
Promosi Pearson Correlation ,951" 1 ,268
Sig. (2-tailed) ,152
N 30
Keputusan Nasabah Pearson Correlation 1

Sig. (2-tailed)
N

**_Correlation is significant at the 0.01 levé

* Correlation is significant at the 0.05 level




Frequency

Histogram

Dependent Variable: Keputusan Nasabah

204

ey
n
1

Y
[=]
I

5—




Raegression Standardized Residual

Depende

Scaberplot:

ntWariable: Kepuluz

en Pambelian




Mormal P-P Plot of Regression Standardized Residual
Dependent Variable: Keputusan Nasabah

10

0,84

0,57

Expected Cum Prob

0,24

T iy
00+



RELI ABI LI TY

/ VARI ABLES=X1 X2 X3 X4 Y
/ SCALE(' ALL VARI ABLES') ALL

/ MODEL=ALPHA.

Reliability
Output Created
Comments
Input Active Dat
Filter

Missing Value Handling

Syntax

Resources

Weight
Split File
N of Rows in WG

Matrix Input

Processor Time | 00:00:00,02 |
Elapsed Time | 00:00:00,05 |




Scale: ALL VARIABLES

Case Processing Summary

N

Cases Valid

Excluded?

Total

100
0
100

a. Listwise deletion based on all variables in the

procedure.

Reliability Statistics

Cronbach's Alpha

N of ltems

,812

5
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