FAKTOR-FAKTOR YANG MEMPENGARUHI KEPUTUSAN NASABAH

MEMBUKA REKENING TAHAPAN XPRESI PADA BCA MEDAN

BronoWidiatmoko, Darwin Sitompul, dan Sukaria Sinulingga

Email: dssitompul@yahoo.com

ABSTRACT

BCA as a transactional bank, has been succeeded to become the largest private
bank in Indonesian’s banking industry. This study aims to determine the factors
that influence consumer decisions or consumer behavior for using the saving account
“Tahapan Xpresi” at BCA Medan and to identify and analyze the factors which
influence the decision of customer for using the saving account “ Tahapan Xpresi”.
The research was conducted at BCA Medan. Multiple Linear Regression Method is
used to view and analyze the factors that influence consumer decisions for using
the saving account “Tahapan Xpresi”. The variables in this research are Culture,
Social, Individual, Psychology and Perception of Markerting Stimuli. The results
of this study indicate that the Perception of Marketing Stimuli and Culture
simultaneously or jointly have a significant influence on consumer decisions in
using saving account Tahapan Xpresi and between the independent variables studied,
indicating that the variable Perception of Marketing Stimuli have a dominant
influence on the consumer’s decision for using the saving account Tahapan Xpresi.
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PENDAHULUAN

Industri perbankan saat ini berupaya
meningkatkan kepuasan nasabah agar
dapat menarik minat konsumen lebih
banyak dan menjaga kesinambungan
jumlah nasabahnya. Bisnis inti BCA adalah
perbankan traksaksi di mana BCA selalu
berupaya untuk tetap menjadi yang ter-
depan. BCA sebagai bank dengan skala
nasional, membuat terobosan untuk
mendongkrak minat para remaja dalam
menabung. Guna menumbuhkan budaya
menabung di kalangan nasabah remaja
maka diterbitkan produk tabungan khu-
sus remaja yaitu Tahapan Xpresi.

Tahapan Xpresi ini mempunyai ke-
unikan karena produk simpanan mene-
kankan pada ekspresi muda yang penuh

semangat, dinamis, kreatif dan trendi.

Dalam perkembangannya jumlah
rekening Tahapan Xpresi tidak begitu
menggembirakan, pencapaian jumlah
rekening sangat rendah dari target yang
ditetapkan, misalnya, pada bulan Mei 2013
pencapaiannya hanya berkisar 15% ( lihat
Grafik 1).

Grafik 1. Pencapaian Tahap Xpresi di
BCA Medan 2012 —Mei 2014
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Berdasarkan masalah tersebut, ter-
lihat adanya beberapa pertanyaan yang
perlu dicari jawabannya, yakni faktor-
faktor apa saja yang sebenarnya mem-
pengaruhi keputusan nasabah untuk
memilih Tahapan Xpresi tersebut, dan
kebijakan serta strategi apa yang dapat
digunakan untuk meningkatkan pema-
sarannya.

Dalam penelitian ini dilakukan ana-
lisis tentang seberapa besar pengaruh
budaya, sosial, pribadi, psikologi dan
persepsi stimuli pemasaran, terhadap
keputusan nasabah membuka rekening
Tahapan Xpresi pada BCA Medan baik
secara parsial maupun simultan dan
faktor manakah dari kelima variabel ter-
sebut yang paling berpengaruh terhadap
keputusan mereka.

KAJIAN PUSTAKA

Pengertian dan Fungsi Bank

Berdasarkan Undang-Undang Repu-
blik Indonesia Nomor 10 Tahun 1998
tentang Perubahan Undang-Undang
nomor 7 Tahun 1992 Tentang Perbankan,
didefenisikan bahwa bank umum adalah
bank yang melaksanakan kegiatan usaha
secara konvensional atau berdasarkan
prinsip syariah yang dalam kegiatannya
memberikan jasa dalam lalu lintas pem-
bayaran.

Sedangkan fungsi dan peran Bank
umum adalah menciptakan uang, meng-
himpun dana simpanan masyarakat,
mendukung kelancaran mekanisme
pembayaran, mendukung transaksi inter-
nasional, menyimpan barang-barang ber-
harga, dan menyalurkan kredit.

Pemasaran

Kegiatan pemasaran bertujuan untuk
menjalankan fungsi bisnis guna meme-
nuhi kebutuhan pasar dengan barang
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atau jasa. Dua sasaran pemasaran adalah
menarik pelanggan baru dengan men-
janjikan keunggulan nilai serta menjaga
dan menumbuhkan pelanggan yang ada
dengan memberikan kepuasan (Kotler,
2009).

Dalam konsep pemasaran bank ter-
dapat aspek-aspek kegiatan pemasaran,
pemasaran internal dimana segenap
karyawan bertanggungjawab terhadap
penjualan dan pemasaran, pemasaran
eksternal dengan menggali kebutuhan
nasabah dalam menawarkan produk dan
jasa bank, serta pemasaran interaktif
dimana setiap karyawan menguasai pro-
duk dan jasa yang ditawarkan oleh bank.

Perilaku Konsumen

Perilaku konsumen adalah studi
bagaimana individu, kelompok, dan orga-
nisasi memilih, membeli, menggunakan,
dan bagaimana barang, jasa, ide atau
pengalaman untuk memuaskan kebutuh-
an dan keinginan mereka. Faktor-faktor
yang mempengaruhi perilaku konsumen
adalah faktor kebudayaan, faktor sosial,
faktor pribadi dan faktor psikologi (Kotler,
2009). Dengan memahami perilaku kon-
sumen pelaku usaha dapat membidik
target pembeli secara lebih fokus dan
terarah.

Faktor budaya

Budaya merupakan penentu keingin-
an dan perilaku paling dasar. Pada dasar-
nya dalam sebuah tatanan kehidupan
dalam bermasyarakat terdapat sebuah
tingkatan (strata) sosial.Tingkatan sosial
tersebut dapat berbentuk sebuah sistem
kasta yang mencerminkan sebuah kelas
sosial yang anggotanya menganut nilai,
minat dan perilaku yang serupa. Kelas
sosial tidak hanya mencerminkan peng-
hasilan, tetapi juga indikator lain seperti
pekerjaan, pendidikan, perilaku dalam
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berbusana, cara bicara, rekreasi dan lain-
lainya.

Faktor Sosial

Perilaku konsumen di pengaruhi oleh
faktor sosial, seperti kelompok acuan,
keluarga, peran, dan status sosial, Kelom-
pok acuan terdiri dari semua kelompok
yang memiliki pengaruh langsung atau
tidak langsung terhadap sikap atau peri-
laku orang tersebut. Keluarga merupa-
kan organisasi pembelian konsumen yang
paling penting dalam masyarakat dan
para anggota keluarga menjadi kelompok
acuan primer yang paling berpengaruh.

Faktor Pribadi

Faktor pribadi adalah merupakan
karakteristik pribadi seperti umur, tahap-
an daur hidup, pekerjaan, profesi, situasi
ekonomi, gaya hidup, status sosial, kepri-
badian dan konsep diri dari konsumen
yang mempengaruhi keputusan pem-
belian.

Faktor Psikologi

Pemilihan barang yang dibeli sese-
orang lebih lanjut dipengaruhi oleh empat
faktor psikologis, yaitu motivasi, persepsi,
pengetahuan serta kepercayaan.

Model Perilaku Konsumen

Model perilaku konsumen yang di-
kemukakan Kotler (2009) mene-rangkan
bahwa keputusan konsumen dalam pem-
belian selain dipengaruhi oleh karak-
teristik konsumen, dapat dipengaruhi
oleh rangsangan (stimuli) perusahaan
yang mencakup produk, harga, tempat
dan promosi. Sedangkan Schiffman dan
Kanuk (2008) merancang model pengam-
bilan keputusan konsumen atas tiga bagi-
an utama yaitu bagian Masukan, Proses
dan Keluaran.
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Keputusan Pembelian

Kotler (2009) menunjukkan bahwa
proses pembelian yang spesifik terdiri
dari urutan kejadian sebagai berikut :
pengenalan masalah kebutuhan, pencari-
an informasi, evaluasi altenatif, keputusan
pembelian, dan perilaku pasca-pembeli-
an. Proses keputusan pembelian dapat
dilihat pada Gambar 1.

Perilaku
Pa

Pengenalan Pencarian Evaluasi
sca
Pembeli

Keputusan
Masalah Informasi >

Alternatif Pembeli

Gambar 1. Proses Keputusan
Pembelian
(sumber : Kotler, 2009)

Pengenalan Masalah

Proses pembelian diawali pada saat
pembeli menyadari akan adanya masa-
lah kebutuhan dalam dirinya. Kebutuhan
disebabkan oleh rangsangan dari dalam
diri individu dan kebutuhan dasar sese-
orang seperti rasa haus, lapar dan seba-
gainya.

Pencarian Informasi

Secara normal seseorang yang mulai
timbul minatnya akan sesuatu barang
atau jasa akan terdorong untuk mencari
informasi mengenai barang atau jasa yang
dibutuhkannya. Informasi yang dibutuh-
kan perserti produk, merek, tipe, man-
faat, keunggulan, harga dan layanan
purna jual.Pencarian tersebut dapat dil-
akukan secara aktif maupun pasip beru-
pa informasi dari lingkungan sekitarnya.

Evaluasi Alternatif

Setelah konsumen mendapat infor-
masi yang cukup, dalam proses pem-
belian seorang konsumen akan menggali
informasi yang lebih dalam seperti per-
bandingan antara merek, harga, bentuk,
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tipe barang subsitusi dan sebagainya
sebagai rangkaian dari proses pengam-
bilan keputusan untuk membeli.

Keputusan Membeli

Konsumen membentuk preperensi
sendiri terhadap produk atau jasa yang
akan dikomsumsinya. Bentuk perangkat
tersebut adalah nilai dari produk atau jasa
secara bertingkat sesuai dengan prepe-
rensinya. Konsumen membentuk tujuan
pembelian berdasarkan faktor-faktor
seperti, faktor budaya, sosial, harga yang
diharapkan.

Perilaku Pasca Pembelian

Setelah melakukan pembelian,
konsumen akan mengalami memasuki
tahapan kepuasan atau ketidapuasan.
Tugas pemasar tidak berakhir begitu saja
ketika produk dibeli. Para pemasar harus
memantau kepuasan pasca pembelian,
tindakan pasca pembelian dan pemakaian
produk pasca pembelian.

Kerangka Konseptual

Kerangka konseptual adalah meru-
pakan pola pikir yang menunjukan hubu-
ngan antara variabel yang akan diteliti
dan sekaligus mencerminkan jenis dan
jumlah rumusan masalah yang perlu di-
jawab melalui penelitian, teori yang akan
digunakan untuk merumuskan hipotesis,
jenis dan jumlah hipotetis dan teknik ana-
lisa statistik yang akan digunakan
(Sugiyono, 2008).

Penelitian ini menggabungkan pe-
ngukuran variabel keputusan membeli
dalam model perilaku konsumen yang
dikembangkan oleh Philip Kotler dengan
model pengambilan keputusan konsu-
men oleh Schiffman yang telah diseder-
hanakan seperti pada gambar 2.
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Proses Keputusan
Membuka

Heputusan
Nasgbeh
Membuks
Eekening

ReLenJu

hzputusan

Gambar 2. Model Pengambilan
Keputusan Konsumen

Berdasarkan pemikiran tersebut di
atas, peneliti mengambil model kerangka
konseptual untuk penelitian ini seperti
pada Gambar 3 Kerangka Konseptual.

Hipotesis

Hipotesis merupakan jawaban se-
mentara terhadap masalah yang diajukan
oleh peneliti, berdasarkan kerangka
konseptual yang dibuat. Berdasarkan
kerangka konseptual, hipotesis yang
diajukan adalah faktor budaya (X1),
faktor sosial (X2), faktor pribadi (X3),
faktor psikologi (X4) dan faktor persepsi
stimuli pemasaran (X5) yang mempe-
ngaruhi keputusan nasabah membuka
rekening Tahapan Xpresi pada BCA
Medan (Y) secara simultan maupun seca-
ra parsial.

Faktor Budava L\ ]

Falktor Sosial [\ ]

//

Keputusan Nasabah
Membulka Rﬂhﬂnmg
Tahapan Xpres
)

Faktor Pribadi [\ |

Faktor Psikologi (Xs)

eel g_._g
- E

Faltor Perseps
Stimuli Pemasaran
(Xs)

Kerangka Konseptual

Gambar 3. Kerangka Konseptual
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METODE PENELITIAN

Pendekatan Penelitian

Pendekatan yang digunakan dalam
penelitian ini adalah pendekatan kausal
yang bertujuan untuk menyelidiki hubu-
ngan yang bersifat sebab akibat antara
variabel independen (budaya, sosial,
pribadi, psikologi dan stimuli pemasaran)
dan dependen (keputusan membuka
rekening).

Jenis dan Sumber Data

Jenis dan sumber data yang diguna-
kan dalam penelitian ini adalah data
primer dalam penelitian ini merupakan
hasil penyebaran kuesioner dari sampel
yang telah ditentukan berupa data men-
tah dengan skala Likert untuk mengetahui
respon dari responden mengenai variable
yang diteliti. Data sekunder adalah data
yang diperoleh melalui pengumpulan
dokumen-dokumen, jurnal-jurnal dan
literatur-literatur lainnya.

Populasi Dan Sampel

Teknik pengambilan sampel dengan
menggunakan metode Systematic Sam-
pling (Suwardi,2002) dengan rumus :

= (52)

=

Ukuran sampel

(g 5 (1,560)( 268.8)"
n= () = (o)

.-'l .-'l

g

n = 127.45 = 128

dimana:

S = Simpangan baku untuk variabel
yang
diteliti dalam populasi

= Nilai statistik t yang diperoleh
dari tabel normal baku.

e = Error atau kesalahan yang

dapat di toleransi.

Zo/2
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Teknik Pengumpulan Data
Teknik pengumpulan data yang

dilakukan adalah sebagai berikut :

a. Kuesioner
Kuesioner adalah suatu bentuk
instrument pengumpulan data dalam
format pertanyaan tertulis yang
dilengkapi dengan kolom dimana
responden akan menuliskan jawaban
atas pertanyaan yang diarahkan
kepadanya (Sinulingga, 2012).

b. Studi Dokumentasi
Mengumpulkan data dan informasi
dari buku-buku, jurnal dan internet
yang berkaitan dengan penelitian dan
menjadi referensi pendukung dalam
penelitian. Studi dokumentasi meru-
pakan perlengkapan dari penggunaan
metode observasi dan wawancara
dalam penelitian kuantitatif (Sugi-
yono, 2008).

c. Instrumen Penelitian
Instrumen yang digunakan untuk
mengumpulkan data dalam penelitian
ini adalah dengan mengajukan
beberapa pertanyaan (kuesioner)
yang disusun menggunakan Skala
Likert]l sampai 5, sebagai berikut ini:

1 = Sangat Tidak Setuju
2 = Tidak Setuju

3 = Netral

4 = Setuju

5 = Sangat Setuju

Variabel Penelitian dan Definisi Ope-
rasional

Variabel adalah suatu atribut atau
sifat atau aspek dari orang maupun obyek
yang mempunyai variasi tertentu yang
diterapkan oleh peneliti untuk dipelajari
dan ditarik kesimpulan. Adapun variabel
penelitian dan definisi operasional dari
variabel dependen yaitu keputusan nasa-
bah membuka rekening Tahapan Xpresi
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pada BCA Medan sedangkan variabel
independen adalah faktor budaya, sosial,
pribadi, psikologi dan persepsi stimuli
pemasaran (Kotler,2009).

a. Budaya
Kelas sosial nasabah sebagai salah
satu faktor sub-budaya yang sangat
penting dan relevan bagi nasabah
bank. Indikator-indikator dari vari-
abel budaya adalah sebagai berikut :
Informasi demografik, termasuk
karateristik seperti umur, pen-
didikan, penghasilan dan jenis
kelamin.
Loyalitas merek

b. Sosial

Peran sosial membawa sebuah status
yang merefleksikan penghargaan
umum yang diberikan oleh masya-
rakat (Kotler, 2009) dengan indikator-
indikator adalah :

Kelompok acuan

Keluarga

Peran

Status

c. Pribadi
Faktor pribadi merupakan karak-
teristik pribadi seperti umur, tahapan
daur hidup, pekerjaan, situasi eko-
nomi, gaya hidup, kepribadian dan
konsep diri dari konsumen yang
mempengaruhi keputusan pembeli-
an dengan indikator-indikator adalah

Usia dan tahap siklus hidup
Pekerjaan dan keadaan ekonomi
Gaya hidup

Kepribadian dan konsep diri

d. Psikologi
Keyakinan dan sikap adalah suatu
gagasan deskriptif yang dimiliki kon-
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sumen terhadap sesuatu yang diya-
kini secara benar.Adapun indikator-
indikator dari variabel budaya adalah

Motivasi

Persepsi.
Pembelajaran
Keyakinan dan Sikap

e. Persepsi Stimuli Pemasaran
Kemampuan (pengetahuan) yang
baik, akan menjadi kompetensi dasar
dalam internal perusahaan dan pen-
citraan yang baik di luar. Kebutuhan
konsumen terhadap karyawan ber-
kinerja tinggi akan menyebabkan
konsumen puas dan loyal. Lokasi
yang strategis akan menjadi salah
satu keuntungan bagi bank karena
mudah terjangkau oleh konsumen.

Analisis dan Pembahasan

Deskripsi dan Obyek Penelitian
Adapun analisis data yang digunakan
dalam penelitian ini adalah:

Uji Normalitas

Pada Gambar 4 terlihat bahwa Histo-
gram Normalitas menunjukkan gambar
grafik mengikuti sebaran kurva normal
(ditunjukan dengan kurva berbentuk
lonceng).

Dependent Variable: Y_KEPUTUSAN

1
1

Frequency
Y

T
o 2 4

o
1

Regression Standardized Residual

Gambar 4. Histogram Normalitas
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Pada Gambar 5, Grafik P-P Plot ter-
lihat bahwa titik-titik mengikuti data di
sepanjang garis normal, hal ini menunjuk-
kan residual data berdistribusi normal.

Mormal P-P Plot of Regression Standardized Residual

Dependent Variable: ¥_KEPUTUSAN
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Gambar 5. Grafik P-P Plot

Uji Multikolinearitas

Uji Multikolinearitas digunakan un-
tuk mengetahui adanya hubungan linier
atau korelasi yang tinggi antara variabel-
variabel independen dengan melihat nilai
Variance Inflation Factor ( VIF ) yang di-
hasilkan. Nilai Variance Inflation Factor (
VIF ) < 10, dan toleransi mendekati nilai
1, maka dapat dikatakan tidak menunjuk-
kan gejala multikolinearitas.

Tabel 1. Multikolinearitas

Coefficients*

Unstandardized | Standardized

Coefficients | Coefficients
Std.
Mods B Ermor Beta i 5. | Tolerance

Colinasrity Statistics

BUDATA 213 103 211 24077 04 L3585 2806
SOSIAL 23 14g 021 A58 ET4 .20 4941
PRIBADI Das[ 132 043 362 T8 277 3.607
PSIKOLOGI 33 13 A28 1016 3t .228 4394
STIMULI 474|069 478 6821 Rikih] 755 1.325

Nilai Variance Inflation Factor ( VIF)
yang diperoleh dari output data menun-
jukkan bahwa nilai VIF yang diperoleh <
10, dan toleransi mendekati nilai 1, maka
dapat dikatakan bahwa persamaan da-
lam model penelitian ini tidak menun-
jukkan gejala multikolinearitas.
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Uji Heteroskedastisitas
Uji Heteroskedastisitas bertujuan

menguji dalam model regresi terjadi

ketidaksamaan variance dari residual.

Model regresi yang baik adalah yang tidak

terjadi heteroskedastisitas. Menurut

Ghozali (2013 ) dasar analisis uji heteros-

kedastisitas adalah :

- Jikaterjadi pola tertentu, seperti titik-
titik yang ada membentuk pola ter-
tentu yang teratur (bergelombang
melebar kemudian menyempit), ma-
ka mengindikasikan terjadi heteros-
kedastisitas.

- Jika tidak ada pola yang jelas, serta
titik-titik menyebar di atas dan di
bawah angka O pada sumbu Y, maka
tidak terjadi heteroskedastisitas.

Dari hasil Gambar 6 dapat dilihat
bahwa tidak ada pola yang jelas, titik-titik
juga menyebar di atas dan di bawah angka
nol pada sumbu Y, maka dapat disimpul-
kan bahwa tidak terjadi heteroskedas-
tisitas.

Koefisen Korelasi

Analisis korelasi bertujuan untuk
mengetahui pola keeratan hubungan
antar variabel. Nilai korelasi (r) berkisar
antara 1 sampai -1, nilai semakin men-
dekati 1 atau -1, berarti hubungan antara
2 variabel semakin kuat. Sebaliknya nilai
mendekati 0, hubungan antara 2 variabel
semakin lemah.

Faktor persepsi stimuli pemasaran
adalah faktor yang memiliki hubungan
paling kuat yaitu sebesar 0,647. Sedang-
kan faktor lainnya memiliki hubungan
yang tidak sekuat faktor persepsi stimuli
pemasaran. Faktor psikologi memiliki
hubungan sebesar 0,563 dan faktor buda-
ya memiliki hubungan sebesar 0,537 dan
faktor sosial memiliki hubungan sebesar
0,495 dan hubungan yang paling lemah
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adalah faktor pribadi yaitu hanya sebesar
0,491.

Scatterplot

Dependent Variable: HEPUTUSAN_NASABAH

Regrassien Soelentized Residual

o
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Ragression Suandardred Prediceed Value

Gambar 6. Grafik Scatterplot

Tabel 2. Interpretasi Koefisien
Korelasi

Interval Koefisien Tingkat Hubungan

0.00 — 0,199 sangat rendah
0,20 — 0,399 rendah
0,40 — 0,599 sedang
0,60 — 0,799 kuat

0,80 — 1,000 Sangat kuat

Sumber : Sugiyono, 2008
Uji Koefisien Determinasi (R?)

Tabel 3. Uji Koefisien Determinasi (R?)

Model Summary”

- = e Statisties
Std. Eror of fiange Ste

R Square F Sig. F

Change |Change| dft df2 Change

525 28.522 5 129

OSIAL, PRIBADI, PSIKOLOGI

Nilai R = 0,725 pada output dikata-
kan kuat (Sugiyono: 2008) dengan demi-
kian dapat disimpulkan hubungan vari-
abel budaya, sosial, pribadi, psikologi dan
persepsi stimuli pemasaran terhadap
variabel keputusan nasabah membuka
rekening Tahapan Xpresi pada BCA Me-
dan, berkorelasi kuat secara keseluruhan.
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Hasil Koefisien Determinasi, diper-
oleh koefisien determinasi (R?) 0,525 atau
52,5 %. Hal ini berarti bahwa persentase
sumbangan variabel budaya, sosial, pri-
badi, psikologi dan persepsi stimuli
pemasaran terhadap variabel keputusan
nasabah membuka rekening Tahapan
Xpresi pada BCA Medan, adalah sebesar
52,5 %. Sedangkan sisanya sebesar 47,5
% (100 % - 52,5 %) dijelaskan oleh variabel
lain yang tidak dimasukkan dalam pene-
litian ini.

Uji Signifikansi Parameter Individual
t (Parsial)

Dengan menggunakan tingkat signi-
fikansi 0,05 (5%), uji 2 sisi dengan derajat
kebebasan df = n-k-1 (n = jumlah kasus
dan k = jumlah variabel independen) atau
135-5-1 = 129 . Dengan pengujian 2 sisi 5
% : 2 (sig.= 0,025) hasil diperoleh untuk t-
table sebesar 1,96.

Tabel 4. Hasil Uji t

Coefficients”

Unstandsrdized | Standardized

Coefficients | Coefficients Colinzerity Statistics

Std.
Mode B Ermar Bats t Sig. | Tolrance F

1 [Constant) 685|282 2424 017
BUDAYA 213 108 211 2077 040 355 2.806
SOSIAL 023 148 o1l 53| 874 202 4941
PRIZADI 48| 132 042 362 7B 3.607
PEIKOLOGI REEI I A28 1018 3N 228 4394
STIMULI 474 068 476l 6821 000 755 1.325

8. DependentVariable: KEPUTUSAN_NASABAH

Jika t hitung d”t . maka H diterima
dan H, ditolak (secara parsial tidak ada
pengaruh antara variabel independen ter-
hadap variabel dependen) dan jika t hitung
>t ... maka H ditolak dan H, di-terima
(secara parsial ada pengaruh antara vari-
abel independen dan variabel dependen.

Berdasarkan hasil uji t pada table 4.3
di atas dapat dilihat pengaruh masing-

masing variabel terhadap keputusan



Faktor-faktor yang Mempengaruhi Keputusan Nasabah
Membuka Rekening ... (105 - 116)

membuka rekening tahapan Xpresi BCA

sebagai berikut:

a. Pada variabel budaya (X)) diketahui
bahwa nilai t = 2,077 Nilai t

t .0 (2,077 > 1,96), maka H_ditolak
dan H, diterima. Dengan d1ter1manya
H, maka variabel budaya berpenga-
ruh signifikan terhadap keputusan
nasabah membuka rekening tahapan
Xpresi pada BCA Medan.

b. Pada variabel sosial (X,) diketahui
bahwa nilai t hitung = 0,159
Nilai t nitung < b tabel (0,159 < 1,96), maka
H, diterima dan H, ditolak. Dengan
diterimanya H , maka variabel sosial
tidak berpengaruh signifikan ter-
hadap keputusan nasabah membuka
rekening tahapan Xpresi pada BCA
Medan.

c. Pada variabel pribadi (X,) diketahui
bahwa nilai t hitung = 0,362
Nilai t nitang < b tabel (0,362 < 1,96), maka
H, diterima dan H, ditolak. Dengan
diterimanya H_, maka variabel pri-
badi tidak berpengaruh signifikan ter-
hadap keputusan nasabah membuka
rekening tahapan Xpresi pada BCA
Medan.

d. Pada variabel psikologi (X ) diketahui
bahwa nilai t hitung = 1,106
Nilai t nitung < b tape (1,106 < 1,96), maka
H, diterima dan H, ditolak. Dengan
diterimanya H , maka variabel psiko-
logi tidak berpengaruh signifikan ter-
hadap keputusan nasabah membuka
rekening tahapan Xpresi pada BCA
Medan.

e. Pada variabel persepsi stimuli (X,)
diketahui bahwa nilai t hitung — 0,821
Nilai t nitung > aber (6,821 > 1,96), maka
H, ditolak dan H, diterima. Dengan
diterimanya H,, maka variabel per-
sepsi stimuli berpengaruh signifikan
terhadap keputusan nasabah mem-
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buka rekening tahapan Xpresi pada
BCA Medan.

Uji Signifikansi Simultan (Uji F)
Berdasarkan output nilai F hitung > F
wbel (28,022 > 2,21), maka H_ ditolak dan
H, diterima artinya variabel budaya,
sosial, pribadi, psikologi dan persepsi
stimuli pemasaran secara bersama-sama
berpengaruh terhadap keputusan nasa-
bah membuka rekening Tahapan Xpresi

pada BCA Medan

Tabel 5. Hasil Uji F

ANOVA®

Mode Sum of Squares df Mesn Square Sig.

agression 16.524 g 3.308 28.522

Ry
Residua 14.945 129 118

ots 31.473) 134

a. Predictors: (Constant), STIMULI, BUDAYA, SOSIAL, PRIBADI, PSIKOLOGI

b. Dapandent Variable: KEPUTUSAN_MASABAH

PEMBAHASAN

Sebelum diujikan dalam penelitian,
terlebih dahulu kuesioner diuji validitas
dan reliabel (keakuratan dan ketepatan)
terhadap 30 orang responden. Data yang
diperoleh dari 135 orang responden ada-
lah normal yang telah diuji secara uji
grafik.Berdasarkan hasil analisis korelasi
ganda diperoleh bahwa variabel budaya,
sosial, pribadi, psikologi dan persepst
stimuli-pemasaran—dankeputusannasa-
bah-dalammembuka rekening Tahapan
Xpresi BCA berkorelasi secara kuat de-
ngan nilai R= 0,725. Dalam penelitian ini
sebesar 52,50 % variabel keputusan
membuka rekening Tahapan Xpresi da-
pat dijelaskan oleh kebudayaan, sosial,
pribadi, psikologis dan stimuli pemasaran.
Sisanya sebesar 47,40 % dijelaskan oleh
variabel-variabel lain yang tidak diteliti
dalam penelitian ini. Secara simultan,
faktor budaya, sosial, pribadi, psikologi
dan stimuli pemasaran secara bersama-
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sama berpengaruh terhadap persepsi sti-
muli pemasaran dengan F g = 28,615
lebih besar dari F, = 2,21. Secara par-
sial variabel sosial, pribadi, dan psikologi
tidak memberikan pengaruh yang
signifikan terhadap keputusan nasabah
untuk membuka rekening Tahapan Xpre-
si di Medan, tetapi variabel budaya dan
persepsi stimuli pemasaran mempenga-
ruhi keputusan nasabah secara signifi-
kan. Dan didukung oleh koefisien kore-
lasi bahwa persepsi stimuli pemasaranlah
yang memiliki pengaruh paling kuat
dalam mempengaruhi keputusan nasa-
bah membuka rekening Tahapan Xpresi
di BCA Medan.

Kesimpulan

Dari hasil analisis dan pembahasan
yang telah diuraikan pada bab sebelum-
nya, maka dapat ditarik kesimpulan bah-
wa faktor-faktor yang mempengaruhi
keputusan nasabah untuk membuka
rekening Tahapan Xpresi adalah sebagai
berikut :

- Berdasarkan Adjusted R Square sebe-
sar 0,526 artinya, sebesar 52,60 %
variabel keputusan membuka reke-
ning Tahapan Xpresi dapat dijelaskan
oleh kebudayaan, sosial, pribadi,
psikologis dan stimuli pemasaran.
Sisanya sebesar 47,40 % dijelaskan
oleh variabel-variabel lain yang tidak
diteliti dalam penelitian ini.

- Secara parsial variabel yang berpe-
ngaruh signifikan terhadap keputus-
an nasabah membuka rekening Taha-
pan Xpresi pada BCA Medan adalah:
budaya dan persepsi stimuli. Variabel
yang tidak berpengaruh signifikan
terhadap keputusan nasabah mem-
buka rekening Tahapan Xpresi pada
BCA Medan adalah : sosial, pribadi
dan psikologi.
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- Secara simultan variabel budaya,
sosial, pribadi, psikologi dan persepsi
stimuli pemasaran secara bersama-
sama berpengaruh terhadap keputus-
an nasabah membuka pada BCA
Medan.

- Faktor persepsi stimuli pemasaran
adalah faktor yang memiliki hubung-
an paling kuat dengan keputusan
nasabah membuka rekening Tahap-
an Xpresi dengan koefisien korelasi
sebesar 0,647.

Saran
Berdasarkan hasil penelitian ini,

peneliti memberikan saran sebagai

berikut :

a. BCA agar mempertimbangkan fak-
tor-faktor yang terkait pada kekuatan
yang terdapat pada produk Tahapan
Xpresi yaitu keunikan, karena produk
simpanan ini menekankan pada eks-
presi anak muda yang penuh sema-
ngat, dinamis, kreatif dan trend guna
meningkatkan minat masyarakat /
nasabah untuk membuka rekening
Tahapan Xpresi.

b. BCA agar menjalin kerjasama yang

saling menguntungan dengan para
pemilik yayasan pendidikan untuk
melakukan bundling product agar
Tahapan Xpresi dapat juga digunakan
sebagai kartu Pelajar atau Maha-
siswa, Kartu Regristasi Semester dan
sejenisnya. Hal ini dimaksudkan agar
manfaat Tahapan Xpresi meningkat
dan dirasakan pengaruhnya.

c. Karyawan BCA merupakan aset
utama dalam industri jasa, harus
diberi pengetahuan yang cukup
mengenai product knowledge agar
karyawan tersebut dapat melakukan
cross-selling dengan baik dan dapat
memenuhi kebutuhan dari para nasa-
bahnya.
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d.

BCA agar senantiasa dapat melihat
perubahan keinginan masyarakat
dengan meningkatkan daya saing dan
menambah jumlah jaringan cabang
dan delivery channel seperti ATM,
Mobile Banking, Internet Banking
yang handal dan mudah digunakan
serta aman bagi penggunanya.

Menciptakan urgensi produk layanan,
merangsang emosi, memberikan re-
ward loyalty dan improve experiences
seperti sarana komunitas yang

Brono Widiatmoko, dkk.

bekerjasama dengan banyak social
media online dan hobby, klub para fans
olahraga seperti sepak bola, basket,
futsal, dan sebagainya.

Bagi peneliti selanjutnya disarankan
agar menggunakan variabel lain yang
belum digunakan pada penelitian ini
seperti faktor politik, keamanan,
ekonomi, teknologi, minat pengguna-
an teknologi dan sebagainya sehingga
hasil yang akan diperoleh lebih akurat
dan mempunyai cakupan yang luas.
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