BAB V

PENUTUP

5.1 Kesimpulan

Berdasarkan hasil analisis data dan pengujian hipotesis, maka kesimpulan yang

dapat diperoleh adalah:

1.

Faktor Makro tidak mampu memberikan kontribusi positif terhadap Intensi
Investasi Reksa Dana. Artinya Faktor Makro yang terdiri dari Suku Bunga
Acuan Bank Indonesia, Nilai Tukar Rupiah terhadap Valas dan Kondisi tingkat
pertumbuhan inflasi di Indonesia, pengaruhnya tidak cukup kuat terhadap
Intensi berinvestasi Reksa Dana.

Norma Subyektif mampu memberikan kontribusi positif dan signifikan
terhadap Intensi Investasi Reksa Dana. Artinya persepsi individu tentang
pengaruh sosial (keluarga, teman dan rekan kerja) dalam membentuk perilaku
tertentu terkonfirmasi berpengaruh signifikan terhadap Intensi Investasi Reksa
Dana.

Perceived Behavioral Control (PBC) mampu memberikan kontribusi positif
dan signifikan terhadap Intensi Investasi Reksa Dana. Kebebasan mengambil
keputusan dari dalam diri, kemudahan dan peluang dalam berinvestasi, serta
keyakinan bahwa berinvestasi Reksa Dana akan mengubah beberapa hal di
dalam hidup, serta dapat membantu kehidupan finansial, dapat memberikan

pengaruh signifikan terhadap Intensi Investasi Reksa Dana.
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4. Customer Relationship Marketing (CRM) mampu memberikan kontribusi
positif dan signifikan terhadap Intensi Investasi Reksa Dana. Artinya, proses
berkelanjutan yang mensyaratkan suatu perusahaan agar menjalin komunikasi
tetap dengan customer untuk memastikan tujuan tercapai, dan memadukan
proses relationship marketing kedalam rencana strategik sehingga
memungkinkan perusahaan mengelola sumber daya dengan baik dan
memenuhi kebutuhan customer di masa mendatang, dapat memberikan
pengaruh signifikan terhadap Intensi Investasi Reksa Dana. Trust pada studi
ini dimoderasikan terhadap Faktor Makro, Norma Subyektif, Perceived
Behavioral Control (PBC) dan Customer Relationship Marketing (CRM) yang
berpengaruh terhadap Intensi Investasi Reksa Dana. Berdasarkan hasil analisa
data, diperoleh kesimpulan bahwa Trust tidak mampu memoderasi pengaruh
Faktor Makro dan Customer Relationship Marketing terhadap Intensi Investasi
Reksa Dana. Pada dua variabel lainnya, yaitu Norma Subyektif dan Perceived
Behavioral Control, diperoleh kesimpulan bahwa Trust mampu memoderasi
pengaruh kedua variabel tersebut terhadap Intensi Investasi Reksa Dana.
Berdasarkan hasil Analisa data, diperoleh kesimpulan bahwa semakin tinggi
Trust terhadap Norma Subyektif dan Perceived Behavioral Control, secara
signifikan dapat memperlemah niat seseorang dalam berinvestasi Reksa Dana.

5. 2 Keterbatasan Penelitian
Penulis menyadari bahwa dalam penelitian ini tidak terlepas dari keterbatasan
dan kelemahan. Keterbatasan yang ada di dalam penelitian ini adalah sebagai

berikut:
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Responden di dalam penelitian ini belum merata, masih didominasi oleh
nasabah Bank Mandiri yang berdomisili di Surabaya yaitu sebanyak 108 orang
(52,68% dari total responden). Hal ini bisa jadi tidak memberikan gambaran
merata dan menyeluruh terhadap faktor-faktor yang mempengaruhi nasabah
Bank Mandiri dalam berinvestasi Reksa Dana di wilayah Gerbangkertosusila.
Sedangkan pada awalnya, wilayah ini dipilih sebagai sampling karena menurut
data OJK pada posisi 28 April 2022, jumlah investor Pasar Modal di Jawa
Timur mengalami pertumbuhan yang signifikan sebesar 14,64% yang
didominasi oleh investor berdomisili di wilayah Gerbangkertosusila.
Responden yang bekerja sebagai PNS/Pegawai BUMN juga mendominasi
hasil pengisian kuesioner di dalam penelitian ini, yaitu sebanyak 96 orang
(46.83% dari total responden), serta tingkat penghasilan juga masih didominasi
oleh responden dengan angka penghasilan per bulan diatas Rp10 Juta, yaitu
sebanyak 92 orang (44,9% dari total responden). Hal ini bisa jadi tidak
memberikan gambaran holistik tentang faktor-faktor yang mempengaruhi
Intensi Investasi Reksa Dana secara lebih merata dan akurat.

Jumlah responden yang belum pernah memiliki pengalaman investasi Reksa
Dana juga mendominasi hasil pengisian kuesioner penelitian ini, yaitu
sebanyak 129 orang (62,93% dari total responden). Mayoritas responden
belum pernah memiliki pengalaman pembelian produk Reksa Dana, yaitu
sebanyak 144 orang (70.24% dari total responden). Hal ini bisa jadi belum

mampu mewakili persepsi dan pendapat investor reksa dana secara
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komprehensif dan menyeluruh karena masih minimnya pemahaman dan

pengalaman berinvestasi produk reksa dana.

5.3 Saran

1.

Bagi Calon Investor Reksa Dana

Hasil studi ini menunjukkan bahwa faktor yang paling signifikan
pengaruhnya terhadap Intensi Investasi Reksa Dana adalah Perceived
Behavioral Control (PBC). Calon investor Reksa Dana dapat
mempertimbangkan faktor kontrol perilaku persepsi ini, yaitu kebebasan
mengambil keputusan dari dalam diri, kemudahan dan peluang dalam
berinvestasi, serta keyakinan bahwa berinvestasi Reksa Dana akan mengubah
beberapa hal di dalam hidup dan dapat membantu kehidupan finansial, sebagai
faktor-faktor yang dapat meningkatkan kepercayaan diri dan keyakinan untuk
berinvestasi Reksa Dana.

Disamping itu, faktor signifikan pengaruhnya terhadap Intensi Investasi
Reksa Dana yaitu Customer Relationship Marketing (CRM). CRM yang
dibentuk dan diimplementasikan oleh Bank Mandiri yaitu secara konsisten
menjaga hubungan jangka panjang dan terus melakukan pengembangan
inovasi produk dan layanannya, konsisten menjalin komunikasi intensif
dengan nasabah, memiliki kedekatan dengan nasabah, serta konsisten
memberikan informasi melalui financial advisor-nya, merupakan faktor-faktor
yang paling mempengaruhi nasabah untuk berinvestasi Reksa Dana di Bank
Mandiri. Implementasi CRM ini sangat penting menjadi pertimbangan calon

investor Reksa Dana dalam mengambil keputusan berinvestasi, karena CRM
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dapat meningkatkan tingkat kepercayaan, keyakinan dan keamanan bahwa
produk investasi Reksa Dana yang dipilih merupakan produk yang tepat dan
dapat dipertanggungjawabkan oleh Bank Mandiri.

Faktor berikutnya yang dapat dipertimbangkan oleh calon investor Reksa
Dana dalam mengambil keputusan berinvestasi yaitu Norma Subyektif.
Pengaruh persepsi referensi sosial dari orang-orang terdekat yaitu keluarga,
teman dan rekan kerja dalam memberikan saran dan dukungan, merupakan
faktor penting yang mampu meningkatkan/menurunkan motivasi dan
keyakinan dalam mengambil suatu keputusan. Oleh karena itu, merupakan
suatu hal penting untuk melibatkan orang-orang terdekat terutama yang
memiliki pengalaman langsung dalam berinvestasi Reksa Dana untuk
memberikan pandangan, pengetahuan, dan membagikan pengalamannya.
Positif atau tidaknya persepsi dari orang-orang terdekat terhadap investasi
Reksa Dana secara tidak langsung akan mempengaruhi minat atau tidaknya
berinvestasi Reksa Dana dan dapat dijadikan referensi untuk mengambil
keputusan.
Bagi Bank Mandiri

Hasil studi ini menunjukkan bahwa Theory of Planned Behavior

(Faktor Makro, Norma Subyektif, Perceived Behavioral Control (PBC)) dan
Customer Relationship Marketing (CRM) mampu memberikan kontribusi
positif dan signifikan terhadap Intensi Investasi Reksa Dana. Namun
disamping itu, hasil studi juga menunjukkan bahwa semakin tinggi Trust

terhadap Norma Subyektif dan PBC, secara signifikan dapat memperlemah
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niat seseorang dalam berinvestasi Reksa Dana. Artinya semakin kuat
kepercayaan responden terhadap kedua variabel tersebut, ternyata tidak
mampu memperkuat intensi responden untuk berinvestasi Reksa Dana. Hal ini
dapat disebabkan oleh keterbatasan informasi dan pemahaman yang dimiliki
responden terhadap produk Reksa Dana. Oleh karena itu, Bank Mandiri perlu
melakukan penyusunan program dan strategi pemasaran yang tepat kepada
para nasabahnya mengenai investasi Reksa Dana sehingga dapat
meningkatkan portofolio tingkat return yang diterima oleh nasabah, yang pada
akhirnya berdampak positif terhadap peningkatan loyalitas nasabah

(intensifikasi) dan peningkatan jumlah nasabah baru (ekstensifikasi) Bank

Mandiri. Program dan strategi pemasaran yang tepat juga dapat mendukung

pemenuhan hak dan ekspektasi nasabah untuk memperoleh tingkat return yang

optimal dari dana yang diinvestasikan di Bank Mandiri, sehingga mampu
memberikan nilai tambah dan kesejahteraan finansial bagi para nasabah.

Beberapa saran strategi pemasaran yang dapat direkomendasikan
kepada Bank Mandiri, antara lain:

1) Meningkatkan keterlibatan referensi sosial nasabah (keluarga, teman, dan
rekan kerja) dalam mensosialisasikan produk reksa dana untuk memberikan
pengetahuan dan pemahaman yang kuat terhadap fitur dan benefit produk
reksa dana, melalui media sosialisasi berupa pelaksanaan customer family
gathering, open booth di perkantoran, blast informasi via whatsapp/email
melalui nomor handphone keluarga terdekat, dan media lainnya yang dapat

menjangkau referensi sosial nasabah.
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3)

4)
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Meningkatkan dan memperluas kemudahan akses informasi dan transaksi
reksa dana melalui e-channel (Livin’ by Mandiri, Mandiri Cash
Management, Kopra by Mandiri, ATM Mandiri, dan SMS Banking
Mandiri) untuk membangun rasa percaya diri dan keyakinan yang kuat bagi
nasabah Bank Mandiri bahwa berinvestasi Reksa Dana dapat memberikan
kemudahan, peluang positif untuk memperoleh manfaat yang optimal, serta
peningkatan rasa aman untuk mencapai kesejahteraan finansial.
Menciptakan positioning dan brand image yang kuat terhadap produk reksa
dana unggulan Bank Mandiri dengan menggunakan brand ambassador
yang smart dan up to date sehingga mampu memunculkan ketertarikan
nasabah untuk mencari tahu dan memahami lebih detail mengenai fitur dan
benefit produk reksa dana.

Mengklasifikasikan kategori nasabah menjadi beberapa kelompok nasabah
dengan beberapa kriteria khusus/spesifik, kemudian menunjuk Relationship
Marketing yang bertugas sebagai Person in Charge (PIC) pada masing-
masing kelompok nasabah tersebut. Relationship Marketing berperan
sebagai financial advisor yang memiliki tugas dan tanggung jawab untuk
memberikan update informasi produk investasi kepada para nasabah
kelolaannya secara rutin, berkala dan berkelanjutan, serta mampu menyusun
rekomendasi produk investasi yang sesuai dengan profil risiko, tingkat
return yang diharapkan, dan jangka waktu investasi yang dibutuhkan oleh

nasababh.
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Bagi Peneliti Selanjutnya

Saran yang diajukan penulis kepada peneliti dengan topik serupa adalah

beberapa rekomendasi, sehingga diperoleh hasil yang dapat mencakup dan

mencerminkan kondisi yang lebih jelas dan detail.

Beberapa rekomendasi tersebut antara lain:

a.

Untuk peneliti selanjutnya agar dapat menambah variabel lain yang
berkaitan dengan intensi investasi Reksa Dana sehingga hasil penelitian
menjadi lebih kuat dan tidak menutup kemungkinan jika penambahan
hasil variabel akan dapat menghasilkan kesimpulan yang lebih baik.
Contoh variabel lain yang dapat diteliti antara lain Sikap terhadap Perilaku
(Attitude towards behavioral), Literasi Keuangan, Kesejahteraan
Keuangan, Sikap Finansial, Relationship Marketing Orientation, Faktor
Risiko, Perilaku dan Sikap Loyalitas, Kepuasan Pelanggan, serta variabel
lainnya yang dapat memperkaya hasil penelitian dari analisa data yang
dilakukan.

Untuk peneliti selanjutnya agar dapat menambah jumlah sampel dan tidak
dibatasi pada nasabah bank tertentu, agar data lebih bervariasi dan
menyeluruh ke berbagai lapisan masyarakat sehingga hasil penelitian
dapat lebih akurat dan lebih mewakili persepsi masyarakat luas.

Untuk peneliti selanjutnya agar dapat menambah teori mengenai Perilaku
Konsumen yang mempengaruhi Intensi Investasi Reksa Dana, yang
mencakup lebih banyak variabel sehingga dapat menganalisis dan

mengkaji fenomena terupdate secara lebih kompleks dan komprehensif.



150

Untuk peneliti selanjutnya agar dapat menambah cakupan penelitian dari
aspek budaya dan edukasi, sehingga hasil penelitian dapat meningkatkan
kesadaran masyarakat untuk berinvestasi sejak dini sebagai bekal masa
depan, menjadi simpanan jaminan di masa yang akan datang, mampu
mengelola keuangannya dengan optimal serta mampu mewujudkan

kemandirian dan kebebasan finansial (financial freedom).
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