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ABSTRACT

Bank is a financial institution that has an important role in a country, banking in Indonesia
experienced a fierce competition, especially in the field of industry. The tight competition has
changed the strategy of each bank's promotion to optimize its banking services. One form of
promotional strategy by promoting sales, advertising and public relations that get the target
market desired by the company.There are several factors that can influence customers to use a
savings product, including marketing mix, service and awareness. This study aims to find out
how marketing mix factors, service and awareness can affect customers open savings accounts
BRI Simpedes. The sample used in this study is a questionnaire with the number of respondents
as many as 100 BRI Simpedes savings accounts in Surabaya. The results of the questionnaire
will be analyzed using SPSS version 20.0. The results of this study indicate that the marketing
mix, service and awareness affect the customer's decision to open a savings account of BRI
Simpedes in Surabaya.

Keywords: Marketing Mix, Services, Awareness

PENDAHULUAN

Bank merupakan lembaga keuangan yang
memiliki peranan penting - dalam = suatu
negara.Perbankan di indonesia mengalami
persaingan yang ketat khususnya dalam
bidang industri. Bank-bank saat ini juga
mengalami perkembangan yang pesat seperti
Bank Mandiri , Bank BCA , dan Bank BNI
termasuk bank BRI yang ada pada website

yang mengenai urutan perbankan di negara
Persaingan yang ketat tersebut telah
mengubah strategi promosi bank masing-
masing untuk  mengoptimalkan layanan
perbankannya. Salah satu bentuk strategi
promosi — dengan  melakukan  promosi
penjualan,  periklanan  dan  hubungan
masyarakat yang dapatkan target pasar yang
diinginkan oleh perusahaan agar dapat
bersaing dengan perusahaan yang lainnya.
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Tabel 1
TOP BRAND AWARD DALAM KATEGORITABUNGAN2014 dan 2015

DI INDONESIA
Merek Tahun 2014 Tahun 2015
Tahapan BCA 29,4% 29,1%
BRI Britama 19,9% 17,0%
Tabungan Mandiri 17,5% 14,6%
BRI Simpedes 11,1% 10,5%

Sumber:http://www.topbrand-award.com/top-brand-survey/survey-

result/top brand index (2014 — 2015 fase 1)

Berdasarkan tabel 1 terdapat masalah dimana
tabungan BRI Simpedes tidak mengalami
peningkatan di setiap tahunnya dan juga
masih berada pada posisi yang sama yaitu ke
empat di bawah tabungan BRI Britama yang
merupakan produk dari bank yang sama yaitu
BRI. Bauran pemasaran yang terbagi atas
Strategi produk, Strategi harga, Strategi lokasi
dan Strategi promosi (Kasmir; 2009; 51) juga
mempengaruhi ~ keputusan  nasabahuntuk
menggunakan produk tabungan Simpedes.
Selain itu, layanan merupakan hal penting
yang harus dipertimbangkan oleh konsumen
dalam menggunakan layanan yang diberikan
oleh perusahaan (Tjiptono 2001; 70). Kesada-
ran nasabah mencari informasi sangat
membutuhkan waktu dan usaha sehingga kon-
sumen akan memilih beberapa bank dan
membuat keputusan akhir untuk membuka
satu atau lebih akun baru dengan bank.
Berdasarkan latar belakang maka tujuan
penelitian ini adalah 1) Menganalisis
signifikan dari pengaruh produk terhadap
keputusan membuka rekening tabungan BRI
Simpedes. 2) Menganalisis signifikan dari
pengaruh harga terhadap keputusan membuka
rekening tabungan BRI  Simpedes. 3)
Menganalisis signifikan dari pengaruh lokasi
terhadap keputusan membuka rekening
tabungan BRI Simpedes. 4) Menganalisis
signifikan dari pengaruh promosi terhadap
keputusan membuka rekening tabungan BRI
Simpedes. 5) Menganalisis signifikan dari
pengaruh pelayanan terhadap keputusan

membuka rekening tabungan BRI Simpedes.
6) Menganalisis signifikan dari pengaruh
kesadaran terhadap keputusan membuka
rekening tabungan BRI Simpedes.

KERANGKATEORITIS YANG
DIPAKAI DAN HIPOTESIS

Bauran Pemasaran

Menurut Kotler (2009:67) bauran pemasaran
adalah perangkat pemasaran yang digunakan
perusahaan untuk mencapai tujuan pemasa-
ran atau merupakan satu set alat produk taktis
pemasaranyaitu: harga, promosi, dan distri-
busi yang dikombinasikan untuk mengha-
silkan respon yang diinginkan dari pasar
sasaran. Bauran = pemasaran  merupakan
kombinasi variabel atau kegiatan yang me-
rupakan-inti dari sistem pemasaran, variabel
yang dikendalikan oleh perusahaan untuk
mempengaruhi- reaksi ~ pembeli - (Oesman
:2010) atau pelanggan.McCarthy dan William
(2008:82) mempopulerkan pembagian bauran

pemasaran kedalam empat faktor yaitu
Produk, Harga, Lokasi dan Promosi.

Produk

Kotler dan Amstrong (2008;266)

berpendapat, produk adalah sesuatu yang
dapat ditawarkan ke pasar untuk mendapatkan
perhatian yang akan dibeli, yang akan
digunakan untuk mendapatkan perhatian yang
akan dibeli, untuk digunakan atau dikonsumsi
yang dapat memenuhi keinginan dan


http://www.topbrand-award.com/top-brand-survey/survey-%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20result/top_brand_index_(2014%20%E2%80%93%202015_fase_1
http://www.topbrand-award.com/top-brand-survey/survey-%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20result/top_brand_index_(2014%20%E2%80%93%202015_fase_1

kebutuhan. Menurut Kotler dan Amstrong
(2011;299).  Kualitas  produk  adalah
kemampuan produk untuk menampilkan
fungsinya, hal ini termasuk waktu kegunaan
dari produk, keandalan, kemudahan, dalam
penggunaan dan perbaikan, dan nilai-nilai
yang lainnya. Produk dianggap sebagai
kualitas produk yang baik adalah produk yang
memiliki kompatibilitas -dengan kebutuhan
atau hasrat pelanggan dan konsisten menjaga
kepuasan pelanggan. Produk dapat
memberikan kebutuhan dan kepuasan nasabah
ditinjau dari tingkat keunggulan kualitas
produk tersebut mampu memenuhi kebutuhan
dan keinginan pelanggan sehingga kebutuhan
nasabah terpenuhi dan nasabah merasa
puas.Produk akan diterima dengan baik oleh
nasabah jika kemampuan penyedia produk
tabungan dapat memenuhi harapan nasabah
secara konsisten.

Harga

Harga adalah jumlah dari nilai yang
dibebankan untuk produk atau layanan atau
jumlah nilai yang dipertukarkan = oleh
konsumen pada manfaat untuk memiliki atau
menggunakan produk atau jasa (Kotler dan
Amstrong 2001;439).

Menurut Indriyo Gitosudarmo
(2002;228) harga adalah sejumlah uang yang
dibutuhkan untuk mendapatkan sejumlah
barang beserta jasa-jasa tertentu. Harga meru-
pakan faktor kendali kedua yang dapat
ditangani oleh manajemen penjualan maupun
pemasaran untuk memahami inti pokok
tentang  pengambilan  keputusan = yang
menyangkut penetapan harga. Harga adalah
salah  satu unsur bauran pemasaran yag
menghasilkan ~ pendapatan,  unsur-unsur
lainnya  menghasilkan  biaya.  Harga
merupakan unsur program pemasaran yang
paling mudah disesuaikan; ciri-ciri produk,
saluran bahkan promosi membutuhkan lebih
banyak waktu. Harga juga mengkomu-
nikasikan posisi nilai yang dimaksud
perusahaan tersebut kepada pasar tentang
produknya.Sebagai produk yang dirancang

dan  dipasarkan dengan baik, dapat
menentukan premium harga dan mendapatkan
laba besar.

Tempat

Lokasi adalah tempat di mana untuk
menyampaikan produk kepada konsumen.
Menurut Kotler dan Amstrong (2012;92),
mendefinisikan tempat atau lokasi, yaitu
berbagai kegiatan perusahaan untuk membuat
produk yang dihasilkan atau dijual terjangkau
dan tersedia bagi pasar sasaran.

Langkah awal dalam perencanaan
pemasaran adalah penentuan lokasi. Peren-
canaan lokasi mempunyai peranaan yang
sangat penting dan menunjang perkembangan
perusahaan dan lokasi menjadi salah satu
faktor penentu - keberhasilan ~sebuah peru-
sahaan. Penentuan lokasi akan menentukan
sejumlah  keuntungan-keuntungan, seperti
perusahaan akan berada pada posisi yang kuat
dalam persaingan, kemampuan pelayanan
terhadap kebutuhan dan keinginan konsumen,
sedangkan kesalahan ~ dalam mengambil
keputusan penting dalam penentuan lokasi
perusahaan, akan menim-bulkan kerugian
yang sangat besar dengan hilangnya modal
yang telah terlanjur ditanam dan tambahan
investasi untuk® mencari lokasi yang
lain.Menurut Kotler (2008;51) Salah satu
kunci menuju sukses adalah lokasi, keputusan
ini sangat begantung pada potensi partum-
buhan ekonomis dan stabilitas, persaingan,
dan iklim politik.

Promosi

Promosi merupakan kegiatan yang meng-
omunikasikan manfaat dari sebuah produk
dan - membujuk target konsumen untuk
menggunakan produk tersebut (Kotler dan
Amstrong, 2012;76). Promosi diatur dari
upaya yang dilakukan oleh perusahaan untuk
memperkenalkan diri mereka kepada publik
melalui  media elektronik dan media
cetak.promosi bank adalah suatu proses untuk
menciprakan dan mempertukarkan produk



atau jasa bank yang ditujukan untuk
memenuhi kebutuhan dan keinginan nasabah
dengan  cara  memberikan  kepuasaan
(Kashmir,2008;63). Perbankan kegiatan pro-
mosi adalah suatu bentuk komunikasi yang
diberikan kepada pelanggan. Jadi ditarik
kesimpulan bahwa promosi adalah alat
komunikasi yang mempunyai tujuan untuk
membujuk nasabah , alat ini juga dirancang
untuk merangsang nasabah agar lebih cepat
dan lebih kuat untuk memiliki keinginan
terhadap penggunaan suatu produk.

Pelayanan

Kotler dan Keller (2009;143) bependapat Ku-
alitas Pelayanan adalah =~ totalitas fitur dan
karakteristik produk dan jasa yang tergantung
pada kemampuannya untuk memuaskan
kebutuhan yang dinyatakan atau  tersirat.
Parasuraman, Zeithaml, dan Berry (1985)
dalam Kotler (2000;440) mengungkapkan
bahwa ada lima faktor dominan atau penentu
kualitas pelayanan disingkat 'TERRA:a).
Berwujud (7angible), dapat berupa penam-
pilan fisik, peralatan, dan berbagai materi
komunikasi seperti menarik, terpelihara de-
ngan baik dan fasilitas b). Empati (Empathy)
berarti kesediaan karyawan dan pengusaha
untuk lebih' peduli memberikan perhatian
pribadi kepada pelanggan. c). Responsiveness
(Quick Response), yaitu kesediaan karyawan
dan pengusaha untuk membantu pelanggan
dan memberikan jasa dengan cepat dan
menetap untuk mendengar dan menyelesaikan
keluhan dari pelanggan. d). Keandalan
(Reliability) adalah kemampuan untuk me-
nyediakan  layanan  yang  dijanjikan,
terpercaya, akurat dan konsisten. €). Jaminan
(Assurance) kemampuan karyawan untuk
menghasilkan keyakinan dan kepercayaan
dalam janji yang telah disampaikan kepada
pelanggan. Selain itu, menurut Ruslan (2010)
dalam konsep pelayanan prima, ada empat
elemen dasar dari layanan yang meliputi
kecepatan, ketepatan, keramahan, dan ke-
nyamanan.

Kesadaran

Kotler dan Keller (2009;166) berpendapat
perilaku konsumen adalah studi tentang
bagaimana individu, kelompok, dan orga-
nisasi memilih, membeli, menggunakan dan
bagaimana barang, jasa, ide, atau pengalaman
untuk memuaskan kebutuhan dan keinginan
mereka. Perilaku  konsumen merupakan
proses yang dinamis yang mencakup perilaku
konsumen individual, kelompokdan anggota
masyarakat < yang secara terus menerus
mengalami  perubahan  (Tatik  Suryani,
2013;5). Perilaku konsumen terpusat pada
bagaimana cara -individu untuk mengambil
keputusan untuk memanfaatkan sumber daya
yang tersedia untuk menggunakan suatu
produk.

Pengaruh Produk terhadap Keputusan
Membuka Rekening Tabungan BRI
Simpedes
Menurut penelitian Yussifia Nur Azzizah
Istigomah (2015) mengatakan di dalam
penelitiannya bahwa produk tidak
mempengaruhi keputusan menggunakan.
Menurut Kotler dan Keller (2009;3)
kualitas produk adalah elemen kunci dalam
penawar pasar, pemimpin pasar biasanya
menawarkan produk dan jasa bermutu yang
memberikan nilai pada pelanggan yang paling
unggul.Semakin banyak keuntungan dari
sebuah produk tersebut, =maka semakin
menjadi _produk pilihan bagi konsumen
maupun nasabah. Berdasarkan uraian tersebut
makadalam penelitian ini dapatdirumuskan
hipotesis sebagai berikut:
Hipotesisl: Produk secara parsial berpengaruh
positif terhadap keputusan mem-
buka rekening

Pengaruh Harga terhadap Keputusan
Membuka Rekening Tabungan BRI
Simpedes

Menurut penelitian Yussifia Nur Azzizah
Istigomah (2015) mengatakan di dalam



penelitiannya bahwa harga tidak mem-
pengaruhi keputusan menggunakan.

Harga menurut Kotler dan Amstrong
(2001;161) adalah sejumlah wuang yang
ditukarkan untuk sebuah produk dan
jasa.lebih jauh lagi, harga adalah sejumlah
nilai yang konsumen tukarkan untuk sejumlah
manfaat dengan memiliki atau menggunakan
suatu barang atau jasa. Harga merupakan hal
yang diperhatikan nasabah saat melakukan
pengguaan produk.Sebagai nasabahbahkan
mengidentifikasi harga dengan nilai. Berda-
sarkan uraian diatas maka dapat diambil
hipotesis sebagai berikut:

Hipotesis2 :Produk secara parsial berpenga-
ruh positif terhadap ke-putusan
membuka rekening

Pengaruh Tempat terhadap Keputusan
Membuka - Rekening Tabungan BRI
Simpedes
Menurut penelitian -~ Yussifia Nur Azzizah
Istigomah (2015) mengatakan di dalam
penelitiannya bahwa tempat tidak mempenga-
ruhi keputusan menggunakan.

Menurut rambat Lupiyoadi (2001;61-
62), lokasi adalah tempat dimana perusahaan
harus bermarkas melakukan operasi. Dalam
hal ini ada tiga jenis interaksi yang mem-
pengaruhi lokasi, yaitu: Konsumen men-
datangi pemberi jasa, apabila keadaannya
seperti ini maka lokasi menjadi sangat
penting.  Perusahaan sebaiknya -~ memilih
tempat dekat dengan konsumen  sehingga
mudah dijangkau dengan kata lain harus
strategis.
Pemberi jasa mendatangi konsumen, dalam
hal ini lokasi tidak terlalu penting tetapi yang
harus diperhatikan adalah penyampaian jasa
harus tetap berkualitas.
Pemberi jasa dan konsumen tidak bertemu
langsung, berarti service provider dan
konsumen berinteraksi melalui saran tertentu
sperti telepon, computer, dan surat.

Tempat yang mudah diakses seperti
kantor cabang dan atm yang sekarang sudah

masuk ke pelosok pedesaan sehingga
masyarakat dapat mengakses dengan mudah
kantor cabang PT Bank Rakyat Indonesia
tanpa harus menempuh jarak yang jauh. Oleh
karena itu, lokasi berpengaruh terhadap
keputusan penggunaan BRI Simpedes. Hasil

penelitian dari Mokhamad Arwani (2012)

bahwa lokasi berpengaruh secara signifikan

postif mempengaruhi keputusan menggu-
nakan. Berdasarkan uraian diatas maka dapat
diambil hipotesis sebagai berikut:

Hipotesis 3 : Tempat secara parsial berpe-
ngaruh positif terhadap keputu-
san membuka rekening.

Pengaruh Promeosi terhadap Keputusan

Membuka RekeningTabungan BRI

Simpedes

Menurut penelitian  Yussifia  Nur Azzizah

Istigomah (2015) mengatakan di dalam

penelitiannya bahwa promosi memiliki pe-

ngaruh  terhadap  keputusan - menggu-
nakan.Salah satu tujuan promosi bank adalah
menginformasikan produknya yang ditawar-
kan dan berusaha menarik calon nasabah
baru. Kemudian promosi juga berfungsi me-
ngingatkan nasabah akan produk, promosi
juga ikut mempengaruhi nasabah untuk
membeli dan akhirnya juga akan meningkat-
kan citra bank -di mata para nasabahnya.

Berdasarkan uraian diatas dapat diambil hipo-

tesis sebagai berikut:

Hipotesis 4 : Promosi secara parsial berpenga-
ruh negatif terhadap keputusan
membuka rekening.

Pengaruh Pelayanan terhadap Keputusan
Membuka RekeningTabungan BRI
Simpedes
Menurut penelitian Gazie S. Okpara &
Onuoha A. Onuoha (2013) mengatakan di
dalam  penelitiannya bahwa pelayanan
memiliki pengaruh terhadap keputusan
menggunakan.

Menurut Kotler (2008:83) pelayanan
yaitu setiap tindakan atau kegiatan yang dapat
ditawarkan oleh satu pihak kepada pihak lain



pada dasarnya tidak terwujud dan tidak

mengakibatkan kepemilikan apapun.

Berdasarkan uraian diatas maka dapat diambil

hipotesis sebagai berikut:

Hipotesis 5 : Pelayanan secara parsial berpe-
ngaruh positif terhadap keputu-
san membuka rekening

pelayanan memiliki pengaruh

keputusan menggunakan.

Kesadaran dimana nasabah memilih
dan meniterprestasikan _informasi untuk
membentuk kesadaran konsumen merupakan
hal yang penting, menurut Kotler dan Keller
(2008;214), perilaku konsumen adalah studi
bagaimana individu, kelompok dan organisasi
memilih, membeli, menggunakan dan me-
nempatkan barang, jasa, ide atau pengalaman
untuk memuaskan keinginan dan kebutuhan
sedangkan menurut Schiffman dan Kanuk
(2008;6), Perilaku konsumen menggambarkan

terhadap

Pengaruh Kesadaran terhadap Keputusan
Membuka RekeningTabungan BRI
Simpedes

Menurut penelitian Elisabeth Honka (2015)
mengatakan di dalam penelitiannya bahwa

cara individu mengambil keputusam untuk
memanfaatkan sumber daya yang tersedia
(waktu, uang, usaha) guna membeli barang-
barang yang berhubungan dengan konsumsi.
Berdasarkan uraian diatas dapat diambil
hipotesis sebagai berikut:
Hipotesis 6 :Kesadaran secara parsial ber-
pengaruh  negatif  terhadap
keputusan membuka rekening.

Kerangka pemikiran yang mendasari
penelitian ini dapat digambarkan sebagai
berikut:

H1: +
Produk
H2: +
Harga
H3: + Keputusan Membuka
Tempat .
Rekening Tabungan BRI
H4-: - Simpedes
Promosi
HS5: +
Pelayanan
H6: -
Kesadaran
Gambar 1

Kerangka pemikiran



METODE PENELITIAN

Klasifikasi Sampel

Populasi dalam penelitian ini, nasabah
tabungan BRI Simpedes Bank Rakyat
Indonesia di Surabaya. Pengambilan sampel
dalam penelitian ini menggunakan metode
purposive sampling dengan tujuan
mendapatkan sampel yang representative
sesuai dengan kriteria sebagai berikut: (1)
Nasabah tabungan BRI Simpedes di Surabaya
minimal 1 tahun, (2) Nasabah yang berusia
diatas 19 tahun.

Data Penelitian

Penelitian ini mengambil sampel yang
sesuai dengan ciri-ciri khusus yang telah
tercantum- sebelumnya.Data yang digunakan
dalam penelitian ini adalah data kuantitatif.
Teknik pengumpulan data untuk keperluan
penelitian ini dilakukan dengan penyebaran
kuesioner. Data-data tersebut dikumpulkan
dari Mei 2017 hingga Juni 2017.

Variabel Penelitian

Variabel penelitian yang digunakan dalam
penelitian ini meliputi variabel dependen yai-
tu keputusan membuka rekening dan variabel
independen terdiri dari, produk, harga, tem-
pat, promosi,pelayanan, dan kesadaran.

Definisi Operasional Variabel
Keputusan Membuka Rekening

Keputusan untuk membuka rekening
tabungan adalah pengambilan keputusan
nasabah untuk menabung pada BRI Simpedes
dengan pertimbangan yang telah dipikirkan
sebelumnya yang bersifat  futuristicyang
artinya terkait pada masa yang akan datang.

Indikator yang dipakai peneliti ini menun-

jukkan pada indikator yang dikembangkan

oleh Yussifia Nur Azzizah Istiqgomah (2015)

sebagai berikut:

1. Produk tabungan BRI Simpedes mampu
memenuhi  kebutuhan dan keinginan
nasabah Bank Rakyat Indonesia di
Surabaya.

2. Mencari informasi sebelum melakukan
keputusan menabung. merupakan pencari-
an informasi oleh nasabah sebelum mena-
bung di Bank Rakyat Indonesia di
Surabaya.

3. Penggunaan produk tabungan BRI Simpe-
des dilakukan setelah melalui berbagai
alternatif. merupakan penggunaan produk
oleh nasabah setelah melalui berbagai
alternatif.

Produk

Pendapat nasabah tentang produk tabungan

BRI Simpedes dari sudut pandang kemudahan

transaksi, sesuai dengan kebutu-han nasabah,

fitur, keandalan dan daya tahan. Indikator
yang dipakai peneliti ini menun-jukkan pada
indikator yang dikem-bangkan oleh Yussifia

Nur Azzizah Istigomah  (2015) sebagai

berikut:

1. Kemudahan transaksi produk tabungan
tabungan BRI Simpedes Bank Rakyat
Indonesia bagi nasabah.

2. Sesuai dengan kebutuhan nasabah. Meru-
pakan keinginan nasabah untuk menggu-
nakan produk tabungan BRI Simpedes.

3. Fitur setoran awal ringan untuk produk
tabungan BRI Simpedes Bank Rakyat
Indonesia.

Harga

Harga yang terkait ~dengan bunga,
biaya administrasi, biaya provisi dan komisi,
biaya kirim, biaya tagih, biaya sewa, biaya
iuran dan biaya lainnya pada produk tabungan

BRI Simpedes.Indikator yang dipakai peneliti

ini menunjukkan pada indikator yang dikem-

bangkan oleh Yussifia Nur Azzizah Istiqomah

(2015) sebagai berikut:

1. Keterjangkauan biaya untuk membuka
rekening tabungan BRI simpedes seperti
biaya administrasi per bulan dan biaya
kartu ATM.

2. Daya saing biaya produk tabungan BRI
Simpedes terhadap produk bank lain.



3.Biaya servis rendah untuk biaya
pembuatan ulang ATM BRI Simpedes

Tempat

Lokasi Bank Rakyat Indonesia dan
yang mudah dijangkau, aman dan nyaman.
Indikator yang dipakai peneliti ini menun-
jukkan pada indikator yang dikembangkan
oleh Yussifia Nur Azzizah Istiqgomah (2015)

sebagai berikut:
1. Lokasi Bank Rakyat Indonesia mudah
dijangkau oleh nasabah.

2. Lokasi ATM Bank Rakyat Indonesia
mudah dijangkau oleh nasabah.

3. Lokasi Bank Rakyat Indonesia aman dan
nyaman bagi nasabah.

Promosi

Promosi yang dilakukan oleh BRI
terhadap produk tabungan BRI Simpedes
dalam bentuk periklanan, promosi penjualan
dan pemasaran langsung. Indikator yang
dipakai peneliti ini menunjukkan pada indi-
kator yang dikembangkan oleh Yussifia Nur

Azzizah Istiqgomah (2015) sebagai berikut:

1. BRI menggunakan iklan di beberapa
media massa dalam - mengiklankan
produk tabungan BRI Simpedes.

2. Nasabah mendapatkan rekomendasi dari
orang lain mengenai produk tabungan
BRI Simpedes.

3. Penyediaan layanan cepat dan efisien
dari pegawai BRI.

Pelayanan
Pelayanan yang diberika BRI dalam
ketersediaan ATM BRI di beberapa lokasi
dan pelayanan yang diberikan oleh pegawai
BRI. Indikator yang dipakai peneliti ini
menunjukkan  pada  indicator  yang
dikembangkan oleh Gazie S. Okpara &
Onuoha A. Onuoha (2013 sebagai berikut:
1. Ketersediaan AYM BRI 24 jam bagi
nasabah untuk melakukan transaksi.
2. Ketersediaan ATM BRI di beberapa
lokasi di Surabaya.

3. Penyediaan layanan cepat dan efisien

Kesadaran
Kesadaran nasabah untuk

menggunakan  produk tabungan BRI

Simpedes dari iklan yang menarik,

alternatif, dan pengetahuan nasabah

terhadap produk BRI Simpedes. Indikator
yang dipakai peneliti ini menunjukkan pada
indikator yang dikembangkan oleh Elisabeth

Honka (2015) sebagai berikut:

1. Iklan produk BRI Simpedes menarik
sehingga = nasabah  tertarik  untuk
membuka rekening tabungan BRI
Simpedes.

2. Berbagai alternatif yang telah dilakukan
oleh nasabah sebelum membuka
rekening =~ produk  tabungan BRI
Simpedes.

3. Pengetahuan nasabah tentang produk
tabungan BRI Simpedes yang mudah
digunakan

Alat Analisis

Untuk menguji hubunan antara produk,
harga, tempat, promosi, pelayanan dan
kesadaran terhadap -~ keputusan membuka
rekening  tabungan BRI Simpedes di
Surabaya menggunakan regresi linear
berganda dan asumsi klasik.

Alasan dipilihnya model regresi
linear berganda karena menguji pengaruh
beberapa - variabel bebas terhadap satu
variabel terikat.

HASIL PENELITIAN DAN
PEMBAHASAN

Uji Deskriptif

Analisis deskriptif yang digunakan untuk
memberikan gambaran variabel-variabel
dalam penelitian ini, yaitu variabel produk,
harga, tempat, promosi, pelayanan,
kesadaran dan  keputusan = membuka
rekening.



Tabel 2

Hasil Uji Deskriptif
Variabel N Mean Keterangan
Produk 100 4,29 Sangat Setuju
Harga 100 4,20 Setuju
Tempat 100 4,63 Sangat Setuju
Promosi 100 4,11 Setuju
Pelayanan 100 4,65 Sangat Setuju
Kesadaran 100 4,22 Sangat Setuju
Keputusan Membuka Rekening 100 4,15 Setuju

Sumber : data primer, diolah

Berdasarkan tabel 2 responden yang
digunakan dalam penelitian ini sebesar
100 responden  dimana - tiap-tiap
variabelnya terdapat 100 responden
dengan nilai mean ,yaitu variabel
pelayanan memiliki mean paling besar
sebesar 4,65 dengan keterangan sangat
setuju, hal ini menunjukkan bahwa rata-
rata jawaban responden pada variabel
pelayanan =~ adalah ~ sangat  setuju.
berikutnya urutan kedua terpada variabel
tempat memiliki mean sebesar 4,63
dengan keterangan sangat setuju, hal ini
menunjukkan bahwa rata-rata jawaban
responden pada variabel tempat adalah
sangat setuju.pada urutan ketiga terpada
variabel produk memiliki mean sebesar
4,29 dengan keterangan sangat setuju,
hal ini menunjukkan bahwa rata-rata
jawaban responden pada variabel produk
adalah ~sangat setuju pada urutan
keempat terdapat variabel kesadaran
memiliki mean sebesar 4,22 dengan
keterangan sangat setuju, hal ini
menunjukkan bahwa rata-rata jawaban
responden pada variabel kesadaran
adalah sangat setuju pada urutan kelima
terdapat variabel harga memiliki mean
sebesar 4,20 dengan keterangan setuju,
hal ini menunjukkan bahwa rata-rata
jawaban responden pada variabel harga
adalah setuju sedangkan pada urutan
keenam terdapat variabel keputusan

membuka rekening = memiliki mean
sebesar 4,15 dengan keterangan setuju ,
hal ‘ini -menunjukkan bahwa rata-rata
jawaban  responden < pada  variabel
keputusan ' membuka rekening adalah
setuyju dan yang  terakhir = variabel
promosi memiliki mean terkecil yaitu
sebesar 4,11 dengan keterangan setuju.
hal ini menunjukkan bahwa rata-rata
jawaban responden pada variabel
promosi adalah setuju.

Uji Reliabilitas
Uji  reliabilitas  digunakan  untuk
mengukur konsistensi instrumen

pengukuran variabel, instrumen sampel
pada penelitian ini reliabel karena semua
nilai cronbach alpha pada variabel
menunjukkan lebih besar dari 0,70. Hal
ini  dikarenakan  suatu = instrument
penelitian dikatakan konsisten jika nilai
cronbach alpha lebih dari 0,70. Maka
instrumen penelitian ini bisa dikatakan
reliabel. Pada tabel 3 berikut adalah
hasil uji reliabilitas :




Tabel 3

Hasil Uji Reliabilitas Instrumen Penelitian

N Variabel Nilai Cronbach's Alpha
0 Konsisten | Sampel Kecil | Keterangan | Sampel Besar | Keterangan
1 Produk 0,70 0,747 Reliabel 0,735 Reliabel
2 Harga 0,70 0,743 Reliabel 0,763 Reliabel
3 Tempat 0,70 0,925 Reliabel 0,783 Reliabel
4 | Promosi 0,70 0,782 Reliabel 0,804 Reliabel
5 | Pelayanan 0,70 0,750 Reliabel 0,736 Reliabel
6 | Kesadaran 0,70 0,788 Reliabel 0,797 Reliabel
Keputusan
7 | Membuka 0,70 0,830 Reliabel 0,742 Reliabel
Rekening
Sumber : data primer, diolah
Hasil Analisis dan Pembahasan.
Tabel 4
Hasil Analisis Regresi Berganda
Variabel Koefisien Standar Error T hitung T tabel Sig
Regresi
Konstanta 0,033 1,461 0,022 1,9885 0,982
Produk 0,030 0,068 0,446 1,9885 0,657
Harga 0,075 0,055 1,380 1,9885 0,172
Tempat 0,079 0,079 1,239 1,9885 0,220
Promosi -0,019 0,054 -0,349 1,9885 0,729
Pelayanan 0,005 0,082 0,061 1,9885 0,952
Kesadaran -0,131 0,062 -2,098 1,9885 0,040
R 0,666
R Square 0,407
F Hitung 12,331
Sig. F 0,000

Sumber : data primer, diolah

Pengaruh produk terhadap Kkeputusan
nasabah membuka rekening tabungan
BRI simpedes di Surabaya
Berdasarkan tabel 4 dapat diketahui bahwa
nilai t hitung variabel produk lebih rendah
dari nilai t tabelnya (0,446 < 1,9885) dengan
tingkat signifikan sebesar 0,657. Sehingga
dapat disimpulkan variabel produk secara

parsial

berpengaruh positif dan

tidak

signifikan terhadap keputusan membuka

rekening.

Berdasarkan

analisis

yang

dilakukan, koefisien regresi untuk variabel
produk positif 0,030bisa diartikan jika
produk  mengalami
Maka

variabel
sebesar

satuan
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satu
menimbulkan
membuka rekening dengan nilai
sebaliknya
sebesar

skor,
berkurang

satuan.

maka
Juga

kenaikan

ni
pada

0,030

kenaikkan

variabel
0,030



mengalami penurunan. Akan tetapi hal itu
bisa terjadi dengan anggapan bahwa nilai
dari variabel bebas tersebut adalah konstan.

Pengaruh harga terhadap Kkeputusan
nasabah membuka rekening tabungan
BRI simpedes di Surabaya

Berdasarkan tabel 4 dapat diketahui bahwa
nilai t hitung variabel harga lebih rendah
dari nilai t tabelnya (1,380 < 1,9885) dengan
tingkat signifikan sebesar 0,172. Sehingga
dapat disimpulkan wvariabel harga secara
parsial berpengaruh positif dan tidak
signifikan terhadap keputusan membuka
rekening.Koefisien regresi untuk variabel
harga mengalami kenaikkan sebesar satu
satuan. Maka ini akan menimbulkan
kenaikan - pada = variabel  keputusan
membukarekening dengan nilai 0,075 satuan
skor, maka sebaliknya akan berkurang juga
sebesar 0,075 jika mengalami penurunan.
Akan tetapi hal itu bisa terjadi dengan
anggapan bahwa nilai dari variabel bebas
tersebut adalah konstan.

Pengaruh tempat terhadap keputusan
nasabah membuka rekening tabungan
BRI simpedes di Surabaya

Berdasarkan tabel 4 dapat diketahui bahwa
nilai t hitung variabel tempat lebih rendah
dari nilai t tabelnya (1,239 < 1,9885) dengan
tingkat signifikan sebesar 0,220. Sehingga
dapat disimpulkan variabel tempat secara
parsial berpengaruh positif. dan tidak
signifikan terhadap keputusan membuka
rekening.

Koefisien regresi untuk wvariabel tempat
positif 0,079 bisa diartikan jika variabel
tempat mengalami kenaikan sebesar satu
satuan maka akan mengalami peningkatan
dengan nilai 0,079 satuan skor, maka
sebaliknya akan berkurang juga sebesar
0,079 jika mengalami penurunan. Akan
tetapi hal itu bisa terjadi dengan anggapan
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bahwa nilai dari variabel bebas tersebut
adalah konstan.

Pengaruh promosi terhadap keputusan
nasabah membuka rekening tabungan
BRI simpedes di Surabaya

Berdasarkan tabel 4 dapat diketahui bahwa
nilai t hitung variabel promosi lebih rendah
dari nilai t tabelnya (-0,349 < 1,9885)
dengan tingkat signifikan sebesar 0,657.29
Sehingga  dapat disimpulkan variabel
promosi secara parsial berpengaruh negatif
dan tidak signifikan terhadap keputusan
membuka rekening

Koefisien regresi untuk variabel promosi
negatif 0,019 bisa diartikan jika variabel
promosi mengalami kenaikkan sebesar satu
satuan. Maka ini tidak ‘akan selalu
mengalami  penurunan - pada  variabel
keputusan membuka rekening dengan nilai
0,019 satuan skor, maka sebaliknya tidak
selalu mengalami peningkatan juga sebesar
0,019 jika mengalami penurunan.Akan
tetapi hal itu bisa terjadi dengan anggapan
bahwa nilai dari variabel bebas tersebut
adalah konstan.

Pengaruh pelayanan terhadap keputusan
nasabah membuka rekening tabungan
BRI simpedes di Surabaya

Berdasarkan tabel 4 dapat diketahui bahwa
nilai t hitung variabel pelayanan lebih
rendah dari nilai t tabelnya (0,061 < 1,9885)
dengan tingkat signifikan sebesar 0,952.
Sehingga  dapat disimpulkan variabel
pelayanan secara parsial berpengaruh positif
dan tidak signifikan terhadap keputusan
membuka rekening.

Koefisien regresi untuk variabel pelayanan
positif 0,005 bisa diartikan jika variabel
pelayanan mengalami kenaikkan sebesar
satu satuan. Maka ini akan menimbulkan
kenaikan pada variabel keputusan membuka
rekening dengan nilai 0,005 satuan skor,



maka sebaliknya akan berkurang juga
sebesar0,005 jika mengalami penurunan.
Akan tetapi hal itu bisa terjadi dengan
anggapan bahwa nilai dari variabel bebas
tersebut adalah konstan.

Pengaruh kesadaran terhadap keputusan
nasabah membuka rekening tabungan
BRI simpedes di Surabaya

Berdasarkan tabel 4 dapat diketahui bahwa
nilai t hitung variabel kesadaran lebih
rendah dari nilai t tabelnya (-2,098 <
1,9885) dengan tingkat signifikan sebesar
0,040. Sehingga dapat disimpulkan variabel
kesadaran secara parsial berpengaruh negatif
dan signifikan terhadap keputusan membuka
rekening.

Koefisien regresi untuk variabel kesadaran
negatif 0,131 bisa diartikan jika variabel
kesadaran ~mengalami kenaikkan = sebesar
satu satuan. Maka ini akan mengakibatkan
penurunan  pada = variabel  keputusan
membuka rekening dengan nilai 0,131
satuan skor, maka sebaliknya peningkatan
sebesar 0,131 jika mengalami penurunan.
Akan tetapi hal itu bisa terjadi dengan
anggapan bahwa nilai dari variabel bebas
tersebut adalah konstan.

KESIMPULAN, KETERBATASAN DAN
SARAN

Berdasarkan hasil pengujian hipotesis pada
penelitian ini menunjukkan bahwa variabel
produk, harga, tempat, promosi, pelayanan,
dan kesadaran secara simultan mempunyai
pengaruh  yang  signifikan = terhadap
keputusan membuka rekening. Adapun
besarnya pengaruh variabel-variabel tersebut

secara  simultan  terhadap  keputusan
membuka rekening sebesar 40,7 persen.
Berdasarkan hasil pengujian

hipotesis ini menunjukkan bahwa secara
parsial variabel kesadaran mempunyai
pengaruh negatif signifikan. Hasil uji
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menunjukkan  variabel produk, harga,
tempat,pelayanan mempunyai  pengaruh
positif tidak signifikan sedangkan variabel

promosi mempunayai penaruh negative
tidak  signifikan  terhadap  keputusan
membuka rekening.

Penelitian ini mempunyai

keterbatasan (1) Keterbatasan penyebaran
kuesioner sehingga peneliti hanya dapat
menyebar ditempat-tempat tertentu sesuai
dengan = responden yang menggunakan
tabungan BRI Simpedes.(2) Tidaksemua
responden  bersedia  dalam  mengisi
kuesioner, maka hal ini dapat membuang
waktu dalam mencari responden.

Berdasarkan pada = hasil = dan
keterbatasan = penelitian,maka saran yang
dapat diberikan kepada Bank BRI di
Surabaya yaitu, bank BRI diharapkan untuk
meningkatkan iklan di  beberapa media
massa dan iklan dari bank BRI sendiri
sehingga nasabah lebih memahami tabungan
BRI Simpedes.

Bagi peneliti ~ selanjutnya, perlu
menambahkan variabel independen lain
yang pontensial memberikan kontribusi
terhadap  variabel keputusan membuka

rekening.
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