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BAB V 

PENUTUP 

 

5.1. Kesimpulan 

Berdasarkan hasil analisis yang telah dilakukan, maka dapat diberikan 

beberapa kesimpulan terkait hasil penelitian yaitu sebagai berikut : 

1. Pengaruh Rebranding, Kualitas Layanan, dan Produk yang secara 

simultan atau bersama-sama memiliki pengaruh yang signifikan 

terhadap keputusan nasabah dalam membuka rekening di Bank J Trust 

Surabaya. 

2. Rebranding secara parsial berpengaruh tidak signifikan terhadap 

keputusan nasabah membuka rekening di bank J trust Surabaya. 

Rebranding  yang dimaksud adalah perubahan nama, logo, dan warna 

tidak menjadi  pendorong utama para nasabah memutuskan untuk 

membuka rekening di Bank J Trust Surabaya.    

3. Kualitas Layanan secara parsial berpengaruh tidak signifikan terhadap 

keputusan nasabah dalam membuka rekening di Bank J Trust Surabaya. 

Kualitas Layananyang dimaksud adalah Tangible, Responsive, Emphaty, 

Reliability, dan Assurance tidak menjadi  pendorong utama para nasabah 

memutuskan untuk membuka rekening di Bank J Trust Surabaya.  

4. Produk secara parsial memiliki pengaruh signifikan terhadap keputusan 

nasabah dalam memilih membuka rekening di Bank J Trust Surabaya. 

Produk yang dimaksud adalah  produk perbankan dan UKM . menjadi  
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pendorong utama para nasabah memutuskan untuk membuka rekening 

di Bank J Trust Surabaya. 

5.2. Keterbatasan Penelitian 

Penelitian ini memiliki keterbatasan sehingga hasilnya kemungkinan tidak 

dapat digeneralisasikan kepada seluruh nasabah. Beberapa kendala pada penelitian 

ini adalah : 

1. Peneliti menargetkan sebanyak-banyak kuesioner dapat digunakan untuk 

diuji. Tetapi kenyataan di lapangan tidak sebanyak orang yang membuka 

rekening. 

2. Penyebaran kuesioner tidak semua nasabah dapat mengisi dikarenakan 

keterbatasan waktunya. 

5.3. Saran 

Atas dasar temuan hasil penelitian, maka ada beberapa implikasi manajerial 

yang dapat diberikan sebagai masukan bagi pihak Bank J Trust dalam rangka 

meningkatkan strategi pemasaran perbankan dan sebagai masukan bagi penelitian 

berikutnya, antara lain sebagai berikut : 

1. Lebih meningkatkan jumlah produk yang beda dari kompetitor bank yang 

sudah ada, seperti memberikan umpan hadiah gadget terkini yang lebih 

menarik orang dalam menyimpan dananya. 

2. Lebih meningkatkan kualitas layanan bagi para nasabah dalam melakukan 

transaksi perbankan dikarenakan bank merupakan penjualan jasa atas 

kepercayaan. 
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3. Usaha yang dilakukan Bank J Trust untuk memenuhi harapan nasabah 

dengan melakukan komunikasi terus menerus secara efektif dengan 

nasabah melalui komunikasi kedua arah. 

4. Dapat mendengarkan keluhan nasabah atau masalah yang di rasakan oleh 

nasabah khususnya transparansi mengenai informasi terus menerus tentang 

keadaan Bank J Trustagar lebih meyakinkan nasabah. 

5. Peningkatan kenyamanan ruangan dengan meningkatkan suhu pendingin 

ruangan, khususnya banking hall karena di kondisikan dengan cuaca luar 

yang dalam keadaan udara gerah. 

6. Produk perbankan mempunyai pengaruh paling besar yang mempengaruhi 

keputusan menabung nasabah di Bank J Trust Surabaya, perusahaan 

mampu mengelola dengan baik Produk yang di tawarkan kepada nasabah 

sehingga nasabah tertarik menabung di Bank J Trust Surabaya. 

7. Meningkatkan pembelajaran kualitas layanan dengan melatih 

karyawannya agar dapat lebih meningkatkan kualitas layanan sehingga 

mampu memberikan pelayanan dan informasi kepada setiap nasabah yang 

membutuhkannya. 

8. Bank J Trust harus lebih ekspansif/agresifdalam menyalurkan 

pembiayaannya di sektor pembiayaan kredit/mikro dan juga harus 

berpedoman prinsip kehati-hatian atas penyaluran dananya ke nasabah.
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