BAB V

PENUTUP

5.1. Kesimpulan

Berdasarkan hasil uji hipotesis dan pembahasan yang telah dilakukan, maka

dapat diambil keputusan yang diuraikan sebagai berikut :

1.

Kualitas Produk berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Menabung.
Artinya, jika produk semakin baik, maka keputusan menabung semakin
meningkat.

Kualitas Layanan berpengaruh tidak signifikan terhadap Keputusan
Menabung. Artinya, masih kurangnya penampilan teller, kenyamanan,
ketepatan waktu dalam melakukan transaksi sehingga keputusan nasabah
untuk menabung pada BRI Syariah masih kurang. Hal ini sesuai dengan
pernyataan dari MRI dan majalah infobank edisi Mei yang menyatakan
bahwa masih kurangnya performa teller sehingga berpengaruh terhadap
keputusan nasabah untuk menabung pada BRI Syariah.

Kualitas Produk dan Kualitas Layanan secara bersama-sama memiliki
pengaruh yang signifikan terhadap Keputusan Menabung pada BRI Syariah

di Surabaya.

5.2. Keterbatasan Penelitian

Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan, terdapat beberapa keterbatasan

yang dimiliki dalam penelitian ini. Keterbatasan tersebut antara lain :
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1. Keterbatasan yang ada pada penelitian ini adalah sulithya mencari

responden yang bersedia mengisi kuesioner untuk melengkapi penelitian ini.

2. Menentukan responden yang sesuai dengan kriteria.

5.3. Saran

Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan baik penelitian terdahulu

maupun penelitian yang dilakukan saat ini, memunculkan beberapa saran yang

dapat dipertimbangkan baik bagi perusahaan maupun peneliti berikutnya. Adapun

saran yang muncul adalah sebagai berikut :

1.  Bagi BRI Syariah Surabaya

a.

Pada variabel Kualitas Produk indikator X1.4 dengan pernyataan “
Produk tabungan BRI Syariah memiliki desain yang menarik”
mempunyai nilai mean terendah. Hal ini menunjukkan bahwa kualitas
produk tabungan BRI Syariah masih kurang baik. Oleh karena itu,
disarankan bagi BRI Syariah untuk memperbaiki kualitas produk
sesuai yang dibutuhkan oleh nasabah atau masyarakat yang ada diluar
sehingga nasabah dapat lebih tertarik untuk menggunakan produk
tabungan syariah meskipun hanya melihat dari desainnya saja.

Pada variabel Kualitas Layanan indikator X2.4 dengan pernyataan
“Bank BRI Syariah memberikan pelayanan tanpa kesalahan”
mempunyai nilai mean terendah yaitu 3.98. Hal ini menunjukkan
bahwa Kualitas Layanan khususnya pada performa teller maupun pada

Customer Service kurang teliti dalam melaksanakan tugasnyasehingga
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nasabah merasa kurang puas terhadap pelayanan mengenaipelayanan
di BRI Syariah. Oleh karena itu, disarankan bagi BRI Syariah agar
lebih memperhatian kualitas layanan terutama pada item pernyataan
mengenai  “Bank BRI Syariah memberikan pelayanan pada
nasabahnya tanpa kesalahan”. Karena kualitas layanan dapat
mempengaruhi keputusan nasabah dalam menabung.
2.  Bagi Peneliti Selanjutnya

a.  Untuk mendapatkan informasi yang lebih bervariasi dari responden
yang beragam, sebaiknya peneliti selanjutnya menambahkan
pertanyaan terbuka untuk di isi oleh responden sehingga hasil yang

diperoleh peneliti semakin kuat.
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