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Abstrak

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui apgsengetahuan konsumen tentang
bank syariah akan memberikan pengaruh terhadapapdnign keputusan untuk menjadi
nasabah pada bank syariah. Metode yang digunakam dzenelitian ini adalah deskriftif
analisis dimana metode ini hanya memberikan gambatau lukisan secara sistematis,
faktual dan akurat mengenai fakta-fakta, sifatesétbungan antara fenomena yang sedang
diteliti. Alat uji yang digunakan dalam penelitiami yaitu dengan menggunakan metode
regresi sederhana, dengan metode ini akan didaregapuh variabel bebas (Pengetahuan
Konsumen) terhadap variabel terikat (Pengambilapuesan Menjadi Nasabah), dan yang
menjadi sampel pada penelitian ini adalah nasakmta Bank Jabar Syariah Bandung
sebanyak 101 orang, pengambilan sampel menggunalaiade teknik simple random
sampling, kemudian dilakukan pengujian validitasy d@aliabilitas terhadap data yang
diperoleh. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwangetahuan konsumen berpengaruh
terhadap keputusan konsumen sebesar 44.8 %, sedasdanya 55.2 % dipengaruhi oleh
faktor yang tidak diteliti.

Kata Kunci: pengetahuan, bank syariah, pengambilan keputusan

1. Pendahuluan

Perbankan syariah merupakan sistem perbankamy menjalankan kegiatan
operasionalnya berdasarkan prinsip syariah. Dengansip utama kemitraan dan
kebersamaan dalam sistem syariah baik pihak bankpuma nasabah mendapatkan
keuntungan, karena kegiatan yang dilakukannya tdekggunakan sistem bunga melainkan
dengan sistem bagi hasil. Pengetahuan konsumeahadamua informasi yang dimiliki
konsumen mengenai berbagai macam produk/jasa. @gagankan yang beroperasi dengan
menggunakan sistem syariah, memahami konsumentspeging karena apa yang dibeli,
dimana membeli, kapan membeli, dan berapa banyal yéeli akan tergantung kepada
pengetahuan konsumen mengenai hal-hal tersebugeé¢man konsumen tentang informasi
perbankan syariah akan memberikan dampak terhadapaky konsumen. Perilaku
konsumen adalah proses yang dilalui oleh seseomalgm mengenali, mencari,
mengevaluasi, membeli dan bertindak pasca konsymsduk/jasa mapun ide yang
diharapkan dapat memenuhi kebutuhannya. Pendudwk Barat yang sebagian besar
beragama Islam, merupakan pasar yang sangat bagarsébuah bank syariah, namun
demikian Bank Jabar Syariah menghadapi beberapdakemialam mengembangkan bank
syariah. Salah satu penyebabnya adalah disisi kusyaitu masih terbatasnya pengetahuan
mayarakat tentang perbankan syariah. Keterbatasaneinyebabkan adannya persepsi yang
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kurang tepat mengenai perbankan syariah, untyeitin diketahui sejauh mana pengetahuan
konsumen tentang perbankan dimana hal tersebuttséegpangaruh terhadap keputusan
menjadi nasabah pada PT. Bank Jabar Syariah C&zamyng.

2. Kajian Pustaka

Pengetahuan konsumen terdiri dari informasi yangirtgan di dalam ingatan
pengetahuan konsumen. Para pemasar sangat teuatilkk mengerti dan memahami
pengetahuan konsumen. Informasi yang dipegang ladesumen tentang produk/jasa akan
sangat mempengaruhi pola pembelian mereka.

Menurut Philip Kotler yang dialih bahasakan olemti&@ Teguh, Ronny A Rusli dan
Benyamin Molan (2000) menyebutkan: “Pengetahuafabdauatu perubahan dalam perilaku
suatu individu yang berasal dari pengalaman.”

Konsumen memiliki tingkatan pengetahuan produk yaededa, yang dapat dipergunakan
untuk menerjemahkan informasi baru dan membudtgrilkeputusan.
Menurut J Paul Peter, Jerry C. Olson dialih bah@asagleh Damos Sihombing (1999)
membagi pengetahuan menjadi 3 jenis pengetahuanlpyaitu :

1. Pengetahuan tentang karakteristik atau atritmatyk/jasa.

2. pengetahuan tentang manfaat produk/jasa.

3. Pengetahuan tentang kepuasan yang diberikarpadelnk/jasa bagi konsumen.

Semakin meningkatnya persaingan dalam dunia pealpanmaka bank-bank syariah
mendorong untuk lebih berorientasi kepada konsueten nasabah. Untuk mendukung upaya
tersebut diperlukan pengetahuan mengenai konsuenatamna perilakunya. Setidaknya ada
dua alasan mengapa perilaku konsumen perlu dipahBeitama, dengan memahami
konsumen akan menuntun pemasar kepada kebijakaaspesn yang tepat dan efisien.
Kedua, diharapkan dengan berorientsi kepada konsupsmasar dapat melakukan strategi
yang baik dalam mensiasati kelebihan penawaran mlda permintaan di dunia bisnis.
Menurut John C Mowen Michael Minor dialih bahasakaleh Lina Salim (2002)
menjelaskan : “Perilaku konsumen adalah studi tentanit pembelian dan proses pertukaran
yang melibatkan perolehan, konsumsi, dan pembuahgeang/jasa, pengalaman serta ide-
ide”. Dalam mengkonsumsi suatu produk, konsumendexemg memilih produk yang
memberikan nilai atau manfaat yang lebih dibandamgiengan produk lainnya.

Keputusan konsumen timbul karena adanya penilagmg yobjektif atau karena
dorongan emosi. Keputusan untuk bertindak adalahshe dari serangkaian aktivitas dan
rangsangan mental dan emosional. Keputusan yangt regning melibatkan beberapa
keputusandecision ) melibatkan pilihan diantara dua atau lebih al¢ive. Keputusan selalu
mensyaratkan pilihan diantara beberapa perilakg @nbeda. (Nugroho J Setiadi, 2003).

Menurut Nugroho J Setiadi (2003) menjelaskan : ‘itapan pembelian konsumen
adalah proses pengintegrasian yang mengkombinagéagetahuan untuk mengevaluasi dua
atau lebih perilaku alternatif, dan memilih salatusdiantaranya.

1. Pengenalan Masalah
Konsumen merasakan adanya kebutuhan dan keingiaag Belum terpenuhi dan
terpuaskan.

2. Pencarian Informasi
Konsumen mencari informasi yang disimpan di dalamgaian atau mendapatkan
informasi yang relevan dengan kepuasan dari lingonya.

3. Evaluasi Alternatif
Konsumen mengevaluasi pilihan berkenaan denganaatnybng diharapkan dengan
menyempitkan pilihan hingga alternatif yang dipilih

4. Keputusan pembelian
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Konsumen memilih altrnatif yang dipilih dan memuais pembelian.

5. Perilaku Pasca Pembelian
Konsumen mengevaluasi apakah altenatif yang dipdiah memenuhi kebutuhan dan
harapan setelah digunakan.

2.1. Hipotesis

Berdasarkan kerangka pemikiran yang telah diurasiedoelumnya, dengan membatasi
penelitian hanya pada pengetahuan konsumen teptabgnkan syariah dapat dikemukakan
hipotesis penelitian : Semakin baik pengetahuarskoen tentang perbankan syariah diduga
akan berpengaruh terhadap keputusan menjadi napaldahPT. Bank Jabar Syariah Cabang
Bandung. Berdasarkan hipotesis tersebut maka dhpstimsikan bahwa variabel-variabel
lain diluar pengetahuan konsumen mengenai perbaskanah pengetahuan produk yaitu
pengetahuan karakteristik atau atribut produk/jasan pengetahuan tentang manfaat
produk/jasa dan keputusan menjadi nasabah yargdidahas dalam penelitian ini dianggap
tetap Cateris Paribus).

3. Metode Pendlitian

Metode penelitian yang digunakan dalam penelitiainaidalah metode Deskriftif
analisis dimana dalam metode ini peneliti hanya besikan deskriftif, gambaran atau
lukisan secara sistematis, faktual dan akurat maidalta-fakta, sifat serta hubungan antara
fenomena yang sedang diteliti.

3.1. Populasi dan Sampel

Yang menjadi populasi dalam penelitian ini adalalsaibah dana pihak ketiga PT.
Bank Jabar Syariah Cabang Bandung. Informasi ygregaleh besarnya populasi dana pihak
ketiga berjumlah 1080. Metode pengambilan sampgegydigunakan dalam penelitian ini
adalah metode pengambilan sampel acak sederBampel Random Sampling) yaitu dimana
sampel yang diambil sedemikian rupa sehingga setiippenelitian atau satuan elementer
dari populasi mempunyai kesamaan yang sama unpilihdnenjadi populasi. Berdasarkan
rumus pengambilan sampel dengan e = 10 % maka d@ethhui jumlah sampel yang
diperlukan adalah 101 nasabah dana pihak ketiga.

3.2. Operasionalisas Variabel

1. Variabel bebadifdependent Variabel)
Disebut juga variabel pengaruh yaitu variabel yar@gnpengaruhi variabel lain yang tidak
terbatas, dalam penelitian ini pengetahuan konsuradalah variabel bebas (X).
Pengetahuan konsumen adalah semua informasi yamikdioleh konsumen mengenai
berbagai macam produk dan jasa, dengan indikator :
a. Pengetahuan tentang karakteristik atau atributykradiu jasa.
Adalah pengetahuan konsumen berdasarkan pada isgietrakarakteristik atau
atribut suatu produk baik itu faktor yang melekatasa langsung pada produk
maupun faktor yang tidak melekat secara tidak langgada produk.
b. Pengetahuan tentang manfaat produk atau jasa.
Adalah pengetahuan tentang manfaat yang diterimmasumen baik pada saat atau
ketika akan mengkonsumsi produk atau jasa.
2. Variabel terikat@ependent Variabel)
Adalah variabel yang dipengaruhi atau disebabkah alariabel yang lain dengan
demikian keputusan konsumen adalah sebagai vatiatieht (Y). Keputusan konsumen
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merupakan tahap dimana konsumen telah memilikihgmli dan sikap melakukan
keputusan pada variabel ini terdapat empat indikato
a. Pengenalan Masalah
Konsumen merasakan adanya kebutuhan dan keingaag lyelum terpenuhi dan
terpuaskan.
b. Pencarian Informasi
Konsumen mencari informasi yang disimpan didalamatan atau mendapatkan
informasi yang relevan dengan kepuasan dari ling&konya.
c. Evaluasi Alternatif
Konsumen mengevaluasi pilihan berkenaan denganaatpéng diharapkan dengan
menyempitkan pilihan hingga alternatif yang dipilih
d. Keputusan pembelian
Konsumen memilih altrnatif yang dipilih dan memuais pembelian.

Skala Pengukuran Variabel

Pengukuran variabel pengetahuan konsumen (X) demgdikator pengetahuan tentang
karakteristik atau atribut produk atau jasa, faktmng melekat secara langsung pada produk
atau jasa, faktor yang melekat secara tidak langgpanda produk atau jasa, dan pengetahuan
manfaat produk atau jasa (Manfaat Fungsional, ManRsikososial). Melalui skalbkert
dengan lima tingkatan yang diberi skor sebagakhberi

a. Sangat mengetahui dengan skor 5

b. Mengetahui dengan skor 4

c. Kurang mengetahui dengan skor 3

d. Tidak mengetahui dengan skor 2

e. Sangat tidak mengetahui dengan skor 1
Pengukuran variabel keputusan konsumen (Y) dengalikator pengenalan masalah,
pencarian informasi, evaluasi alternatif dan kegaupembelian menggunakan skala likert
dengan lima tingkatan yang diberi skor sebagakhberi

a. Sangat menentukan keputusan dengan skor 5

b. Menetukan keputusan dengan skor 4

c. Kurang menentukan keputusan dengan skor 3

d. Tidak menentukan keputusan dengan skor 2

e. Sangat tidak menentukan keputusan dengan skor 1

4. Hasil dan Pembahasan

4.1. Pengetahuan Konsumen Tentang Perbankan Syariah Pada PT. Bank Jabar
Syariah Cabang

Tabel 1. Kesedluruhan Indikator Pengetahuan K onsumen

Variabel indikator Total Skor Interval Interprestas

1. Pengetahuan karakteristik atau atribut produk .
jasa 1887 1500-2000 Mengetahui

e Faktor yang melekat secara langsung pproduk 2311 1800-2400 Menaetahui
atau jase 9

e Faktor yang melekat secara tidak langsung | : :
produk atau jas 1144 900-1200 Mengetahui

2. Pengetahuan manfaat produk atau

* Manfaat Fungsional 387 300-400 Mengetahui

* Manfaat Psikososial

Sumber : Hasil dari Jawaban Indikator Variabel X
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Keputusan Konsumen Terhadap Pengetahuan KonsumimgePerbankan Syariah
pada PT. Bank Jabar Syariah Cabang Bandung

Tabel 2. Tabel Kesduruhan Indikator Keputusan Konsumen

Variabel indikator Total skor Interval Interpretasi
Pengenalan masal 2563 210(-280( Sangat diperluke
Pencarian informa 184¢ 150(-200( Diperlukar

Evaluasi alternat 72¢ 60C-80C Diperlukar

Keputusan Pembelii 367 30C-40C Diperlukar

Sumber : Hasil dari Kuesioner Variabel Y
Pengaruh Pengetahuan Konsumen tentang PerbankaiahSyarhadap Keputusan
Konsumen Menjadi Nasabah pada PT. Bank Jabar &y@ebhang Bandung

4.2. Uji Validitas

Uji validitas dimaksudkan untuk mengetahui sejadmandata yang diperoleh pada
suatu kuesioner akan mengukur apa yang akan di Dieingan demikian akan menghasilkan
suatu hasil pengukutan dari variabel yang akanlitdidengan tepat dan akurat. Haslil
penelitian dikatakan valid apabila terdapat kesan@adara data yang terkumpul dengan data
yang sesungguhnya terjadi pada objek yang diteliti.

Tabel 3. Uji Validitas Variabel Pengetahuan Konsumen (X)

Koefisien . Koefisien .

No korelasi Validitas No korelasi Validitas
1 327 Valid 9 324 Valid
2 317 Valid 10 .33C Valid
3 .387 Valid 11 .34¢ Valid
4 .32E Valid 12 .34¢ Valid
5 327 Valid 13 .39C Valid
6 .351 Valid 14 .33¢ Valid
7 .32 Valid 15 .32¢ Valid
8 .337 Valid

Sumber : Data yang telah diolah dengan SPSS 15.0

Berdasarkan hasil yang diperoleh tabel di atastddili@at nilai koefisien korelasi setiap butir
pertanyaan variabel X ( Pengetahuan Konsumen ) lkemiai diatas 0.3. Jadi dapat
dikatakan keseluruhan item pertanyaan untuk variddesebut valid. Sedangkan untuk
perhitungan variabel Y (Keputusan Konsumen), mak&amht hasil nilai validitas seperti
dibawah ini :

Tabel 4. Uji Validitas Variabel Keputusan Konsumen (Y)

No Koef|3|e_n Validitas No Koef|3|e_n Validitas

korelasi korelasi
1 401 Valid 9 .381 Valid
2 .345 Valid 10 .350 Valid
3 373 Valid 11 .339 Valid
4 .390 Valid 12 .362 Valid
5 331 Valid 13 .320 Valid
6 425 Valid 14 327 Valid
7 347 Valid 15 332 Valid
8 .352 Valid

Sumber : Data yang telah diolah dengan SPSS 15.0
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Berdasarkan hasil yang diperoleh tabel di atas tddpdat nilai koefisien setiap butir
pertanyaan variabel Y (Keputusan Konsumen) memilki diatas 0,3. Jadi dapat dikatakan
keseluruhan item pertanyaan untuk variabel terseddid.

4.3. Uji Reliabilitas
Untuk menguiji reliabilitas atau keandalan alat ulitau instrumen dalam penelitian

ini digunakan koefisierAlpha Cronbach. Koefisien keandalan menunjukkan mutu seluruh
proses pengumpulan data suatu penelitian. KoefMigima Cronbach ditunjukkan dengan :

K 1.

A|pha (O() = m

Keterangan :
k = Jumlah variabel manifes yang membentuk vatitgten
r = Rata-rata korelasi antar variabel manifes
Menggunakan bantuan alat pengolahan data softWR8& Yersi 15.0, dengan kriteria
reliabel jika nilaiAlpha Cronbach > 0.70.

Tabel 5. Uji Reliabilitas Pengetahuan K onsumen (X)

Cronbach’s alpl | N of items
737 15

Sumber : ®gang telah diolah

Dari data di atas diketahui bahwa nilai reliabditaariabel X (Pengetahuan Konsumen)
sebesar 0.737, dapat dikatakan reliabel karenaujildi atas > 0.7. Berdasarkan perhitungan
di atas diketahui reliabilitasnya data variabelPérfigetahuan Konsumen) sebesar 0.737 nilai
tersebut menujukan hasil yang valid dan reliabetka lebih dari angka 0,7. Sedangkan
untuk perhitungan variabel Y (Keputusan Konsumemjtuki mempermudah dalam
perhitungan maka digunakan alat bantu program 3BSEdengan hasil sebagai berikut:

Tabel 6. Uji Reliabilitas K eputusan Konsumen (Y)

Cronbach alpha N of Items
756 15

Sumber : Data yang telahatol

Dari tabel diatas dapat diketahui nilai reliabgitga variabel Y (Keputusan Konsumen)
sebesar 0.756 dapat dikatakan reliabel karena ujilali atas 0.7. Berdasarkan perhitungan
diatas diketahui reliabilitas data variabel Y (Keman Konsumen) sebesar 0.756 nilai
tersebut menujukan hasil yang valid dan reliabe¢ha lebih besar dari 0.7

4.4. Analisa Regresi

Analisa regresi yang digunakan peneliti bertujuariuk memprediksi perubahan
variabel keputusan konsumen (Y) jika reliabel pésigean konsumen (X) berubah.
Persamaan Regresi Linear Sederhana adalah

Y=a +bX e 2
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Dimana :
a =konstanta
b =koefisiensi regresi

Tabel 7. Regresi Sederhana

Model Unstant_ia_trdized Stand’c_lr_dized t Sig.
Coefficients Coefficients
B Std. Error Beta B Std. Error
1 (Constant) 13.962 3.828 3.647 .000
Pengetahuan Konsumen .705 .079 669 | 8.911 .000

a Dependent Variable: Keputusan Konsumen

Berdasarkan tabel di atas maka diketahui bahwaperan regresinya adalah Y = 13,962 +
0,705 X persamaan tersebut dapat disimpulkan bapahila nilai pengetahuan konsumen 0
maka nilai keputusan konsumen adalah sebesar 13j862apabila nilai pengetahuan
konsumen bertambah sebesar 1 maka nilai tingkaitispn konsumen meningkat sebesar
0,705.

Agar mempermudah dalam pengerjaan tabel di as@®lii menggunakan aplikasi
SPSS 15.0 dengan hasil sebagai berikut :

Tabel 8. Korelasi Pear son

Model Summary

Adjusted R | Std. Error of
Model R R Square Square the Estimate
1 .669(a) 448 442 5.06447

a Predictors: (Constant), Pengetahuan Konsumen

Berdasarkan tabel di atas dapat diketahui kordldsantara kedua variabel pengetahuan
konsumen dan keputusan konsumen dengan mengguaakiisis korelasi pearson adalah
sebesar 0.669 . Bila dikonsultasikan pada talloduct moment pearson taraf signifikan
tabel 5 % dengan df 98 maka t tabel adalah sebesahingga dapat dilihat bahwaiding > r
tabel dan berada pada nilai dengan taksiran kuat.aMddpat disimpulkan bahwa antara
variabel X (Pengetahuan Konsumen ) dengan variabel(Keputusan Konsumen)
memepunyai korelasi yang positif yang artinya apapengetahuan konsumen meningkat,
maka keputusan konsumen pun akan meningkat dafikssfaajika pengetahuan konsumen
menurun maka keputusan konsumen pun akan menurun.

Tabel 9. Korelasi Koefisien dan Taksiran

Interval koefisien korela Tingkat hubunga
0.00-0.19¢ Sangat rend:
0.20-0.39¢ Rendal
0.40-0.59¢ Sedan
0.60-0.79¢ Kual
0.80-0.100( Sangat kui

Sumber : Metode Penelitian Bisnis (Sugiono 2005)

4.5, Analisa K oefisien Deter minasi

Koefisien determinasi digunakan untuk mengetabbegpa jauh pengaruh variabel X
(Pengetahuan Konsumen) terhadap variabel Y (Kepoté®nsumen). Persentase pengaruh
semua variabel bebas atas nilai variabel terikahflikan oleh besarnya koefisien determinasi
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(R?). Semakin besar nilainya maka menunjukan bahwaapeaan regresi yang dihasilkan
baik untuk mengistemasi variabel terikat. Hasil fkoen determinasi dapat dilihat dari
perhitungan dengan rumus sebagai berikut :

KD = REX 100 90 | toveereeeeaieien e i eeene e 3
Keterangan :
R? = kuadrat korelasi
KD = seberapa jauh perubahan variabel Y dipengaariabel X

Perhitungan antara determinasi adalah sebagauberik

KD = R*X 100 %
KD = (0.669F X 100 % = 0.4475

Berikut ini adalah perhitungan uji t menggunakaat dantu SPSS 15.0 dengan hasil sebagai
berikut :

Tabel 10. Koefisien Deter minasi

Adjusted R | Std. Error of
Model R R Square Square the Estimate

1 .669(a) 448 442 5.06447
a Predictors: (Constant), Pengetahuan Konsumen

Berdasarkan tabel di atas diketahui nilai koefisggterminasi adalah sebesar 44.8%. Hal ini
berarti bahwa pengetahuan konsumen berpengaruadtgrhkeputusan konsumen sebesar
44.8 %. Dari hasil perhitungan dapat disimpulkahvia ternyata pengetahuan konsumen
memberikan pengaruh kepada keputusan konsumengaaasisanya 55.2 % dipengaruhi
oleh faktor lain diluar variabel X ( pengetahuam&oemen ) yang tidak diteliti.

4.6. Uji Hipotesis

Persamaan pengujian hipotesis diterapkan sebagaibe

Ho ;p =0 : jika tidak terdapat pengaruh antara paigean konsumen terhadap keputusan
konsumen.

Ha p#0 :jika terdapat pengaruh antara pengetahuan ukogis terhadap keputusan
konsumen

Uji signifikan terhadap hipotesis tersebut dilakmkdengan pengujian t dengan tingkat

signifikan 0.05 dengan menggunakan dk = n — 2 dengaus sebagai berikut :

tors [NT2 0 | e, 4
1-rs°
Keterangan :
t = koefisien Uji-t
r = koefisien korelasi
n = jumlah sampel
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Kriteria pengujian Uji-t ini memilki kriteria peniglan sebagai berikut :

1. Jika hiwng > tabes Maka Ho ditolak dan Ha diterima artinya pengeaamhionsumen
berpengaruh terhadap keputusan konsumen.

2. Jika tiung < tabel, maka Ho diterima dan Ha ditolak artinya pengetahkonsumen tidak
berpengaruh terhadap keputusan konsumen.

Jika diaplikasikan kedalam rumus maka akan mendegslt sebagai berikut :

o660 | 1002
1- (0669

=8.911

berikut ini adalah perhitungan Uji-t menggunakaat dlantu SPSS 15.0 dengan hasil sebagai
berikut :

Tabel 11. Uji Signifikan t

Unstandardized Standardized
Model Coefficients Coefficients t Sig.
B Std. Error Beta B Std. Error
1 (Constant) 13.962 3.828 3.647 .000
Pengetahuan Konsumen .705 .079 .669 | 8.911 .000

a Dependent Variable: Keputusan Konsumen

t wapel: @. tingkat kesalahan 5 % = 0,05
b. derajat bebas (df) = (jumlah data)-atau (100-2)

Dari tabel di atas maka diketahui bahwa tingkanifikan 5 %. tiung Sebesar 8.911 hal ini

berarti bahwa :

1. Jika #iung > tabes Maka Ho ditolak dan Ha diterima artinya pengesamh&onsumen
berpengaruh terhadap keputusan konsumen.

2. Jika #iung < tavel, Maka Ho diterima dan Ha ditolak artinya pengesahkonsumen tidak
berpengaruh terhadap keputusan konsumen.

5. Kesimpulan dan Saran
5.1. Kessmpulan

1. Pengetahuan konsumen dengan indikator pengetabntamg karakteristik atau atribut
produk atau jasa, faktor yang melekat secara lampgada produk atau jasa, faktor
yang melekat secara tidak langsung pada produkjasa dan pengetahuan manfaat
produk atau jasa (Manfaat Fungsional, Manfaat Rsi&ial) berada dalam kategori
mengetahui secara baik.

2. Keputusan konsumen dengan indikator pengenalan lamaspencarian informasi,
evaluasi alternatif dan keputusan pembelian berddiam kategori menentukan
terhadap pengambilan keputusan.
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3. Berdasarkan koefisien determinasi adalah sebe4#®%4 Hal ini berarti bahwa

pengetahuan konsumen berpengaruh terhadap keputosanmen sebesar 44.8 %.
Dari hasil perhitungan dapat disimpulkan bahwa yi@#@ pengetahuan konsumen
memberikan pengaruh kepada keputusan konsumen gsesarsisanya 55.2 %
dipengaruhi oleh faktor lain diluar variabel X (rgetahuan Konsumen ) yang tidak
diteliti.

5.2. Saran

Dari hasil selama pelaksanaan penelitian, ada bBpbhesaran yang semoga dapat

menjadi solusi untuk membantu memecahkan masaladefghuan konsumen di Bank Jabar
Syariah Cabang Bandung. Diantaranya:

1. Untuk lebih meningkatkan pengaruh pengetahuan koesuhendaknya Bank Jabar

Syariah Cabang Bandung lebih banyak memberikanifdgimasi yang berhubungan
dengan keunggulan produknya yang berupa tabungaeitdiri, hal ini diperlukan agar
masyarakat terdorong untuk menjadi nasabah bukesn&aaktor kehalalannya saja
atau karena faktor ketenangan batin berupa selaimata akhirat tetapi lebih
memikirkan pada keuntungan yang diperoleh secéib lmerata sehingga pemerataan
pendapatan lebih

. Keputusan menjadi nasabah pada Bank Jabar Syaabhn@ Bandung, sebetulnya
masih dapat ditingkatkan dalam hal kuantitas dramgga dengan cara membuka
jaringan operasi yang belum luas, meningkatkartirsstpendukung yang lebih lengkap
dan efektif, mengoptimalkan efisiensi operasionahko syariah dan meningkatkan
sumber daya manusia yang memiliki keahlian dalarbgrkan syariah.

. Pengaruh pengetahuan konsumen untuk menjadi na&sdhJabar Syariah Cabang
Bandung hendaknya dapat lebih ditingkatkan lagi jeénlebih besar antara lain
dengan cara lebih ditingkatkan lagi promosi yarghleefektif seperti promosi pada
media elektronik, disosialisasikannya perbedaamrantingkat suku bunga dengan
pembagian hasil, meningkatkan kualitas pelayanambsr daya yang tersedia,
meningkatkan kenyamanan dan ketersediaan saranarasarana, melakukan program
promosi yang lebih gencar.
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