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Abstract

Research is called “influence the quality of services, promotion, reputation and location
of the decision customers save at PT. Bank Mandiri (Persero) tbk the branch Kroya”. The
purpose of this research is to find significance influence the quality of services, promotion,
reputation, and location of the decision customers in save at PT. Bank Mandiri (Persero) thk
the branch Kroya. Instrument the analysis used linear regression multiple. From research is
it can be concluded: Hypothesis first said the quality of services significant of the decision
customers save at PT. Bank Mandiri (Persero) tbk the branch Kroya, with the trust 95 %,
accepted. This is proven by test t, t count the quality of services greater than t table (5,070 >
1,9853). Hypothesis second said promotion significant impact on customers save at the PT.
Bank Mandiri (Persero) tbk branch Kroya, with the trust % 95, accepted. This is proven by
test t, t count promotion greater than t table (3,215 > 1,9853). Hypothesis third said
reputation significant of the decision customers save at PT. Bank Mandiri (Persero ) tbk the
branch kroya, with the trust 95 %, accepted. This is proven by test t, t count reputation
greater than t table (2,049 > 1,9853). Hypothesis fourth said location significant of the
decision customers save at PT. Bank mandiri (Persero) tbk the branch kroya, with the trust
95 %, accepted. This is proven by test t, t count location greater than t table (3,709 >
1,9853).

Keywords: service quality, promotion, reputation, location and customer decisions.

Abstraksi

Penelitian ini disebut “pengaruh kualitas layanan, promosi, reputasi dan lokasi keputusan
pelanggan menabung di PT. Bank Mandiri (Persero) tbk cabang Kroya . Tujuan dari
penelitian ini adalah untuk mengetahui signifikansi pengaruh kualitas layanan, promosi,
reputasi, dan lokasi terhadap keputusan konsumen dalam menabung pada PT. Bank Mandiri
(Persero) tbk cabang Kroya. Instrumen analisis menggunakan regresi linier berganda. Dari
penelitian dapat disimpulkan: Hipotesis pertama mengatakan kualitas pelayanan signifikan
terhadap keputusan menabung pelanggan pada PT. Bank Mandiri (Persero) tbk cabang Kroya
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dengan kepercayaan 95% diterima. Ini dibuktikan dengan uji t, t hitung kualitas layanan lebih
besar dari t tabel (5,070> 1,9853). Hipotesis kedua mengatakan promosi berpengaruh
signifikan terhadap simpanan pelanggan pada PT. Bank Mandiri (Persero) tbk cabang Kroya
dengan amanah% 95 diterima. Hal ini dibuktikan dengan uji t, t hitung promosi lebih besar
dari t tabel (3,215> 1,9853). Hipotesis ketiga menyatakan signifikansi reputasi terhadap
keputusan menabung pelanggan pada PT. Bank Mandiri (Persero) tbk cabang kroya dengan
kepercayaan 95% diterima. Hal ini dibuktikan dengan uji t, t hitung reputasi lebih besar dari t
tabel (2,049> 1,9853). Hipotesis keempat menyatakan signifikansi lokasi terhadap keputusan
pelanggan menabung pada PT. Bank mandiri (Persero) tbk cabang kroya, dengan kepercayaan
95%, diterima. Ini dibuktikan dengan uji t, lokasi t hitung lebih besar dari t tabel (3,709>
1,9853).

Kata kunci: kualitas layanan, promosi, reputasi, lokasi, dan keputusan pelanggan.

PENDAHULUAN

Bisnis perbankan merupakan salah satu jenis usaha jasa yang saat ini tidak lepas dari
iklim persaingan yang ketat. Sejak pemerintah menggulirkan kebijakan deregulasi di bidang
moneter 1 Juni 1987, yang disusul dengan deregulasi di bidang perbankan pada tanggal 27
Oktober 1988 yang dikenal dengan pakto 27, kebijakan tersebut diantaranya mencakup
kemudahan pembukaan kantor cabang dan pendirian bank swasta baru, baik bank swasta
nasional, bank asing, bank campuran , bank perkreditan rakyat (BPR) atau bank kredit
kecamatan (BKK). Kemudahan yang ditawarkan mengakibatkan jumlah bank dan kantor
cabang bertambah pesat. Akibatnya persaingan disektor perbankan pun menjadi semakin

tajam.

PT. Bank Mandiri (Persero) Tbk juga tidak terlepas dari pengaruh persaingan. PT. Bank
Mandiri (Persero) Tbk merupakan salah satu bank yang mengokohkan dirinya sebagai salah
satu bank umum milik Negara yang tugasnya ditujukan kepada perbaikan ekonomi
masyarakat dan pembangunan nasional. Salah satu upaya untuk mewujudkan visi
transformasi lanjutan, PT. Bank Mandiri (Persero) Tbk melaksanakan Penawaran Umum
Terbatas (right issue) pada awal tahun 2011 dalam rangka meningkatkan struktur
permodalan. Berbagai produk dan jasa layanan disiapkan oleh Bank Mandiri untuk
memenuhi kebutuhan nasabahnya yang bertujuan memperbaiki kondisi perekonomian
Indonesia

Dalam usaha perbankan, kualitas pelayanan memiliki daya tarik tersendiri bagi nasabah
untuk menentukan pilihanya terhadap suatu bank. Seperti yang dikemukakan oleh (Kaotler,
2000) bahwa konsumen akan membeli dari perusahaan yang mereka yakini memberi nilai
bagi pelanggan (Customer Delivered Value) yang tinggi. Namun salah satu yang masih

dikeluhkan nasabahnya adalah pada hari-hari kerja, nasabah banyak yang menabung sehingga
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menimbulkan antrian panjang dan kurang cepat kinerja para pegawainya. Kualitas pelayanan
ini dapat mempengaruhi keputusan nasabah menabung di bank. Hal ini sesuai dengan
penelitian yang dilakukan oleh (Sudartik, 2009) yang menyatakan bahwa kualitas pelayanan
berpengaruh signifikan dan positif terhadap keputusan nasabah menabung di PT. BPR
Semarang Margatama Gunadana.

Dalam melakukan promosi ada beberapa faktor yang harus diperhatikan untuk
mendukung kegiatan tersebut. Kegiatan promosi agar dapat berjalan dengan lancar, perlu
adanya tujuan yang jelas dari kegiatan promosi yang akan dilakukan oleh bank tersebut.
Promosi berkenaan pula dengan mempengaruhi tingkah laku pembeli. Kegiatan promosi
sangatlah penting dalam meningkatkan tabungan nasabah. Dengan promosi, nasabah dapat
mengetahui tentang sifat dan karakteristik produk yang ditawarkan oleh bank. PT. Bank
Mandiri (Persero) Tbk Cabang Kroya sering melakukan promosi melalui iklan yang
ditayangkan lewat media radio maupun berupa spanduk. Strategi promosi lain yang dilakukan
PT. Bank Mandiri (Persero) Tbk Cabang Kroya di antaranya melalui undian berhadiah. Hal
ini diharapkan dapat mempengaruhi keputusan nasabah menabung dan meningkatkan
motivasi nasabah untuk terus meningkatkan jumlah saldo tabunganya dengan harapan
peluang untuk memiliki kesempatan menang akan lebih besar karena diundi di setiap kantor
cabang PT Bank Mandiri (Persero) Tbk yang ada. Dengan demikian Promosi (antara lain
melalui iklan dan undian berhadiah) merupakan strategi bank dalam menginformasikan
segala jenis produk (tabungan,deposito dan kredit) yang ditawarkan, kelebihan dan
keunggulan produk dan berusaha menarik calon nasabah yang baru. Kemudian Promosi
berfungsi mengingatkan nasabah akan produk yang ada di bank dan akhirnya promosi akan
mempengaruhi nasabah terhadap keputusan nasabah menabung di bank. Dengan demikian
promosi berpengaruh terhadap keputusan nasabah menabung, Hal ini sesuai dengan
penelitian yang dilakukan oleh (Setiawan, 2010), Bahwa promosi berpengaruh signifikan
terhadap keputusan nasabah menabung di Bank Rakyat Indonesia (BRI) Cabang Kediri.

Reputasi adalah. persepsi kualitas yang digabungkan dengan nama (Aeker dan Keller,
1990) dalam Aziz, 2005). Pada bisnis-bisnis industri dan jasa, nama (merk) lebih sering
dihubungkan dengan reputasi perusahaan daripada dengan produk atau jasa itu sendiri, karena
salah satu pertimbangan nasabah dalam menabung di Bank adalah reputasi perusahaan
tersebut di mata nasabahnya, karena kepercayaan merupakan salah satu faktor utama bagi

nasabah untuk mempercayakan uangnya di tabung atau di investasikan pada bank tersebut.
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Reputasi PT. Bank Mandiri (Persero) sendiri sangat baik di mata nasabah karena merupakan
bank yang sampai saat ini mayoritas kepemilikan sahamnya masih dimiliki oleh negara yang
masih bertahan dan merupakan salah satu bank terbesar yang ada di Indonesia dengan total
aktiva per 31 Desember 2005 sebesar Rp 254,3 triliun, dengan pangsa pasar sebesar 18,0%
dari total aktiva perbankan di Indonesia. Jumlah dana pihak ketiga Bank Mandiri sebesar Rp
199,0 triliun atau sama dengan 17,6% dari total dana pihak ketiga secara nasional, dimana
jumlah tabungan merupakan 16% dari total tabungan secara nasional. Dengan demikian
reputasi berpengaruh terhadap keputusan nasabah menabung, hal ini sesuai dengan hasil
penelitian (Pangastuti, 2010), bahwa reputasi perusahaan berpengaruh terhadap keputusan

menabung pada PT. Bank Rakyat Indonesia (Persero), Tbk Cabang Pandanaran Semarang.

Menurut Edward dan Gill (1995) yang mempengaruhi nasabah dalam menabung adalah
antara lain lokasi. Lokasi suatu bank akan mempengaruhi kelancaran dari usaha tersebut
(Adlani,2010). Penentuan lokasi suatu cabang bank merupakan salah satu kebijakan yang
sangat penting. Bank yang terletak dalam lokasi yang strategis sangat memudahkan nasabah
dalam berurusan dengan bank. (Kasmir, 2008). Dengan penentuan lokasi yang strategis dan
sesuai dengan keinginan nasabah, akan terus meningkatkan jumlah nasabah yang menyimpan
tabungannya di bank. oleh karena itu, bank harus senantisa memperhatikan lokasi cabang
bank, sehingga mempermudah nasabah untuk bertransaksi dan pada akhirnya akan
mempengaruhi nasabah untuk menabung di bank. Hal ini sesuai dengan penelitian yang
dilakukan oleh (Setiawan, 2010), bahwa lokasi berpengaruh signifikan terhadap keputusan
nasabah menabung di Bank Rakyat Indonesia (BRI) Cabang Kediri.

TUJUAN PENELITIAN

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui signifikansi pengaruh kualitas pelayanan,
promosi, reputasi dan lokasi terhadap keputusan nasabah dalam menabung di PT. Bank
Mandiri (Persero) Thk Cabang Kroya.

TINJAUAN PUSTAKA

Keputusan Nasabah

Tugas pemasaran adalah mengidentifikasikan pesanan pembelian, kriteria pembelian,
dan pengaruh terhadap pembelian dan keinginan nasabah untuk membeli produk yang
diinginkanya. Schiffman dan Kanuk (1994) dalam Pangastuti (2010) mendefinisikan suatu

keputusan sebagai pemilihan suatu tindakan dari dua atau lebih pilihan alternatif. Lima tahap
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pengambilan keputusan pembelian menurut Kotler (2002) antara lain: tahap pengenalan
kebutuhan, tahap pencarian informasi, tahap evaluasi alternative, tahap keputusan pembelian
dan tahap perilaku setelah membeli.

Kualitas Pelayanan
Menurut Supranto (2003) kualitas adalah suatu kondisi dimana produk memenuhi

kebutuhan orang yang menggunakannya, oleh karena kebutuhan orang bersifat dinamis, yaitu
kondisi yang berhubungan dengan barang, jasa, manusia, proses dan lingkungan yang
memenuhi atau melebihi harapan pelanggan atau nasabah. Menurut Parasuraman (1998)
dalam Lupiyoadi (2008) mengatakan bahwa kualitas pelayanan yaitu seberapa jauh
perbedaan antara kenyataan dan harapan pelanggan atas pelayanan yang mereka terima.
Menurut Tjiptono (2005) Kualitas pelayanan merupakan suatu usaha pemenuhan kebutuhan
dan keinginan konsumen serta ketepatan penyampaiannya dalam mengimbangi harapan
konsumen. Dari definisi diatas memberi indikasi bahwa tiap perusahaan,harus mampu
berkompetisi menciptakan barang atau jasa sesuai permintaan atau harapan konsumen. Salah
satu pendekatan kualitas pelayanan yang banyak dijadikan acuan dalam riset pemasaran
adalah model service quality Parasuraman (1998) dalam Lupiyoadi, (2008) yaitu bukti
langsung, kehandalan, daya tanggap, jaminan dan empati.
Promosi

Pengertian promosi menurut (Dharmesta, 2008) adalah arus informasi atau persuasi
satu arah yang dibuat untuk mengarahkan seseorang atau organisasi kepada tindakan yang
menciptakan pertukaran dan pemasaran yang ditunjukkan untuk mendorong permintaan.
Menurut Kasmir (2008), promosi adalah salah satu variable dari marketing mix atau bauran
pemasaran dan merupakan salah satu kegiatan pemasaran yang penting bagi pemasaran untuk
menigkatkan Volume penjualan dan tetap eksis ditengah persaingan. Promosi juga
merupakan salah satu faktor penentu keberhasilan suatu program pemasaran (Tjiptono, 2005).
Walaupun produk yang dikeluarkan oleh perusahaan oleh perusahaan berkualitas tinggi, tidak
akan menimbulkan minat konsumen untuk membelinya apabila konsumen tidak mengetahui
produk tersebut, agar konsumen mengetahui produk tersebut maka perlunya dilakukan
promosi. Macam-macam kegiatan promosi dalam suatu perusahaan yang sering disebut
dengan promotion mix yaitu kombinasi stategi yang paling baik dari variabel-variabel
(Swastha dan Irawan,2000) yaitu periklanan, personal selling, publisitas dan promosi

penjualan.
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Reputasi Perusahaan
Reputasi atau lebih dikenal dengan brand reputation sering didefinisikan sebagai

persepsi kualitas yang digabungkan dengan nama (Aaker dan keller, 1990). Selnes (1993)
menyatakan bahwa pada bisnis-bisnis industri dan jasa, nama (merk) lebih sering
dihubungkan dengan reputasi perusahaan daripada dengan produk atau jasa itu sendiri. Salah
satu pertimbangan nasabah dalam menabung di Bank adalah reputasi perusahaan tersebut
di mata nasabah, karena kepercayaan merupakan salah satu faktor utama bagi nasabah untuk
mempercayakkan uangnya di tabung atau di investasikan pada bank tersebut.
Lokasi

Menurut Dharmesta (2008) ”Lokasi adalah tempat dimana suatu usaha atau aktivitas
usaha dilakukan”. Menurut Mariyaningsih dalam Fajriah, (2013) lokasi adalah tempat
kedudukan bank yang mempengaruhi perilaku konsumen dalam keputusan menabung karena
ada unsur kedekatan dan mudah dijangkau transportasi. Lokasi suatu bank mencerminkan
komitmen jangka panjang badan usaha perbankan. Lokasi merupakan keputusan yang dibuat
perusahaan berkaitan dimana operasi dan sifatnya ditempatkan, lembaga keuangan biasanya
berlokasi ditempat-tempat yang ramai (Lupiyoadi,2001).
METODE PENELITIAN
Metode Penelitian
Metode penelitian yang digunakan adalah metode penelitian survai. Singarimbun dan Efendi
(2011) mengatakan metode penelitian survai adalah penelitian yang mengambil sampel dari
suatu populasi dengan menggunakan kuesioner sebagai alat pengumpulan data yang pokok.
Obyek Penelitian
Objek dalam penelitian ini adalah kualitas pelayanan, promosi, reputasi, lokasi dan keputusan
nasabah menabung pada PT. Bank Mandiri (Persero) Thk Cabang Kroya.
Populasi
Populasi dalam penelitian ini adalah jumlah seluruh nasabah di PT. Bank Mandiri (Persero)
Tbk Cabang Kroya yang diambil bulan Maret 2018, Jumlah nasabah tersebut adalah 21.305

orang.

Sampel
Teknik pengambilan sampel yang digunakan adalah simple random sampling yaitu teknik

penentuan sampel dengan mengambil sampel dari populasi dilakukan secara acak tanpa
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memperhatikan strata yang ada dalam populasi itu (Sugiyono, 2011). Untuk mengetahui
seberapa banyak responden yang mewakili populasi, digunakan metode penentuan ukuran
sampel menggunakan rumus Slovin, hal ini dilakukan supaya pengambilan ukuran sampel
representatif (Umar, 2011). Menggunakan presentasi kelonggaran (10 persen) maka populasi
sebanyak 21.305 orang diperoleh ukuran sampel minimal sebesar 100 sampel
Metode Pengumpulan Data
1. Metode Kuisioner
Merupakan metode pengumpulan data dengan cara membuat daftar pernyataan.
2. Metode Wawancara
Merupakan metode pengumpulan data dimana peneliti mengadakan wawancara secara
langsung dengan manajer dan para karyawan perusahaan.
3. Metode Observasi
Pengumpulan data dengan jalan mengadakan pengamatan dan peninjauan langsung
kepada perusahaan tentang kondisi dan keadaan perusahaan.
4. Studi Pustaka
Mempelajari buku kepustakaan dan literatur sebagai bahan bacaan untuk
mempertimbangkan yang ada kaitannya dengan pokok bahasan yang diteliti.
Definisi Konseptual dan Operasional Variabel.
1. Kualitas Pelayanan (X1)

a  Definisi konseptual kualitas pelayanan adalah seberapa jauh perbedaan antara
kenyataan dan harapan pelanggan atas pelayanan yang mereka terima. (Parasuraman
dalam Lupiyoadi, 2008)

b. Definisi operasional kualitas pelayanan adalah persepsi responden tentang
bagaimana pelayanan yang diberikan karyawan apakah sesuai dengan harapan
nasabah.

Indikator kualitas pelayanan:
1) Tangible

2) Realibility

3) Responsiveness

4) Assurance

5) Emphaty
2. Promosi
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a  Definisi konseptual promosi adalah salah satu variabel dari marketing mix atau
bauran pemasaran dan merupakan salah satu kegiatan pemasaran yang penting bagi
pemasaran untuk menigkatkan Volume penjualan dan tetap eksis ditengah
persaingan. (Khasmir dalam Fajriah, 2013)

b.  Definisi operasional promosi adalah persepsi responden tentang arus informasi yang
dibuat untuk mengarahkan seseorang atau kelompok yang sifatnya ekonomis,
hiburan, atau informasi kepada tindakan yang menciptakan pertukaran dalam
pemasaran.

Indikator promosi:
1) Penayangan iklan melalui media radio.
2) Pemasangan spanduk tabungan guna menarik minat nasabah menabung.
3) Promosi melalui cideramata atau kenang-kenangan bagi nasabahnya.

4) Promosi melalui undian berhadiah.
3. Reputasi

a  Definisi konseptual reputasi adalah. nama baik, reputasi atau brand reputation sering
didefinisikan sebagai persepsi kualitas yang digabungkan dengan nama (Aeker dan
Keller, 1990) dalam Aziz, 2005).

b.  Definisi operasional reputasi adalah persepsi responden tentang tingkat kepercayaan
nasabah terhadap bank baik masa lampau maupun saat ini. Indikator reputasi:

1) Tingkat keamanan dalam melakukan transaksi
2) Kepercayaan nasabah terhadap bank
3) Karyawan yang kompeten
4) Karyawan dapat dipercaya
4.  Lokasi

a  Definisi konseptual lokasi adalah tempat kedudukan bank yang mempengaruhi
perilaku konsumen dalam keputusan menabung karena ada unsur kedekatan dan
mudah dijangkau transportasi. (Mariyaningsih dalam Fajriah, 2013)

b.  Definisi operasional lokasi adalah persepsi responden tentang tempat dimana suatu
bank berdiri dan menjalankan operasinya.

Indikator lokasi:
1) Lokasi bank strategis dekat dengan jalan raya
2) Lokasi bank dekat dengan pusat perdagangan.

3) Lokasi bank yang aman
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4) Lokasi bank dekat dengan tempat tinggal.
5. Keputusan Nasabah

a  Definisi konseptual keputusan nasabah adalah sebagai pemilihan suatu tindakan dari
dua atau lebih pilihan alternatif. (Schiffman dan Kanuk dalam Pangastuti, 2010)

b. Definisi operasional keputusan nasabah adalah persepsi responden tentang pilihan
yang diambil nasabah setelah membandingkan dua atau lebih pilihan alternatif.
Indikator keputusan nasabah:

1) Pelayanannya cepat
2) Ada undian berhadiah
3) Uang aman dijamin oleh LPS.
4) Lokasi mudah dijangkau.
Metode Analisis
1. Pengujian Validitas

Validitas adalah tingkat ketepatan penggunaan alat terhadap suatu gejala. Pengukuran

validitas digunakan untuk pengukuran butir atau item-item pertanyaan atau kuesioner,

apakah kuesioner yang kita sebarkan sudah valid atau belum. Untuk mengukur validitas
kuesioner yang diambil sampel dengan menggunakan teknik korelasi product moment

(Singarimbun dan Efendi, 2011).

2. Pengujian Reliabilitas

Setelah pengukuran validitas suatu kuesioner maka dilanjutkan dengan
pengukuran reliabilitas yaitu untuk mengukur suatu hasil pengukuran relative konstan
apabila dilaksanakan pengukuran kembali. Reliabilitas adalah tingkat kestabilan dari
suatu alat ukur dalam mengukur gejala. Untuk mengukur reliabilitas digunakan rumus
koefisien alpha cronbach (Sugiyono, 2003)

3. Asumsi Klasik.
Untuk menguji apakah model regresi kuadrat terkecil biasa (Ordinary Least
Square/OLS) merupakan model regresi yang menghasilkan estimator linear tidak bias
yang terbaik (Best Linear Unbias Estimator/BLUE), model regresi yang dihasilkan harus
memenuhi beberapa syarat asumsi klasik, sebagai berikut: normalitas, heteroskedastisitas
dan multikolinearitas.

4. Untuk mengetahui pengaruh kualitas pelayanan, promosi, reputasi dan lokasi terhadap

keputusan nasabah digunakan analisis regresi linear berganda dengan rumus : (Supranto,
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2009).
Y =bo+ b1 X1+ boXo+ bsXz+ baXs+ €

Keterangan :

Y = Keputusan nasabah

X1 = Kualitas pelayanan

X2 = Promosi

X3 = Reputasi

X = Lokasi

bo = Konstanta

b1,b2,b3, bg = Koefisien regresi

e =Variabel lain yang berpengaruh terhadap keputusan nasabah tetapi

tidak masuk dalam penelitian
5. Untuk menguji ketepatan model atau goodness of fit digunakan uji F dengan rumus
(Supranto, 2009):
R?/(k -1
N
(1-R*)I(n—k)

Keterangan :

Fh = Besarnya F hitung
R? = Koefisien determinasi
n = Jumlah pengamatan

k = Banyaknya variabel yang diamati
6. Untuk menguji keberartian koefisien regresi secara parsial hipotesis 1,2,3 dan 4

digunakan uji t dengan rumus (Supranto, 2009):

th = bj
sbj
Keterangan :

th = Besarnyat hitung
bj = Koefisien regresi
sbj = Kesalahan baku regresi
HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

Asumsi Klasik
1. Normalitas Data

Majalah IImiah Manajemen dan Bisnis VVol. 15 No. 1, Mei 2018 31
ISSN : 1411 - 1977



Uji normalitas data untuk mengetahui apakah data mempunyai sebaran yang normal
dilakukan dengan menggunakan Uji Kolmogorov-Smirnov. Dari perhitungan, didapat
nilai asymp.sig (2-tailied) sebesar 0,587, sehingga nilai asymp.siginifican (2-tailed)
0,587 > a.(0,05), maka dapat disimpulkan distribusi data menyebar dengan normal.
2. Uji Multikolinearitas.

Suatu variabel dikatakan terdapat multikolinearitas apabila VIF (Variance Inflation
Factor) lebih besar dari 10 ( Gujarati, 1995). Dari hasil perhitungan dapat diketahui
bahwa nilai VIF variabel kualitas pelayanan, promosi, reputasi, lokasi dan keputusan
nasabah < 10 (4,033; 4,179; 3,288 dan 3,766 < 10), sehingga dapat disimpulkan variabel
kualitas pelayanan, promosi, reputas dan lokasi, tidak terjadi multikolinearitas.

3. Uji Heteroskedastisitas.
Dari hasil perhitungan dapat terlihat dari uji park gleyser nilai signifikan dari kualitas

pelayanan, promosi, reputas dan lokasi semuanya, nilai signifikannya > 0,05 (0,204;
0,197; 0,073 dan 0,657 > 0,05), sehingga dapat disimpulkan bahwa model regresi yang
disajikan tidak mengandung unsur heteroskedastisitas.

Analisis Regresi

Dari hasil perhitungan regresi linear berganda dengan bantuan SPSS For Windows
diperoleh hasil seperti berikut :

Y =-0,985 + 0,311 X1+ 0,270 X2+ 0,144 X3+ 0,273 Xs+ €

Nilai konstanta sebesar -0,985, yang berarti bila kualitas pelayanan, promosi, reputasi
dan lokasi konstan, maka keputusan nasabah akan turun.

Nilai koefisien regresi variabel kualitas pelayanan sebesar 0,311. Nilai koefisien
regresi positif tersebut berarti terdapat pengaruh positif dari variabel kualitas pelayanan
terhadap keputusan nasabah, atau semakin baik kualitas pelayanan maka keputusan nasabah
akan meningkat dengan anggapan variabel lain tetap.

Nilai koefisien regresi variabel promosi sebesar 0,270. Nilai koefisien regresi positif
tersebut berarti terdapat pengaruh positif dari variabel promosi terhadap keputusan nasabah,
atau semakin baik promosi maka keputusan nasabah akan meningkat dengan anggapan
variabel lain tetap.

Nilai koefisien regresi variabel reputasi sebesar 0,144. Nilai koefisien regresi positif
tersebut berarti terdapat pengaruh positif dari variabel reputasi terhadap keputusan nasabah,
atau semakin baik reputasi maka keputusan nasabah akan meningkat dengan anggapan

variabel lain tetap.
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Nilai koefisien regresi variabel lokasi sebesar 0,273. Nilai koefisien regresi positif
tersebut berarti terdapat pengaruh positif dari variabel lokasi terhadap keputusan nasabah,
atau semakin baik lokasi maka keputusan nasabah akan meningkat dengan anggapan variabel
lain tetap.

Koefisien Determinasi
Sedangkan dari hasil perhitungan koefisien determinasi (R?) sebesar 0,873 atau 87,3 persen.
Hal ini menunjukan bahwa 87,3 persen variabel dependen (keputusan nasabah) tergantung
oleh kualitas pelayanan, promosi, reputasi dan lokasi sedangkan sisanya 12,7 persen
merupakan konstribusi dari variabel lainnya diluar variabel yang diteliti antara lain tingkat
bunga tabungan dan hadiah undian.
Uji Goodness of Fit
Dengan menggunakan tingkat keyakinan sebesar 95 % (o = 0,05) dan derajat kebebasan
sebesar (k-1);(n-k)=(5-1);(100-5)=(4);(95) diperoleh F tabel sebesar 2,4675, sedangkan hasil
perhitungan yang dilakukan menghasilkan nilai F hitung sebesar 163,282, sehingga nilai F
hitung lebih besar dari nilai F tabel (163,282 > 2,4675) maka dapat disimpulkan Ho ditolak
dan Ha diterima sehingga dapat diartikan bahwa model dinyatakan layak.
Pengujian Hipotesis
1. Pengujian hipotesis pertama.
Pengujian hipotesis pertama mengunakan uji t. Analisis ini untuk menguji tingkat
signifikasi antara variabel kualitas pelayanan secara parsial terhadap keputusan nasabah.
Dari hasil perhitungan diperoleh nilai t hitung kualitas pelayanan sebesar 5,070, dengan
tingkat kepercayaan 95 % atau o = 0,05 derajat kebebasan df = (n-
k) = (100-5) = 95, diperoleh t tabel tabel sebesar 1,9853. Sehingga t hitung lebih besar
dari t tabel (5,070 > 1,9853), sehingga hipotesis pertama yang menyatakan kualitas
pelayanan berpengaruh signifikan terhadap keputusan nasabah menabung di PT. Bank
Mandiri (Persero) Thk Cabang Kroya, diterima.
2. Pengujian hipotesis kedua.
Pengujian hipotesis kedua mengunakan uji t. Analisis ini untuk menguji tingkat
signifikasi antara variabel promosi secara parsial terhadap keputusan nasabah. Dari hasil
perhitungan diperoleh nilai t hitung promosi sebesar 3,215, dengan tingkat kepercayaan
95 % atau a = 0,05 derajat kebebasan df = (n-k) = (100-5) = 95, diperoleh t tabel tabel
sebesar 1,9853, sehingga t hitung lebih besar dari t tabel (3,215 > 1,9853), sehingga
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hipotesis kedua yang menyatakan promosi berpengaruh signifikan terhadap keputusan
nasabah menabung di PT. Bank Mandiri (Persero) Tbk Cabang Kroya, diterima.

3. Pengujian hipotesis ketiga.

Pengujian hipotesis ketiga mengunakan uji t. Analisis ini untuk menguji tingkat
signifikasi antara variabel reputasi secara parsial terhadap keputusan nasabah.

Dari hasil perhitungan diperoleh nilai t hitung reputasi sebesar 2,049, dengan tingkat
kepercayaan 95 % atau a = 0,05 derajat kebebasan df = (n-k) = (100-5) = 95, diperoleh
t tabel tabel sebesar 1,9853, sehingga t hitung lebih besar dari t tabel (2,049 > 1,9853),
sehingga hipotesis ketiga yang menyatakan reputasi berpengaruh signifikan terhadap
keputusan nasabah menabung di PT. Bank Mandiri (Persero) Tbk Cabang Kroya,
diterima.

4. Pengujian hipotesis keempat.

Pengujian hipotesis keempat mengunakan uji t. Analisis ini untuk menguji tingkat
signifikasi antara variabel lokasi secara parsial terhadap keputusan nasabah. Dari hasil
perhitungan diperoleh nilai t hitung lokasi sebesar 3,709, dengan tingkat kepercayaan 95
% atau a = 0,05 derajat kebebasan df = (n-k) = (100-5) = 95, diperoleh t tabel tabel
sebesar 1,9853, sehingga t hitung lebih besar dari t tabel (3,709 > 1,9853), sehingga
hipotesis keempat yang menyatakan lokasi berpengaruh signifikan terhadap keputusan
nasabah menabung di PT. Bank Mandiri (Persero) Tbk Cabang Kroya, diterima.

KESIMPULAN

1. Hipotesis pertama yang menyatakan kualitas pelayanan berpengaruh signifikan terhadap
keputusan nasabah menabung di PT. Bank Mandiri (Persero) Tbk Cabang Kroya, dengan
angka kepercayaan 95 %, diterima. Hal ini dibuktikan dengan uji t, t hitung kualitas
pelayanan lebih besar dari t tabel (5,070 > 1,9853)

2. Hipotesis kedua yang menyatakan promosi berpengaruh signifikan terhadap keputusan
nasabah menabung di PT. Bank Mandiri (Persero) Tbk Cabang Kroya, dengan angka
kepercayaan 95 %, diterima. Hal ini dibuktikan dengan uji t, t hitung promosi lebih besar
dari t tabel (3,215 > 1,9853)

3. Hipotesis ketiga yang menyatakan reputasi berpengaruh signifikan terhadap keputusan
nasabah menabung di PT. Bank Mandiri (Persero) Tbk Cabang Kroya, dengan angka
kepercayaan 95 %, diterima. Hal ini dibuktikan dengan uji t, t hitung reputasi lebih besar
dari t tabel (2,049 > 1,9853)
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4. Hipotesis keempat yang menyatakan lokasi berpengaruh signifikan terhadap keputusan
nasabah menabung di PT. Bank Mandiri (Persero) Tbk Cabang Kroya, dengan angka
kepercayaan 95 %, diterima. Hal ini dibuktikan dengan uji t, t hitung lokasi lebih besar
dari t tabel (3,709 > 1,9853).
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