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ABSTRAK 

 

 

AZIS SUTOPO, NIM. 1621100061, Fakultas Ekonomi, Program Studi  

Manajemen, Universitas Widya Dharma Klaten. Skripsi. “Pengaruh Kualitas 

Layanan, Kepercayaan Nasabah dan Pengetahuan Nasabah terhadap Minat 

Menabung di Bank Bukopin Tbk. KCP Klaten” 

Tujuan penelitian ini adalah 1) untuk mengetahui dan menganalisis 

pengaruh layanan terhadap minat nasabah menabung di PT. Bukopin (Tbk) KCP 

Klaten, 2) untuk mengetahui  dan  menganalisis  pengaruh kepercayaan 

nasabah terhadap  minat  nasabah  menabung  di PT. Bukopin (Tbk) KCP 

Klaten, 3) untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh pengetahuan nasabah  

terhadap minat nasabah menabung  di PT. Bukopin (Tbk) KCP Klaten, 4) untuk 

mengetahu dan menganalisis pelayanan, kepercayaan nasabah dan pengetahuan 

nasabah terhadap minat menabung di PT. Bukopin (Tbk) KCP Klaten  

Teknik pengumpulan data dengan wawancara, kuesioner dan observasi. 

Sampel dalam penelitian ini sejumlah 50 karyawan. Variabel dalam penelitian ini 

yaitu variabel bebas : kualitas layanan (X1) kepercayaan nasabah (X2), dan (X3) 

pengetahuan nasabah, serta variabel terikat (Y) : minat menabung. Teknik analisis 

data menggunakan analisis regresi linier berganda dengan bantuan program SPSS. 
Dari hasil uji t diketahui bahwa tidak terdapat pengaruh yang signifikan 

secara sendiri-sendiri antara kualitas layanan  terhadap minat menabung di Bank 
Bukopin Tbk. KCP Klaten karena t hitung kualitas layanan = 0,215, kepercayaan 
nasabah = 1,429 dan pengetahuan nasabah = 0,488. Ketiga  hasil tersebut berada 
di atas taraf signifikansi 5 % (0,05) dan lebih besar dari t tabel 2,021. Dengan 
demikian hopotesis penelitian yang berbunyi : 1) ada pengaruh yang signifikan 
kualitas layanan kerja terhadap minat menabung di PT. Bukopin (Tbk) KCP 
Klaten   2) ada pengaruh yang signifikan kepercayaan nasabah terhadap minat 
menabung di PT. Bukopin (Tbk) KCP Klaten, 3) ada pengaruh yang signifikan 
pengetahuan nasabah terhadap terhadap minat menabung di PT. Bukopin (Tbk) 
KCP Klaten, semua terbukti. 
 

 

Kata kunci: kualitas layanan, kepercayaan nasabah, pengetahauan nasabah, 

minat menabung 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 
 

A. Latar Belakang 

 

Perubahan dunia yang begitu cepat telah memaksa produsen dan para penjual 

berpikir keras agar tetap eksis di dunianya. Perubahan ini diakibatkan oleh berbagai 

sebab seperti pesatnya pertumbuhan dan perkembangan teknologi mesin dan alat-

alat berat, terlebih lagi teknologi telekomunikasi. Cepatnya informasi yang masuk 

akibat majunya teknologi sektor informasi seperti televisi, radio, koran atau majalah 

telah menjadikan masyarakat semakin cerdas dan masyarakat sudah semakin sulit 

untuk dibohongi. Dampak lain bagi produsen adalah ketatnya persaingan antar 

produsen untuk memanfaatkan kemajuan teknologi ini. Produsen berusaha dengan 

sekuat tenaga untuk merebut konsumen pesaingnya. Produsen juga harus pandai 

menarik minat dan merayu konsumen untuk terus membeli dan mengonsumsikan 

produk yang ditawarkan melalui berbagai strategi. 

Dalam memasarkan produknya, seorang pemasar harus pandai membaca situasi 

pasar sekarang dan di masa yang akan datang. Artinya, pemasar harus cepat tanggap 

apa yang diinginkan dan dibutuhkan konsumen, kemudian kapan dan dimana 

dibutuhkannya. Dalam hal ini produsen harus mampu menciptakan produk yang 

sesuai dengan keinginan dan kebutuhan konsumen secara tepat waktu. Di samping 

itu, seorang pemasar  harus mampu  mengomunikasikan  keberadaan  dan kelebihan 

produk dibandingkan dengan produk lainnya dari pesaing. 
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Pemasaran jasa telah meningkat dalam kepentingannya seiring dengan 

meningkatnya persaingan bisnis di bidang jasa. Salah satu faktor yang paling 

berpengaruh adalah gaya hidup masyarakat yang menjadi lebih dinamis dan 

bergerak serba cepat serta lebih menghargai waktu. Produk-produk perbankan 

memiliki ciri-ciri jasa pada umumnya, yang tidak berwujud (intangiable). Bank 

sebagai lembaga keuangan yang menghasilkan jasa keuangan juga membutuhkan 

strategi pemasaran sehingga produk yang ditawarkan kepada nasabah menjadi lebih 

cepat dan efisien. 

Dalam melakukan pemasaran, bank memiliki beberapa sasaran yang hendak 

dicapai. Artinya, nilai penting pemasaran bank terletak dari tujuan yang ingin 

dicapai tersebut seperti dalam hal meningkatkan mutu pelayanan dan memberikan 

kepercayaan dan pengetahuan tentang  ragam produk yang sesuai dengan keinginan 

dan kebutuhan nasabah. Untuk mencapai sasaran tersebut, maka bank perlu: 

1. Menciptakan produk yang sesuai dengan keinginan dan kebutuhan nasabahnya. 

2. Memberikan nilai lebih terhadap produk yang ditawarkan dibandingkan dengan 

produk pesaing. 

3. Menciptakan produk yang memberikan keuntungan dan keamanan terhadap 

produknya. 

4. Memberikan informasi yang benar-benar dibutuhkan nasabah dalam hal 

keuangannya pada saat dibutuhkan. 

5. Memberikan pelayanan yang maksimal mulai dari calon nasabah menjadi 

nasabah bank yang bersangkutan. 
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6. Memberikan kepercayaan yang  lebih terhadap produk yang ditawarkan 

dibandingkan dengan produk pesaing. 

7. Meyakinkan kepada calon nasabah  bahwa produk ditawarkan akan  

memberikan keuntungan dan keamanan. 

8. Berusaha menarik minat konsumen untuk menjadi nasabah bank. 

 

9. Berusaha untuk mempertahankan nasabah yang lama dan berusaha mencari 

nasabah baru baik dari segi jumlah maupun kualitas nasabah. 

10. Berusaha terus menerus meningkatkan kualitas produk dan kepuasan pelanggan/ 

nasabah. 

Demikian juga dengan sebagian besar produk dan proses pelayanan perbankan 

dialami dan dikonsumsi ketika pelayanan berlangsung. Produk-produk dan jasa 

keuangan yang ditawarkan oleh berbagai bank bisa jadi sama, tetapi perbedaan dapat 

ditunjukkan melalui cara yang diterapkan oleh bank dalam melayani nasabah. Dalam 

hal ini, keandalan sistem pelayanan sering menjadi penentu kepercayaan nasabah 

terhadap bank dan produk-produknya. Dunia perbankan menyadari betapa 

pentingnya memperoleh dan mempertahankan kepercayaan   nasabah    bagi    

keberhasilan   bisnis   bank.  Sehingga   perbankan berlomba-lomba menunjukkan 

sikap lebih menghargai nasabah dan mengembangkan pelayanan yang unggul 

berlomba-lomba menunjukkan sikap lebih menghargai nasabah dan 

mengembangkan pelayanan yang unggul. 

Data dari MARS (Perusahaan Riset Marketing Indonesia) menyatakan bahwa 

pertarungan pertarungan antar perbankan konvensional yaitu berfokus pada keuntungan 
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fungsional karena tipe nasabah dari bank konvensional merupakan tipe nasabah 

yang sangat rasional yang mengutamakan keuntungan seperti memberikan 

pengertian, keamanan,   kualitas  layanan,   dan    bagi  hasil.   Berbeda   dengan   

perbankan syariah,  hasil penelitian yang dilakukan oleh MARS (Perusahaan Riset 

Marketing Indonesia) menyatakan bahwa faktor utama nasabah memilih bank 

syariah karena faktor emosional yang dapat dilihat dari alasan nasabah terbanyak 

yaitu karena kesesuaian dengan syariat islam dan keinginan nasabah agar terhindar 

dari riba. Tapi tidak banyak juga nasabah yang memilih bank syariah karena faktor 

fungsional dan faktor emosional, bahkan bisa saja kalau dihadapkan karena 2 

faktor tersebut, nasabah lebih memilih faktor fungsional. Tidak berbeda dengan 

bank-bank lain, PT. Bank Bukopin (Tbk) KCP Klaten melakukan persaingan 

merebut nasabah, pihak bank cenderung memengaruhi para nasabah dengan 

tekanan dari faktor-faktor internal berupa sikap inovasi-inovasi dan keunggulan 

dalam bersaing melalui perbaikan produk dan perbaikan sumber daya manusia 

sedangkan faktor eksternal yaitu ekonomi, politik, dan pertimbangan keuntugan 

apa saja yang akan diperoleh masyarakat. Menjaga dan mempertahankan minat 

nasabah bukan pekerjaan yang mudah. Kunci agar nasabah memiliki minat 

menabung di sebuah   bank  adalah   mempertahankan   layanan   dan respon serta 

pemenuhan kebutuhan dan keinginan nasabah. 

Pelayanan tidak baik yang diberikan oleh bank dengan sendirinya menjadi 

penyebab berkurangnya minat nasabah. Dengan menciptakan dan meningkatkan 

persaingan dalam memasarkan produk dan jasa perbankan. Pelayanan, memberikan   

kepercayaan   dan    memberikan    pengetahuan   tentang   perbankan   merupakan  
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masalah yang   langsung  berhubungan   dengan  nasabah,  maka   perlu  

evaluasi  terhadap pelayanan dan  kepercayaan yang selama ini telah diberikan 

oleh bank. Pelayanan merupakan hal terpenting  bagi tiap-tiap unsur bisnis atau 

pun usaha untuk mencapai tujuan utama yaitu kepuasan dan kenyamanan 

konsumen. Pelayanan adalah proses pemenuhan kebutuhan melalui aktivitas 

orang lain secara langsung.  

Pelayanan diperlukan manusia secara umum dikelompokkan dua jenis, 

yaitu layanan fisik yang sifatnya pribadi sebagai manusia dan layanan 

administratif yang diberikan oleh orang lain selaku anggota organisasi, baik itu 

organsasi massa atau Negara. Dalam rangka mempertahankan hidupnya, 

manusia sangat memerlukan pelayanan, baik dari diri sendiri maupun melalui 

karya orang lain. 

Pelayanan adalah kegiatan kegiatan yanag dapat didefinisikan secara 

tersendiri yang pada hakekatnya bersifat takteraba (intangible), yang merupakan 

pemenuhan kebutuhan, dan tidak harus terikat penjual produk atau jasa lain. 

Pelayanan merupakan tindakan atau perbuatan yang dapat ditawarkan oleh suatu 

pihak kepada pihak lain, yang pada dasarnya bersifat intangible (tidak berwujud 

fisik) dan tidak menghasilkan sesuatu (Stanton, 2001: 220). Oleh karena itu, 

pelayanan menjadi salah satu penentu dan perhatian utama dari perusahaan. 

Perusahaan harus memahami kondisi nasabah dalam memandang mutu dan 

tingkat mutu yang mereka harapkan. Dengan demikian bank mampu menilai 

bagaimana pelayanan memiliki peranan penting untuk menambah dan 

mempertahankan eksistensi bank nya. 
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Selain pelayanan, kepercayaan juga memiliki peranan penting terhadap 

sumbangsih bertambahnya nasabah di suatu bank. Morgan,1994 dalam Mulyo 

Budi 2007 Kepercayaan adalah kemauan seseorang untuk bertumpu pada orang 

lain dimana kita memilki keyakinan padanya Kepercayaan merupakan kondisi 

mental yang didasarkan oleh situasi seseorang mengambil suatu keputusan, ia 

akan lebih memilih keptusan berdasarkan pilihan dari orangorang yang lebih 

dapat ia percaya dari pada yang kurang dipercayaai. Menurut Rousseau (1998), 

kepercayaan adalah wilayah psikologis yang merupakan perhatian untuk 

menerima apa adanya berdasarkan harapan terhadap prilaku yang baik dari 

orang lain. Kepercayaan konsumen didefenisikan sebagai kesedian satu pihak 

untuk menerima resiko dari tindakan pihak lain akan melakukan tindakan 

penting untuk pihak yang mempercayaainya, terlepas dari kemampuan untuk 

mengawasi dan mengendalikan tindakan pihak yang dipercaya. 

Berdasarkan uraian latar belakang masalah diatas maka penulis tertarik 

untuk membahas tentang bagaimana pengaruh dari layanan, kepercayaan 

nasabah dan pengetahua nasabah, terhadap minat menabung dalam menentukan 

pilihannya dengan judul “Pengaruh Kualitas Layanan, Kepercayaan 

Nasabah dan Pengetahuan Nasabah terhadap Minat Menabung di Bank 

Bukopin Tbk. KCP Klaten” 

B. Identifikasi Masalah 

 

a. Menganalisis pelayanan yang dilakukan oleh PT. Bank Bukopin Tbk ACP 

Klaten  untuk mempengaruhi minat konsumen menabung. 
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b. Hal-hal yang  PT. Bank Bukopin Tbk ACP Klaten dalam memberikan 

kepercayaan dan pengetahuan kepada nasabah. 

c. Tingkat suku bunga yang diterapkan PT. Bank Bukopin Tbk ACP Klaten 

dalam mempengaruhi minat konsumen menabung. 

C.  Alasan Pemilihan Judul 
 

Adapun  alasan  yang  mendasari  penelitian  judul  yang  penulis  ambil 

adalah : 

1. Alasan subjektif 

a.   Lokasi penelitian mudah dijangkau dan di tempat peneliti bekerja. 

b.   Menghemat tenaga, waktu dan biaya. 

 

2.   Alasan Objektif 

 
a. Menambah pengetahuan dasar penulis tentang Pengaruh layanan,  

kepercayaan nasabah, pengetahuan nasabah terhadap minat menabung di 

PT. Bank Bukopin Tbk ACP Klaten. 

b.  Untuk  mengetahui apakah ada pengaruh yang signifikan  antara layanan, 

kepercayaan nasabah  dan pengetahuan nasabah  Terhadap Minat nasabah 

menabung  PT. Bank Bukopin Tbk ACP Klaten. 

 
 

D.  Penegasan Judul 
 

Untuk menghindari kekeliruan dalam memahami /menafsirkan perlu 

dikemukakan penegasan istilah sebagai berikut : 

1.   Pengertian layanan 
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Menurut Hessel Nogi S, pelayanan  adalah  proses  pemenuhan kebutuhan 

melalui aktivitas orang lain secara langsung. Pelayanan yang diperlukan 

manusia  pada   dasarnya   ada  dua  jenis,  yaitu  layanan fisik yang sifatnya 

pribadi sebagai manusia dan layanan admisitratif yang diberikan oleh orang 

lain selaku anggota organisasi, baik itu organisasi massa atau Negara. 

2. Pengertian Kepercayaan 

Kepercayaan adalah keyakinan bahwa seseorang akan menemukan apa yang 

diinginkan pada mitra pertukaran. Kepercayaan melibatkan ketersediaaan 

seseorang   untuk    bertingkah    laku    karena  keyakinan  bahwa mitranya 

akan memberikan yang ia harapkan dan sesuatu harapan yang umumnya 

dimiliki seseorang bahwa kata, janji atau perkataan orang lain dapat dipercaya. 

Kepercayaan merupakan kunci perusahaan keuangan untuk mempertahankan 

nasabahnya (Santika, 2016) 

3. Pengertian tentang Pengetahuan 

Pengetahuan, dalam bahasa inggris disebut knowledge yang secara umum 

dapat diartikan sebagai suatu pemahaman (understanding) atau sesuatu hal 

yang diketahui dan dipahami oleh seseorang (Setyosari, 2013: 2). Sedangkan 

menurut Sopiah (2013: 43) pengetahuan adalah informasi yang disimpan di 

dalam ingatan.  

E. Pembatasan Masalah 

Batasan masalah pada penelitian ini perlu dilakukan untuk 

memfokuskan penelitian, mencegah terlalu luasnya pembahasan dan 

mencegah  
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terjadinya salah interprestasi atau kesimpulan yang dihasilkan. Batasan 

penelitian ini hanya pada anggota yang menyimpan dananya pada produk 

tabungan di PT. Bukopin (Tbk) KCP Klaten yang diteliti dengan 

menggunakan variabel pengaruh layanan pengetahuan nasabah dan  

kepercayaan terhadap minat nasabah menabung di PT. Bukopin (Tbk) KCP 

Klaten. 

F. Perumusan Masalah 

Berdasarkan uraian latar belakang identifikasi masalah dan batasan 

masalah diatas, maka rumusan masalah yang akan diteliti yaitu: 

a. Apakah layanan di bank Bukopin (Tbk) KCP Klaten berpengaruh terhadap 

minat nasabah menabung? 

b. Apakah kepercayaan berpengaruh terhadap minat nasabah menabung di 

bank Bukopin (Tbk) KCP Klaten ? 

c. Apakah pengetahuan nasabah berpengaruh terhadap minat knasabah 

menabung di bank Bukopin (Tbk) KCP Klaten? 

d. Apakah layanan, kepercayaan nasabah dan pengetahuan nasabah 

berpengaruh terhadap minat nasabah menabung di bank Bukopin (Tbk) KCP 

Klaten? 

 

G. Tujuan Penelitian 

Secara umum penelitian bertujuan untuk menemukan, mengembangkan  

dan  menguji sesuatu pendapat yang benar dan nyata pada objek yang diteliti.  

Namun secara spesifikasi tujuan penelitian adalah : 
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a. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh layanan terhadap minat 

nasabah menabung di PT. Bukopin (Tbk) KCP Klaten. 

b. Untuk mengetahui  dan  menganalisis  pengaruh kepercayaan nasabah 

terhadap  minat  nasabah  menabung  di PT. Bukopin (Tbk) KCP Klaten. 

c. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh pengetahuan nasabah  

terhadap minat nasabah menabung  di PT. Bukopin (Tbk) KCP Klaten. 

d. Untuk mengetahu dan menganalisis pelayana, kepercayaan nasabah dan 

pengetahuan nasabah terhadap minat nasabah menabung di PT. Bukopin (Tbk) 

KCP Klaten. 

H. Manfaat Penelitian 

Manfaat penelitian dalam menganalisis pengaruh faktor pelayanan, 

kepercayaandan pengetahuan nasabah  terhadap minat menabung di PT. 

Bukopin  

(Tbk) KCP Klaten, sebagai berikut :  

1. Manfaat teoritis  

Secara teoritis tujuan penelitian ini dapat memberikan sumbangan dalam 

aspek teoritis (keilmuan) yaitu untuk meningkatkan pengetahuan dan 

menambah pemahaman tentang pengaruh layanan, kepercayaan nasabah, 

dan pengetahuan nasabah  terhadap minat nasabah menabung PT. Bukopin 

(Tbk) KCP Klaten. Dan bagi perkembangan ilmu ekonomi pada khususnya 

penelitian ini diharapkan dapat dijadikan sebagai bahan pertimbangan dan 

informasi maupun perbandingan bagi penelitian-penelitian selanjutnya. 
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2. Manfaat praktis 

 a. Bagi pihak luar, penelitian ini dapat dijadikan sebagai acuan yang lebih 

baik dan jelas untuk bahan masukan dalam memilih jasa lembaga 

keuangan.  

b. Bagi  akademisi,  penelitian  ini dapat  digunakan  sebagai  bahan 

pertimbangan bagi peneliti lain yang akan melakukan penelitian 

mengenai pengaruh layanan, kepercayaan nasabah dan pengetahuan 

nasabah  terhadap minat  menabung dan yang serupa. 

I. Kerangka Berpikir 

 

Seperti pada umumnya suatu organisasi, kinerja anggota organisasi 

merupakan hal yang utama yang akan berpengaruh terhadap keberhasilan 

organisasi tersebut. Banyak faktor yang mempengaruhi kinerja anggota 

organisasi yang dalam hal ini adalah karyawan PT. Bukopin (Tbk) KCP Klaten 

adalah layanan, kepercayaan nasabah  dan pengetahuan.  Berikut gambarannya. 

 

 
        H1 

 

H2 

 

H3 

 

 

 

 

Gambar 2. Bagan Kerangka Pemikiran 

 

 

 

Layanan(X1) 

Kepercayaan nasabah 

(X2) 

Pengetahuan nasabah 

(X3) 

Minat menabung 

(Y) 
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J. Sistematika Penulisan 

Untuk membantu memahami isi dan uraian dari aktivitas penelitian sesuai dengan 

judul yang penulis maksud, perlu kiranya penulis menyusun sistematika penulisan 

sebagai berikut : 

BAB I.  Pendahuluan berisi tentang latar belakang masalah, identifikasi masalah, alasan 

pemilihan judul, penegasan judul, pembatasan masalah, perumusan masalah, 

tujuan penelitian, manfaat penelitian, hipotesis dan sistematika penulisan. 

BAB II. Tinjauan Pustaka berisi tentang landasan teori, pengertian pemasaran, layanan, 

kepercayaan nasabah dan pengetahuan nasabah, minat menabung serta penelitian 

terdahulu dan hipotesis. 

BAB III. Metode Penelitian berisi tentang metode penelitian, dan gambaran umum 

tentang objek penelitian. 

BAB IV. Hasil dan Pembahasan, bab ini merupakan hasil analisis yang dicari 

penyelesaiannya 

BAB V. Simpulan dan Saran, berisi tentang simpulan dan saran diajukan dalam hasil 

akhir penelitian 
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BAB V 

SIMPULAN DAN SARAN 

 

A.  Simpulan 

Penelitian ini dilaksanakan untuk menguji pengaruh variabel kualitas 

layanan, kepercayaan nasabah dan pengetahuan nasabah terhadap minat 

menabung. Dari hasil dan analisis  data  serta  pembahasan  pada  bab  sebelumnya  

dapat  disimpulkan sebagai berikut ini : 

1. Berdasarkan hasil analisis regresi linier berganda dihasilkan persamaan 

regresi linier berganda yaitu  Y =  14.983 + 0,036 X1 + 0,218 X2 + 0,078 X3.  

Dari persamaan  regresi  linier berganda di atas dapat diartikan sebagai 

berikut: 

a. Konstanta 14,983 menunjukkan bila tanpa ada kualitas layanan, 

kepercayaan nasabah dan pengetahuan nasabah, masih ada minat 

menabung sebesar 14,983 satuan minat  

b.   Nilai  0,036  pada  variabel    kualitas layanan  (X1)  menunjukkan  bila 

kualitas layanan  dinaikkan satu satuan maka minat menabung  akan naik 

0,036 satuan minat 

c. Nilai 0,218 pada variabel kepercayaan nasabah (X2) menunjukkan bila 

kepercayaan nasabah dinaikkan satu satuan maka minat menabung  akan 

naik 0,218 satuan. 
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d. Nilai 0,078 pada variabel pengetahuan nasabah (X3) menunjukkan bila 

pengetahuan nasabah dinaikkan satu satuan maka minat konsumen  

akan naik 0,078 satuan. 

 Ketiga Variabel   bernilai   positif  yaitu  kualitas layanan, kepercayaan 

nasabah dan pengetahuan nasabah yang   berarti   bahwa  ketiga variabel 

berpengaruh terhadap minat menabung di Bank Bukopin Tbk. KCP Klaten. 

2.   Dari  hasil uji  t  dengan SPSS diperoleh nilai t hitung untuk X1= 0,215,   X2= 

1,429 dan X3 = 0,488 dengan tingkat signifikansi 0,000. Dengan 

menggunakan batas signifikansi 0,05, nilai signifikansi tersebut berada di 

bawah taraf 5%.  Untuk X1, t hitung sebesar 0,215 < t tabel sebesar 2,000 

sehingga hipotesis tidak dapat diterima yang berarti tidak terdapat pengaruh 

kualitas layanan  terhadap  minat menabung.  Untuk  X2,  t  hitung  sebesar -

1,429  <  t  tabel  sebesar  2,000  sehingga  hipotesis  tidak dapat  diterima  

yang berarti tidak terdapat pengaruh kepercayaan nasabah tehadap minat 

menabung. Untuk X3, t hitung sebesar  0,488  <  t tabel  sebesar 2,000  

sehingga  hipotesis  tidak dapat diterima yang berarti tidak terdapat pengaruh 

pengetahuan nasabah tehadap minat menabung.  

3.   Dari perhitungan uji F didapatkan  F hitung  sebesar 0,737 dengan taraf 

signifikansi  0,000.  Hal ini  menunjukkan  bahwa signifikan Fhitung    lebih  
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kecil dari signifikan 0,05, maka dinyatakan variabel kualitas layanan, 

kepercayaan nasabah dan pengetahuan nasabah berpengaruh secara signifikan 

terhadap minat menabung. 

4.   Dari   hasil   perhitungan   koefisien   determinasi   menunjukkan   bahwa 

koefisien determinasi (adjusted R
2
) yang diperoleh sebesar -0,022. Hal ini 

berarti 2,20% minat menabung dapat dijelaskan oleh variabel kualitas 

layanan, kepercayaan nasabah  dan pengetahuan nasabah. Sedangkan sisanya 

yaitu 97,80% minat menabung produk di Bank Bukopin Tbk. KCP Klaten 

dipengaruhi oleh variabel-variabel lainnya yang tidak diteliti dalam penelitian 

ini. 

 

B.  Saran 

Dari hasil penelitian penulis ingin menyarankan kepada pihak 

menajemen agar di Bank Bukopin Tbk. KCP Klaten dapat meningkatkan 

kualitas layanan terhadap konsumennya. Adapun saran-saran yang ingin 

disampaikan yang berkaitan dengan ketiga faktor yang mempengaruhi minat 

menabung dalam penelitian ini adalah sebagai berikut: 

1. Variabel kualitas pelayanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

minat di Bank Bukopin Tbk. KCP Klaten. Disarankan agar Bank Bukopin 

Tbk. KCP Klaten lebih meningkatkan kualitas pelayanan  agar nasabah 

semakin tertarik menabung di Bank Bukopin Tbk. KCP Klaten. 
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2.  Variabel kepercayaan nasabah berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

minat menabung. Disarankan Bank Bukopin Tbk. KCP Klaten tetap 

meningkatkan  kepercayaan kepada nasabah tentang produk-produk 

tabungan dan yang lain di Bank Bukopin Tbk. KCP Klaten. 

3. Variabel pengetahuan nasabah berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

minat menabung. Disarankan Bank Bukopin Tbk. KCP Klaten 

meningkatkan  dan memberikan pengetahuan tentang produk-produk 

tabungan dan yang lain yang ada di Bank Bukopin Tbk. KCP Klaten, ketika 

nasabah memiliki pengetahuan lebih banyak, maka ia akan lebih baik dalam 

mengambil keputusan, ia akan lebih efisien dan lebih tepat dalam mengolah 

informasi dan mampu merecall informasi dengan baik 

4. Sebaiknya peneliti yang akan datang disarankan untuk menambahkan 

variabel independen lainnya selain variabel Kualitas layanan, kepercayaan 

nasabah dan pengetahuan nasabah  yang tentunya dapat mempengaruhi 

variabel dependen minat menabung agar lebih melengkapi penelitian ini 

karena masih ada variabel-variabel independen lainnya misalnya suku 

bunga, reputasi dan produk tabungan yang mungkin bisa mempengaruhi 

minat menabung nasabah. 



83 
 

DAFTAR PUSTAKA 

 

 

 
Achmad, Herry Buchory dan Djaslim Saladin, Dasar-dasar pemasaran Bank, 

Bandung: Linda Karya, 2006. 

 

Arikunto, Suharsimi. 2011. Prosedur Penelitian: Suatu Pendekatan Praktek. Edisi 

Kesembilan Jakarta: Rineka Cipta 

 

Fahrudin, dan Yulianti, Pengaruh Promosi, Lokasi dan Kualitas Layanan 

Terhadap Keputusan Pembelian nasabah Bank Mandiri Surabaya  

Skripsi (Surabaya: STIE Perbanas, 2016) 

Ghozali, Imam, Aplikasi Analisis Multivariate Dengan Program IBM SPSS, 

Semarang :Universitas Diponegoro, 2012. 

 

Imam Wahjono, Sentot. Manajemen Pemasaran Bank. Yogyakarta:Graha Ilmu. 

2010 

Kotler, Phillip, Manajemen Pemasaran, Terj. Hendra Teguh,  

 

Lamb, Pemasaran, Jakarta: SalembaEmpat, 2001. 

 

Lupiyoadi, Rambat dan A. Hamdani, Manajemen Pemasaran Jasa, Jakarta: 

Salemba Empat, 2011 

Machfoedz, Mahmud, Pengantar Bisnis Modern, Yogyakarja: C.V Andi Offset, 

2007. 

Maulida, Isnaine, Analisis Pengaruh Promosi dan Pelayanan Terhadap Minat 

Nasabah Menabung Pada BMT Taruna Sejahtera Cabang Tuntang, 

Skripsi (Salatiga: Fakultas Ekonomi dan Bisni Islam, IAIN Salatiga, 

2016) 

Nogi, Hessel S. Tangkilisan, Manajemen Publik, Jakarta: PT. Grasindo, 2005) 

Roni, Andespa, Pengaruh Faktor Pribadi Terhadap Minat Nasabah Menabung di 

Bank Syariah, Jurnal Lembaga Keuangan dan Perbankan Volume 2, 

No. 2. 



84 
 

 

Rahmi, Rosita, Pengaruh Lokasi, Kelengkapan Produk, Pelayanan, Harga dan 

Kenyamanan Berbelanja Terhadap Minat Beli Ulang Konsumen Pada 

Lottew Mart Bekasi, Jurnal Ilmiah Widya Ekonomi, Volume 1, No. 2. 

Sutojo, Siswanto, Manajemen Pemasaran Untuk Eksekutif Non-Pemasaran, 

Jakarta: Damar Mulia Pustaka, 2003. 

Sunarsih, dan Wulandari, Analisis Faktor-faktor Yang Mempengaruhi Minat 

Nasabah Menabung Pada PT Bank Muamalat Indonesia, Tbk., Jurnal 

Ekonomi, Volume 23, No. 1 

Tjiptono, Fandy. 2005. Manajemen dan Pemasaran Kontemporer. Yogyakarta. 

Tyas Hana, Hastutik, Pengaruh Pertimbangan, Pengetahuan dan Sikap Pedagang 

di Pasar Klewer Terhadap Keputusan Menjadi Nasabah Bank Syariah 

Mandiri KCP Pasar Klewer Surakarta , Skripsi (Fakultas Ekonomi 

Universitas Negeri Surakarta,  2014). 

Yuliawan, Pengaruh Pengetahuan Konsumen Mengenai Perbankan Syariah 

Terghadap Keputusan Menjadi Nasabah di PT. Bank Syariah Cabang 

Bandung , Skripsi (UIN Sunan Gunung Jati Bandung,  2011). 

 

 

 

 

. 

 

 


	SKRIPSI_1.pdf
	SKRIPSI_2.pdf

