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faktor psikologis akan berpengaruh pada keputusan individu membelanjakan
uangnya.

Menurut penelitian yang pernah dilakukan oleh Bank Indonesia dan Center
for Banking Research (CBR) Universitas Andalas Padang (2006), variabel yang
digunakan meliputi aspek demografi, aktifitas penggunaan jasa perbankan, dan
perilaku konsumen. Dalam penelitian ini didapatkan hasil bahwa motivasi merupakan
dimensi penentu perilaku konsumen pada Bank Konvensional.

Orang tidak dapat meramalkan dengan tepat berbagai motif dari perilaku

(Robbins, 2007). Orang-orang yang mempunyai kebutuhan yang berbeda mungkin

mengusahakan pemenuhan dengg asaran yang sama. Orang-orang

lingkungan di luar dirinya (Schiffman dan Kanuk, 2007).

Dalam kehidupan manusia yang terpenting adalah mengenai apa harapan
individu dan harapan tersebut dapat mempengaruhi perilakunya. Harapan ini
dipengaruhi oleh pengetahuan individu sebagai hasil belajar yang berperan
meramalkan kondisi masa depan. Keinginan terwujudnya harapan konsumen tentunya
ada hak yang mendasari mereka untuk membuat keputusan khususnya memilih

produk tabungan. Hal yang ada pada diri konsumen adalah faktor kepribadian.
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1. Faktor budaya
Budaya adalah penyebab dasar dari keinginan dan perilaku konsumen. Faktor
budaya memiliki pengaruh yang luas. Perilaku manusia sebagian besar adalah
hasil dari proses pembelajaran (proses kognitif) Untuk tumbuh dalam suatu
masyarakat, seorang anak belajar mengenai nilai persepsi, keinginan dan perilaku
dasar dari keluarga dan institusi lainnya. Dari definisi diatas, bahwa perilaku
manusia sangat dipengaruhi oleh budaya yang melingkupinya dan pengaruhnya
akan selalu berubah setiap waktu, sejalan dengan kemajuan zaman dalam

masyarakat tersebut.

Setiap budaya terdiri darifSub-budaya. Sub-budaya‘adalah kelompok orang yang

memiliki sistem nilai aman dan situasi kehidupan

ang sama berdasarkan pengals

mereka. Hal ini membuat pemasar akan mendesain produk dan program
pemasaran yang sesuai dengan kebutuhan mereka.

Dalam faktor budaya peran kelas sosial perlu untuk dipahami. Setiap masyarakat
memiliki sejumlah struktur kelas sosial. Kelas sosial adalah pembagian kelompok
masyarakat yang relatif permanen dan relatif teratur dimana anggota-anggota
memiliki nilai, minat, dan perilaku yang serupa. Perilaku konsumen dapat

didasarkan pada salah satu faktor saja, seperti pendapatan, pendidikan, kesehatan,
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4. Faktor psikologis
Dapat dikatakan bahwa faktor psikologis sangat penting dalam mempengaruhi
pembelian. Karena faktor psikologis ini sangat diperhatikan oleh pemasar dalam

merespon pesan yang disampaikan oleh iklan yang mereka buat, sebagaimana

diuraikan pada penjabaran berikut ini.

2.1.3 Faktor Psikologis
Menurut Kotler dan Armstrong (2003) pembelian konsumen juga dipengaruhi

oleh faktor psikologis utama ang berkaitan dengan persepsi,

1. Motivasi Y | '
Motivasi merupakan alat sﬁ’ﬁmgl dari ma en, yang mana motivasi
adalah tergolong palin cmy O o cmsmsin, botikan
merupakan salah satu masalab d jemsg Sacara umum motivasi dapat

diartikan sebagai penggerak manusia untuk bekerja dan berusaha untuk mencapai
tujuannya. Motif (dorongan) adalah kebutuhan yang mendorong seseorang secara
kuat mencari kepuasan atas kebutuhan tersebut.

2. Kaitan motivasi dengan persepsi
Orang yang termotivasi siap untuk bertindak. Bagaimana tindakan orang itu
terpengaruh oleh persepsinya mengenai situasi tersebut. Kita semua memiliki
panca indra dan akan menginterpretasikan informasi yang kita dapat dengan cara

yang berbeda-beda. Persepsi adalah proses menyeleksi, mengatur, dan
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Seseorang memiliki sikap terhadap apa yang terjadi disekelilingnya. Sikap
menggambarkan evaluasi, perasaan, dan kecenderungan yang konsisten atas suka
atau tidak suka seseorang terhadap objek tertentu. Sikap mempunyai pengaruh
secara otomatis memproduksi tanggapan afektif termasuk emosi, perasaan,
suasana hati dan evaluasi terhadap sikap sebagai suatu tanggapan segera dan

langsung pada rangsangan tertentu.

2.1.4 Motivasi

Kebutuhan manusia, sebag perupakan landasan dari penerapan

Pemahaman konsep motivasi merupakan pemahaman mengenai mengapa
seseorang memilih melakukan aktivitas yang mereka sukai. Mengapa sesorang
memilih aktivitas memancing di laut dan yang lainnya memilih aktivitas berkebun
untuk memanfaatkan waktu luangnya. Seseorang memilih aktivitas tertentu karena
adanya alasan yang mendasari untuk melakukan aktivitas tersebut.

1. Defenisi motivasi
Motivasi dapat digambarkan sebagai kekuatan penggerak dalam diri seseorang

untuk ertindak. Kekuatan penggerak ini muncul karena adanya ketegangan
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2.1.6 Keputusan konsumen

Suatu keputusan melibatkan pilihan di antara dua atau lebih alternatif tindakan
atau perilaku. Semua aspek pengaruh dan kognitif dilibatkan dalam pengambilan
keputusan konsumen termasuk pengetahuan, arti dan kepercayaan yang diaktifkan
dari ingatan serta proses perhatian dan pemahaman yang terlibat dalam penerjemahan
informasi baru di lingkungan. Inti dari keputusan konsumen adalah proses
pengintegrasian yang mengkombinasikan pengetahuan untuk mengevaluasi dua atau

lebih perilaku alternatif, dan memilih satu diantaranya (Paul & Jerry:1996).

Pengertian lain dari keputu Konsu imana, dikemukakan oleh beberapa

pakar teori lainnya (Pengafn anajémen:2008), seperti :

A.l.G.R. Terry :
“Mengemukakan bahw dalah sebagai pemilihan
yang didasarkan ' diugd atau lebih alternatif yang
mungkin”.

Claude S. Goerge, Jr:

“Mengatakan proses pengambilan keputusan itu dikerjakan oleh kebanyakan
manajer berupa suatu kesadaran, kegiatan pemikiran yang termasuk
pertimbangan, penilaian dan pemilihan diantara sejumlah alternatif™.

Horold dan Cyril O'Donnell :

“Mereka mengatakan bahwa pengambilan keputusan adalah pemilihan
diantara alternatif mengenai suatu cara bertindak yaitu inti dari
perencanaan, suatu rencana tidak dapat dikatakan tidak ada jika tidak ada
keputusan, suatu sumber yang dapat dipercaya, petunjuk atau reputasi yang
telah dibuat”.
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Dalam pengambilan keputusan konsumen, aspek afektif, kognitif dan perilaku

sangat mempengaruhi proses tersebut (Schiffman dan Kanuk:2004). Aspek tersebut

meliputi :

1.

Aspek Afektif (affective aspect): Emosi atau perasaan konsumen
mengenai produk atau merek tertentu merupakan komponen afektif dari
sikap tertentu.

Aspek Kognitif (cognitive aspect): Meliputi pengetahuan dan persepsi
yang diperoleh berdasarkan kombinasi pengalaman langsung dengan

dari berbagai sumber.

objek sikap dan informasi

Aspek Perilaku .«iorél aspect): en ini berhubungan dengan
kemungkinan @tau a ihdividu akan melakukan

tindakan khus 1 peri n ca al tertentu terhadap objek

2.1.7 Proses Pengambilan Keputusan Pembelian

Menurut Kotler & Armstong (2003), proses pengambilan keputusan

pembelian yang menampung seluruh cakupan pertimbangan yang muncul saat

seseorang konsumen menghadapi pembelian produk baru dengan keterlibatan produk

yang tinggi (high product involvement). Untuk itu, ada lima tahap yang dilalui

konsumen dalam proses pembelian, yaitu “pengenalan kebutuhan, pencarian

informasi, evaluasi altematif, keputusan konsumen membeli dan perilaku pasca
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informasi eksternal dari sumber-sumber yang berasal dari luar memori. Salah
satu faktor kunci bagi pemasar adalah sumber-sumber informasi utama yang
dipertimbangkan oleh konsumen dan pengaruh relatif dari masing-masing
sumber terhadap keputusan-keputusan konsumen membeli. Menurut Kotler &
Armstrong (2003), konsumen memperoleh informasi produk barang ataupun
jasa dapat dikelompokkan menjadi empat, yaitu:

a. sumber pribadi : keluarga, tetangga, teman dan kenalan

b. sumber komersial : iklan, tenaga penjual, dealer, outlet, kemasan dan

mengenai produk dari sumber komersial yang dikendalikan oleh pemasar.

Namun sumber yang paling penting cenderung sumber pribadi. Informasi
komersial umumnya melaksanakan fungsi memberitahu, sedangkan sumber
pribadi melaksanakan fungsi legitimasi dan atau evaluasi.

Evaluasi berbagai alternatif (A/ternative evaluation)

Sebagaimana penjelasan diatas, bahwa konsumen menggunakan informasi
untuk mencapai satu pilihan merek akhir. Pertanyaannnya adalah bagaimana

cara konsumen memilih di antara merek-merek yang ada. Konsumen
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mengevaluasi pembelian tergantung pada konsumen individu dan situasi
pembelian tertentu. Dalam beberapa hal, konsumen menggunakan perhitungan
yang cermat dan pemikiran logis. Pada waktu lain, konsumen yang sama
halnya sedikit mengevaluasi, bahkan membeli hanya berdasarkan dorongan
sesaat dan tergantung pada intuisi. Kadang-kadang konsumen mengambil
keputusan pembelian sendiri, terkadang juga mereka bertanya pada teman,
atau mengukuti konsumen lainnya.

Konsep-komsep dasar yang dapat membantu penjelasan proses penilaian

ai berikut:

konsumen berkaitan denga

a. diasumsikan b@lwa setiap konsumsa melihat suatu produk sebagai

serta mem eﬂ%nﬁl’am atribut  suatu
langsung dengan k‘ R 'Y
b. konsumen akan Tagmb gkat k vrpentingan yang berbeda pada

atribut-atribut yang berbeda menurut kebutuhan dan keinginan yang

pn akan membandingkan

‘produk yang berkaitan

unik.

c. konsumen kemungkinan akan mengembangkan suatu susunan
keyakinan merek mengenai posisi setiap merek pada setiap atribut.
Seperangkat keyakinan mengenai merek tertentu tersebut dikenal
sebagai brand image.

d. harapan kepuasan produk total konsumen akan bervariasi terhadap

tingkat-tingkat atribut yang berbeda
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Rincian dari variabel afektif, kognitif dan perilaku ini merupakan rangkuman
dari beberapa materi pernyataan yang penulis temui di beberapa sumber, antara lain :

skripsi, tesis dan desertasi serta jurnal-jurnal penelitian.

3.3  Identifikasi Variabel
Variabel-variabel yang digunakan dalam penelitian ini adalah aspek-aspek
kepribadian yang melandasi pembuatan keputusan konsumen dalam memilih produk

tabungan meliputi :

1. Faktor Afektif (X1)
2. Faktor Kognitif (

3. Faktor Perilaku €

3.4  Definisi Operasional Va
Definisi operasional meruakai pendefinisian variabel atau konstruk
dengan cara memberi makna, menspesifikasi kegiatan, atau memberi suatu
operasional yang diperlukan untuk mengukur variabel penelitian yang dimaksud.
Untuk membatasi permasalahan dan menghindari salah pengertian, maka
perlu definisi operasional dari masing-masing variabel bebas yang akan diteliti
tersebut sebagaimana dikemukakan sebelumnya merupakan rangkuman dari berbagai
banyak materi yang penulis dapatkan dari : skripsi, tesis, teori, jurnal artikel yang
penulis temukan diberbagai tempat ( Universitas Indonesia, Universitas Mulawarman,

STIE Perbanas, internet, dil ) dapat dijelaskan sebagai berikut :
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Menurut Uma Sekaran (2006), Skala Likert adalah untuk menelaah seberapa

kuat objek setuju dengan pernyataan pada skala 5 titik dengan susunan sebagai

berikut :
Sangat Tidak « > Sangat
Dipertimbangkan 1 2 3 4 5 Dipertimbangkan

39 Teknik Analisis data

Hasil semua jawaban dafias a_sebagai data primer yang diberikan

are komputer program Statical

Program for Social Scienge ildagi pengolahan komputer akan

Perbandingan mean digithgk mepilai mean dari setiap pertanyaan dan
variabel. Hal ini untuk memudahkan mengetahui variabel mana yang
memiliki mean paling tinggl dan yang paling besar yang melandasi terhadap

pengambilan keputusan.

3.9.2 Uji Realibilitas
Menurut Simamora (2004) Coefisien Alpha digunakan untuk mencari
reliabilitas kuesioner jika alternatif jawaban bukan 0 sampai 1, melainkan 1
sampai 5. Untuk mengukurnya digunakan teknik Cronbach’s Alpha, dimana
standarisasi nilai & = 0.5. Dalam hal ini penulis menginginkan hasil dari
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Peraturan Daerah Tingkat I Kaltim No. 3/BPD/64, telah beberapa kali
mengalami perubahan dan penyesuaian yang terakhir adalah Peraturan Daerah
Tingkat I Kaltim No. 3 tahun 1996 tentang BPD dengan modal dasar sebesar Rp.
50.000.000.000,- (Lima puluh milyar rupiah). Modal dasar tersebut sampai dengan

akhir september 1997 komposisinya adalah sebagai berikut :

Tabel 3.2
Pemilik Modal BPD Kaltim
No Pemilik Modal Modal
1 Pemda Tingkat | Kaltim Rp. 10.645.000.000,- (21,29%)

350.000.000,- (0,70%)

2 | Pemda Tingkat Il Samarinda’

3 | Pemda Tingkat || Pasi 1.220.000.000,- (2,44%)

4 | Pemda Tingkat |l Balikpapan |\ 980.000.000,- (1,96%)

5 | Pemda Tingkat Il Kutai| 9.685.000.000,- (19,17%)

6 | Pemda Tingkat Il Berau 4.425.000.000.- (2,85%)

7 | Pemda Tingkat Il Bulungag 2.505.000.000,- (5,01%)

8 | Saham Belum Disetor Rp. 23.290.000.000,- (46,58%)

Jumlah Rp. 50.000.000.000,- (100%)

Pada Umumnya BPD beroperasi tahun 1965 dengan seorang pimpinan
dibantu dengan 2 orang staf dimana keadaan hingga tahun 1970. Semenjak tahun
1971 personalia BPD Kaltim berkembang sampai dengan tahun 1977 telah berjumlah
sebanyak 42 orang. Sepuluh tahun kemudian (1987) jumlah personalia itu bertambah

menjadi 192 orang. Hingga perkembangan terakhir pada ulang tahun BPD Kaltim
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yang ke-32 (14 Oktober 1997) seluruh pegawai adalah sebanyak 373 orang.
Sehubungan dengan kondisi gedung tersebut juga mengalami perkembangan
operasional bank. Untuk itu, pada tahun 1971 dilakukan pembangunan gedung kantor
yang letaknya sangat strategis dengan bangunan permanen. Namun beberapa tahun
kemudian yaitu tahun 1980 dilakukan renovasi untuk memaksimalkan sisa lahan yang
tersedia. Terakhir gedung tersebut direnovasi lagi tahun 1989 untuk memenuhi
kebutuhan perkembangan BPD Kaltim.

Sejalan dengan kebijakan pemerintah di bidang moneter yaitu deregulasi

sistem perbankan di mana hasilg n kemudahan usaha bank dengan

agar BPD Kaltim mempersiapkan pCibanguis gedung kantor pusat yang repsentatif
terletak di jalan Jendral Sudirman No. 33 Samarinda. Namun pelaksanaannya baru
dapat dimulai pada tanggal 23 Februari 1995 hingga selesai pada bulan September
tahun 1997.

Dalam pelaksanaan kegiatan operasionalnya, BPD Kaltim mempunyai tugas
pokok yaitu mengembangkan perekonomian daerah dan menggerakkan pembangunan
daerah dengan membantu pembiayaan bagi pertumbuhan ekonomi daerah dalam

rangka meningkatkan taraf hidup rakyat banyak serta melaksanakan pekerjaan
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pemegang kas daerah dan atau menyimpan uang daerah. Sejalan dengan pelaksanaan
tugas pokok tersebut, BPD Kaltim menyelenggarakan fungsi-fungsi antara lain :
1. Pendorong terciptanya tingkat pertumbuhan ekonomi daerah dalam rangka
meningkatkan taraf hidup rakyat.
2. Pemegang Kas Daerah.

3. Salah satu pendapatan daerah.

3.11.2 Struktur Organisasi.

Organisasi adalah salal Hfaktor pentingydalam menunjang kegiatan suatu

merumuskan bidang tugas tiap-tiap A menegaskan hubungan antara satu
dengan yang lain dalam rangka hierarki.

Adapun struktur organisasi BPD Kantor Pusat dapat dilihat secara lengkap
pada halaman lampiran. Berikut ini adalah tugas dan tanggung jawab setiap bagian
yang ada dalam struktur organisasi BPD Kaltim :

a. Direktur Utama.
Bertugas memimpin dan menyelenggarakan koordinasi dalam pelaksanaan
tugas-tugas antara anggota direksi dan melakukan pembinaan serta

mengendalikan  secara langsung terhadap devisi perencanaan  dan
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3.11.5 Azas, Maksud, dan Tujuan Bank Pembangunan Daerah Kalimantan
Timur
“Penyelenggaraan Bank dilakukan berdasarkan Azas Ekonomi Perusahaan
dengan mengutamakan prinsip-prinsip kehati-hatian. Bank didirikan dengan
maksud untuk membantu dan mendorong perekonomian dan pembangunan di
segala bidang serta sebagai salah satu sumber pendapatan daerah dalam rangka

meningkatkan taraf hidup rakyat banyak”.

3.11.6 Ruang Lingkup Kegiathn Bank P pgunan Daerah Kalimantan
Timur
1. Menghimpun dana ( - apahan berupa TABUNGAN,
GIRO, SERTIF RIANGKA, dan bentuk
lainnya yang dipers

2. Memberikan berbagai fasilita$
a.Kredit Investasi (Besar, Menengah, Kecil).
b.Kredit Modal Kerja (Rek. Koran, Modal Kerja Menengah, KUK, Modal

Kerja Lainnya).

¢.Kredit Konsumsi (Perumahan, Kendaraan, Lainnya).

3. Menerbitkan Surat Pengakuan Hutang.

4, Membeli, Menjual, atau meminjam atas resiko sendiri maupun untuk
kepentingan atas perintah Nasabahnya (Surat-surat Wesel, Surat-surat

Pengakuan Hutang dan Kertas Dagang Lainnya, Sertifikat Bank Indonesia

Faktor- Faktor Yang Menjadi...,Maulida Novitaariani, Ma.-IBS, 2008












60

Grafik 4-1
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4.1.3 Universitas

armany scbesar 35%, sedangkan

)

Universitas Widyagama selesar 33%0Hal ini di ; cnakan Universitas Mulawarman

Responden

adalah universitas negeri di sataarinda. jad yak’sekali pemerintah daerah yang
memberikan beasiswa pendidikan pada universitas tersebut. Mahasiswa Universitas
Mulawarman banyak yang berasal dari pedalaman Kalimantan Timur maka beasiswa
dari daerah disalurkan melalui BPD Kaltim. Perlu untuk diketahui bahwa BPD
Kaltim memiliki kantor cabang hingga ke wilayah pedalaman Kalimantan Timur
sechingga untuk memudahkan pemberian beasiswa maka mahasiswa yang
mendapatkan beasiswa harus membuka rekening pada BPD Kaltim. Sedangkan

Universitas Widyagama memiliki mahasiswa yang sambil bekerja dan waktu kuliah

pada umumnya adalah sore hari.
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4.1.5 Kepuasan Terhadap Bank

Grafik 4-2 menunjukkan 40% responden mengatakan netral terhadap BPD
Kaltim. Sedangkan 35% mengatakan puas. Hal ini memberikan gambaran bahwa
BPD Kaltim telah memberikan pelayanan jasa yang baik kepada nasabahnya. Selain

itu BPD Kaltim berupaya untuk memberikan kualitas pelayanan yang lebih baik dan

inovatif.
Grafik 4-2
Karakteristik Responden Berdasarkan
Jumlah
puas puas tidak
puas
Tingkat Kepuasan
Sumber : Data diolah

4.1.6 Frekuensi Transaksi dengan Bank Per Bulan
Frekuensi transaksi dengan bank per bulan didominasi sebesar 45% adalah 2

sampai 5 kali per bulan. Selanjutnya adalah 20% sebesar satu kali per bulan. Sisanya

6-8 kali (15%), 9-10 (10%) dan >10 kali (10%). Hal ini membuktikan bahwa dengan
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peringkat tertinggi dari setiap variabel yang melandasi pengambilan keputusan
pemilihan produk tabungan BPD Kaltim.

Pembahasan secara mendalam atas pengaruh tiga variabel kepribadian yang
melandasi terhadap pengambilan keputusan pemilihan produk tabungan BPD
Kalimantan Timur dapat dikemukakan sebagai berikut :

1. Variabel Afektif
Variabel afektif adalah mengenai perasaan emosional seseorang terhadap

sesuatu. Rasa emosional ini sebagai keadaan yang diliputi emosi yang mencakup

penilaian responden terhadap Abel [@felgtif berhubungan dengan kegiatan
bank yang mempengarulii sellingga dapat mempengaruhi

perasaan seseorang untukimenentuka nbilan keputusan.

aman (X1.5). Hal ini dikarenakan™® nasabah BPD Kaltim melakukan
interaksi dengan bank, maka mereka akan merasakan kesan aman yaitu yang
ditunjang dengan informasi teknologi, pegawai bank yang terampil serta nama baik
bank.

Peringkat ke dua adalah rasa aman (X1,10). Rasa aman terkait dengan kesan
aman pada peringkat pertama. Hal ini membuktikan bahwa saat ini nasabah bank
BPD Kaltim sangat mementingkan keamanan. Rasa aman akan dirasakan apabila
nasabah melihat dan melakukan penilaian terhadap sesuatu objek sehingga

menimbulkan rasa dan akhirnya mempengaruhi terhadap pembuatan keputusan.
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Selain itu rasa aman pada BPD Kaltim dapat dilihat dari bank yang dimiliki oleh
pemerintah.

Peringkat ke tiga adalah kesopanan dan rasa hormat (X1,13). Rasa ini
menyangkut interaksi nasabah dengan karyawan bank. Nasabah akan merasa nyaman
dan di hargai apabila mereka diberikan layanan dengan kesopanan dan rasa hormat.
Nasabah sangatlah peka karena mereka ingin dilayanai dengan sebaik mungkin dan
apabila kesan yang diberikan kepada mereka dianggap baik dan menyenangkan maka

akan mempengaruhi mereka untuk mengambil keputusan memilih produk bank.

11). Rasa ini berkaitan dengan
peringkat ke tiga di atas. bila dilayani dengan keramahan,
karena mereka akan terbawa emudahkan mereka untuk
mencari informasi tentag produk-produk bank | chususnya tabungan. Keramahan
I J} bank terhadap keinginan
nasabah untuk mau membantu mert dapinformasi yang mereka perlukan.
Peringkat ke lima adalah kemampuan dan keterampilan (X1,9). Hal ini
berhubungan dengan kemampuan dan keterampilan karyawan bank dalam melayani
nasabah. Nasabah ingin dilayani dengan cepat oleh karena itu karyawan harus mampu
untuk memberikan keterampilan layanan yang baik dan didukung oleh sistem
informasi yang canggih dan modern. Saat ini bank BPD Kaltim memiliki ATM yang
cukup banyak sehingga dapat melayani nasabah dengan baik. Selain itu dalam

melakukan pelayanan dengan nasabah di kantor-kantor BPD Kaltim, mesin serta alat-
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alat yang digunakan sudah modern sehingga dalam setiap transaksi tidak memerlukan

waktu dan antri yang lama.

2. Variabel Kognitif

Variabel kognitif adalah mengenai pengetahuan dan persepsi nasabah
berdasarkan pengalaman langsung atau berbagai sumber terhadap suatu objek.
Variabel kognitif berhubungan dengan kegiatan bank dalam hal kepercayaan nasabah

terhadap produk bank.

Analisis mengenai rata itif dengan 5 peringkat teratas

meliputi, peringkat pertafida memiliki rata-rata yamgipaling besar adalah fasilitas

ATM (X2,4). Hal ini membuktikan bahwa kemajuan teki
keputusan nasabah dalam m ni&pmduk tabungan E

pga }» emudahkan nasabah untuk

plogi sangat mempengaruhi

PD Kaltim. Fasilitas ATM

BPD Kaltim telah mengtgak
melakukan penarikan dimanapun. 1 baik karena dengan adanya fasilitas
ATM maka nasabah dapat lebih mudah melakukan transaksi dengan bank bahkan
dengan sesama nasabah.

Peringkat ke dua adalah pola hidup hemat (X2,10). Hal ini berarti dengan
menyimpan dana mereka pada bank BPD Kaltim maka pola hidup mereka akan
semakin hemat. Hal ini didasari kesadaran mereka akan manfaat menabung pada
bank yang akan memberikan manfaat mereka dikemudian hari. Mungkin saja dengan

menabung di bank yang dulunya pengeluaran tidak dapat diatur dengan baik maka
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dengan menabung terdapat sisa uang yang dapat dijadikan simpanan untuk
kepentingan yang tidak terduga.

Peringkat ke tiga adalah manfaat menabung (X2,3). Item ini terkait dengan
peringkat ke dua di atas. Dengan menabung maka nasabah akan merasakan manfaat
pola hidup menjadi hemat. Setiap orang akan merasakan manfaat menabung yang
berlainan. Maka manfaat yang mereka dapat akan mempengaruhi nasabah dalam
pengambilan keputusan pemilihan produk tabungan.

Peringkat ke empat adalah kemudahan fasilitas lain (X2,5). Hal ini

membuktikan bahwa dengan mg abimean BPD Kaltim maka nasabah

alian fasilitas lainnya sepertl kemudahan pinjaman atau
nasabah bahwa BPD Kaltim

¢ memberikan kemudahan

Peringkat ke lima adalah “teks ieiformasi (X2,9). Item ini berkaitan
dengan peringkat pertama yaitu kemajuan teknologi informasi. Salah satu dari
teknologi informasi adalah ATM dan internet banking. Bank BPD Kaltim sudah

memiliki fasilitas tersebut guna memberikan pelayanan dan kemudahan kepada

nasabah dalam bertransaksi.
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3. Variabel Perilaku

Variabel perilaku adalah kemungkinan atau kecenderungan bahwa individu
akan melakukan tindakan khusus atau perilaku dengan cara tertentu terhadap objek
tertentu. Variabel kognitif berhubungan dengan tindakan nasabah terhadap produk
bank. Berdasarkan perhitungan nilai rata-rata, variabel perilaku merupakan rata-rata
paling besar yang melandasi pengambilan keputusan pemilihan produk tabungan
BPD Kaltim. Berarti hal ini menunjukkan bahwa faktor perilaku merupakan
kekuatan dominan yang melandasi keputusan pemilihan produk tabungan BPD

Kaltim. Hasil dari analisa yang didap twailai variabel perilaku (X3) adalah nilai

potensi yang besar karena banyak mahasiswa dari daerah-daerah yang dapat

memanfaatkan fasilitas BPD Kaltim dalam bertransaksi.

Analisis mengenai rata-rata nilai variabel perilaku dengan S peringkat teratas
meliputi, peringkat pertama memiliki rata-rata yang paling besar adalah simpanan
berjaga-jaga (X3.5). Hal ini membuktikan bahwa tindakan menabung didasarkan
pada simpanan untuk berjaga-jaga dikemudian hari. Nasabah menabung tentunya

mempunyai keinginan terhadap sesuatu yang ingin mereka dapatkan.
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BAB V

KESIMPULAN DAN SARAN

5.1 Kesimpulan

Berdasarkan penyusunan, analisa dan pembahasan pada skripsi ini tentang
pengaruh faktor kepribadian yang melandasi pembuatan keputusan pemilihan produk
tabungan Bank Pembangunan Daerah Kalimantan Timur dapat disimpulkan sebagai
berikut :

Manusia dalam membuat tentunya ada faktor yang

1 gambaran yang lebih

puti afektif (X1), kognitif (X2),

eputusan memilih produk

Hasil analisis yang didapat dari variable afektif (X1) adalah nilai rata-rata
paling tinggi adalah kesan aman (X1,5), rasa aman (X1,10), kesopanan dan rasa hormat
(X1,13), keramahan (X1,11), dan kemampuan dan keterampilan (X1,9).

Hasil analisis yang didapat dari variable kognitif (X2) nilai rata-rata paling
tinggi adalah fasilitas ATM (X2,4), pertimbangan tertinggi lainnya adalah pola hidup

hemat (X2,10), manfaat menabung (X2,3), kemudahan fasilitas lain (X2,5), dan

teknologi informasi (X2,9).

75
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~ Variabel perilaku (X3) memiliki nilai rata-rata yang paling besar dari variabel

nya. Peringkat tertinggi alasan mahasiswa menabung adalah simpanan berjaga-

j8ga (X3,5), Pertimbangan lainnya adalah alternatif masa depan (X3,3), mengatasi
asalah ’keuangan (X3,7), biaya pendidikan (X3,8), dan simpanan study (X3,2).

Berdasarkan hasil analisis dan kesimpulan di atas, maka disampaikan
beberapa saran, sebagai berikut :

1. Dari hasil penelitian di atas g manajemen BPD Kaltim perlu

dapat dipengaruhi secara bersama-sama maka akan meningkatkan kesadaran
mahasiswa untuk menabung.
3. Untuk menindak lanjuti penelitian ini, pihak manajemen BPD Kaltim dapat
‘melakukan penelitian yang lebih besar dengan objek penelitian selain
- mahasiswa seperti ibu rumah tangga, wiraswasta dan pedagang. Hal ini
 didasarkan oleh dasar penelitian yaitu bahwa dalam individu sescorang
terdapat faktor kepribadian yang meliputi afektif, kognitif dan perilaku yang
dapat dipengaruhi untuk menetukan keputusan terhadap suatu objek. Selain
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