BAB V

PENUTUP

A. Simpulan

Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan yang telah dibuktikan, maka

kesimpulan dari penelitian ini adalaah sebagai berikut :

1.

3.

Variabel Promosi Media Social Terhadap Keputusan Nasabah
Berdasarkan tabel Coefficients diperoleh nilai thiwng Sebesar 7,330 yang
berarti nilai thiung > ttaver (7,330 > 1,65361) dan nilai Signifikansi sebesar
0,000 < 0,05 maka variabel Promosi Media Sosial (X1) secara parsial
memiliki pengaruh signifikan terhadap variabel Keputusan Nasabah ().
Variabel Promosi Penjualan Terhadap Keputusan Nasabah

Berdasarkan tabel Coefficients diperoleh nilai thiwung Sebesar 2,345 yang
berarti nilai thitung > traver (2,345 > 1,65361) dan niali Signifikansi sebesar
0,020 < 0,05 maka variabel Promosi Penjualan (X2) secara parsial memiliki
pengaruh signifikan terhadap variabel Keputusan Nasabah ().

Variabel Word Of Mouth Terhadap Keputusan Nasabah

Berdasarkan tabel Coefficients diperoleh nilai thiung Sebesar -1,023 yang
berarti nilai thitung < ttaber (-1,023 <1,65361) dengan nilai Signifikansi 0,308
> 0,05 maka variabel Word Of Mouth (X3) secara parsial tidak memiliki

pengaruh signifikan terhadap variabel Keputusan Nasabah ().



B. Saran
Berdasarkan penulisan penelitian ini, peneliti menyadari masih terdapat
banyak kekurangan di dalamnya. Untuk ini, peneliti memberikan saran agar
mendapat gambaran sebagai bahan pertimbangan dan penyempurna penelitian
selanjutnya yang terkait dengan penelitian serupa. Maka, peneliti menyarankan
beberapa hal sebagai berikut :
1. Bagi Akademisi
Penelitian ini diharapkan dapat dijadikan sebagai salah satu tambahan
referensi mengenai keputusan nasabah bagi peneliti maupun peneliti
selanjutnya yang tertarik untuk mengangkat topik penelitian yang sama,
yaitu promosi media sosial, promosi penjualan, dan word of mouth terhadap
proses pengambilan keputusan nasabah. Selain itu, bagi para akademis
yang ingin meneliti tentang faktor-faktor yang mempengaruhi proses
pengambilan keputusan nasabah, disarankan bagi peneliti selanjutnya agar
dapat memperluas faktor-faktor yang akan diteliti dan menggunakan data
yang lebih banyak lagi, sehingga hasil penelitiannya lebih baik.
2. Bagi Perbankan
a. Promosi Media Sosial
Bank Syariah Mandiri diharapkan untuk lebih meningkatkan lagi
kreatifitas isi dari media sosial agar semakin menarik serta lebih

digemari oleh konsumen atau nasabah.

b. Promosi Penjualan



Bank Syariah Mandiri KC Palembang diharapkan agar Merchendise

yang diberikan dibuat lebih menarik dan sesuai kebutuhan nasabah.

. Word Of Mouth

Berdasarkan hasil penelitian, responden masih jarang mendiskusikan
mengenai produk Bank Syariah Mandiri KC Palembang kepada
keluarganya, teman maupun tetangga terlebih lagi yang status sosialnya
berbeda. Oleh karena itu, word of mouth dalam Bank Syariah Mandiri
KC Palembang harus ditingkatkan lagi dengan cara menginformasikan
lebih banyak mengenai produk Bank Syariah Mandiri KC Palembang
agar keluarga atau teman semakin yakin untuk merekomendasikan

Bank Syariah Mandiri KC Palembang kepada kerabatnya.
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