BABYV
PENUTUP

A. Kesimpulan
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui apakah periklanan, promosi
penjualan, hubungan masyarakat dan pemasaran langsung memiliki dampak terhadap
keputusan menjadi nasabah Akasia Bank kota Batu. Berdasarkan analisis
permasalahan yang diajukan, pengujian hipotesis yang dilakukan, dan hasil penelitian,
beberapa kesimpulan dapat ditarik sebagai berikut:
Berdasarkan hasil penelitian diatas, bisa disimpulkan:
1. Hasil dari analisis variabel Periklanan (X1), Promosi Penjualan (X2), Pemasaran
Langsung (X4) berpengaruh secara parsial pada Keputusan Menjadi Nasabah
(Y)
2. Hasil penelitian, dapat disimpulkan bahwa baik variabel Periklanan (X1),
Promosi Penjualan (X2), Hubungan Masyarakat (X3) dan Pemasaran Langsung
(X4) memiliki pengaruh signifikan secara simultan terhadap Keputusan Menjadi
Nasabah (Y) Akasia Bank kota Batu.
3. Dari hasil penelitian, dapat menunjukkan bahwa variabel Promosi Penjualan
(X2) memiliki pengaruh dominan terhadap Keputusan Menjadi Nasabah (Y)

Akasia Bank kota Batu.
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B. Saran

Dari kesimpulan yang telah diperoleh, beberapa saran yang dapat diberikan

dalam penelitian ini adalah sebagai berikut:

1. Bagi Akasia Bank

a.

Berdasarkan penelitian yang dilakukan, disarankan agar perusahaan
meningkatkan Periklanan. Hal ini dapat dilakukan dengan meningkatkan
periklanan melalui media cetak. Di era globalisasi saat ini, melakukan
periklanan secara digital memang mendukung promosi dengan mudah. Akan
tetapi tidak dapat dielakkan periklanan melalui media cetak juga sama
pentingnya dalam melakukan promosi. Akasia Bank dapat melakukan
periklanan dengan membagikan brosur-brosur yang memuat informasi tentang
produk-produk Akasia Bank kepada nasabah dan masyarakat luas. Dengan
demikian, perusahaan dapat memperkuat hubungan, meningkatkan
kepercayaan,dan hubungan jangka panjang dengan nasabah dan calon
nasabahnya.

Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan, disarankan agar perusahaan terus
meningkatkan Promosi Penjualan agar tetap terjaga. Hal tersebut bisa
dilakukan dengan mempromosikan produk-produk Akasia Bank kepada tiap
nasabahnya yang belum memiliki rekening tabungan. Promosi Penjualan dapat
terus meningkat ketika nasabah tetap berulang kali membicarakan produk-
produk dari Akasia Bank kepada teman, keluarga maupun kerabatnya sehingga
mampu membangun kepercayaan dari setiap calon nasabah baru terhadap

produk perusahaan. Hal tersebut bisa meningkatkan keputusan menjadi
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nasabah secara spontan sehingga kepercayaan terhadap perusahaan bisa terus
bertambah.

c. Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan, disarankan agar perusahaan perlu
memperhatikan variabel yang terbukti memberikan pengaruh tidak signifikan
terhadap keputusan nasabah seperti variabel hubungan masyarakat dalam
melakukan pembelian atau penggunaan produk/jasa mereka agar terjadi
peningkatan baik dari segi produktivitas dan efektivitas maupun dari segi
keuntungan Akasia Bank.

2. Bagi Peneliti Selanjutnya
Dengan mempertimbangkan variabel yang digunakan dalam penelitian ini,
diharapkan peneliti yang akan membahas mengenai  Periklanan, Promosi

Penjualan, Hubungan Masyarakat dan Pemasaran Langsung dapat

mempertimbangkan penggunaan variabel tambahan atau menambahkan faktor-

faktor seperti ke mulut ke mulut.
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