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BAB IV

PEMBAHASAN

4.1 Pelaksanaan Marketing Public Relations yang dilakukan oleh BPR Pamanukan Bangunarta Terhadap Keputusan Konsumen untuk Menjadi Nasabah.

Marketing Public Relations pada bank mempunyai peranan yang sangat penting bagi kelangsungan hidup bank, dengan adanya kegiatan Marketing Public Relations  merangsang pembelian yang dlakukan oleh konsumen terhadap produk SIMAPAN yang dihasilkan oleh BPR Pamanukan Bangunarta.

Tanpa kegiatan Marketing Public Relations, konsumen akan mengalami kesulitan dalam memilih bank yang tepat untuk menyimpan uangnya, oleh karena itu komunikator harus berhati-hati dan penuh perhitungan dalam menyusun kegiatan Marketing Public Relations. Penentuan siapa saja yang menjadi sasaran kegiatan Marketing Public Relations akan sangat menentukan keberhasilan kegiatan Marketing Public Relations. Dengan penentuan sasaran yang tepat, kegiatan Marketing Public Relations akan berjalan efektif dan efisien.

Pelaksanaan kegiatan Marketing Public Relations yang dilakukan oleh BPR Pamanukan Bangunarta dengan produknya SIMAPAN mengacu pada aspek-aspek materi kegiatan Marketing Public Relations, kredibilitas komunikator, frekuensi kegiatan Marketing Public Relations, dan daya tarik dari kegiatan Marketing Public Relations. Aspek-aspek tersebut diperhatikan agar konsumen berminat dan mengambil keputusan untuk menjadi nasabah SIMAPAN pada BPR Pamanukan Bangunarta.

4.1.1 Analisis Penilaian Responden Mengenai Kegiatan Marketing Public Relations yang dilakukan oleh BPR Pamanukan Bangunarta.

1.  Materi Kegiatan Marketing Public Relations
Materi kegiatan Markteing Public Relations merupakan isi dari kegiatan Markteing Public Relations yang disampaikan oleh komunikator. Dalam menyampaikan materi tersebut. Tujuan dilaksanakannya kegiatan Marketing Public Relations untuk meningkatkan jumlah nasabah khususnya nasabah pada tabungan SIMAPAN. Isi dari kegiatan Marketing Public Relations yang dilaksanakan oleh BPR Pamanukan Banguarta ialah: menginformasikan produk SIMAPAN, membangun kepercayaan masyarakat, menjelaskan keuntungan-keuntungan produk, menjelaskan kelebihan produk SIMAPAN dibandingkan produk lain. Kegiatan Marketing Public Relations mempunyai indikator  yaitu penyajian materi, kelengkapan atau kesesuaian materi.

a.   Penyajian materi.

Penyajian materi kegiatan Marketing Public Relations merupakan bagaimana komunikator memberikan informasi tentang keberadaan tabungan SIMAPAN.

Berdasarkan hasil observasi bahwa dalam meningkatkan jumlah nasabah para komunikator harus secara efektif dan efisien sehingga penyampaian materi Marketing Public Relations dapat dilaksanakan dengan baik.

Berdasarkan hasil wawancara dengan staff Humas, komunikator berusaha melakukan kegiatan Marketing Public Relations dengan sebaik mungkin supaya calon nasabah dapat berminat untuk menjadi nasabah tabungan SIMAPAN, sehingga hasil yang yang dicapai  optimal.

Tabel 4.1

Tanggapan responden Komunikator Menyajikan
Materi Kegiatan Marketing Public Relations dengan baik.

n = 83

	Alternatif Jawaban
	Frekuensi
	Persentase

	Sangat Setuju (SS)
	26
	31,33

	Setuju (S)
	44
	53,01

	Kurang Setuju (KS)
	13
	15,66

	Tidak Setuju (TS)
	-
	-

	Sangat Tidak Setuju (STS)
	-
	-

	Jumlah
	83
	100


Sumber : Data Kuisioner diolah kembali, 2005

Berdasarkan hasil angket diatas bahwa penilaian responden komunikator menyajikan materi kegiatan  Marketing Public Relations dengan baik, dari jumlah responden sebanyak 83 orang diketahui 70 orang memberikan nilai positif. Dengan demikian responden dapat menerima dengan baik materi yang disampaikan oleh komumikator dalam menyajikan materi kegiatan Marketing Public
Berdasarkan hasil observasi, wawancara, dan angket diatas, maka peneliti menganalisis bahwa dalam meningkatkan jumlah nasabah tabungan SIMAPAN penyampaian materi Marketing Public Relations sangat penting, oleh karena itu para komunikator harus sebaik mungkin dalam menyampaikan materi Marketing Public Relations.

b. Kelengkapan atau kesesuaian materi.
Kelengkapan atau kesesuaian materi merupakan hubungan antara materi sebelummnya yang diberikan dengan materi yang akan disampaikan dalam kegiatan Markteing Public Relations yang dilaksanakan oleh komunikator.
Berdasarkan hasil observasi yang peneliti lakukan pada BPR Pamanukan Bangunarta mengenai komunikator menjelaskan secara lengkap dan menghubungkan dengan materi sebelumnya sudah dilaksanakan dengan efektif oleh para komunikator.

Berdasarkan wawancara dengan staff Humas, menjelaskan secara lengkap itu merupakan hal yang sangat penting sehingga isi dari materi kegiatan Marketing Public Relations dapat diterima dengan jelas oleh nasabah, dan selanjutnya melaksanakan follow up supaya nasabah semakin berminat untuk

Tabel 4.2
Tanggapan Responden Tentang Komunikator Menjelaskan Secara 

Lengkap dan Menghubungkan Dengan Materi Sebelumnya
n = 83

	Alternatif Jawaban
	Frekuensi
	Persentase

	Sangat Setuju (SS)
	20
	24,10

	Setuju (S)
	43
	51,81

	Kurang Setuju (KS)
	18
	21,69

	Tidak Setuju (TS)
	2
	2,40

	Sangat Tidak Setuju (STS)
	-
	-

	Jumlah
	83
	100


Sumber : Data Kuisioner diolah kembali, 2005

Berdasarkan hasil angket diatas menunjukkan mayoritas responden memberikan nilai positif yaitu 24,10 % memberikan nilai sangat setuju dan 51,81% memberikan nilai setuju dan sisanya memberikan nilai yang negatif. Dengan demikian responden menerima materi secara lengkap, bertahap dan berhubungan  dengan materi sebelumnya.

Berdasarkan hasil observasi, wawancara, dan angket di atas, peneliti menganalisis bahwa para komunikator menjelaskan materi kegiatan Marketing Public Relations secara lengkap dan selalu menghubungkan dengan materi sebelumnya, hal ini dilakukan supaya nasabah tidak mengalami kebingungan dalam memilih bank yang tepat untuk menyimpan uangnya. Hal ini pula dilakukan karena sesuai dengan program yang telah ditetapkan oleh PT BPR Pamanukan Bangunarta.

2. Kredibillitas Komunikator.
Merupakan kemampuan para komunikator dalam menyampaikan materi/isi dari kegiatan Marketing Public Relations yang dilaksanakan sesuai dengan rencana yang telah ditetapkan oleh BPR Pamanukan Bangunarta. Kemampuan komunikator dalam menyampaikan pesan sangat berpengaruh terhadap keputusan konsumen untuk menjadi nasabah. Kredibilitas komunikator memiliki indikator yaitu: Kejujuran komunikator, keahlian komunikator, dukungan komunikator.

a. Kejujuran komunikator.

Merupakan hal yang sangat penting diterima oleh nasabah karena komunikator harus menjelaskan kelebihan serta kekurangan dari tabungan SIMAPAN.

Berdasarkan hasil observasi yang peneliti lakukan, komunikator  menjelaskan kelebihan dan kekurangan dari produk SIMAPAN sehingga menimbulkan citra yang baik kepada para nasabah.

Berdasarkan hasil wawancara dengan staff humas, bahwa dalam menjelaskan materi harus dituntut kejujuran dari komunikator yaitu dengan menjelaskan kelebihan dan kekurangan dari produk yang ditawarkan.

Tabel 4.3
Tanggapan Responden Tentang Komunikator Dalam Menyajikan
Menjelaskan Kekurangan dan Kelebihan dari Tabungan Simapan

n = 83
	Alternatif Jawaban
	Frekuensi
	Persentase

	Sangat Setuju (SS)
	18
	21,69

	Setuju (S)
	35
	42,17

	Kurang Setuju (KS)
	26
	31,33

	Tidak Setuju (TS)
	4
	4,81

	Sangat Tidak Setuju (STS)
	-
	-

	Jumlah
	83
	100


Sumber : Data Kuisioner diolah kembali, 2005

Berdasarkan hasil angket diatas bahwa komunikator menjelaskan Kekurangan dan Kelebihan dari tabungan SIMAPAN, dari jumlah responden sebanyak 83 orang dapat diketahui sebanyak 21,69 % menyatakan sangat setuju dan atau 42,17 % dengan demikian kejujuran dalam menyampaikan materi Markteing Public Relations  telah dilaksanakan oleh komunikator.

Berdasarkan hasil observasi, wawancara, dan angket maka peneliti menganalisis bahwa para komunikator menjelaskan kelebihan dan kekurangan dari produk, tetapi kurang menjelaskan secara detail sehingga masih banyak responden yang menyatakan kurang sutuju.

b. Keahlian komunikator.

Keahlian komunikator ialah bagaimana cara ia menyampaikan materi kegiatan Markteing Public Relations sehingga dapat diterima oleh baik oleh para nasabah.

Berdasarkan hasil observasi yang peneliti lakukan para komunikator kurang memiliki kemampuan menyampaikan materi. Hal ini kurang diperhatikan oleh pihak pimpinan.

Berdasarkan hasil wawancara dengan staff humas tentang keahlian para komunikator memang kurang. Hal  ini disebsbkan karena tidak adanya pengembangan dan pendidikan bagi komunikator yang dilaksanakan oleh BPR Pamanukan Bangunarta dan rata-rata pendidikan para komunikator yang dimilki hanya Diploma 3 (D3).

Tabel 4.4
Tanggapan Responden  Tentang Komunikator Mempunyai 

Keahlian yang Baik Dalam Menyampaikan Materi

n = 83
	Alternatif Jawaban
	Frekuensi
	Persentase

	Sangat Setuju (SS)
	1
	1,20

	Setuju (S)
	6
	7,23

	Kurang Setuju (KS)
	31
	37,35

	Tidak Setuju (TS)
	29
	34,94

	Sangat Tidak Setuju (STS)
	16
	19,28

	Jumlah
	83
	100


Sumber : Data Kuisioner diolah kembali, 2005

Berdasarkan hasil angket, mayoritas responden memberikan nilai yang negatif kepada komunikator. Hal ini terlihat dari jumlah responden 83 orang dapat diketahui 37,35 % menyatakan kurang setuju, 34,94 % menyatakan tidak setuju, dan 19,28 % menyatakan sangat tidak setuju. Dengan demikian terlihat jelas bahwa komunikator tidak mempunyai keahlian yang handal dalam menyampaikan materi kegiatan Marketing Public Relation.
Berdasarkan hasil observasi yang peneliti lakukan pada BPR Pamanukan Bangunarta, wawancara, dan angket maka peneliti menganalisis bahwa pimpinan kurang memperhatikan keahlian para komunikator dalam meyampaikan materi, sehingga komunikator memiliki kemampuan yang seadanya. Perlu mengadakan pelatihan dan pengembangan karir bagi komunikator supaya mejadi komunikator yang handal.

c. Dukungan Komunkator.
Dukungan selalu diberikan kepada para calon nasabah oleh komunikator supaya  menjadi nasabah SIMAPAN, hal ini dilakukan supaya dapat meningkatkan jumlah nasabah.

Berdasarkan hasil observasi yang peneliti lakukan komunikator memberikan dukungan ini merupakan salah satu strategi yang dilakukan untuk menarik minat konsumen supaya menjadi nasabah SIMAPAN.

Berdasarkan hasil wawancara dengan staff Humas, komunikator selalu memberikan dukungan kepada calon nasabah untuk menjadi nasabah SIMAPAN dan mengakibatkan jumlah nasabah akan terus meningkat.

Tabel 4.5
Tanggapan Responden Tentang Nasabah Mendapat Dukungan 

dari Komunikator Untuk Menjadi Nasabah

n = 83
	Alternatif Jawaban
	Frekuensi
	Persentase

	Sangat Setuju (SS)
	29
	34,94

	Setuju (S)
	35
	42,17

	Kurang Setuju (KS)
	17
	20,48

	Tidak Setuju (TS)
	2
	2,41

	Sangat Tidak Setuju (STS)
	-
	-

	Jumlah
	83
	100


Sumber : Data Kuisioner diolah kembali, 2005

Berdasarkan hasil angket diatas mayoritas responden menjawab setuju sebanyak 42,17 % dan 34,17 % menjawab sangat setuju. Dengan demikian  nasabah selalu mendapat dukungan dari komunikator untuk menjadi nasabah SIMAPAN.

Berdasarkan hasil observasi yang peneliti lakukan pada BPR Pamanukan Bangunarta, wawancara, dan angket maka peneliti menganalisis bahwa pemberian dukungan ini dilakukan untuk meningkatkan jumlah nasabah tabungan SIMAPAN, sehingga akan berdampak pada peningkatan pendapatan perusahaan.

3.  Frekuensi/intensitas kegiatan Markteing Public Relations

Frekuensi dalam menyampaikan materi kegiatan yang dilakukan oleh para komunikator harus direncanakan dengan tepat oleh para pimpinan Bank BPR Pamanukan Bangunarta karena banyak sedikitnya waktu yang digunakan akan sangat berpengaruh terhadap keputusan konsumen untuk menjadi nasabah sehingga konsumen merasa yakin bahwa SIMAPAN merupakan tabungan yang sesuai dengan keinginan. Frekuensi/intensitas kegiatan Markteing Public Relations memiliki indikator yaitu: waktu kegiatan Markteing Public Relations, intensitas kegiatan Markteing Public Relations.

a. Waktu kegiatan Markteing Public Relations 
Merupakan waktu yang telah ditetapkan oleh bank yang diberikan kepada nasabah dalam melaksanakan kegiatan Markteing Public Relations.

Berdasarkan hasil observasi yang peneliti lakukan waktu yang digunakan dalam penyampaian materi cukup. Ini terlihat dari para kepuasan konsumen setelah menerima materi yang dilakukan oleh komunikator.

Berdasarkan hasil wawancara dengan staff Humas, komunikator memperhatikan waktu yang digunakan dalam penyampaian materi yaitu dengan memperhatikan sikap nasabah dalam menerima materi. Waktu sangat berpengaruh dalam penyampaian matri tersebut karena bila telalu lama akan membosankan dan apabila terlalu sedikit maka materi yang akan disampaikan hanya sedikit yang dapat diterima oleh nasabah.

Tabel 4.6
Tanggapan Responden Tentang Waktu yang 

Digunakan Dalam Penyampaian Materi Cukup

n = 83
	Alternatif Jawaban
	Frekuensi
	Persentase

	Sangat Setuju (SS)
	18
	21,69

	Setuju (S)
	43
	51,81

	Kurang Setuju (KS)
	21
	25,30

	Tidak Setuju (TS)
	1
	1,20

	Sangat Tidak Setuju (STS)
	-
	-

	Jumlah
	83
	100


Sumber : Data Kuisioner diolah kembali, 2005

Berdasarkan hasil angket diatas mayoritas responden menjawab setuju dengan 51,81% dan 21,69% menjawab sangat setuju. Dengan demikian waktu yang digunakan komunikator dalam penyampaian materi cukup.

Berdasarkan hasil observasi, wawancara, dan angket maka peneliti menganalisis bahwa waktu yang digunakan cukup dan sangat berpengaruh dalam menyampaikan materi. Nasabah merasa sangat puas setelah menerima materi dari komunikator karena tidak terlalu lama dan semua materi dapat diterima.
b. Intensitas kegiatan Markteing Public Relations. 
Merupakan tentang sering tidaknya bank melaksanakan kegiatan Markteing Public Relations. 

Berdasarkan hasil observasi yang peneliti lakukan tentang seringnya bank melaksanakan kegiatan Marketing Public Relations ternyata para komunikator jarang menginformasikan tabungan SIMAPAN, karena bank jenis BPR lebih banyak menginformasikan produk-produk  kredit yang dimilikinya, sehingga waktu yang digunakan dalam menyampaikan materi Marketing Public Relations untuk tabungan SIMAPAN hanya sedikit.

Berdasarkan hasil wawancara dengan staff Humas, perusahaan hanya merencanakan program kegiatan Marketing Public Relations hanya 4 (empat) kali dalam setahun, dan apabila menjadi sponsorship dalam acara tertentu di daerah Pamanukan yang waktunya tidak tentu.

Tabel 4.7
Tanggapan Responden Tentang Seringnya 

Bank Melakukan Kegiatan Marketing Public Relation.
n = 83
	Alternatif Jawaban
	Frekuensi
	Persentase

	Sangat Setuju (SS)
	-
	-

	Setuju (S)
	2
	2,41

	Kurang Setuju (KS)
	33
	39,76

	Tidak Setuju (TS)
	30
	36,14

	Sangat Tidak Setuju (STS)
	18
	21,69

	Jumlah
	83
	100


Sumber : Data Kuisioner diolah kembali, 2005

Berdasarkan hasil angket diatas mayoritas responden menjawab kurang setuju dan tidak setuju yaitu sebanyak 39,76% dan 36,14%. Dengan demikian bank jarang melaksanakan kegiatan Markteing Public Relations, sehingga masyarakat kurang mengetahui keberadaan tabungan SIMAPAN.
Berdasarkan hasil observasi, wawancara, dan angket maka peneliti menganalisis bahwa sedikit atau jarangnya waktu yang digunakan dalam kegiatan Marketing Public Relations. Hal ini terlihat dari jawaban angket responden yang disebarkan oleh peneliti. Hal ini perlu diperhatikan oleh pihak bank dalam meningkatkan jumlah nasabah SIMAPAN dan tidak hanya menginformasikan  produk bagian kredit saja.

4. Daya tarik kegiatan Markteing Public Relations 
Merupakan tata cara yang ditetapkan oleh bank dalam menyampaikan kegiatan Markteing Public Relations. Dalam melaksanakan Kegiatan Marketing Public Relations yang dilakukanharus dibuat semenarik mungkin oleh para komunikator supaya konsumen tidak merasa bosan dalam menerima informasi. Daya tarik kegiatan Marketing Public Relations mempunyai indikator kreativitas kegiatan Marketing Public Relations dan kegiatan sponsorship.

a. Kreativitas kegiatan Marketing Public Relations.

Merupakan tata cara yang digunakan oleh para komunikator dalam menyampaikan kegiatan Marketing Public Relations. Kegiatan tersebut harus dibuat semenarik mungkin supaya nasabah tidak merasa bosan dalam menerima informasi yang disampaikan.

Berdasarkan hasil observasi yang peneliti lakukan  pemberian materi tidak membosankan dan menarik untuk diikuti oleh nasabah.

Berdasarkan hasil wawancara dengan staff Humas, dalam memberikan materi Marketing Public Relations komunikator berusaha semaksimal mungkin supaya menarik dan tidak membosankan bagi nasabah ketika menerima materi dan meningkatkan minat konsumen untuk menjadi nasabah. 

Tabel 4.8
Tanggapan Responden Tentang Penyampaian Materi 

Tidak Membosankan dan Menarik

n = 83
	Alternatif Jawaban
	Frekuensi
	Persentase

	Sangat Setuju (SS)
	18
	21,69

	Setuju (S)
	41
	49,40

	Kurang Setuju (KS)
	21
	25,30

	Tidak Setuju (TS)
	3
	3,61

	Sangat Tidak Setuju (STS)
	-
	-

	Jumlah
	83
	100


Sumber : Data Kuisioner diolah kembali, 2005

Berdasarkan hasil angket diatas bahwa mayoritas nasabah setuju dalam penyampaian materi kegiatan Marketing Public Relations tidak membosankan dan menarik sehingga nasabah dapat menerima informasi dengan baik.

Berdasarkan hasil observasi, wawancara, dan angket maka peneliti menganalisis bahwa kegiatan pemberian materi Marketing Public Relations tidak membosankan dan menarik untuk diikuti oleh nasabah sehingga akan dapat meningkatkan pendapatan pada kas bank BPR Pamanukan Bangunarta.

b. Sponsorship
Sponsorship merupakan salah satu cara yang digunakan dalam menyampaikan kegiatan Markteing Public Relations karena mempunyai daya tarik sendiri.

Berdasarkan hasil observasi yang peneliti lakukan bahwa dalam program sponsorship terdapat pula program pemberian materi kegiatan Markting Public Relations yang komunikator lakukan terhadap calon nasabah dalam untuk mengambil keputusan mejadi nasabah Bank BPR Pamanukan Bangunarta.

Berdasarkan hasil wawancara dengan staff Humas, dalam kegiatan sponsorship terdapat beberapa materi kegiatan Markting Public Relations yang diberikan kepada calon nasabah.

Tabel 4.9
Tanggapan Responden Tentang Sponsorship Sebagai Sarana Menginformasikan   Tabungan SIMAPAN.
n = 83
	Alternatif Jawaban
	Frekuensi
	Persentase

	Sangat Setuju (SS)
	10
	12,05

	Setuju (S)
	33
	39,76

	Kurang Setuju (KS)
	32
	38,55

	Tidak Setuju (TS)
	7
	8,44

	Sangat Tidak Setuju (STS)
	1
	1,20

	Jumlah
	83
	100


Sumber : Data Kuisioner diolah kembali, 2005

Berdasarkan hasil angket diatas bahwa, penilaian responden terhadap sponsorship sebagai sarana menginformasikan tabungan SIMAPAN, pada umumnya responden memberikan jawaban setuju sebesar 39.76%, dengan demikian sponsorship memang bermanfaat dalam menyampaikan kegiatan Markteing Public Relations. 
Berdasarkan hasil observasi, wawancara, dan angket maka peneliti menganalisis bahwa bank telah merencanakan dalam pemberian kegiatan Markting Public Relations dapat dilakukan dengan menjadi sponsorship pada acara-acara tertentu.
4.1.2 Analisis Penilaian Responden Mengenai Keputusan Konsumen Untuk Menjadi Nasabah Pada BPR Pamanukan Bangunarta.
Keputusan konsumen untuk menjadi nasabah adalah suatu proses yang mengacu pada perilaku keputusan akhir baik secara individu maupun kelompok yang menggunakan jasa perbankan. Keputusan tersebut dipengaruhi oleh beberapa faktor dan adanya juga tahapan-tahapan yang harus dilalui yaitu: Pengenalan Masalah, Pencarian Informasi, Penilaian Alternartif, Keputusan Pembelian, Evaluasi Pasca Pembelian.
1. Pengenalan Masalah.

Tahap pertama proses keputusan tersebut yaitu dimana nasabah mengenali permasalahn tau kebutuhan, nasabah merasakan adanya perbedaan antara keadaan actual dan sejumlah keadaan yang diinginkan. Pengenalan kebutuhan memillki indikator produk sesuai dengan keinginan dan ketertarikan terhadap produk.
a. Produk sesuai dengan keinginan.

Nasabah mempunyai keinginan tersindiri dalam memilih produk yang dihasilkan oleh bank sehingga pihak bank berusaha membuat produk yang sesuai dengan keinginan para nasabah.
Berdasarkan hasil observasi yang peneliti lakukan terlihat bahwa produk yang ditawarkan oleh bank sudah sesuai dengan keinginan konsumen. Hal ini dapat terlihat adanya peningkatan jumlah nasabah pada setiap bulannya.

Berdasarkan hasil wawancara dengan staff Humas, perusahaan telah berusaha memberikan atau menawarkan produk yang sesuai dengan keinginan konsumen.

Tabel 4.10
Tanggapan Responden Tentang Produk yang 

Ditawarkan Sesuai Dengan Keinginan Konsumen

n = 83
	Alternatif Jawaban
	Frekuensi
	Persentase

	Sangat Setuju (SS)
	16
	19,28

	Setuju (S)
	44
	53,01

	Kurang Setuju (KS)
	23
	27,71

	Tidak Setuju (TS)
	-
	-

	Sangat Tidak Setuju (STS)
	-
	-

	Jumlah
	83
	100


Sumber : Data Kuisioner diolah kembali, 2005

Berdasarkan hasil angket diatas, mayoritas responden menjawab setuju yaitu sebanyak 53,01%. Hal ini berarti bahwa keunginan konsumen untuk menjadi nasabah karena produk yang ditawarkan sesuai dengan keinginan konsumen.

Berdasarkan hasil observasi, wawancara, dan angket, maka peneliti menganalisis bahwa Bank BPR Pamanukan Bangunarta telah mampu memberikan atau menawarkan produk yang sesuai dengan keinginan konsumen.

b. Tertarik terhadap produk.
Keputusan konsumen untuk menjadi nasabah SIMAPAN karena nasabah tertarik dengan produk yang ditawarkan oleh BPR Pamanukan Bangunarta.

Berdasarkan hasil observasi yang peneliti lakukan bahwa BPR Pamanukan berusaha menciptakan produk yang mempunyai kualitas yang baik sehingga masyarakat tertarik untuk menjadi nasabah SIMAPAN.
Berdasarkan hasil wawancara dengan staff Humas, berusaha memberikan kualitas yang baik terhadap produk yang ditawarkan yang sesuai dengan kebutuhan para konsumen. 

Tabel 4.11
Tanggapan Responden Tentang Responden Tertarik Menjadi 

Nasabah Karena Produk Sesuai Dengan Kebutuhan
n = 83
	Alternatif Jawaban
	Frekuensi
	Persentase

	Sangat Setuju (SS)
	15
	18,07

	Setuju (S)
	28
	33,73

	Kurang Setuju (KS)
	38
	45,78

	Tidak Setuju (TS)
	2
	2,41

	Sangat Tidak Setuju (STS)
	-
	-

	Jumlah
	83
	100


Sumber : Data Kuisioner diolah kembali, 2005

Berdasarkan hasil angket diatas sebanyak mayoritas responden memberikan penilain posistif bahwa mereka tertarik menjadi nasabah karena produk yang ditawarkan sesuai dengan kebutuhan mereka.

Berdasarkan hasil observasi angket, wawancara, dan angket maka peneliti menganalisis bahwa produk yang ditawarkan sesuai dengan kebutuhan shingga mereka tertarik unutk menjadi nasabah SIMAPAN.
2.  Pencarian Informasi

Dalam memenuhi segala kubutuhan hidupnya masyarakat mencari iformasi tentang bank yang yang aman dalam menyimpan uangnya.

Pencarian informasi memiliki indikator mengetahui produk dan manfaat produk.

a. Mengetahui produk.

Berdasarkan hasil observasi yang peneliti lakukan bank jarang melakukan kegiatan Marketing Public Relations berupa kegiatan promosi. Karena mahalnya kegiatan tersebut.

Berdasarkan hasil wawancara dengan Staff Humas, berusaha memperkenalkan produk SIMAPAN dalam berbagai macam promosi, tetapi karena sedikitnya dana yang dimilki oleh bank untuk melakukan kegiatan Marketing Public Relations jadi kegiatan promosi menjadi jarang.

Tabel 4.12
Tanggapan Responden Tentang Nasabah Mengetahui Tabungan  

SIMAPAN Melalui Berbagai Macam Promosi

n = 83
	Alternatif Jawaban
	Frekuensi
	Persentase

	Sangat Setuju (SS)
	-
	-

	Setuju (S)
	1
	1,20

	Kurang Setuju (KS)
	26
	31,33

	Tidak Setuju (TS)
	34
	40,96

	Sangat Tidak Setuju (STS)
	22
	26,51

	Jumlah
	83
	100


Sumber : Data Kuisioner diolah kembali, 2005

Berdasarkan hasil angket mayoritas responden memberikan nilai yang negatif. Sebesar 40,96% responden menyatakan kurang setuju. Sehingga dapat terlihat jelas bahwa BPR Pamanukan Bangunarta kurang memperkenalkan SIMAPAN melaui berbagai macam promosi, sehingga masayarakat kurang mengetahui keberadaan tabungan SIMAPAN.

Berdasarkan hasil angket, wawancara, dan observasi yang peneliti lakukan pada BPR Pamanukan Bangunarta maka peneliti menganalisis bahwa promosi yang dilakukan kurang dan hanya melakukan satu atau dua kegiatan promosi saja, sehingga menimbulkan kebosanan pada nasabah.

b.  Manfaat Produk.

Berdasrkan hasil observasi yang peneliti lakukan komunikator telah menjelaskan manfaat dari tabungan SIMAPAN kepada para calon nasabah, sehingga berminat untuk menjadi nasabah yang aktif.

Berdasarkan hasil wawancara dengan staff Humas, komunikator selalu mejelaskan manfaat serta kelebihan dari tabungan SIMAPAN, supaya konsumen dapat mengetahui dengan jelas manfaat manjsai nasabah SIMAPAN.

Tabel 4.13
Tanggapan Responden Tentang BPR Pamanukan 

Bangunarta Menjelaskan manfaat dari Tabungan SIMAPAN

n = 83
	Alternatif Jawaban
	Frekuensi
	Persentase

	Sangat Setuju (SS)
	7
	8,44

	Setuju (S)
	36
	43,37

	Kurang Setuju (KS)
	31
	37,35

	Tidak Setuju (TS)
	9
	10,84

	Sangat Tidak Setuju (STS)
	-
	-

	Jumlah
	83
	100


Sumber : Data Kuisioner diolah kembali, 2005

Berdasarkan hasil angket diatas, mayoritas responden menjawab setuju yaitu sebesar 43,37%. Hal ini berarti bahwa BPR Pamanukan Bangunarta menjelaskan manfaat dari tabungan SIMAPAN.

Berdasarkan hasil observasi, wawancara, dan angket maka peneliti menganalisis bahwa nasabah telah mengetahui manfaat dari tabungan SIMAPAN yang dimiliki oleh BPR Pamanukan Bangunarta.

3.  Penilaian Alternatif.

Dalam memilih bank yang tepat nasabah dihadapakan pada suatu pilihan dari berbagai alternatif. Masyarakat harus teliti dalam memilih bank supaya uang yang disimpannya aman dan manjadi nasabah yang berhasil. Penilaian alternatif memilki indikator kredit lebih mudah dan bunga pinjaman rendah.
a.  Kredit lebih mudah.

BPR Pamanukan Bangunarta dalam operasionalnya menjalankan system konvensional. Tetapi bank jenis BPR lebih mengutamakan tantang perkreditan.

Berdasarkan hasil observasi yang peneliti lakukan bahwa nasabah SIMAPAN mudah dan lancar jika mengajukan kredit. Pemberian kredit tidak lama dan tidak mempersulit nasabah.

Berdasarkan hasil wawancara dengan staff Humas, nasabah tabungan SIMAPAN akan lebih diutamakan dalam pemberian kredit. Kepercayaan ini diberikan kepada nasabah dengan melihat jumlah tabungan dari nasabah tersebut.

Tabel 4.14
Tanggapan Responden Tentang Menabung 

di SIMAPAN Kredit Menjadi Lebih Mudah

n = 83
	Alternatif Jawaban
	Frekuensi
	Persentase

	Sangat Setuju (SS)
	13
	15,66

	Setuju (S)
	39
	46,99

	Kurang Setuju (KS)
	24
	28,91

	Tidak Setuju (TS)
	7
	8,44

	Sangat Tidak Setuju (STS)
	-
	-

	Jumlah
	83
	100


Sumber : Data Kuisioner diolah kembali, 2005

Berdasarkan hasil angket diatas, mayoritas responden menjawab setuju yaitu sebesar 46,99%. Hal ini berarti bahwa dengan menjadi nasabah SIMAPAN kredit akan mejadi lebih mudah dan tidak dipersulit.

Berdasarkan hasil observasi, wawancara, dan angket maka peneliti menganalisis bahwa manjadi nasabah SIMAPAN memilki salah satu keuntungan mudahnya mengajukan kredit kepada BPR Pamanukan Bangunarta.

b. Bunga pinjaman rendah.

Masyarakat jika ingin mencari pinjaman dana atau kredit cenderung memilih bank yang mempunyai suku bunga pinjaman yang rendah.

Berdasarkan hasil observasi yang peneliti lakukan, untuk bunga pinjaman kredit adalah sama, tidak ada perbedaaan antara yang merupakan nasabah SIMAPAN atau bukan nasabah SIMAPAN. Karena sudah ada ketetapan dari Bank BPR Pamanukan Bangunarta.

Berdasarkan hasil wawancara dengan staff Humas, bahwa walaupun menjadi nasabah SIMAPAN, bunga pinjaman terhadap kredit yang diajukan oleh nasabah sama saja, karena bunga pinjaman telah ditetapkan dan tidak dapat dibeda-bedakan.

Tabel 4.15
Tanggapan Responden Tentang Dengan Menjadi 

Nasabah Bunga Pinjaman Lebih Rendah

n = 83
	Alternatif Jawaban
	Frekuensi
	Persentase

	Sangat Setuju (SS)
	-
	-

	Setuju (S)
	2
	2,41

	Kurang Setuju (KS)
	27
	32,53

	Tidak Setuju (TS)
	37
	44,58

	Sangat Tidak Setuju (STS)
	17
	20,48

	Jumlah
	83
	100


Sumber : Data Kuisioner diolah kembali, 2005

Berdasarkan hasil angket mayoritas responden memberikan nilai yang negatif. Dari 83 responden sebesar 44,58% menjawab kurang setuju. Sehingga dapat terlihat jelas bahwa bunga pinjaman tidak lebih rendah walaupun menjadi nasabah SIMAPAN.

Berdasarkan hasil observasi, wawancara, dan angket maka peneliti menganalisis bahwa bunga pinjaman untuk semua konsumen adalah sama tidak ada perbedaan antara yang menjadi nasabah SIMAPAN dengan yang tidak menjadi nasabah SIMAPAN.

4.  Keputusan pembelian
Keputusan pembelian merupakan suatu proses keputusan dimana konsumen menggunakan informasi untuk mengevaluasi berbagai produk dalam serangkaian pililhan. Keputusan pembelian dipengaruhi oleh keputusan sesuai dengan keinginan konsumen dan produk banyak manfaatnya.
a.  Keputusan sesuai dengan keinginan konsumen

Keputusan yang diambil yang diambil oleh konsumen untuk menjadi nasabah karena produk yang ditawarkan oleh bank sesuai dengan yang diharapkan oleh konsumen tersebut.

Berdasarkan hasil observasi yang peneliti lakukan, bahwa produk yang dihasilkan oleh BPR Pamanukan Bangunarta berupa tabungan SIMAPAN sama seperti tabungan yang dimilki oleh bank-bank lain.

Berdasarkan hasil wawancara dengan staff Humas, BPR menawarkan produk berdasarkan survey yang dilakukan, sehingga mengetahui dengan pasti apa yang sesuai dengan kebutuhan konsumen.

Tabel 4.16
Tanggapan Responden Tentang Keputusan Untuk 

Menjadi Nasabah Sesuai Dengan Kebutuhan Konsumen

n = 83
	Alternatif Jawaban
	Frekuensi
	Persentase

	Sangat Setuju (SS)
	21
	25,31

	Setuju (S)
	30
	36,14

	Kurang Setuju (KS)
	30
	36,14

	Tidak Setuju (TS)
	2
	2,41

	Sangat Tidak Setuju (STS)
	-
	-

	Jumlah
	83
	100


Sumber : Data Kuisioner diolah kembali, 2005

Berdasarkan hasil angket diatas terllihat dari 83 responden 36,14% menjawab setuju dan kurang setuju. Pada tabel diatas tidak ada mayoritas pada jawaban yang telah disediakan. Tapi jika dilihat kembali lebih banyak yang memberikan nilai positif. Dengan demikian keputusan konsumen untuk mejadi nasabah karena produk sesuai dengan kebutuhan konsumen.

Berdasarkan hasil observasi, wawancara, dan angket maka peneliti menganalisis bahwa BPR Pamanukan Bangunarta berusaha menawarkan produk yang sesuai dengan kebutuhan konsumen dengan melakukan survey supaya dapat meningkatkan jumlah nasabah dan nasabah merasa puas.

b.  Karena produk banyak manfaatnya.

Produk mempunyai banyak manfaat akan membuat daya tarik tersendiri terhadap konsumen.

Berdasarkan hasil observasi yang peneliti lakukan, tabungan memang bermanfaat bagi kelangsungan perekonomian dengan adanya perputaran uang. Menyimpan uang di bank supaya aman ialah manfaat utama bagi nasabah.

Berdasarkan hasil wawancara dengan staff Humas, bank berusaha menciptakan produk yang memang bermanfaat bagi para konsumen karena adanya dengan adanya bank ialah membantu konsumen untuk menyimpan uangnya dan diedarkan kembali bagi yang membutuhkan.

Tabel 4.17
Tanggapan Responden Tentang Keputusan Konsumen Untuk

 Menjadi Nasabah Karena Tabungan SIMAPAN Banyak Manfaatnya.

n = 83
	Alternatif Jawaban
	Frekuensi
	Persentase

	Sangat Setuju (SS)
	18
	21,69

	Setuju (S)
	39
	46,99

	Kurang Setuju (KS)
	22
	26,50

	Tidak Setuju (TS)
	4
	4,82

	Sangat Tidak Setuju (STS)
	-
	-

	Jumlah
	83
	100


Sumber : Data Kuisioner diolah kembali, 2005

Berdasarkan hasil angket diatas, mayoritas responden menjawab setuju yaitu sebesar 46,99%. Hal ini berarti tabungan SIMAPAN memiliki atau mempunyai  manfaat yang berbeda dengan produk lain sehingga konsumen tertarik untuk menjadi nasabah.

Berdasarkan hasil observasi, wawancara, dan angket maka peneliti menganalisis bahwa tabungan pada sebuah bank memilki peranan yang penting dalam perkonomian. Banyak manfaat yang diperoleh oleh nasabah jika memilki tabungan.

5.  Evaluasi pasca pembelian
Evaluasi pasca pembelian merupakan tahap pembelian dimana konsumen melakukan tindakan lebih lanjut setelah pembelian berdasarkan pada kepuasan atau ketidakpuasan. Evaluasi pasca pembelian memiliki indikator kepuasan konsumen setelah menjadi nasabah, keputusan konsumen untuk meningkatkan saldo dan konsumen mempengaruhi orang lain.
a.  Kepuasan konsumen setelah menjadi nasabah.

Konsumen akan dapat merasa puas atau tidak puas setelah menggunakan produk tersebut, jika produk jauh dibawah harapan nasabah maka akan kecewa dan jika produk memenuhi harapannya maka konsumen akan merasa puas.

Berdasarkan hasil observasi yang peneliti lakukan, bank menciptakan suatu produk untuk mendapatkan dukungan dari nasabah sehingga nasabah merasa puas terhadap produk yang dipilihnya.

Berdasarkan hasil wawancara dengan staff Humas, bank dalam kegiatan usahanya selain untuk menghimpuan dana adalah untuk mendapatkan kesetiaan dari nasabah terhadap produk tabungannya.

Tabel 4.18
Tanggapan Responden Tentang Konsumen Merasa 

 Puas Dengan Menjadi Nasabah SIMAPAN

n = 83
	Alternatif Jawaban
	Frekuensi
	Persentase

	Sangat Setuju (SS)
	24
	28,92

	Setuju (S)
	35
	42,16

	Kurang Setuju (KS)
	24
	28,92

	Tidak Setuju (TS)
	-
	-

	Sangat Tidak Setuju (STS)
	-
	-

	Jumlah
	83
	100


Sumber : Data Kuisioner diolah kembali, 2005

Berdasarkan hasil angket diatas, mayoritas responden menjawab setuju yaitu sebesar 42,16%.  Hal ini berarti konsumen merasa puas dengan setelah menjadi nasabah SIMAPAN.

Berdasarkan hasil observasi, wawancara, dan angket maka peneliti menganalisis bahwa bank menawarkan produk kepada konsumen untuk dapat dikenal dan selalu nasabah selalu setia, dan produk yang dimilki oleh bank sudah dinyatakan puas oleh nasabah.

b.  Keputusan konsumen untuk meningkatkan saldo.

Setelah nasabah mersa puas dengan produk yang dipilihnya maka nasabah akan berusaha untuk terus meningkatkan saldo tabungannya sehinggamenjadi nasabah yang aktif.

Berdasarkan hasil observasi yang peneliti lakukan, bank akan terus berusaha meyakinkan nasabah untuk selalu aktif dan meningkatkan saldo tabungannya sehingga nasabah memilki kesetiaan terhadap bank BPR Pamanukan Bangunarta.

Berdasarkan hasil wawancara dengan staff Humas, bank dalam kegiatan usahanya untuk mendapatkan kesetian dari para nasabahnya, sehingga nasabah akan selalu aktif dan terus meningkatkan saldo tabungannya.

Tabel 4.19
Tanggapan Responden Tentang Dengan Menjadi 

Nasabah SIMAPAN, akan Terus Meningkatkan Saldo Tabungan

n = 83
	Alternatif Jawaban
	Frekuensi
	Persentase

	Sangat Setuju (SS)
	37
	44,58

	Setuju (S)
	35
	42,17

	Kurang Setuju (KS)
	11
	13,25

	Tidak Setuju (TS)
	-
	-

	Sangat Tidak Setuju (STS)
	-
	-

	Jumlah
	83
	100


Sumber : Data Kuisioner diolah kembali, 2005

Berdasarkan hasil angket diatas, mayoritas responden menjawab sangat setuju yaitu sebesar 44,58% dan 42,17% menjawab setuju. Hal ini berarti nasabah akan terus menerus meningkatkan jumlah saldo tabungannya dan akan selalu setia dengan produk SIMAPAN serta menjadi nasabah yang aktif.

Berdasarkan hasil observasi, wawancara, dan angket maka peneliti menganalisis bahwa BPR Pamanukan Bangunarta berusaha memilki nasabah yang setia, aktif, dan terus meningkatkan saldo tabungannya.

c.  Konsumen mempengaruhi orang lain 

Setelah menjadi nasabah yang setia dan aktif konumen akan menginformasikan tabungan SIMAPAN dan berusaha mempengaruhi orang lain supaya menjadi nasabah. 

Berdasarkan hasil observasi yang peneliti lakukan, bantuan dari nasabah untuk mempengaruhi orang lain sangat berpengaruh terhadap citra baik bank dimata masyarakat luas.

Berdasarkan hasil wawancara dengan staff Humas, mempengaruhi konsumen untuk menjadi nasabah SIMAPAN adalah pekerjaan komunikator, tetapi untuk mendapatkan jumlah nasabah lebih banyak maka meminta bantuan kepada nasabah untuk ikut mempengaruhi konasumen atau orang lain supaya menjadi nasabah juga.

Tabel 4.20
Tanggapan Responden Tentang Nasabah Akan 

Mempengaruhi Orang Lain Supaya Menjadi Nasabah SIMAPAN.

n = 83
	Alternatif Jawaban
	Frekuensi
	Persentase

	Sangat Setuju (SS)
	20
	24,10

	Setuju (S)
	36
	43,37

	Kurang Setuju (KS)
	26
	31,33

	Tidak Setuju (TS)
	1
	1,20

	Sangat Tidak Setuju (STS)
	-
	-

	Jumlah
	83
	100


Sumber : Data Kuisioner diolah kembali, 2005

Berdasarkan hasil angket diatas, mayoritas responden menjawab setuju yaitu sebesar 43,37%. Hal ini berarti nasabah akan bersedia membantu bank untuk mempengaruhi orang lain untuk menjadi nasabah karena SIMAPAN mempunyai citra yang baik.
Berdasarkan hasil observasi, wawancara, dan angket maka peneliti menganalisis bahwa untuk meningkatkan jumlah nasabah SIMAPAN, komunikator harus bekerja sama dengan nasabah dalam mempengaruhi konsumen.

4.2 Pengaruh Marketing Public Relations Terhadap Keputusan Konsumen Untuk Menjadi Nasabah SIMAPAN Pada BPR Pamanukan Bangunarta.

4.2.1
Alat Analisis Data  


Berdasarkan model hubungan antar variabel yang telah dikemukakan maka teknik  analisis data yang akan digunakan adalah sebagai berikut :

Pengujian Alat Ukur (Instrumen)

Dalam melakukan penelitian ini, terlebih dahulu dilakukan pengujian alat ukur yaitu dengan uji validitas dan reliabilitas.

4.2.1.1
Uji Validitas Instrumen
Instrumen penelitian diuji coba dengan tujuan untuk mengetahui apakah instrumen telah memenuhi persyaratan ditinjau dari segi kesahihan/validitas maupun dari segi keterandalan/reliabilitasnya. Menurut Sugiyono (1999 : 109) mendefinisikan bahwa :

“Valid berarti instrumen tersebut dapat digunakan untuk mengukur apa yang seharusnya diukur.”  

Dengan demikian, sebuah instrumen dikatakan sahih apabila dapat mengukur apa yang diukur. Instrumen dikatakan valid apabila mampu mengukur apa yang diinginkan. Tinggi rendahnya validitas instrumen menunjukkan sejauhmana data yang terkumpul tidak menyimpang dari gambaran tentang variabel yang dimaksud. (Arikunto : 1998 : 160).
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Alat pengujian yang dipakai adalah Korelasi Product Moment dari Karl Pearson sebagaimana yang tertuang dalam Arikunto (1998 : 162) sebagai berikut:
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Di mana :

r
= Koefisien validitas butir pernyataan yang dicari

n
= Banyaknya  responden (di luar sampel penelitian yang 

             sebenarnya

X
= Skor yang diperoleh subyek dari seluruh item

Y
= Skor total yang diperoleh dari seluruh item

(X
= Jumlah skor dalam distribusi X

(Y
= Jumlah skor dalam distribusi Y

(X2
= Jumlah kuadrat masing-masing distribusi X

(Y2
= Jumlah kuadrat masing-masing Y

Adapun persyaratan untuk menggunakan rumus Korelasi Product Moment adalah sekurang-kurangnya data harus interval. Sehingga data dengan skala ordinal harus diubah menjadi data dengan skala interval dengan menggunakan rumus Methode Of  Succesvie Interval.

Perhitungan  Methode Of Succecive Interval  dikutip dari Harun Al Rasjid, 1994:134. Adapun langkah-langkah untuk melakukan transformasi data adalah sebagai berikut :

1. Berdasarkan jawaban responden, untuk setiap pernyataan, hitung frekuensi setiap jawaban

2. Berdasarkan frekuensi yang diperoleh untuk setiap pernyataan, hitung proporsi setiap jawaban

3. Berdasarkan proporsi tersebut, untuk setiap pernyataan, hitung proporsi kumulatif untuk setiap pilihan jawaban

4. Untuk setiap pernyataan, tentukan nilai batas untuk Z pada setiap pilihan jawaban
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5. Hitung nilai numerik penskalaan (scale value) untuk setiap pilihan jawaban melalui persamaan berikut :

                 Density at Lower Limit – Density at Upper Limit

Scale Value
= ---------------------------------------------------------------

          Area Under Upper Limit – Area Under Lower Limit 

Di mana :

Density at Lower Limit
= Kepadatan batas bawah

Density at Upper Limit
= Kepadatan batas atas

Area Under Upper Limit
= Daerah di bawah batas atas

Area Under Lower Limit
= Daerah di bawah batas bawah
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6. Hitung skor (nilai hasil transformasi) untuk setiap pilihan jawaban dengan persamaan berikut: 

Score
= Scale Value - Scale Valueminimum   +    1

Tabel 4.21

Hasil Keputusan Validitas

Tabulasi Korelasi  skor item  dengan skor total

Instrumen  pada Variabel X
	No
	r – Hitung
	r – Kritis
	Keputusan

	r1
	0.3112
	0.2200
	Valid

	r2
	0.4348
	0.2200
	Valid

	r3
	0.4216
	0.2200
	Valid

	r4
	0.5286
	0.2200
	Valid

	r5
	0.1971
	0.2200
	Tidak Valid

	r6
	0.4888
	0.2200
	Valid

	r7
	0.4463
	0.2200
	Valid

	r8
	0.3980
	0.2200
	Valid

	r9
	0.2279
	0.2200
	Valid


      Sumber  :  Data kuesioner yang telah diolah, 2005

Berdasarkan hasil pengolahan data dengan validitas instrumen, diperoleh bahwa No.5 tidak valid, sehingga item tersebut tidak diikutsertakan dalam pengolahan selanjutnya karena memilki makna pada penelitian.

Tabel 4.22
Hasil Keputusan Validitas
Tabulasi Korelasi  skor item  dengan skor total

Instrumen  pada Variabel Y
	No
	r – Hitung
	r – Kritis
	Keputusan

	r1
	0.5532
	0.2200
	Valid

	r2
	0.5171
	0.2200
	Valid

	r3
	0.4314
	0.2200
	Valid

	r4
	0.3330
	0.2200
	Valid

	r5
	0.4532
	0.2200
	Valid

	r6
	0.3776
	0.2200
	Valid

	r7
	0.0755
	0.2200
	Tidak Valid

	r8
	0.5374
	0.2200
	Valid

	r9
	0.0869
	0.2200
	Tidak Valid

	r10
	0.3129
	0.2200
	Valid

	r11
	0.1358
	0.2200
	Tidak Valid


      Sumber  :  Data kuesioner yang telah diolah, 2005
Berdasarkan hasil pengolahan data dengan validitas instrumen, diperoleh bahwa No.7, 9, dan 11 tidak valid, sehingga item tersebut tidak diikutsertakan dalam pengolahan selanjutnya karena memilki makna pada penelitian.

4.2.1.2
Pengujian Reliabilitas Instrumen

Reliabilitas menunjuk pada pengertian bahwa sesuatu instrumen cukup dipercaya untuk digunakan sebagai alat pengumpul data karena instrumen tersebut sudah baik. Instrumen yang baik tidak akan bersifat tendensius mengarahkan responden  untuk memilih jawaban-jawaban tertentu.

Menurut Arikunto, reliabilitas menunjuk pada tingkat keterandalan sesuatu. Reliable artinya terpercaya, dapat dipercaya, jadi dapat diandalkan (1998 : 170). Instrumen yang reliabel akan menghasilkan data yang dapat dipercaya juga. Data yang benar sesuai dengan kenyataannya, maka berapa kali pun diambil, tetap akan sama.
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Untuk mengukur reliabilitas kuesioner dalam penelitian ini digunakan "Metode Alpha Cronbach "  dengan rumus  :

                                             r   =     k       (1 - ((i2)

                                                      k – 1            (2  

Dimana :

r        :   Koefisien relibilitas yang dicari.

k       :   Jumlah butir pertanyaan  

((i2  :   Varians butir – butir pertanyaan (soal)

(2
   :  Varians skor tes

Varians butir itu sendiri dapat diperoleh dengan menggunakan rumus berikut  :

(i2  =  (Xi2  -  ((Xi)2
                            N        

                     N

Dimana  :

(i2
   :  Varians butir pertanyaan ke – n (misalnya ke-1, ke-2 dan seterusnya.)

(Xi   :  Jumlah skor jawaban subjek untuk butir pertanyaan ke-n.

Hasil Keputusan Reliabilitas

Tabulasi  Reliabilitas berdasarkan rumus Alpha Cronbach

Instrumen  X dan Y

	Variabel 
	Alpha

	Marketing Public Relations (X)
	0.6521                      

	Keputusan Konsumen (Y)
	0.7234

	Sumber : Hasil Pengolahan Data
	


Berdasarkan hasil perhitungan reliabilitas Alpha Cronbach tersebut diatas menunjukkan seluruh variabel,  reliabel. Karena harga yang diperoleh lebih dari 0,6. Harga reliabilitas dinyatakan reliabel, jika paling tidak mencapai 0,6. Sedangkan untuk tes–tes standar atau yang distandarkan, harga indeks reliabilitas paling tidak harus mencapai 0,85 atau bahkan  0,90 (Burhan Nurgiyantoro, 2000 : 312).
4.2.1.3
Pengujian dengan Regresi Linier Sederhana

Regresi sederhana didasarkan pada hubungan fungsional maupun kausal satu variabel independen dengan satu variabel dependen.

Persamaan Umum Regresi linier sederhana  adalah  :

Dimana  :

Y  = Subyek dalam variabel dependen yang diprediksikan.

a =  Harga Y bila X = 0 (harga konstan)

b  =  Angka arah koefisien regresi, yang menunjukkan angka peningkatan ataupun penurunan variabel dependen yang didasarkan pada variabel independen.

Bila b (+) maka naik dan bila b (-) maka terjadi penurunan. 

X =  Subyek pada variabel independen yang mempunyai nilai tertentu. 

Sugiyono (1999:204)

Harga dari a dan b dapat dicari dengan rumus,  menurut Sugiyono (1999:206)
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Hasil perhitungan regresi dengan menggunakan program SPSS versi 10.00 dapat dilihat pada tabel di bawah ini :
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Maka Persamaan Regresinya adalah  :

Y  =  10,038 + 0,491 X

Persamaan tersebut berarti, jika tidak ada penambahan variabel x maka variabel y akan bernilai 10,038 satuan/unit, jika ada ada penambahan variabel x sebesar satu satuan, maka y akan meningkat sebesar (10,038+ 0,491) dan jika ada pengurangan variabel x sebesar satu satuan, maka variabel y akan berkurang sebesar (10,038 – 0,491). 

4.2.1.4
Pengujian Koefisien Rank Spearman
Pengujian hubungan antara X dan Y dicari dengan menggunakan rumus Korelasi Spearman, di mana alat analisis ini dipilih berdasarkan bentuk data yang akan diolah adalah berskala ordinal. Untuk itu, maka perlu dilakukan penyusunan data skor total jawaban responden pada setiap variabel menjadi urutan atau rangking (rank) sebagaimana rumus dasarnya dikemukakan oleh Siegel (1997:253) yang kemudian peneliti sesuaikan dengan notasi variabel. 

Sebelum dapat menghitung besarnya koefisien korelasi Spearman, maka terlebih dahulu dicari nilai faktor koreksi (T), karena analisis data mentah menunjukkan adanya data kembar. Rumus untuk menghitungnya adalah sebagai berikut:
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Di mana :

Tx    = Faktor Koreksi yang dicari pada variabel X 

Ty    = Faktor Koreksi yang dicari pada variabel Y 

ty/tx = Banyaknya observasi yang berangka sama setiap rangking 

Dengan demikian, maka perhitungan koefisien korelasi Spearman antara X dan Y adalah sebagai berikut: 
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Di mana :

rs     = Koefisien Korelasi Rank Spearman

(X2 = Skor variabel X setelah Faktor Koreksi

(Y2 = Skor variabel Y setelah Faktor Koreksi

Di2   = Selisih dua rangking

Hasil perhitungan Korelasi Rank Spearman dengan program SPSS versi 10.00 dapat dilihat pada tabel di bawah ini : 

Nonparametric Correlations
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Sebagaimana terlihat dari tabel di atas, maka diperoleh nilai rs sebesar       0,402. Hasil tersebut bila dilihat dalam tingkat signifikansi hubungan tes satu sisi Korelasi Rank Spearman untuk n = 83 dengan taraf kesalahan 5 % adalah 0,220, sehingga hasilnya sangat signifikan. (Lihat tabel P, tabel harga – harga kritis Koefisien Korelasi Rank Spearman). Kemudian angka korelasi sebesar 0,402 tersebut masuk dalam kategori hubungan yang Sedang, sebagaimana kriteria yang digunakan adalah sebagai berikut:

Tabel 4.23

Pedoman Untuk Memberikan Interpretasi Koefisien Korelasi

	Nomor
	Interval Koefisien
	Tingkat Hubungan

	1
	0,00 – 0,199
	Sangat rendah

	2
	0,20 – 0,399
	Rendah

	3
	0,40 – 0,599
	Sedang

	4
	0,60 – 0,799
	Kuat

	5
	0,80 – 1.000
	Sangat Kuat


Sumber : Sugiono : 2000 : 149
Artinya, untuk sampel sebanyak 83 orang, antara variabel X dan Y memiliki hubungan yang sedang. Selanjutnya hasil korelasi ini perlu digeneralisasikan dengan uji t-test. 

4.2.1.5
Pengujian Hipotesis

Untuk melihat pengaruh (X) terhadap (Y), maka diajukan hipotesis sebagai berikut: “Adanya Pengaruh positif Marketing Public Relations terhadap Keputusan Konsumen untuk menjadi Nasabah SIMAPAN pada BPR Pamanukan Bangunarta.”

Dengan demikian bunyi hipotesis statistiknya adalah sebagai berikut:

H0 = rs < 0 ;  artinya tidak ada pengaruh yang positif dari marketing public relations terhadap keputusan konsumen. 
H1 = rs ≥ 0 ; artinya terdapat pengaruh yang positif dari marketing public relations terhadap keputusan konsumen. 
Sebelum uji signifikansi dapat dilakukan, maka terlebih dahulu ditentukan ttabel.   Untuk taraf kesalahan 5% uji satu pihak dan dk = n-2 = 83-2 = 81, harga ttabel tidak tersedia, maka diperlukan perhitungan interpolasi. Cara perhitungan dengan interpolasi mengikuti rumus yang dikemukakan oleh Sugiono (2000:234). Berdasarkan taraf kesalahan 5 % untuk n = 60 ttabel sebesar 1,671 dan untuk          n = 120 ttabel  sebesar 1,658. Maka untuk dk = 81 dapat dicari sebagai berikut :

a

:
b
=
c
:
d

(81-60)

:    (120-60)
=   (X-1,671)
:  (1,658-1,671)

21

:       60
=   (X-1,671)
:      -0,013

60X-100,26


=    -0,273

60X



=    100,26-0,273

60X



=    99,987

X



=     1,666

Maka diperoleh ttabet tabel pada dk = 81; 5 % adalah sebesar 1,666.

Selanjutnya nilai thitung dapat diperoleh dengan menggunakan rumus signifikansi sebagaimana tertuang pula dalam Sugiono (2000 : 150), sehingga perhitungannya adalah sebagai berikut :
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Hasilnya adalah thitung = 3,9515 sedangkan ttabel untuk uji satu pihak, taraf kesalahan 5%, dk (n-2) = 81 sebagaimana dalam ttabel  adalah sebesar 1,666. Jadi thitung > ttabel. Dengan demikian, berarti bahwa H0 ditolak dan H1 diterima, sehingga signifikansi hubungan tersebut dapat digeneralisasikan. Hal ini dapat digambarkan sebagai berikut:
Gambar 4.1

Uji Signifikansi Koefisien Korelasi dengan Uji Satu Pihak X dan Y


4.2.1.6
Koefisien Determinasi (r2)

Koefisien determinasi ini diperlukan untuk melihat berapa varians yang terjadi pada variabel dependen (X) yang ditentukan oleh variabel independen (Y). Perhitungannya diperoleh dengan cara mengkuadratkan koefisien korelasi yang telah ditemukan di atas, sehingga hasil yang diperoleh adalah sebagai berikut :

KD  =       rs2 x 100 %
= 0,4022  x 100 %







= 16,16 %

Dengan demikian, maka kontribusi X terhadap Y adalah sebesar 16,16 % atau dapat dikatakan pula, bahwa varians yang terjadi pada variabel Keputusan Konsumen (Y) 16,16 % ditentukan oleh varians yang terjadi pada variabel Marketing Public Relations (X). Sisanya, sebesar 83,84 % ditentukan oleh faktor-faktor lain seperti iklan, jarak, kebiasaan keluarga.
Untuk lebih jelasnya dapat dilihat pada gambar 4.2 sebagai berikut: 

Gambar 4.2
Paradigma Penelitian



                                                                                     83,84%

                                                                  

                                                             16,16%

4.3 Hambatan-hambatan yang dihadapi dalam melaksanakan kegiatan  Marketing Public Relations Terhadap Keputusan Konsumen Untuk Menjadi Nasabah

BPR Pamanukan Bangunarta dalam melaksanakan kegiatan usahanya, bank selalu dihadapkan pada berbagai masalah baik eksternal maupun internal. Melaksanakan kegiatan Marketing Public Relations berusaha untuk mencapai sasaran yang telah direncanakan, yaitu untuk meningkatkan pendapatan pada keputusan konsumen untuk menjadi nasabah. Adapun hambatan-hambatan yang ada dalam melaksanakan kegiatan Marketing Public Relations adalah sebagai berikut :

1. Kurangnya Sumber Daya Manusia (SDM) yang dimiliki oleh BPR Pamanukan Bangunarta dalam melaksanakan kegiatan  Marketing Public Relations.

2. Persaingan dengan produk-produk lain yang serupa yang dimiliki oleh bank-bank besar yang ada di wilayah Pamanukan seperti: BCA, Bank Danamon, Bank Mandiri, Bank BNI. BRI.
4.4 Usaha-Usaha Yang  Dilakukan oleh BPR Pamanukan Bangunarta Dalam Mengatasi Hambatan-Hambatan Pelaksanaan Marketing Public Relations Terhadap Keputusan Konsumen Untuk Menjadi Nasabah.
Usaha-usaha yang harus dilakukan oleh BPR Pamanukan Bangunarta dalam mengatasi hambatan-hambatan tersebut adalah sebagai berikut :

1. Menambah Sumber Daya Manusia (SDM) untuk melaksanakan kegiatan Marketing Public Relations yang telah direncanakan.

2. Menyempurnakan dengan cara memperkecil kekurangan-kekurangan yang ada  dan menambahkan kelebihan-kelebihan produk yang dimilki oleh BPR Pamanukan Bangunarta supaya lebih kompetitif dengan produk-produk yang dihasilkan oleh bank lain.

Y  = a + bX
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