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BAB V 

PENUTUP 

A. Kesimpulan 

Berdasarkan hasil analisis data mengenai pengaruh 

Customer Value Drivers terhadap kepuasan nasabah pada Bank 

Syariah Indonesia KCP Bengkulu Ampera Manna, maka dapat 

disimpulkan sebagai berikut: 

1. Customer Value Drivers berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap kepuasan nasabah. Hal ini dibuktikan dengan nilai 

signifikansi < 0,05 serta nilai t hitung sebesar 72,314 lebih 

besar dari t tabel sebesar 1,984 (72,314 > 1,984), sehingga H₀  

ditolak dan H₁  diterima.  

2. Besarnya pengaruh Customer Value Drivers terhadap kepuasan 

nasabah adalah sebesar 98,2% berdasarkan nilai koefisien 

determinasi (R² = 0,982), sedangkan sisanya sebesar 1,8% 

dipengaruhi oleh variabel lain di luar penelitian.  

Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa Customer 

Value Drivers memiliki pengaruh yang sangat kuat dalam 

meningkatkan kepuasan nasabah pada Bank Syariah Indonesia 

KCP Bengkulu Ampera Manna. 

B. Saran 

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan, maka 

peneliti memberikan beberapa saran untuk penelitian selanjutnya 

sebagai berikut: 
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1. Penelitian selanjutnya diharapkan dapat menambahkan 

variabel lain yang dapat memengaruhi kepuasan nasabah, 

seperti kepercayaan, loyalitas, pengalaman nasabah, dan 

kualitas emosional nasabah, sehingga dapat memberikan hasil 

penelitian yang lebih komprehensif.  

2. Penelitian selanjutnya disarankan untuk memperluas jumlah 

sampel dan wilayah penelitian, tidak hanya pada satu kantor 

cabang, tetapi dapat mencakup beberapa cabang Bank Syariah 

Indonesia lainnya, sehingga hasil penelitian dapat 

digeneralisasi secara lebih luas.  

3. Penelitian selanjutnya dapat mengembangkan metode 

penelitian dengan menggunakan pendekatan yang berbeda, 

seperti model Structural Equation Modeling (SEM), agar 

hubungan antar variabel dapat dianalisis lebih mendalam dan 

kompleks.  

4. Penelitian selanjutnya juga dapat mempertimbangkan 

penggunaan variabel mediasi atau moderasi, seperti kepuasan 

sebagai variabel mediasi atau religiusitas sebagai variabel 

moderasi, sehingga hubungan antar variabel dapat dikaji lebih 

rinci.  

5. Penelitian selanjutnya disarankan untuk mengkaji faktor-faktor 

eksternal yang belum diteliti dalam penelitian ini, seperti 

promosi bank, digitalisasi layanan, dan kualitas aplikasi mobile 

banking, yang kemungkinan turut memengaruhi kepuasan 

nasabah. 
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