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This research has research objectives based on the formulation of the problem. First to
find out and analyze the effect of promotion, knowledge and trust of merchants on the
decision to use EDC services at PT Bank Negara Indonesia Musi Palembang Branch
Office. Second, to find out and analyze the effect of promotion on decision making on the
use of EDC services with merchant knowledge as an intervening variable at PT Bank
Negara Indonesia Musi Palembang Branch Office. The design used in this research is
descriptive-analysis research design. Path analysis technique is carried out to see the
effect of Promotion (X1), Merchant Knowledge (Y1), Merchant Trust (Y2) on the Decision
to Use EDC (Z). The results of the study above indicate that the promotion variable
influences the EDC decision variable of 0.257. Merchant Knowledge Variable influences
the EDC Decision variable of 0.208. The Merchant Trust Variable influences the EDC
Decision variable of 0461. Estimation results obtained that the value of the Promotion
variable of 0.616 and the value of the intermediary variable Merchant Knowledge of 0.312
produces the value of the EDC Usage Decision variable of 0.192192. The promotion
variable value is 0,670 with the coefficient value on the intermediary variable Merchant
Trust is 0,256 so it produces the EDC Usage Decision variable value of 0,17152

Keywords: Promotion, Electronic Usage Decisions, Merchant's Knowledge And Trust

Abstrak.

Penelitian ini mempunyai tujuan perfitian berdasar dari rumusan masalah. Pertama
untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh promosi, pengetahuan dan kepercayaan
merchant terhadap pengambilan keputusan penggunaan layanan EDC di PT Bank Negara
Indonesia Kantor Cabang Musi Palembang. Kedua, untuk mengetahui dan menganalisis
pengaruh promosi terhadap pengambilan keputusan penggunaan layanan EDC dengan
pengetahuan merchant sebagai vari@el intervening di PT Bank Negara Indonesia Kantor
Cabang Musi Palembang. Desain yang digunakan dalam penelitian ini adalah disain
penelitian deskriptif-analisis. Teknik Analisis jalur (path analysis) dilakukan untuk melihat
pengaruh Promosi (X1), Pengetahuan Merchant (Y1), Kepercay@@n Merchant (Y2)
terhadap Keputusan Penggunaan EDC (Z). Hasil penelitian di atas menunjukkan bahwa
variabel Promosi berpengaruh terhadap variabel Keputusan Penggunaan EDC sebesar
0,257. Variabel Pengetahuan Merchant berpengaruh terhadap variabel Keputusan
Penggunaan EDC sebesar 0,208. Variabel Kepercayaan Merchant I} pengaruh terhadap
variabel Keputusan Penggunaan EDC sebesar 0,461. Hasil estimasi diperoleh bahwa nilai
variabel Promosi sebesar 0,616 dan nilai koefisien variabel perantara Pengetahuan
Merchant sebesar 0,312 menghasilkan nily variabel Keputusan Penggunaan EDC
sebesar 0,192192. Nilai variabel Promosi sebesar 0,670 dengan nilai koefisien pada
variabel perantara Kepercayaan Merchant sebesar 0,256 sehingga menghasilkan nilai
variabel Keputusan Penggunaan EDC sebesar 0,17152.

Kata Kunci: Promosi, Keputusan Penggunaan Electronic, Pengetahuan, dan Kepercayaan Merchant
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Pengaruh Promosi, Terhadap Keputusan Penggunaan Electronic Data Capture (EDC) gi.modiasi
Oleh Pengetahuan dan Kepercayaan Merchant di PT Bank Negara Indonesia
Kantor Cabang Musi Palembang
M. Erkan Fadjruddinsyah, Sri Rahayu, Dia Isnani Asiati
Pendahuluan
1. Latar Belakang Penelitian.

Perilaku konsumen (baik konsumen individu maupun konsumen kelompok), Perilaku
adalah tindakan-tindakan yang dilakukan oleh individu, kelompok atau organisasi yang
berhubungan dengan proses pengambilan keputusan dalam mendapatkan, menggunakan
barang-barang atau jasa ekonomis yang dipengaruhi lingkungan menurut Prabu
Mangkunegara (2012: p,23). Tujuan akhir perilaku konsumen yang diharapkan adalah
keputusan pembelian. Menurut Schiffman dan Kanuk (2009: p.112), keputusan pembelian
yaitu pemilihan dari dua atau lebih alternatif pilihan keputusan pembelian, artinya bahwa
seseorang bisa membuat keputusan, harus tersedia beberapa alternatif pilihan. Keputusan
untuk membeli bisa mengarah pada bagaimana proses dalam pengambilan keputusan tersebut
itu difhkukan. Keputusan pembelian konsumen dipengaruhi oleh perilaku konsumen.

Perkembangan teknologi memberikan pengaruh yang cukup besar terhadap aspek-aspek
kehidupan. Perkembangan yang sangat mempengaruhi perilaku bisnis khususnya dalam
bidang perdagangan adalah munculnya uang elektronik sebagai alat pembayaran Pembayaran
non-tunai menggunakan kartu semakin berkembang pesat. Dalam penggunaan kartu sebagai
alat pembayaran diperlukan alat lain untuk melaksanakan proses pembayaran. Alat tersebut
adalah Electronic Data Capture (EDC).Electronic Data Capture adalah mesin yang dapat
digunakan oleh nasabah perbankan sebagai alat pembayaran elektronik (mesin gesek kartu
ATM baik Debit ataupun Credit Card). Penggunaan kartu debet maupun kredit memerlukan
investasi tambahan berupa mesin pembaca atau Electronic Data Capture yang tersedia di
setiap pedagang merchant. Namun pada saat penggunaan produk kartu debet yang ditawarkan
kepada nasabah mulai diminati. Semenjak itu pula banyak perusahaan penyedia jasa
yang Switching. Pihak bank yang hanya memiliki sedikit mesin ATM dapat bersinergi
dengan untuk sharing penggunaan Infrastruktur secara bersama-sama. Keuntungan dari
sinergi tersebut adalah effisiensi biaya investasi dan peningkatan image bagi perbankan yang
bisa menyediakan kartu debet dan kredit. fenomena tersebut didukung oleh data-data yang
peneliti peroleh dari data publikasi Bank Indonesia. Dimana untuk penggunaan alat
pembayaran non tunai berbasis elektronik mengalami peningkatan jumlah instrument alat
pemPAyaran non tunai yang berbasis elektronik.

Transaksi dengan uang elektronik di lBfonesia tergolong masih rendah, yaitu hanya 0,3
persen baik secara volume maupun nilai. Meskipun demikian menurut data Bank Indonesia
trend penggunaan uang elektronik di Indonesia terus meningkat. Pada tahun 2013 rata-rata
harian nominal transaksi uang elektronik mendekati Rp 8 miliar per hari, naik dibandingkan
tahun 2012 yang hanya mencapai Rp 5 miliar per hari. Volume transaksi penggunaan uang
elektronik tahun 2013 juga meningkat dengan rata-rata harian mencapai 400.000 transaksi per
hari, naik dari volume pemakaian uang elektronik yang mencapai 275.000 per hari di tahun
2012. Berdasarkan fenomena tersebut menyecbabkan menjamurnya perusahaan pengadaan
mesin EDC di kota-kota besar seperti di Kota Palembang.

PT Bank Neffara Indonesia merupakan salah satu perusahaan pengadaan produk EDC di
Palembang. PT PT Bank Negara Indonesia Tbk Kantor Cabang Musi Palembang sebagai
objek penilitian dikarenakan didalam aktivitas bisnisnya terjadi ketidakpuasan terkait kualitas
yang diberikan terhadap pengguna jasa EDC di Palembang. Banyak faktor yang
mempengaruhi hal ter@ibut diantaranya semakin besar tuntutan pelanggan terhadap
pelayanan jasa semakin tingginya persaingan khususnya di Kota Bandung yang bergerak di
bidang pengadaan jasa EDC, gangguan line jaringan provider, SDM yang tidak kompeten
yang berdampak pada tidak telitinya pelanggan dalam membaca intruksi atau petunjuk
perusahaan peyedia mesin EDC. Tingginya Jumlah complain pelanggan terkait kualitas
layanan yang diberikan dalam kurun waktu januari sampai dengan tahun 2019.
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Perilaku konsumen yang didukung dengan kemajuan berbasis teknologi, sangat
dirasakan sebagai suatu tantangan bagi industri perbankan. Salah satu bk yang dimaksud
adalah PT Bank Negara Indonesia Tbk Kantor Cabang Musi Palembang nfinerlukan respon
positif oleh merchant dalam hal ini adalah pengguna layanan EDC. PT Bank Negara
Indonesia Tbk Kantor Cabang Musi Palembang Untuk mengenal produk layanan EDC
tersebut para merchant harus mempunyai pengetahuan dalam penggunaannya.

Fenomena tempat transaksi keputusan penggunaan melakukan melalui EDC tidak di
semua tempat. Konsumen/ merchant memilih IDC langsung di PT Bank Negara Indonesia
Tbk Kantor Cabang Musi Palembang. Merchant atau konsumen takut melflkukan kesalahan
taransaksi kalau di tempat selain Bank BNI. Unsur lain juga lokasi PT Bank Negara
Indonesia Tbk Kantor Cabang Musi Palembflhg mudah ditemukan. Hal ini menyebabkan
tidak menyebar secara rata penggunaan EDC PT Bank Negara Indonesia Thk Kantor Cabang
Musi Palembang di Kota Palembang.

Berdasarkan latar belakang di atas maka peneliti memberi judul pencliti@ ini Pengaruh
Promosi, Terhadap Keputusan Penggunaan Electronic Data Capture (EDC) Dimediasi Oleh
Pengetahuan dan Kepercayaan Merchant di PT Bank Negara Indonesia Kantor Cabang Musi
Palembang.

2. Tujuan Penelitian
Tujuan penelitian menjawab rumusan masalah yang ada dalam penelitian, yaitu

men@hnalisis :

1. Pengaruh promosi, pengetahuan dan kepercayaan merchant terhadap pengambilan
keputusan penggunaan layanan EDC di PT Bank Negara Indonesia Kantor Cabang Musi
Palembang.

2. Pengaruh promosi terhadap pengambilan keputusan penggunaan layanan EDC dengan
pengetahuan merchant sebagai variabel intervening di PT Bank Negara Indonesia Kantor
Cabang Musi Palembang.

Kajian Pustaka
1. Perilaku Konsumen

Menurut Basu Swasta, Handoko (2016; p10) perilaku konsumen yaitu sebagai kegiatan-
kegiatan individu yang secara langsung terlibat dalam mendapatkan dan mempergunakan
barang-barang dan jasa-jasa, termasuk didalamnya proses pengambilan keputusan pada
persiapan dan penentuan kegiatan-kegiatan tersebut. Ada dua elemen penting dari arti
perilaku konsumen itu:
a. Proses pengambilan keputusan,
b. Kegiatan fisik yang semuankegiatan-kegiatan tersebut.

2. Keputusan Pembelian

Keputusan pembelian yaitu sebuah pendekatan penyelesaian masalah pada kegiatan
manusia untuk membeli suatu barang atau jasa dalam memenuhi keinginan dan kebutuhannya
yang terdiri dari pengenalan kebutuhan dan keinginan, pencarian informasi, evaluasi terhadap
alternatif pembelian, keputusan pembelian dan tingkah laku setelah pembelian (Swastha,
2009: p.68). Menurut Kotler (2012, p.25) indikator keputusan pembelian meliputi 5 (lima)
unsur yang dipertimbankan konsumen, yaitu 1). pemilihan produk, 2). pemilihan merek, 3).
pemilahan saluran pembelian, 4). penentuan waktu pembelian dan 5). jumlah pembelian.
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3. Kepercayaan Konsumen.

Ujang Suwarman (2011,p.165) mendefinisikan kepercayaan sebagai berikut “Trust is a

willingness to rely on the ability, integrity and motivation of the other party to act to serve the
needs and interests as a agreed upon implicitly or explicitly”.
Kepercayaan adalah elemen dasar pembangunan model relationship quality kepercayaan
adalah keyakinan bahwa pasangan dalam sebuah hubungan akan melakukan yang terbaik
untuk apa yang diinginkan pasangannya menurut Sheth (2004) yang dikutip oleh ujang
suwarman (2011 ,p.165).

Dapat disimpulkan bahwa kepercayaan adalah faktor dasar yang membangun model
relationship qualitydan juga merupakan keyakinan akan sebuah hubungan terhadap pasangan
melakukan yang terbaik untuk apa yang dibutuhkan pasangan.

4. Pengetahuan Konsumen

Menurut Mowen dan Minor (2012: p,56) Pengetahuan adalah *“ The amount of
experience with and information about particular products or services person has.”.atau
pengetahuan adalah sejumlah pengalaman dengan berbagai macam informasi tentang produk
atau jasa tertetu yang dimiliki. Ini dapat diartikan bahwa pengetahuan konsumen adalah
semua informasi yang dimiliki konsumen mengenai berbagai macam produk dan jasa, serta
pengetahuan lainnya yang terkait dengan produk dan jasa tersebut.Informasi tersebut
berhubungan dengan fungsinya sebagai konsumen. Kesimpulannya pengetahuan konsumen
adalah informasi yang dimiliki konsumen mengenai berbagai macam produk dan jasa, serta
pengetahuan lainnya yang terkait dengan produk dan jasa tersebut dan informasi yang
berhubungan dengan fungsi — fungsinya sebagai konsumen. Pengetahuan konsumen penting
bagi pemasar karena apa yang dibeli, berapa banyak yang dibeli, dimana membeli dan kapan
membeli akan tergantung kepada pengetahuan konsumen dan juga merupakan himpunan
informasi total yang relevan dengan fungsi konsumen di pasar.

5. Promosi

Menurut Swastha (2010: p.222), promosi dipandang sebagai arus informasi atau persuasi
satu arah yang di buat untuk mempengaruhi seseorang atau organisasi kepada tindakan yang
menciptakan pertukaran dalam pemasaran. Jadi promosi merupakan usaha perusahaan untuk
menciptakan kesadaran, memberi tahukan membujuk dan mempengaruhi konsumen untuk
melakukan pembelian terhadap produk yang di tawarkan perusahaan. Menurut Kotler dan
Amstrong (2014: p.76) promosi adalah mengacu pada kegiatan berkomunikasi kebaikan
produk dan membujuk pelanggan sasaran.

Kesimpulannya promosi adalah usaha perusahaan untuk menciptakan kesadaran,
memberitahukan, membujuk dan mempengaruhi konsumen untuk melakukan pembelian
terhadap produk yang di tawarkan perusahaan. Dan juga mengkomunikasikan manfaat
produk dan sebagai alat untuk mempengaruhi konsumen dalam kegiatan pembelian atau
penggunaan jasa sesuai dengan kebutuhan. Agar kegiatan berkomunikasi membujuk
pelanggan sasaran serta cara mengkomunikasikan barang dan jasa yang di tawarkan supaya
konsumen mengenal dan mempengaruhi suatu keputusan pembelian.

Menurut Kotler (2012, p.38) indikator atau upaya yang dilakukan agar promosi dapat
berhasil, yaitu dengan langkah-langkah : 1). Pemberian hadiah, 2). Penjelasan produk, 3).
Iklan, 4). Pertunjukan /acara promosi, 5). Komunikasi
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Penelitian Sebelumnya

Tabel. I1.1.

Penelitian Sebelumnya

Peneliti
Tahun

1. Eko Yuliawan.
Jurnal Wira Ekonomi
MikroskilNomor 01,
April 2011

2. Anggita Novita
G,Lotje Kawet dan
Yantje Uhing.
Jurnal
EMBA.Volume 3,
NoJ3Sept, 2015 Hal
1330-1340

3. Yelli Trisusanti
JOM FISIP

Vol4, Nomor 2,
Oktober 2017

4. Masagus M. Igbal
Syahputra (2016)

5. Wiwiek Rabiatul
Adawiyah

Jurnal Ekonomi
Pembangunan
Vol 11 NO.
2010

Hal 191-201

2 Des

Judul

Pengaruh Pengetahuan Konsumen
Mengenai  Perbankan  Syariah
Terhadap  Keputusan  Menjadi
Nasabah Pada PT. Bank Syariah
Cabang Bandung

Analisis Motivasi, Persepsi, Dan
Pengetahuan Terhadap Keputusan
Nasabah Memilih PT Bank Sulutgo
Cabang Utama Manado.

Pengaruh Kualitas Pelayanan Dan
Kepercayaan Terhadap Loyalitas
Nasabah ( studi pada Bank BNI
syariah Kantorr Cabang Pekanbaru)

Pengaruh bauran promosi terhadap
keputusan Menabung pada
tabungan britama di PT. Bank BRI
Kantor Cabang Tanjung Karang
Bandar Lampung.

Pertimbangan, Pengetahuan, dan
Sikap Konsumen Individu
Terhadap Bank  Syariah. di

Banyumas Purwokerto.

Hasil Penelitian

. Pengetahuan konsumen dengan ndikator
pengetahuan tentang karakteristik atau atribut
produk atau jasa,

2. Keputusan konsumen dengan indikator
pengenalan masalah, pencarian informasi,
evaluasi alternatif dan keputusan pembelian
berada dalam kategori menentukan terhadap
pengambilan keputusan.

3. pengetahuan konsumen  berpengaruh
terhadap keputusan konsumen sebesar 44.8 9.

|.Variabel Motovasi, Persepsi, Pengetahuan
secara  simultan  berpengaruh  signifikan
terhadap Keputusan Nasabah dalam memilih
PT. Bank Sulutgo Cabang Utama Manado.
2.Motivasidan Pengetahuan secara parsial
berpengaruh  signifikan terhadap keputusan
Nasabah dalam memilih PT Bank SulutGo
Cabang Utama Manado.

3.Persepsi secara parsial tidak berpengaruh
signifikan terhadap Keputusan Nasabah dalam
memilih  PT.BankSulutGo Cabang Utama
Manado.

Kualitas pelayanan pada Bank BNI Syariah
Kantor cabang Pekanbaru  berpengaruh
signifikan terhadap loyalitas Nasabah.

Kepercayaan pada Bank BNI Syariah kantor
cabang pekanbaru berpengaruh signifikan
terhadap loyalitas nasabah

Kualitas
berpengaruh
nasabah.

pelayanan
signifikan

dan  kepercayaan
terhadap loyalitas

Secara keseluruhan variabel bebas ( wvariabel
periklanan, promosi penjualan dan pemasaran
langsung berpengaruh signifikan  terhadap
keputusan menabung pada  tabungan
BRITAMA PT Bank Rakyat Indonesia Cabang
Tanjung Karang Bandar Lampung .

| .Faktor yang paling dominan di pertimbangan
konsupernmen dalam memilih Bank Syariah
Banyumas Purwokerto adalah faktor persepsi
2.Pengetahuan  Konsumen terhadap Bank
Syariah masih terbatas.

3.Sebagian besar konsumen setuju dengan
pernyataan bahwa penetapan bunga awal
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Kantor Cabang Musi Palembang

M. Erkan Fadjruddinsyah, Sri Rahayu, Dia Isnani Asiati

(2010)

6.Asmat Dae
Tahun 2017

A Muhammad
Hidayatullah
Tahun 2014

8. Dwi Puspita Sari.
Tahun 2018. Tesis
PPs Ilmu Manajemen
UM.Palembang

Pengaruh Promosi Dan
Pengetahuan Konsumen Terhadap
Keputusan Menjadi Anngota Bank
Syariah di Bank Muamalat Kantor
Cabang Pembantu Tulungagung

Pengaruh Pengetahuan Konsumen
terhadap  Keputusan Menjadi
Nasabah Pada PT.Bank Syariah
Bukopin Cab. Makasar.

Pengaruh Promosi,  Terhadap
Keputusan Penggunaan Layanan
Digital Dimediasi Oleh
Pengetahuan Konsumen dan

Kepercayaan Konsumen di Bank
Sumsel Babel Cabang Prabumulih

pinjaman dihapuskan seperti prinsipnya bagi
hasil antara bank dan peminjam.

l.Promosi  berpengaruh  positif terhadap
keputusan menajadi anggota di Bank Muamala
kantor Cabang Pembantu Tulunganung.

2. Pengetahuan konsumen berpengaruhi positif
terhadap keputusan menjadi anggota di Bank
Muamalat Capem Tulungangung.

3.Promosi dan Pengetahuan Konsumen secara
bersama-sama berpengaruh positif terhadap
keputusan menjadi anggota di Bank Muamal at
Kantor Cabang Pembantu Tulungagung.

| .Pengetahuan Komsumen yang terdiri dari
atribut produk,manfaat produk, nilai kepuasan
produk mempunyai pengaruh positif dan
signifikan terhadap keputuisan nasabah dalam
memilih Bnak Syariah di Makasar.

2 .Pengukuran Pengetahuan konsumen
menunjukkan bahwa variabel yang dominan
mempengaruhi  keputusan konsumen dalam
memilih Bank Syariah di Makasar adalah

atribut produk .
l. Promosi, Pengetahuan, dan Kepercayaan
Nasabah  berpengaruh  positif  terhadap

Pengambilan Keputusan penggunaan layanan

digital di Bank Sumsel Babel Cabang
Prabumulih.
2. Promosi berpengaruh positif terhadap

keputusan penggunaan layanan digital dengan
pengetahuan  nasabah  sebagai  variabel
intervening di Bank Sumsel Babel Cabang
Prabumulih.

3. Promosi berpengaruh positif terhadap
keputusan penggunaan layanan digital dengan
kepercayaan  nasabah  sebagai  variabel
intervening di Bank Sumsel Babel Cabang
Prabumulih.

4. Promosi berpengaruh secara signifikan
terhadap Keputusan Penggunaan layanan
digital di Bank Sumsel Babel Cabang

Prabumulih.

Sumber : Rangkuman data sekunder peneliti terdahulu, 2019.
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Kerangka Pemikiran
Kerangka Pemikiran penelitian ini untuk mengetahui hubungan variabel bebas berupa
Promosi melalui Pengetahuan dan Kepercayaan Merchant pada Keputusan Penggunaan EDC
scbagai variabel terikat, terlihat pada gambar berikut :
£1,

Pxiy1 N\ Priz £3

Pen\gyetahuan
— Merchant

(Y1) l

N
Promosi Keputusan
Penggunaan
(X1) Pxiz
> (2)

Kepercayaan

Px1v2 Merchant Pysz |

(Y2)

=

Sumber : Penulis, penjabaran dari teori-teori, 2018
Gambar II.1 Kerangka Pemikiran

Hipotesis
Berdasarkan rumusan masalah, penelitian empiris dan landasan teori sebelumnya, maka

hipotesis @hlam penelitian ini adalah:

1. Ada pengaruh promosi, pengetahuan dan kepercayaan merchant terhadap pengambilan
keputusan penggunaan layanan EDC di PT Bank Negara Indonesia Kantor Cabang Musi
Palembang.

2. Ada pengaruh promosi terhadap pengambilan keputusan penggunaan layanan EDC
dengan pengetahuan merchant sebagai variabel intervening di PT Bank Negara Indonesia
Kantor Cabang Musi Palembang.

Metode Penelitian
1. Jenis dan Sumber data Penelitian.

Secara deskriptiif penelitian menemukan fakta dengan interpretasi yang tepat, sedangkan

secara analitis penelitian berusaha melakukan pengujian hipotesis untuk memperoleh
interpretasi tentang keterkaitan beberapa variabel.
Sumber data terdiri atas data primer, diperoleh langsung dari responden PT Bank Negara
Indonesia Tbk Kantor Cabang Musi Palembang sebagai sumber data lewat kuesioner. Data
Sekunder (Secondary Data) dalam penelitian ini merupakan data pelengkapyang diperoleh
peneliti secara tidak langsung melalui media perantara atau diperoleh dan dicatat oleh orafig
lain. Data sekunder berupa data merchant yang sudah dan menggunakan layanan IDC PT
Bank Negara Indonesia Tbk Kantor Cabang Musi Palembang.
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2. Metode Analisis

Operasionalisasi Variabel

Penelitian ini menggunakan operasional variabel, untuk memperjelas konsep dan
pengukuran serta memperjelas pembatasan ruang lingkup penelitian di lapangan.

Tabel III.1 Definisi Variabel

Variabel Definisi Indikator
Keputusan Sebuah pendekatan penyelesaian masalah pada kegiatan n e Pemilihan produk
Penggunaan merchant untuk melakukan penggunaan layanan EDC di PT o Pemilihan Merek
(Z) Bank Negara Indonesia Tbk Kantor Cabang Musi Palembang e Pemilihan saluran
dalam memenuhi keinginan dan kebutuhannya. pembelian
* Pemilihan Waktu
Pembelian.
Kepercayaan Faktor dasar yang membangun model relationship naﬁry dan e Ability
Merchant juga merupakan keyakinan akan sebuah hubungan PT Bank o Integritas
(Y2) Negara Indonesia Tbk Kantor Cabang Musi Palembang . M()t;vasi
(variable terhadap merchant dengan melakukan yang terbaik untuk apa
Intervening) yang dibutuhkan merchant tersebut.
Pengetahuan Inf()rmzn yang dimiliki nasabah mengenai berbagai macam e Pengetahuan Produk
Merchant produk PT Bank Negara Indonesia Thk Kantor Cabang Musi e Pengetahuan Pembeli
(Y1) Palembang, serta pengetahuan lainnya yang terkait. . Pcn:s;’clahuan
(variable Pemakaian
Intervening)
Promosi Usaha PT Bank Negara Indonesia Thk Kantor Cabang Musi e Pemberian hadiah
(X1) Palembang untuk menciptakan kesadaran, » Penjelasan produk
memberitahukan. membujuk dan mempengaruhi nasabah untuk o TkJan
melakukan pembelian terhadap produk yang di tawarkan. e Pertunjukan /acara
promosi

o Komunikasi
Sumber : Peneliti dari berbagai teori relevan Kotler (2016); Griffin (2014); Basu
Swasta,Handoko(2016);  Ratih  Huriyati  (2015):Jasfar  (2009);  Prabu
Mangkunegara: (2012).

3. Populasi dan Sampel

Populasi penelitian ini adalah seluruh merchant PT Bank Negara Indonesia Tbk Kantor
Cabang Musi Palembang dengan dikelompokkan pada EDC (Electronic Data Capture),
dengan jumlah merchant 677 unit, Untuk menentukan jumlah sampel pada penelitian ini
peneliti menggunakan rumus slovin (dalam Ridwan, 2005:65)

N 677
n= ] = 87,13

N (d)?+1 677 (0.10)%+1

Pembulatan sampel menjadi 90 responden.

Keterangan : n = sampel N = populasi d = nilaifpresisi 9% atau sig = 0.10
Tabel I11.2. Populasi dan Sampel Merchant EDC PT Bank Negara Indonesia Thk
Kantor Cabang Musi Palembang

No Merchant Jumlah
Populasi Sampel
1 Café dan Resto 156 156/677x 90 = 21
2 Klinik 36 36/677x90 =5
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3 Hotel 19 19/677x90=3
4 Optic dan apotik 78 78/677x 90 =10
5 Butik 68 68/677x90 =9
6 Toko emas 23 23/677x90=3
7 Toko Electronik 33 33/677x 90 =4
8 Toko bangunan 42 42/677x90 =5
9 Toko & mini market 171 171/677x90=23
10  Counter hp 24 24/677x 90 =3
11 Biro wisata 5 5/677x90 =1
12 Percetakan 22 22/677x90=3

Jumlah 677 90

Sumber : EDC PT. BNI Musi Data sekunder, tahun 2019

4. Uji Instrumen Penelitian
Uji instrumen yang digunakan dalam penelitian ini meliputi uji validitas dan uji
reliabilitas.

5. Model Analisis
Model analisis yang digunakan dalam penelitian ini untuk mengetahui pengaruh
variabel independen terhadap varibel dependen, dengan menggunakan model regresi linear
berganda yang dibagi menjadi dua model, yaitu :
1) Pengaruh pengetahuan merchant dan kepercayaan merchant terhadap keputusan
penggunaan (Sub Struktur 1)
Z=a+ f)szl + f)zng2+ el
Keterangan :
Z = Keputusan Penggunaan Y = Pengetahuan Merchant Y».= Kepercayaan
Merchant
p = Koefisien Regresi Variabel & = Standar Errors
2) Pengaruh promosi, pengetahuan merchant dan kepercayaan merchant terhadap keputusan
penggunaan (Sub Struktur 2)
Z=a+pzaXl+pzviYl+ pzy2 Y2+ €2

Keterangan :

Z = Keputusan Penggunaan ~ X,= Promosi Y= Pengetahuan Merchant

Y2 = Kepercayaan Merchant p= Koefisien Regresi Variabel & = Standar Errors
6. Uji Model

Uji model penelitian ini menggunakan Uji multikolinearitas, yaitu untuk mengetahui ada
atau tidaknya hubungan linear antar variabel independen dalam model regresi sesuai
prasyarat yang harus terpenuhi. Selanjutnya mmenggunakan Uji Heterokedastisitas, yaitu
dengan melihat grafik plot antara nilai prediksi variabel terikat (ZPRED) dengan residualnya
(SRESID).

7. Uji Analisis Jalur (Path Analisys)

Analisis jalur (path analysis) dilakukan untuk melihat pengaruh Promosi (Xi),
Pengetahuan Merchant (Y), Kepercayaan Merchant (Y>) terhadap Keputusan Penggunaan
EDC (Z). Pengujian dengan bantuan program AMOS Versi 22.00.

Persamaan struktural untuk model analisis jalur pada penelitian ini adalah :
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Z=F(Yi1;Y2) : Pengetahuan merchant dan kepercayaan merchant secara bersama-
sama maupun parsial berpengaruh pada keputusan penggunaan EDC di PT Bank Negara
Indonesia Tbk Kantor Cabang Musi Palembang.
Z=F (X1;Y1: Y2) : Promosi, Pengetahuan merchant dan kepercayaan merchant secara
bersama-sama maupun parsial berpengaruh pada keputusan penggunaan EDC di PT
Bank Negara Indonesia Thk Kantor Cabang Musi Palembang.

a) Sub Struktur 1

Pengaruh Y, dan Y, terhadap Z

Z=a+ [‘)szl + f)z\(gY2+ el

Keterangan :

Z = Keputusan Penggunaan Y= Pengetahuan Merchant Y,=Kepercayaan

Merchant

p = Koefisien Regresi Variabel &= Standar Errors

Hipotesis yang diajukan dalam penelitian ini adalah :

Ho : Tidak ada pengaruh signifikan pengetahuan dan kepercayaan merchant secara
bersama-sama terhadap keputusan penggunaan EDC di PT. Bank BNI Cabang
Musi Palembang.

Ha : Ada pengaruh yang signifikan pengetahuan dan kepercayaan merchant secara
parsial terhadap keputusan penggunaan EDC di PT. Bank BNI Cabang Musi
Palembang.

b) Sub Struktur 2 (dua)
Pengaruh X1, Y1,dan Y2 terhadap Z
7 =PzxaX1 +Pzv1Y 1+ Pzy2 Y2 + €2
Analisis diagram jalur setiap struktur adalah sebagai berikut:

Keterangan :

7. = Keputusan Penggunaan Xi=Promosi Y= Pengetahuan Merchant

Y2= Kepercayaan Merchant p = Koefisien Regresi Variabel £ = Standar
Errors

Hipotesis yang diajukan dalam penelitian ini adalah :

Ho : Tidak ada pengaruh signifikan promosi, pengetahuan dan kepercayaan merchant secara
bersama-sama terhadap keputusan penggunaan EDC di PT. Bank BNI Cabang Musi
Palembang.

Ha : Ada pengaruh yang signifikan promosi, pengetahuan dan kepercayaan merchant secara
parsial terhadap keputusan penggunaan EDC di PT. Bank BNI Cabang Musi Palembang.

Hasil Penelitian Dan Pembahasan
1. Uji Validitas
a. Variabel Kepercayaan Merchant (Y2).

Hasil uji validitas akan variabel Kepercayaan Merchant (Y2) dimana tidak terdapat item-
item yang memiliki nilai corrected Item-Total Correlation < 0,3610 (nilai r tabel dengan N =
ED), sehingga semua item dalam variable Kepercayaan Merchant (Y2) ini dapat dipergunakan,
sehingga pernyataan untuk variable Kepercayaan Merchant (Y:) terdiri dari 9 item, yang
terdiri dari : Y21, Y22, Y23, Ya4, Y25, Yas, Y27, Y2z, Yao.

b. Variabel Pengetahuan Merchant (Y1).

@) Hasil pengujian validitas terhadap item-item pada Variabel Pengetahuan Merchant (Y})
seperti terlihat pada Tabel diatas, didapat hasil uji nilai hitung corrected Item-Total
Correlation > 03610 sehingga seluruh item dinyatakan valid, sehingga pernyataan untuk
Variabel Pengetahuan Merchant (YY) terdiri dari 9 item, yaitu : Y11, Y13, Y13, Y14, Y15, Yis,
Yi7, Y18, Yio.
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c. Whriabel Keputusan Penggunaan (Z)

Hasil pengujian validitas terhadap item-item pada Variable Keputusan Penggunaan (Z;)
seperti terlihat pada Tabel diatas, didapat hasil wji nilai hitung corrected Item-Total
Correlation > 03610 sehingga seluruh item dinyatakan valid, sehingga pernyataan untuk
Variabel Keputusan Penggunaan (Z,) terdiri dari 8 item, yaitu : Zy.1, Z12, Z1 3, Zi4, Z1 5, Zi1 6,
213, 2s3.

d. ¥hriabel Promosi (Xi).

Hasil pengujian validitas terhadap item-item pada Variabel Promosi (X1) seperti terlihat
pada Tabel diatas, didapat hasil uji nilai hitung corrected ltem-Total Correlation > 0,3610
sehingga seluruh item dinyatakan valid, sehingga pernyataan untuk Variabel Promosi (X)
terdiri dari 9 item, yaitu : Xi1.1, X12, X1 3, X1.4, X135, X1.6, X17, X1.8, X1.0.

2. Uji Reliabilitas

Uji reliabilitas digunakan untuk mengukur konsistensi konstruk atau variabel penelitian.
Mengukur uji reliabilitas dilakukan dengan menggunakan uji statistik Cronbach Alpha. Suatu
konstruk atau variabel dikatakan reliabel sedang jika memberikan nilai koefisien Cronbach’s
Alpha lebih besar daripada 0,60. Hasil pengujian reliabilitas menunjukkan bahwa nilai
koefisien Cronbach’s Alpha dari variabel-variabel yang diteliti menunjukkan hasil yang
beragam dan variabel menghasilkan nilai Cronbach’s Alpha lebih besar dari 0,60. Dengan
demikian dapat disimpulkan bahwa alat ukur yang digunakan dalam penelitian ini adalah
reliabel.

3. E¥ngujian Model Dengan Analisis Jalur (Path Analysis)

Path Analysis adalah perluasan dari persamaan regresi sederhana atau berganda yang
diperlukan dalam jalur hubungan variabel-variabel yang melibatkan lebih dari dua
persamaan.Untuk menyelasaikan analisis jalur ini maka perlu mengetahui adanya path
diagram maupun path ceeficient (koefisien jalur).Untuk penyelesaian analisis jalur maka
perlu mengetahui adanya path diagram maupun path coefficients (koefisien jalur). Persamaan
struktural untuk model analisis jalur (path analysis) yang digunakan dalam penelitian ini
dapat diuraikan dalam persamaan structural berikut (Sarwono ; 2007):

a. Koefisien Jalur Model 1

Z=BY X, +BY\Z, +¢ (persamaan substruktur 1)
b. Koefisien Jalur Model IT
Z2=0BYX1+BY2Z1 +¢ (persamaan substruktur 2)
Di mana :
Y: = Pengetahuan Merchant Y= Kepercayaan Merchant X; = Promosi
7 = Keputusan Penggunaan B = Path Coefficient €12= Error

Perhitungan jalur menjelaskan tentang pengaruh variabel bebas baik secara langsung
maupun tidak langsung terhadap variabel terikat melalui variabel perantara (intervening
variable). Sebelum menguji ada tidaknya pengaruh langsung dan tidak langsung tersebut,
masing-masing jalur diuji signifikan terlebih dahulu. Apabila terdapat jalur yang tidak
signifikan maka diberlakukan trimming theory yaitu dengan menghilangkan atau menghapus
jalur yang tidak signifikan tersebut. Kemudian dari hasil struktur yang baru dihitung kembali
masing-masing koefisien jalur (path coefficient). Berdasarkan hasil tersebut dapat diketahui
bersarnya pengaruh langsung dan tidak langsung maupun pengaruh totalnya.
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Langkah perhitungannya adalah menghitung pengaruh langsung dan tidak langsung serta
pengaruh total variabel bebas terhadap variabel terikat melalui variabel perantara kemudian
menghitung residual variable (g) atau variabel sisa yaitu variabel selain variabel bebas dan
variabel perantara yang juga mempengaruhi variabel tergantung tetapi tidak dimasukkan
dalam model penelitian. Rumus error adalah sebagai berikut ( Ghozali; 2006):

e=vV1—R?
Bentuk persamaan standar dalam penelitian ini diperoleh sebagai berikut:
Zi=BY1 X1 +BY1Z1 +¢ (persamaan substruktur 1)
2o =BY2X, +BY2Z, +¢ (persamaan substruktur 2)

Tabel IV.1
Hasil Estimasi Dengan Metode Path Analysis

Regression Weights: (Group number 1 - Default model)
Estimate S.E. CR P Label

Rerata_Y1 <--—- Rerata_XI 616 071 8641  =#=
Rerata Y2 <-— Rerata Xl 670 077 8.644  #%=
Rerata_Z1 <--- Rerata_XI1 257 097  2.654 .008
Rerata_Z1 <--- Rerata_Y1 312 088 3540  =#=
Rerata_71 <-- Rerata_Y?2 256 081 3.155 .002

Sumber: Olahan Peneliti, 2019.
a. Pengaruh Langsung (direct effect)
1). Pengaruh Promosi terhadap Kepercayaan Merhant
Xi — Y> = 0,670 : Perhitungan ini menunjukkan bahwa variabel Promosi
berpengaruh terhadap variabel Kepercayaan Merchant sebesar 0,670.
2). Pengaruh Promosi terhadap Pengetahuan Merchant
Xi — Y1 = 0,616 : Hasil ini menunjukkan bahwa variabel Promosi berpengaruh
terhadap Pengetahuan Merchant sebesar 0,616.
3). Pengaruh Promosi terhadap Keputilan Penggunaan EDC.
Xy — Z; = 0,257 : Hasil ini menunjukkan bahwa variabel Promosi berpengaruh
terhadap variabel Keputusan Penggunaan EDC sebesar 0,257.
4). Pengaruh Kepercayaan Merchant @rhadap Keputusan Penggunaan EDC
Y: — Z; = 0,256 : Hasil ini menunjukkan bahwa variabel Kepercayaan Merchant
berpengaruh terhadap variabel Keputusan Penggunaan EDC sebesar 0,461.
5). Pengaruh Pengetahuan Merchan(@rhadap Keputusan Penggunaan EDC
Y1 — Zi = 0,312 : Hasil ini menunjukkan bahwa variabel Pengetahuan Merchant
berpengaruh terhadap variabel Keputusan Penggunaan EDC sebesar 0,208.

b. Pengaruh Tidak Langsung (indirect effect)
1). Pengaruh Promosi terhadap Keputusan Penggunaan EDC melalui Pengetahuan

Merchant
X1 — Y1 — Z,;5§40,616).(0,312) = 0,192192
Hasil estimasi diperoleh bahwa nilai variabel Promosi sebesar 0,616 dan nilai
koefisien variabel perantara Pengetahuan Merchant sebesar 0,312 menghasilkan nilai
variabel Keputusan Penggunaan EDC sebesar 0,192192.

2). Pengaruh Promosi terhadap Keputusan Penggunaan EDC melalui Kepercayaan
Merchant
X1 — Y2 — Z1=(0,670).(0,256 % 0,17152
Berdasarkan hasil dari estimasi dapat diperoleh bahwa nilai variabel Promosi sebesar
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0,670 dengan nilai koefisien pada variabel perantara Kepercayaan Merchant sebesar
0,256 sehingga menghasilkan nilai variabel Keputusan Penggunaan EDC sebesar
0,17152.

c. Pengaruh Total (Total effect)
1). Pengaruh Promosi terhadap Keputusan Penggunaan EDC (melalui variabel

Pengetahuan Merchant).

Pengaruh Total = Pengaruh langsung + Pengaruh Tidak Langsung.

BE = 0257 +0,192192. =0449192.

Berdasarkan pernyataan diatas dapat diperoleh bahwa variabel Promosi berpengaruh

terhadap Keputusan Penggunaan EDC (melalui variabel Pengetahuan Merchant)

dengan nilai total adalah sebesar 0,449192.

2). Pengaruh Promosi terhadap Keputusan Penggunaan EDC (melalui variabel

Kepercayaan Merchant).

Pengaruh Total = Pengaruh langsung + Pengaruh Tidak Langsung

BE =0,257 +0,17152 = 0,42852.

Berdasarkan pernyataan diatas dapat diperoleh bahwa variabel Promosi berpengaruh

terhadap Keputusan Penggunaan EDC (melalui variabel Kepercayaan Merchant)

dengan nilai total adalah sebesar 0.42852.

Pengaruh langsung Promosi terhadap Keputusan Penggunaan EDC yaitu sebesar
0257, sedangkan pengaruh tidak langsung Pengaruh Promosi terhadap Keputusan
Penggunaan EDC (melalui variabel Pengetahuan Merchant) yaitu sebesar 0449192.
Sedangkan untuk pengaruh langsung Promosi terhadap Keputusan Penggunaan EDC yaitu
sebesar 0,257, sedangkan pengaruh tidak langsung Pengaruh Promosi terhadap Keputusan
Penggunaan EDC (melalui variabel Kepercayaan Merchant) yaitu sebesar 0,42852. Dengan
demikian dapat disimpulkan bahwa jalur yang lebih efektif adalah jalur antara Promosi
terhadap Keputusan Penggunaan EDC (melalui variabel Pengetahuan Merchant).

4. Pengujian Hipotesis
Dari hasil estimasi dengan menggunakan menggunakan metode Path Analysis, maka
diperoleh nilai uji hipotesis secara parsial dalam tabel berikut ini :
Tabel IV.2
Hasil Estimasi Dengan Metode Path Analysis

Regression Weights: (Group number 1 - Default model)

Estimate S.E. C.R. P Label
Rerata_Y1 <--- Rerata_XI 616 071 | 8.641  =#=
Rerata Y2 <-— Rerata XI 670 077 | 8.644  #=%=
Rerata_Z1 <--- Rerata_XI1 257 097 | 2.654  .008
Rerata_Z1 <--- Rerata_Y1 312 088 | 3.540 ==
Rerata_71 <-- Rerata_Y?2 256 081 | 3.155 .002

Sumber: Olahan Peneliti, 2019.

3
gc‘:ngujian ini dilakukan dengan cara membandingkan antara t-hitung dengan t-tabel.
Dalam metode estimasi dengan menggunakan metode Path Analysis, nilai Critical Ratio (CR)
adalah sama dengan nilai t (thuwne) pada regresi OLS dan P adalah tingkat probabilitas
signifikansi dengan *** berarti signifikan pada 0,01 (1%), tetapi untuk tingkat signifikansi
0.05 (5%) nilai P (probabilitas signifikansi) tetap akan tampil pada tabel estimasi. Besar nilai
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CR adalah 1,96 untuk pembobotan regresi dengan tingkat signifikansi sebesar 0,05 untuk

koefesien jalurnya, nilai I ni akan dibandingkan dengan nilai CR pada tabel estimasi untuk

menguji hipotesisfecara parsial.

1. Bagaimana pengaruh promosi, pengetahuan dan kepercayaan merchant terhadap
pengambilan keputusan penggunaan layanan EDC di PT Bank Negara Indonesia Kantor
Cabang Musi Palembang.

2. Bagaimana pengaruh promosi terhadap pengambilan keputusan penggunaan layanan
EDC dengan pengetahuan merchant sebagai variabel intervening di PT Bank Negara
Indonesia Kantor Cabang Musi Palembang.

a) Pengujian hipotesis pertama
Nilai CR-value dari variabel Promosi sebesar 8,641 > 1,96, sedangkan nilai P (P-value) =
0,000 nilainya berada dibawah 5% atau 0,05 maka Ha diterima. Hal ini berartiffierdapat
pengaruh antara Promosi terhadap Pengetahuan Merchant diseluruh merchant PT Bank
Negara Indonesia Tbk Kantor Cabang Musi Palembang.

b) Pengujian hipotesis kedua
Nilai CR-value dari variabel Promosi sebesar 8,644 > 1,96, sedangkan nilai P (P-value) =
0,000 nilainya berada dibawah 5% atau 0,05 maka Ha diterima. Hal ini berartifierdapat
pengaruh antara Promosi terhadap Kepercayaan Merchant diseluruh merchant PT Bank
Negara Indonesia Tbk Kantor Cabang Musi Palembang.

Peffibahasan
1. Pengaruh promosi, pengetahuan dan kepercayaan merchant terhadap pengambilan
keputusan penggunaan layanan EDC di PT Bank Negara Indonesia Kantor Cabang
Musi Palembang.
a. Pengaruh Promosi terhadaf Keputusan Penggunaan EDC.
Xy — Z1 = 0,257 : Hasil ini menunjukkan bahwa variabel Promosi berpengaruh terhadap
variabel Keputusan Penggunaan EDC sebesar 0,257.
b. Pengaruh Pengetahuan Merchaflf terhadap Keputusan Penggunaan EDC
Y — Z; = 0,312 : Hasil ini menunjukkan bahwa variabel Pengetahuan Merchant
berpengaruh terhadap variabel Keputusan Penggunaan EDC sebesar 0,208.
c. Pengaruh Kepercayaan Merchfit terhadap Keputusan Penggunaan EDC

Y, — Z; = 0,256 : Hasil ini menunjukkan bahwa variabel Kepercayaan Merchant

berpengaruh terhadap variabel Keputusan Penggunaan EDC sebesar 0 461.

Sejalan dengan penelitian Eko Yuliawan (2011), Anggita Novita G,Lotje Kawet dan
Yantje Uhing (2015), Masagus M. Igbal Syahputra (2016), Asmat Dae (2017)gJDwi Puspita
Sari (2018), penelitian-penelitian ini juga menyimpulkan bahwa kesimpulan penelitian ini,
pertama, promosi, Pengetahuan, dan Kepercayaan Nasabah berpengaruh positif terhadap
Pengambilan Keputusan penggunaan layanan Kedua, promosi berpengaruh positif terhadap
keputusan penggunaan layanan digital dengan pengetahuan nasabah sebagai variabel
intervening. Ketiga, promosi berpengaruh positif terhadap keputusan penggunaan layanan
digital dengan kepercayaan nasabah sebagai variabel intervening. Keemipat, promosi
berpengaruh secara signifikan terhadap variabel Keputusan Penggunaan layanan digital.

2. Pengaruh promosi terhadap pengambilan keputusan penggunaan layanan EDC
dengan pengetahuan merchant sebagai variabel intervening di PT Bank Negara
Indonesia Kantor Cabang Musi Palembang.

a. Pengaruh Promosi terhadap Keputusan Penggunaan EDC melalui Pengetahuan

Merchant
Xi—-Y —=Z1=(0616)(0,312)=0,192192
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3
Hasil estimasi Eiperoleh bahwa nilai variabel Promosi sebesar 0,616 dan nilai koefisien
variabel perantara Pengetahuan Merchant sebesar (0,312 menghasilkan nilai variabel
Keputusan Penggunaan EDC sebesar 0,192192.
Pengaruh Promosi terhadap Keputusan Penggunaan EDC melalui Kepercayaan
Merchant
Xi— Y2—Z=(0£§0).(0,256)=0,17152
Hasil dari estimasi diperoleh bahwa nilai variabel Promosi sebesar 0,670 dengan nilai
koefisien pada variabel perantara Kepercayaan Merchant sebesar 0,256 sehingga
menghasilkan nilai variabel Keputusan Penggunaan EDC sebesar 0,17152.
Hasil analisis tersebut, sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh Dwi Puspita Sari

(2018), Masagus M. Igbal Syahputra (2016), Eko Yuliawan (2011), Anggita Novita G.Lotje
Kawet dan Yantje Uhing (2015). Menyimpulkan pertama, pengetahuan konsumen dengan
indikator pengetahuan tentang karakteristik atau atribut produk atau jasa. Kedua, keputusan
konsumen dengan indikator pengenalan masalah, pencarian informasi, evaluasi alternatif dan
keputusan pembelian berada dalam kategori menentukan terhadap pengambilan keputusan.
Ketiga, pengetahuan konsumen berpengaruh terhadap keputusan konsumen.

Simpulan

1.

Jalur yang lebih efektif adalah jalur antara Promosi terhadap Keputusan Penggunaan
EDC (melalui variabel Pengetahuan Merchant).

2. Promosi berpengaruh terhadap keputusan penggunaan layanan EDC dengan pengetahuan
merchant sebagai variabel intervening di PT Bank Negara Indonesia Thk Kantor Cabang
Musi Palembang.

3. Promosi berpengaruh terhadap Kepercayaan Merchant diseluruh merchant PT Bank
Negara Indonesia Tbk Kantor Cabang Musi Palembang.

4. Pengetamf@in Merchant berpengaruh terhadap Keputusan Penggunaan EDC diseluruh
merchant PT Bank Negara Indonesia Tbhk Kantor Cabang Musi Palembang .

5. Kepercay@n Merchant berpengaruh terhadap Keputusan Penggunaan EDC diseluruh
merchant PT Bank Negara Indonesia Tbk Kantor Cabang Musi Palembang .

Rek@inendasi

1. Bank Negara Indonesia Tbk Kantor Cabang Musi Palembang perlu melakukan
evaluasi terhadap aktivitas promosinya.

2. Promosi melalui edukasi penggunaan EDC untuk meningkatkan pengetahuan nasabah
@au juga merchant.

3. PT Bank Negara Indonesia Tbk Kantor Cabang Musi Palembang lebih meningkatkan

pengetahuan dan kepercayaan untuk menambah Merchant EDC.
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