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ABSTRAK 

 

 

Penelitian ini bertujuan untuk mengidentifikasi determinan nasabah yang 

memengaruhi keputusan mereka dalam memilih menggunakan Aladin Bank Digital 

Syariah. Data dikumpulkan melalui link survei menggunakan kuesioner google 

form kepada 450 nasabah Aladin Bank Digital Syariah. Metode yang digunakan 

adalah kuantitatif dengan data cross-section. Faktor yang diteliti meliputi 

Ekspektasi Kinerja, Ekspektasi Usaha, Pengaruh Sosial, Motivasi Hedonis, 

Kebiasaan, Nilai Harga, Inovasi Personal, Kondisi Fasilitas, Periklanan, Promosi 

Penjualan, Penjualan Pribadi, Pemasaran Langsung dan Relasi Publik dengan Usia 

dan Profesi sebagai variabel moderasi. Teknik Sampling dari penelitian ini yaitu 

purposive sampling. Pengujian dilakukan dengan menggunakan SEM dengan 

bantuan aplikasi Smart PLS Versi 4. Hasil analisis menunjukkan bahwa Ekspektasi 

Usaha, Pengaruh Sosial, Motivasi Hedonis, Kebiasaan, Penjualan Pribadi, Promosi 

Penjualan, Pemasaran Langsung, dan Relasi Publik berpengaruh positif signifikan 

terhadap keputusan nasabah. Sementara Ekspektasi Kinerja, Kondisi Fasilitas, Nilai 

Harga, Inovasi Personal, dan Periklanan tidak berpengaruh positif signifikan 

terhadap keputusan nasabah. Usia hanya memoderasi hubungan antara Ekspektasi 

Usaha, Ekspektasi Kinerja, Pengaruh Sosial, Kondisi Yang Memfasiliasi, 

Kebiasaan, Nilai Harga, Inovasi Personal, Periklanan, Promosi Penjualan, Relasi 

Publik, dan Penjualan Langsung terhadap keputusan nasabah sementara Profesi 

tidak memoderasi sama sekali hubungan tiap variabel terhadap keputusan nasabah. 

Penelitian ini memberikan wawasan yang berharga bagi Bank Aladin untuk 

meningkatkan strategi pemasaran dan pelayanan mereka kepada nasabah. Dengan 

memahami faktor-faktor yang memengaruhi keputusan nasabah, Bank Aladin dapat 

mengoptimalkan layanan dan menarik lebih banyak nasabah untuk menggunakan 

Aladin Bank Digital Syariah. 

 

Kata Kunci: Bank Aladin Digital Syariah, UTAUT, IMC. 
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ABSTRACT 

 

This research aims to identify customer determinants that influence their 

decisions in choosing to use Aladin Digital Syariah Bank. Data were collected 

through a survey using questionnaires distributed to 450 customers of Aladin 

Digital Syariah Bank. The method used was quantitative with cross-section data. 

The factors examined include Performance Expectancy, Effort Expectancy, Social 

Influence, Hedonic Motivation, Habit, Price Value, Personal Innovative, 

Facilitating Condition, Advertising, Sales Promotion, Personal Selling, Public 

Relations and Direct Marketing with Age and Profession as moderating variables. 

Sampling Technique of this research is purposive sampling, with using SEM by 

Smart PLS 4 Versions. The results of the analysis show that Effort Expectancy, 

Social Influence, Hedonic Motivation, Habit, Personal Selling, Sales Promotion, 

Direct Marketing, and Public Relations have a significant positive effect on 

customer decisions. Meanwhile, Performance Expectancy, Facilitating Condition, 

Price Value, Personal Innovative, and Advertising do not have a significant positive 

effect on customer decisions. Age only moderates the relationship between Effort 

Expectancy, Performance Expectancy, Social Influence, Facilitating Condition, 

Habit, Price Value, Personal Innovation, Advertising, Sales Promotion, Public 

Relationss, and Direct Selling on customer decisions, while Profession does not 

moderate the relationship between each variable and customer decisions at all. 

This research provides valuable insights for Aladin Bank to improve their 

marketing strategies and services to customers. By understanding the factors that 

influence customer decisions, Aladin Bank can optimize services and attract more 

customers to use Aladin Digital Syariah Bank. 

 

Keywords: Aladin Bank Digital Syariah, UTAUT, IMC.
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BAB I  

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang 

Bank digital menjadi wajah baru dalam kancah industri perbankan. Hal 

itu terlihat dari bergesernya perilaku bank-bank besar dengan berbondong-

bondong mendirikan bank digitalnya masing-masing. Bank-bank digital yang 

terbentuk tersebut di antaranya Bank Jenius, Jago Bank, Digibank, TMRW, 

Wokee, dan BCA Digital, Allo Bank, Aladin Bank Digital Syariah, Jago Bank 

Digital Syariah dan lain-lain (OJK, 2022). Bank Digital didefinisikan sebagai 

BHI yaitu Berbadan Hukum Indonesia yang menyediakan dan melaksanakan 

kegiatannya melalui media elektronik Digital seperti internet tanpa 

menggunakan kantor fisik selain kantor pusat (OJK, 2022). Era teknologi 

perbankan secara umum dapat digolongkan menjadi 3 era yaitu era traditional 

banking, era internet banking dan era digital banking (Dsinnovate, 2021). 

Era traditional banking ditandai dengan masih tergantungnya 

operasional perbankan dengan kantor cabang dan                         keberadaan fisik karyawan 

perbankan. Alat utama yang digunakan pada masa traditional banking adalah 

mesin ATM. Ketika internet telah banyak tersebar dan digunakan secara 

masif, muncullah era internet banking yang ditandai dengan transaksi 

perbankan melalui perangkat lunak dengan jaringan internet. Sedangkan 

kantor cabang lebih banyak digunakan untuk keperluan administratif 

perbankan. Alat transaksi pada era internet banking adalah web banking, m-
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banking atau mobile banking. Saat ini telah mengalami perkembangan masa 

yaitu era digital banking yang ditandai dengan perbankan yang sudah tidak 

lagi memerlukan kantor cabang dan tanpa dokumen fisik. Hal ini karena 

semua kebutuhan perbankan dilakukan secara digital melalui perangkat lunak 

dan juga aplikasi. 

  

Peraturan Otoritas Jasa Keuangan (OJK) Republik Indonesia Nomor 

12/POJK.03/2021 tentang Bank Umum, bank digital didefinisikan sebagai 

bank berbadan hukum yang menyediakan layanan perbankan secara digital 

tanpa menggunakan kantor fisik selain kantor pusat (OJK, 2021). 

Di berbagai negara muncul bank-bank berkonsep digital seperti di 

antaranya neo bank, maupun challenger bank. Persyaratan untuk pendirian 

atau transformasi menjadi bank digital dijelaskan pada Pasal 24 dalam 

Peraturan OJK Nomor 12/POJK.03/2021. Bank-bank digital yang ada di 

Indonesia di antaranya Jenius dari Bank BTPN, Jago dari Bank Jago, Jago 

Bank Syariah, Aladin Bank Digital Syariah, Seabank dari Bank Seabank 

Gambar 1.1 Era perbankan (Dsinnovate, 2021) 
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Indonesia, TMRW dari Bank UOB, Blu dari Bank BCA, Neobank dari Bank 

Neo Commerce, Digi bank dari Bank DBS Indonesia dan Wokee+ dari Bank 

Bukopin. Selain itu, terdapat bank yang sedang bertransformasi menjadi bank 

digital yakni Allo Bank Indonesia, BRI Agroniaga, Bank Capital, Bank QNB 

Indonesia dan KEB Hana Bank. Pertumbuhan pengguna bank digital selama 

tahun 2021 mengalami peningkatan yang cukup signifikan dari bulan ke 

bulan. Hal ini dapat dilihat dari pertumbuhan download   aplikasi bank digital 

di google play store yang mengalami peningkatan drastis setiap   bulannya 

pada beberapa bank digital seperti terlihat pada Gambar 2.2 berikut ini :  

 

 

 

 

 

  

Pertumbuhan jumlah pengguna bank digital, menunjukkan tingginya 

antusias minat masyarakat terhadap bank digital. Statistik OJK menunjukkan 

bahwa aset berdasarkan kegiatan usaha bank umum konvensional buku 3 

sebesar Rp 2.456 triliun sedangkan bank umum syariah buku 3 hanya Rp 2.54 

triliun (OJK, 2022). Hal itu merupakan potret persaingan yang terlampau jauh 

antara perbankan syariah dengan konvensional karenanya muncullah inovasi 

Gambar 1. 2 Perkembangan Perbankan Digital (Dsinnovate, 2021) 
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bank syariah berbasis digital yang diprakarsai oleh Aladin Bank Digital 

Syariah sekaligus menjadi ancaman bagi lembaga keuangan yang sudah ada 

terutama bank tradisional dan bank-bank secara umum yang masih 

memfokuskan produk dan pelayanannya secara fisik dan offline. Meskipun 

tidak dipungkiri bank-bank umum saat ini seperti BSI, BRI, BCA dan lain 

sebagainya telah memiliki layanan internet banking dan mobile banking. 

Namun hal tersebut pada era masa kini dinilai kurang efektif dan efisien jika 

dibandingkan dengan performa bank digital yang lebih simpel dan berbagai 

keunggulan lain. Dengan munculnya bank digital akan menjadi sebuah 

adaptasi baru bagi bank tradisional dari era tradisional banking dan juga bank 

umum dari era internet banking untuk mampu menghadapi perubahan era 

sekaligus ancaman yang muncul. Bank Aladin Digital Syariah merupakan 

jawaban dari perkembangan masa yakni dari sisi syariah dalam dunia 

perbankan(Qoyum et al., 2017).  

Bank Aladin Digital Syariah bersifat aksestabilitas sehingga mampu 

menjangkau hingga pelosok wilayah tanpa harus membuka kantor fisik atau 

cabang (Nusaibah, 2023). Permasalahan yang muncul pada masa ini adalah 

belum meratanya akses perbankan syariah ke berbagai wilayah, minimnya 

ATM terdekat hingga kantor cabang bank syariah. Sehingga kehadiran Aladin 

Bank Digital Syariah berpotensi untuk meningkatkan jumlah nasabah di bank 

syariah berbasis digital.  

PT Aladin Bank Digital Syariah Tbk merupakan perusahaan perbankan 

digital syariah pertama yang hadir di Indonesia. Presiden Direktur Bank 
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Aladin, Dyota Mahottama Marsudi menuturkan bahwa sepanjang 2021 

perusahaan Aladin Bank terus melakukan perbaikan-perbaikan untuk 

persiapan peluncuran layanan perbankan syariah digitalnya. Bank Aladin 

Digital Syariah merupakan transformasi dari Bank Net Indonesia Syariah 

yang pada tahun 2021 ini telah resmi memperoleh izin dari Bank Indonesia 

untuk menerbitkan kartu debit digitalnya (Pertiwi et al., 2020). 

Aladin Bank telah bekerja sama dengan Alfamart, Halodoc, Facebook 

hingga Badan Pengelola Keuangan Haji (BPKH). Aplikasi Bank Aladin 

Syariah dapat didownload secara gratis melalui toko aplikasi seperti Google 

Play Store hingga Apple Store. Pengguna Aladin Bank Digital Syariah telah 

mencapai 120 ribu dalam kurun waktu 2 minggu dan per 30 September 2022 

tercatat pengguna Aladin Bank Syariah telah mencapai 1 juta nasabah 

(pengguna yang terdaftar) sejak berdiri pada tahun 2021 (Aladin Bank, 

2023a). Pengenalan sebuah teknologi dan produk perbankan kepada 

masyarakat melibatkan beberapa aspek baik aspek dari dalam maupun aspek 

dari luar sehingga dapat menarik nasabah sekaligus mengenalkan teknologi 

bank syariah berbasis digital kepada mereka. 

Perkembangan perusahaan tidak terlepas dari hal krusial yaitu membina 

hubungan baik antara nasabah dengan pihak bank (Munandar, 2018). Oleh 

karena itu, pada studi ini peneliti hendak melihat dari segi strategi yang dapat 

diterapkan oleh Aladin Bank Digital Syariah dalam konsep penerimaan 

pengadopsian teknologi baru. Peneliti melakukan peninjauan ini dengan 

menerapkan 2 segi pengamatan yaitu dari segi prilaku nasabah dan dari 
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perusahaan Bank Aladin Digital Syariah itu sendiri. Penelitian tentang Bank 

Aladin Digital Syariah ini menggunakan 2 model teori yakni UTAUT 3 untuk 

melihat dari segi prilaku customer atau nasabah dan IMC (Integrated 

Marketing Communication) untuk melihat dari segi perusahaan Aladin Bank 

Digital Syariah itu sendiri.  

UTAUT3 merupakan model adopsi untuk melihat sikap perilaku 

nasabah terhadap minat dan keputusan menggunakan Aladin Bank Digital 

Syariah dengan beberapa variabel diantaranya PE (Performance Expectancy), 

EE (Effort Expectancy), SI (Social Influence), HM (Hedonic Motivation), FC 

(Facilitating Condition), H (Habit), PV (Price Value) hingga PI (Personal 

Innovative). IMC (Integrated Marketing Communication) dapat digunakan 

untuk melihat strategi marketing yang tepat dari segi internal perusahaan 

(pihak Aladin Bank Syariah) itu sendiri guna meningkatkan jumlah nasabah 

dan kualitas Aladin Bank Digital Syariah atau dengan kata lain untuk 

mengembangkan Aladin Bank Digital Syariah tersebut. IMC meliputi 

beberapa variabel di antaranya Advertising, Personal Selling, Sales 

Promotion, Public Relations hingga Direct Marketing.  

Perbedaan penelitian ini dengan penelitian-penelitian sebelumnya yaitu 

penelitian ini menggunakan model adopsi UTAUT 3, sedangkan dalam 

penelitian-penelitian sebelumnya menggunakan UTAUT dan UTAUT 2. 

Penelitian ini juga menggabungkan antara teori model UTAUT 3 dengan 

IMC, dan menambahkan variabel moderasi di antaranya usia dan profesi.  
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Penelitian-penelitian terdahulu masih terbatas pada era tradisional 

banking seperti layanan yang masih berfokus pada mesin ATM dan pelayanan 

langsung dari kantor-kantor cabang maupun kantor pusat suatu bank. 

Penelitian-penelitian terdahulu masih terbatas pada era internet banking 

syariah seperti layanan m-banking atau mobile banking, web banking di 

berbagai bank konvensional maupun bank syariah. Oleh karenanya penulis 

hendak meneliti tentang Aladin Bank Digital Syariah, pemrakarsa bank digital 

syariah pertama di Indonesia yang mentransformasikan sebuah 

perkembangan zaman dari era internet banking syariah menjadi era digital 

banking syariah. Aladin Bank Digital Syariah merupakan perkembangan baru 

di dunia perbankan syariah khususnya dari segi teknologi dengan menerapkan 

basis full digital atau full online serta menerapkan bank digital syariah dengan 

tanpa adanya kantor fisik kecuali kantor pusat yang berada di Jakarta. 

Penelitian-penelitian sebelumnya juga masih terbatas mengulas tentang satu 

teori dasar yaitu UTAUT maupun UTAUT 2 dan terbatas menyoroti dari segi 

eksternal yakni perilaku nasabah khususnya perilaku nasabah dari suatu bank 

yang masih memiliki kantor dan belum sepenuhnya menerapkan digitalisasi 

seperti pada bank digital. Penelitian-penelitian sebelumnya juga belum 

menggunakan adanya tambahan variabel profesi dan hanya sebagian yang 

menggunakan variabel moderasi seperti usia misalnya pada penelitian dengan 

objek bank maupun lembaga keuangan. 

Penelitian terdahulu yang pertama yakni dari Parayil Iqbal et al (2022) 

yang mengulas faktor-faktor yang memengaruhi minat nasabah menggunakan 
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mobile banking (m-banking) di Maldives, Asia Selatan, dengan menggunakan 

adopsi UTAUT 2 dan menambahkan variabel kepercayaan sebagai variabel 

tambahan (extended). Hasil dari penelitian ini mengungkapkan bahwa Social 

Influence (Pengaruh Social), Effort Expectancy (Ekspektasi Usaha), Hedonic 

Motivation (Motivasi Hedonis) dan Habit (Kebiasaan) berpengaruh signifikan 

terhadap Behavioral Intention (Niat Berperilaku ) nasabah perbankan syariah. 

Penelitian berikutnya yaitu dari Yaseen et al (2022) yang 

mengidentifikasi tentang prediksi pengadopsian teknologi UTAUT dan 

UTAUT 2 dalam penerimaan dan penggunaan layanan pintar Islamic Mobile 

banking (IMB) di Yordania. Dalam penelitian ini menguji beberapa variabel 

dari UTAUT seperti Ekspektasi Kinerja, Motivasi Hedonis dan lain 

sebagainya hingga merumuskan hasil yang mengungkapkan bahwa 0,728% 

dari niat berperilaku (behavioral intention) dan 0,455% dari perilaku 

penggunaan (use behavior). Selain itu dari penelitian Yaseen juga 

menjelaskan bahwa variabel Ekspektasi Kinerja, Kepercayaan yang dirasakan 

dan Motivasi Hedonis memiliki hubungan yang signifikan dengan niat 

perilaku (behavioral intention). Sedangkan Ekspektasi Usaha (Effort 

Expectancy) memiliki pengaruh yang tidak signifikan dan Pengaruh Sosial 

(Social Influence) memiliki pengaruh negatif yang signifikan terhadap niat 

berperilaku (Behavioral Intention).  

Penelitian selanjutnya juga mengulas hanya dari segi internal bank atau 

internal perusahaan yakni dilakukan oleh Muhammad et al (2020) yang 

membahas tentang teknik promosi dari bank syariah dan efek dari metode ini 



33 

 

 

 

terhadap minat nasabah pada produk dan layanan perbankan syariah di UEA 

(Uni Emirat Arab). Hasil dari penelitian ini menunjukkan bahwa strategi yang 

diterapkan meliputi penerapan Advertising, Personal Selling, Sales 

Promotion, Direct Marketing dan Public Relations oleh sektor perbankan 

syariah UEA berpengaruh signifikan terhadap sikap nasabah pada produk dan 

layanan perbankan syariah. Penggunaan media massa sebagian berhasil, 

sedangkan penggunaan media sosial sebagai alat promosi lebih meningkatkan 

daya saing industri perbankan syariah UEA.  

Dari beberapa uraian di atas maka penulis bermaksud memberikan 

novelty dalam penelitian ini yakni dengan melakukan penelitian yang 

menggabungkan 2 aspek, yaitu aspek internal perusahaan dengan menerapkan 

teori IMC (Integrated Marketing Communication) yang meliputi 5 variabel 

IMC yakni Advertising, Personal Selling, Sales Promotion, Public Relations 

hingga Direct Marketing, kemudian menggabungkannya dengan aspek 

eksternal perusahaan yaitu dari segi perilaku konsumen atau perilaku nasabah 

dengan menerapkan teori UTAUT yang terbaru yaitu UTAUT 3 dan 

menambahkan 2 variabel moderasi berupa usia dan profesi untuk melihat 

keterkaitan antara variabel satu dengan lain serta pengaruhnya bagi Aladin 

Bank Digital Syariah. Novelty lain dari penelitian ini yaitu pada bagian 

metode pengumpulan data yang digunakan dilakukan dengan menyebarkan 

kuesioner online kepada nasabah Aladin Bank Digital Syariah dalam bentuk 

google form menggunakan skala likert.  
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Penelitian ini bertipe cross-section. Selain itu teknik pengambilan 

sampel dalam penelitian ini yakni purposive sampling yaitu dengan 

memberikan kriteria dalam pengambilan sampel seperti diperuntukkan bagi 

khusus pengguna atau nasabah Aladin Bank Digital Syariah, berusia 17 tahun 

hingga diatas 41 tahun, dan lain sebagainya. Metode analisis dari penelitian 

ini berupa SEM dengan bantuan aplikasi software Smart PLS versi terbaru 

yaitu Smart PLS versi 4. 

Permasalahan dalam penelitian ini di antaranya karena belum 

meratanya informasi tentang Aladin Bank Digital Syariah. Hal ini mengingat 

Aladin Bank tersebut merupakan perkembangan fenomena baru di dunia 

perbankan dan sekaligus bank digital berbasis syariah pertama di Indonesia. 

Sehingga kurang meratanya penyebaran informasi ini dan juga kurang 

efektifnya strategi pengembangan yang dijalankan oleh Bank Aladin Digital 

Syariah belum cukup maksimal untuk menarik perhatian calon nasabah dan 

juga membuat nasabah yang sudah bergabung tetap setia pada Aladin Bank 

Digital Syariah. Sehingga  peneliti tertarik untuk mengulas lebih dalam terkait 

berbagai hal yang menjadi layanan, produk hingga keunggulan Aladin Bank 

sekaligus melakukan peninjauan dari segi strategi yang dapat dikembangkan 

oleh Aladin Bank dengan mencoba mengembangkan 2 (dua) teori yakni teori 

dari segi internal dan eksternal. Teori untuk melihat dari segi internal 

perusahaan dengan IMC dan teori untuk melihat dari segi eksternal (perilaku 

nasabah) dengan UTAUT3. 
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Penelitian ini juga dilakukan dengan mempertimbangkan faktor usia 

dan profesi (sebagai moderasi)  dalam penentuannya agar dapat melihat 

keefektifan dan pengembangan perusahaan Aladin Bank Digital Syariah 

secara maksimal. Oleh karenanya, peneliti mengambil tema tentang faktor-

faktor yang dimungkinkan dapat memengaruhi perkembangan Aladin Bank 

Digital Syariah. 

Berbicara mengenai perbedaan penelitian ini dengan penelitian 

terdahulu juga berada pada objek penelitian yang dipilih peneliti yaitu Aladin 

Bank Digital Syariah yang merupakan fenomena terbaru dari segi 

perkembangan teknologi di dunia perbankan syariah. Penelitian-penelitian 

sebelumnya masih berfokus pada layanan digital seperti mobile banking dan 

web banking dari suatu bank syariah dan terbatas pada satu teori dasar seperti 

hanya menerapkan teori UTAUT, atau hanya menerapkan teori TAM maupun 

menambahkan 1 atau 2 variabel tambahan (extended) dalam penelitian 

sebelumnya. Sehingga dari uraian di atas dan mempertimbangkan penelitian-

penelitian sebelumnya, maka peneliti hendak melakukan studi untuk melihat 

hal-hal apa saja yang dapat mendorong pengadopsian Aladin Bank Digital 

Syariah dengan menggabungkan dua teori, menambahkan variabel dan poin-

poin lain untuk melengkapi keterbatasan dari penelitian-penelitian 

sebelumnya. Maka peneliti mengambil judul dalam peneliltian ini yakni 

“DETERMINAN NASABAH MEMUTUSKAN MENGGUNAKAN 

ALADIN BANK DIGITAL SYARIAH”. 
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B. Rumusan Masalah 

Berdasarkan uraian latar belakang di atas, maka berikut ini rumusan 

masalah dari penelitian ini yakni sebagai berikut:  

1. Apakah Ekspektasi Kinerja (EK/ PE) berpengaruh positif signifikan 

terhadap keputusan nasabah menggunakan Aladin Bank Digital Syariah? 

2. Apakah Usia (Age) memoderasi hubungan antara Ekspektasi Kinerja (EK/ 

PE) dengan keputusan nasabah menggunakan Aladin Bank Digital 

Syariah? 

3. Apakah Profesi (Profession) memoderasi hubungan antara Ekspektasi 

Kinerja (EK PE) dengan keputusan nasabah menggunakan Aladin Bank 

Digital Syariah? 

4. Apakah Ekspektasi Usaha (EU/ EE) berpengaruh positif signifikan 

terhadap keputusan nasabah dalam memilih menggunakan Aladin Bank 

Digital Syariah? 

5. Apakah Usia (Age) memoderasi hubungan antara Ekspektasi Usaha (EU/ 

EE) dengan keputusan nasabah menggunakan Aladin Bank Digital 

Syariah? 

6. Apakah Profesi (Profession) memoderasi hubungan antara Ekspektasi 

Usaha (EU/ EE) dengan keputusan nasabah menggunakan Aladin Bank 

Digital Syariah? 

7. Apakah Pengaruh Sosial (SI / PSOS) berpengaruh positif signifikan 

terhadap keputusan nasabah memilih menggunakan Aladin Bank Digital 

Syariah? 
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8. Apakah Usia (Age) memoderasi hubungan antara Pengaruh Sosial (PSOS 

/ SI) dengan keputusan nasabah menggunakan Aladin Bank Digital 

Syariah? 

9. Apakah Profesi (Profession) memoderasi hubungan antara Pengaruh 

Sosial (PSOS / SI) dengan keputusan nasabah menggunakan Aladin Bank 

Digital Syariah? 

10. Apakah Kondisi Fasilitas (FC / KF) berpengaruh positif signifikan 

terhadap keputusan nasabah memilih menggunakan Aladin Bank Digital 

Syariah? 

11. Apakah Usia (Age) memoderasi hubungan antara Kondisi Fasilitas (FC / 

KF) dengan keputusan nasabah menggunakan Aladin Bank Digital 

Syariah? 

12. Apakah Profesi (Profession) memoderasi hubungan antara Kondisi 

Fasilitas (FC / KF) dengan keputusan nasabah menggunakan Aladin Bank 

Digital Syariah?  

13. Apakah Motivasi Hedonis (MH/ HM) berpengaruh positif signifikan 

terhadap keputusan nasabah memilih menggunakan Aladin Bank Digital 

Syariah? 

14. Apakah Usia (Age) memoderasi hubungan antara Motivasi Hedonis (MH/ 

HM) dengan keputusan nasabah menggunakan Aladin Bank Digital 

Syariah? 
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15. Apakah Profesi (Profession) memoderasi hubungan antara Motivasi 

Hedonis (MH/ HM) dengan keputusan nasabah menggunakan Aladin Bank 

Digital Syariah? 

16. Apakah Kebiasaan (Habit) berpengaruh positif signifikan terhadap 

keputusan nasabah memilih menggunakan Aladin Bank Digital Syariah? 

17. Apakah Usia (Age) memoderasi hubungan antara Kebiasaan (Habit) 

dengan keputusan nasabah menggunakan Aladin Bank Digital Syariah? 

18. Apakah Profesi (Profession) memoderasi hubungan antara Kebiasaan 

(Habit) dengan keputusan nasabah menggunakan Aladin Bank Digital 

Syariah? 

19. Apakah Nilai Harga (NH / PV) berpengaruh positif signifikan terhadap 

keputusan nasabah memilih menggunakan Aladin Bank Digital Syariah? 

20. Apakah Usia (Age) memoderasi hubungan antara Nilai Harga (NH / PV) 

dengan keputusan nasabah menggunakan Aladin Bank Digital Syariah? 

21. Apakah Profesi (Profession) memoderasi hubungan antara Nilai Harga 

(NH / PV) dengan keputusan nasabah menggunakan Aladin Bank Digital 

Syariah? 

22. Apakah Inovasi Personal (IP/ PI) berpengaruh positif signifikan terhadap 

keputusan nasabah memilih menggunakan Aladin Bank Digital Syariah? 

23. Apakah Usia (Age) memoderasi hubungan antara Inovasi Personal (IP/ PI) 

dengan keputusan nasabah menggunakan Aladin Bank Digital Syariah? 
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24. Apakah Profesi (Profession) memoderasi hubungan antara Inovasi 

Personal (IP/ PI) dengan keputusan nasabah menggunakan Aladin Bank 

Digital Syariah? 

25. Apakah Periklanan (Advertising / A) berpengaruh positif signifikan 

terhadap keputusan nasabah memilih menggunakan Aladin Bank Digital 

Syariah? 

26. Apakah Usia (Age) memoderasi hubungan antara Periklanan (Advertising 

/ A) dengan keputusan nasabah menggunakan Aladin Bank Digital 

Syariah? 

27. Apakah Profesi (Profession) memoderasi hubungan antara Periklanan 

(Advertising / A) dengan keputusan nasabah menggunakan Aladin Bank 

Digital Syariah? 

28. Apakah Promosi Penjualan (Sales Promotion / SP) berpengaruh positif 

signifikan terhadap keputusan nasabah memilih menggunakan Aladin 

Bank Digital Syariah? 

29. Apakah Usia (Age) memoderasi hubungan antara Promosi Penjualan (Sales 

Promotion / SP) dengan keputusan nasabah menggunakan Aladin Bank 

Digital Syariah? 

30. Apakah Profesi (Profession) memoderasi hubungan antara Promosi 

Penjualan (Sales Promotion / SP) dengan keputusan nasabah 

menggunakan Aladin Bank Digital Syariah? 
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31. Apakah Penjualan Pribadi (Personal Selling / PS) berpengaruh positif 

signifikan terhadap keputusan nasabah memilih menggunakan Aladin 

Bank Digital Syariah? 

32. Apakah Usia (Age) memoderasi hubungan antara Penjualan Pribadi 

(Personal Selling / PS) dengan keputusan nasabah menggunakan Aladin 

Bank Digital Syariah? 

33. Apakah Profesi (Profession) memoderasi hubungan antara Penjualan 

Pribadi (Personal Selling / PS) dengan keputusan nasabah menggunakan 

Aladin Bank Digital Syariah? 

34. Apakah Relasi Publik (Public Relations / PR) berpengaruh positif 

signifikan terhadap keputusan nasabah memilih menggunakan Aladin 

Bank Digital Syariah? 

35. Apakah Usia (Age) memoderasi hubungan antara Relasi Publik (Public 

Relations / PR) dengan keputusan nasabah menggunakan Aladin Bank 

Digital Syariah? 

36. Apakah Profesi (Profession) memoderasi hubungan antara Relasi Publik 

(Public Relations / PR) dengan keputusan nasabah menggunakan Aladin 

Bank Digital Syariah? 

37. Apakah Pemasaran Langsung (Direct Marketing / DM/ PL) berpengaruh 

positif signifikan terhadap keputusan nasabah memilih menggunakan 

Aladin Bank Digital Syariah? 
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38. Apakah Usia (Age) memoderasi hubungan antara Pemasaran Langsung 

(Direct Marketing / DM/ PL) dengan keputusan nasabah menggunakan 

Aladin Bank Digital Syariah? 

39. Apakah Profesi (Profession) memoderasi hubungan antara Pemasaran 

Langsung (Direct Marketing / DM/ PL) dengan keputusan nasabah 

menggunakan Aladin Bank Digital Syariah? 

C. Tujuan Penelitian 

 Berdasarkan rumusan masalah diatas, maka berikut ini tujuan dari 

penelitian ini. Di antaranya sebagai berikut: 

1. Untuk membuktikan apakah Ekspektasi Kinerja (EK/ PE) berpengaruh 

positif signifikan terhadap keputusan nasabah menggunakan Aladin Bank 

Digital Syariah. 

2. Untuk membuktikan apakah Usia (Age) memoderasi hubungan antara 

Ekspektasi Kinerja (EK/ PE) dengan keputusan nasabah menggunakan 

Aladin Bank Digital Syariah. 

3. Untuk membuktikan apakah Profesi (Profession) memoderasi hubungan 

antara Ekspektasi Kinerja (EK/ PE) dengan keputusan nasabah 

menggunakan Aladin Bank Digital Syariah. 

4. Untuk membuktikan apakah Ekspektasi Usaha (EU/ EE) berpengaruh positif 

signifikan terhadap keputusan nasabah dalam memilih menggunakan Aladin 

Bank Digital Syariah. 
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5. Untuk membuktikan apakah Usia (Age) memoderasi hubungan antara 

Ekspektasi Usaha (EU/ EE) dengan keputusan nasabah menggunakan 

Aladin Bank Digital Syariah. 

6. Untuk membuktikan apakah Profesi (Profession) memoderasi hubungan 

antara Ekspektasi Usaha (EU/ EE) dengan keputusan nasabah menggunakan 

Aladin Bank Digital Syariah. 

7. Untuk membuktikan apakah Pengaruh Sosial (PSOS / SI) berpengaruh 

positif signifikan terhadap keputusan nasabah memilih menggunakan 

Aladin Bank Digital Syariah. 

8. Untuk membuktikan apakah Usia (Age) memoderasi hubungan antara 

Pengaruh Sosial (PSOS / SI) dengan keputusan nasabah menggunakan 

Aladin Bank Digital Syariah. 

9. Untuk membuktikan apakah Profesi (Profession) memoderasi hubungan 

antara Pengaruh Sosial (PSOS / SI) dengan keputusan nasabah 

menggunakan Aladin Bank Digital Syariah. 

10. Untuk membuktikan apakah Kondisi Fasilitas (FC / KF) berpengaruh positif 

signifikan terhadap keputusan nasabah memilih menggunakan Aladin Bank 

Digital Syariah. 

11. Untuk membuktikan apakah Usia (Age) memoderasi hubungan antara 

Kondisi Fasilitas (FC / KF) dengan keputusan nasabah menggunakan Aladin 

Bank Digital Syariah. 
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12. Untuk membuktikan apakah Profesi (Profession) memoderasi hubungan 

antara Kondisi Fasilitas (FC / KF) dengan keputusan nasabah menggunakan 

Aladin Bank Digital Syariah.  

13. Untuk membuktikan apakah Motivasi Hedonis (MH/ HM) berpengaruh 

positif signifikan terhadap keputusan nasabah memilih menggunakan 

Aladin Bank Digital Syariah. 

14. Untuk membuktikan apakah Usia (Age) memoderasi hubungan antara 

Motivasi Hedonis (MH/ HM) dengan keputusan nasabah menggunakan 

Aladin Bank Digital Syariah. 

15. Untuk membuktikan apakah Profesi (Profession) memoderasi hubungan 

antara Motivasi Hedonis (MH/ HM) dengan keputusan nasabah 

menggunakan Aladin Bank Digital Syariah. 

16. Untuk membuktikan apakah Kebiasaan (Habit) berpengaruh positif 

signifikan terhadap keputusan nasabah memilih menggunakan Aladin Bank 

Digital Syariah. 

17. Untuk membuktikan apakah Usia (Age) memoderasi hubungan antara 

Kebiasaan (Habit) dengan keputusan nasabah menggunakan Aladin Bank 

Digital Syariah. 

18. Untuk membuktikan apakah Profesi (Profession) memoderasi hubungan 

antara Kebiasaan (Habit) dengan keputusan nasabah menggunakan Aladin 

Bank Digital Syariah. 
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19. Untuk membuktikan apakah Nilai Harga (NH / PV) berpengaruh positif 

signifikan terhadap keputusan nasabah memilih menggunakan Aladin Bank 

Digital Syariah. 

20. Untuk membuktikan apakah Usia (Age) memoderasi hubungan antara Nilai 

Harga (NH / PV) dengan keputusan nasabah menggunakan Aladin Bank 

Digital Syariah. 

21. Untuk membuktikan apakah Profesi (Profession) memoderasi hubungan 

antara Nilai Harga (NH / PV) dengan keputusan nasabah menggunakan 

Aladin Bank Digital Syariah. 

22. Untuk membuktikan apakah Inovasi Personal (IP/ PI) berpengaruh positif 

signifikan terhadap keputusan nasabah memilih menggunakan Aladin Bank 

Digital Syariah. 

23. Untuk membuktikan apakah Usia (Age) memoderasi hubungan antara 

Inovasi Personal (IP/ PI) dengan keputusan nasabah menggunakan Aladin 

Bank Digital Syariah. 

24. Untuk membuktikan apakah Profesi (Profession) memoderasi hubungan 

antara Inovasi Personal (IP/ PI) dengan keputusan nasabah menggunakan 

Aladin Bank Digital Syariah. 

25. Untuk membuktikan apakah Periklanan (Advertising / A/ Adv) berpengaruh 

positif signifikan terhadap keputusan nasabah memilih menggunakan 

Aladin Bank Digital Syariah. 



45 

 

 

 

26. Untuk membuktikan apakah Usia (Age) memoderasi hubungan antara 

Periklanan (Advertising / A/ Adv) dengan keputusan nasabah menggunakan 

Aladin Bank Digital Syariah. 

27. Untuk membuktikan apakah Profesi (Profession) memoderasi hubungan 

antara Periklanan (Advertising / A/ Adv) dengan keputusan nasabah 

menggunakan Aladin Bank Digital Syariah. 

28. Untuk membuktikan apakah Promosi Penjualan (Sales Promotion / SP) 

berpengaruh positif signifikan terhadap keputusan nasabah memilih 

menggunakan Aladin Bank Digital Syariah. 

29. Untuk membuktikan apakah Usia (Age) memoderasi hubungan antara 

Promosi Penjualan (Sales Promotion / SP) dengan keputusan nasabah 

menggunakan Aladin Bank Digital Syariah. 

30. Untuk membuktikan apakah Profesi (Profession) memoderasi hubungan 

antara Promosi Penjualan (Sales Promotion / SP) dengan keputusan nasabah 

menggunakan Aladin Bank Digital Syariah. 

31. Untuk membuktikan apakah Penjualan Pribadi (Personal Selling / PS) 

berpengaruh positif signifikan terhadap keputusan nasabah memilih 

menggunakan Aladin Bank Digital Syariah.  

32. Untuk membuktikan apakah Usia (Age) memoderasi hubungan antara 

Penjualan Pribadi (Personal Selling / PS) dengan keputusan nasabah 

menggunakan Aladin Bank Digital Syariah. 
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33. Untuk membuktikan apakah Profesi (Profession) memoderasi hubungan 

antara Penjualan Pribadi (Personal Selling / PS) dengan keputusan nasabah 

menggunakan Aladin Bank Digital Syariah. 

34. Untuk membuktikan apakah Relasi Publik (Public Relations / PR) 

berpengaruh positif signifikan terhadap keputusan nasabah memilih 

menggunakan Aladin Bank Digital Syariah. 

35. Untuk membuktikan apakah Usia (Age) memoderasi hubungan antara Relasi 

Publik (Public Relations / PR) dengan keputusan nasabah menggunakan 

Aladin Bank Digital Syariah. 

36. Untuk membuktikan apakah Profesi (Profession) memoderasi hubungan 

antara Relasi Publik (Public Relations / PR) dengan keputusan nasabah 

menggunakan Aladin Bank Digital Syariah. 

37. Untuk membuktikan apakah Pemasaran Langsung (Direct Marketing / DM/ 

PL) berpengaruh positif signifikan terhadap keputusan nasabah memilih 

menggunakan Aladin Bank Digital Syariah. 

38. Untuk membuktikan apakah Usia (Age) memoderasi hubungan antara 

Pemasaran Langsung (Direct Marketing / DM/ PL) dengan keputusan 

nasabah menggunakan Aladin Bank Digital Syariah. 

39. Untuk membuktikan apakah Profesi (Profession) memoderasi hubungan 

antara Pemasaran Langsung (Direct Marketing / DM/ PL) dengan keputusan 

nasabah menggunakan Aladin Bank Digital Syariah. 
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D. Manfaat Penelitian 

Di dalam penelitian ini, ada dua manfaat penelitian yang dapat diambil, 

yaitu: 

1. Manfaat Teoritis 

 Penelitian ini diharapkan dapat menjadi sumbangsih ilmu 

pengetahuan bagi rekan pembaca semua, baik dari kalangan akademisi, 

perbankan, dan seluruh lapisan masyarakat. Terutama dapat bermanfaat bagi 

mereka yang membutuhkan terkait penelitian ini dan tentunya dapat 

bermanfaat bagi Bank Digital Syariah khususnya Aladin Bank Digital 

Syariah. 

2. Manfaat Praktis 

 Penelitian ini diharapkan dapat membantu pihak Bank Digital 

Syariah khususnya dalam konteks ini yakni Aladin Bank Digital Syariah 

untuk mengetahui hal-hal yang dapat mengembangkan Aladin Bank Digital 

Syariah dalam memaksimalkan pengembangan perusahaan melalui hal-hal 

terkait yang ada dalam penelitian ini. 

E. Sistematika Pembahasan  

Pembahasan yang sistematis bertujuan untuk memberikan pemaparan 

yang sistematis dan jelas. Sistematika pembahasan dalam penelitian ini terdiri 

dari beberapa bagian yakni sebagai berikut:  

 Bab pertama merupakan pendahuluan yang meliputi latar belakang 

masalah. Latar belakang masalah mengurai alasan memilih tema penelitian 

mengenai Determinan Nasabah Memutuskan Menggunakan Aladin Bank Digital 
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Syariah. Tema ini mengulas tentang beberapa faktor variabel yang memengaruhi 

keputusan nasabah dalam memilih memutuskan menggunakan Aladin Bank 

Digital Syariah seperti PE/ EK, EE/ EU, KF/ FC dan lain sebagainya yang 

dimoderasi oleh usia dan profesi terhadap keputusan nasabah tersebut. Selain itu 

dijelaskan juga tentang rumusan masalah serta tujuan dan manfaat penelitian. 

Setelah tujuan dan manfaat diketahui maka yang terakhir adalah sistematika 

pembahasan yang memiliki tujuan untuk mempermudah dalam memahami 

susunan penelitian. 

Bab kedua merupakan bagian dari kajian pustaka dan penyajian kerangka 

teoritik serta pengembangan hipotesis penelitian. Bagian ini menjabarkan 

pembahasan mengenai teori yang menjadi landasan hubungan antar variabel. 

Kemudian, menjabarkan penelitian terdahulu yang relevan dengan topik 

penelitian serta pengembangan hipotesis dan kerangka pemikiran yang menjadi 

dasar dalam penelitian. 

Bab tiga merupakan metode penelitian yang menjelaskan tentang desain 

penelitian yaitu jenis penelitian yang dilakukan, kemudian juga menjelaskan 

variabel serta indikator bagian pertanyaan yang digunakan. Di samping itu juga 

menjelaskan populasi dan sampel yang digunakan dalam penelitian sehingga 

sesuai dengan kriteria objek yang akan diteliti. Selanjutnya, sumber data, metode 

pengumpulan data dan yang terakhir yaitu teknik analisis data yang digunakan 

dalam penelitian. Analisis data digunakan untuk mengetahui sejauh mana model 

yang telah dibangun mendekati fenomena data yang telah dikumpulkan. 
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Bab empat membahas terkait gambaran umum yang menjadi objek 

penelitian. Selain itu, dalam bab ini dijabarkan terkait dengan interpretasi hasil 

pengolahan data dari hasil uji statistik. Kemudian, menjabarkan mengenai 

pembahasan hasil penelitian dengan tujuan menjelaskan secara rinci hasil 

pengolahan data dan pembahasan atas hasil yang dilakukan. Pembahasan hasil 

penelitian menguraikan keterkaitan hasil uji statistik dengan teori dan penelitian 

terdahulu yang digunakan. 

Bab lima yaitu penutup, bab ini mempunyai cakupan meliputi kesimpulan 

dari penelitian, kemudian ditarik implikasi yang diperoleh dari hasil penelitian 

dan terakhir adalah saran penelitian kepada Aladin Bank Digital Syariah serta 

bagi peneliti selanjutnya dan melampirkan daftar pustaka juga lampiran-

lampiran yang digunakan. 
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BAB V 

PENUTUP 

 

A. Kesimpulan 

Berdasarkan hasil dari uji analisis data, uji hipotesis hingga analisis 

pembahasan yang telah dilakukan terkait “Determinan Nasabah Memutuskan 

Menggunakan Aladin Bank Digital Syariah” diperoleh hasil yakni 20 item yang 

berpengaruh tidak signifikan dan 19 item dengan hasil berpengaruh signifikan. 

Sehingga dapat diambil kesimpulan di antaranya: 

1. Ekspektasi Kinerja (EK/ PE) tidak berpengaruh positif signifikan terhadap 

keputusan nasabah menggunakan Aladin Bank Digital Syariah. 

2. Usia (Age) memoderasi hubungan antara Ekspektasi Kinerja (EK) dengan 

keputusan nasabah menggunakan Aladin Bank Digital Syariah. 

3. Profesi (Profession) tidak memoderasi hubungan antara Ekspektasi Kinerja 

(EK) dengan keputusan nasabah menggunakan Aladin Bank Digital Syariah. 

4. Ekspektasi Usaha (EU/ EE) berpengaruh positif signifikan terhadap keputusan 

nasabah dalam memilih menggunakan Aladin Bank Digital Syariah. 

5. Usia (Age) memoderasi hubungan antara Ekspektasi Usaha (EU) dengan 

keputusan nasabah menggunakan Aladin Bank Digital Syariah. 

6. Profesi (Profession) tidak memoderasi hubungan antara Ekspektasi Usaha 

(EU) dengan keputusan nasabah menggunakan Aladin Bank Digital Syariah. 

7. Pengaruh Sosial (PSOS/ SI) berpengaruh positif signifikan terhadap keputusan 

nasabah memilih menggunakan Aladin Bank Digital Syariah. 
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8. Usia (Age) memoderasi hubungan antara Pengaruh Sosial (PSOS) dengan 

keputusan nasabah menggunakan Aladin Bank Digital Syariah. 

9. Profesi (Profession) tidak memoderasi hubungan antara Pengaruh Sosial 

(PSOS/ SI) dengan keputusan nasabah menggunakan Aladin Bank Digital 

Syariah. 

10. Kondisi Fasilitas (KF/ FC) tidak berpengaruh positif signifikan terhadap 

keputusan nasabah memilih menggunakan Aladin Bank Digital Syariah. 

11. Usia (Age) memoderasi hubungan antara Kondisi Fasilitas (KF/ FC) dengan 

keputusan nasabah menggunakan Aladin Bank Digital Syariah. 

12. Profesi (Profession) tidak memoderasi hubungan antara Kondisi Fasilitas (KF/ 

FC) dengan keputusan nasabah menggunakan Aladin Bank Digital Syariah.  

13. Motivasi Hedonis (MH/ HM) berpengaruh positif signifikan terhadap 

keputusan nasabah memilih menggunakan Aladin Bank Digital Syariah. 

14. Usia (Age) tidak memoderasi hubungan antara Motivasi Hedonis (MH/ HM) 

dengan keputusan nasabah menggunakan Aladin Bank Digital Syariah. 

15. Profesi (Profession) tidak memoderasi hubungan antara Motivasi Hedonis 

(MH/ HM) dengan keputusan nasabah menggunakan Aladin Bank Digital 

Syariah. 

16. Kebiasaan (Habit) berpengaruh positif signifikan terhadap keputusan nasabah 

memilih menggunakan Aladin Bank Digital Syariah. 

17. Usia (Age) memoderasi hubungan antara Kebiasaan (Habit) dengan keputusan 

nasabah menggunakan Aladin Bank Digital Syariah. 
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18. Profesi (Profession) tidak memoderasi hubungan antara Kebiasaan (Habit) 

dengan keputusan nasabah menggunakan Aladin Bank Digital Syariah. 

19. Nilai Harga (NH/ PV) tidak berpengaruh positif signifikan terhadap keputusan 

nasabah memilih menggunakan Aladin Bank Digital Syariah. 

20. Usia (Age) memoderasi hubungan antara Nilai Harga (NH/ PV) dengan 

keputusan nasabah menggunakan Aladin Bank Digital Syariah. 

21. Profesi (Profession) tidak memoderasi hubungan antara Nilai Harga (NH/ PV) 

dengan keputusan nasabah menggunakan Aladin Bank Digital Syariah. 

22. Inovasi Personal (IP/ PI) tidak berpengaruh positif signifikan terhadap 

keputusan nasabah memilih menggunakan Aladin Bank Digital Syariah. 

23. Usia (Age) memoderasi hubungan antara Inovasi Personal (IP/ PI) dengan 

keputusan nasabah menggunakan Aladin Bank Digital Syariah. 

24. Profesi (Profession) tidak memoderasi hubungan antara Inovasi Personal (IP) 

dengan keputusan nasabah menggunakan Aladin Bank Digital Syariah. 

25. Periklanan (Advertising / A) tidak berpengaruh positif signifikan terhadap 

keputusan nasabah memilih menggunakan Aladin Bank Digital Syariah. 

26. Usia (Age) memoderasi hubungan antara Periklanan (Advertising / A) dengan 

keputusan nasabah menggunakan Aladin Bank Digital Syariah. 

27. Profesi (Profession) tidak memoderasi hubungan antara Periklanan 

(Advertising / A) dengan keputusan nasabah menggunakan Aladin Bank 

Digital Syariah. 
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28. Promosi Penjualan (Sales Promotion / SP) berpengaruh positif signifikan 

terhadap keputusan nasabah memilih menggunakan Aladin Bank Digital 

Syariah. 

29. Usia (Age) memoderasi hubungan antara Promosi Penjualan (Sales Promotion 

/ SP) dengan keputusan nasabah menggunakan Aladin Bank Digital Syariah. 

30. Profesi (Profession) tidak memoderasi hubungan antara Promosi Penjualan 

(Sales Promotion / SP) dengan keputusan nasabah menggunakan Aladin Bank 

Digital Syariah. 

31. Penjualan Pribadi (Personal Selling / PS) berpengaruh positif signifikan 

terhadap keputusan nasabah memilih menggunakan Aladin Bank Digital 

Syariah.  

32. Usia (Age) tidak memoderasi hubungan antara Penjualan Pribadi (Personal 

Selling / PS) dengan keputusan nasabah menggunakan Aladin Bank Digital 

Syariah. 

33. Profesi (Profession) tidak memoderasi hubungan antara Penjualan Pribadi 

(Personal Selling / PS) dengan keputusan nasabah menggunakan Aladin Bank 

Digital Syariah. 

34. Relasi Publik (Public Relations / PR) berpengaruh positif signifikan terhadap 

keputusan nasabah memilih menggunakan Aladin Bank Digital Syariah. 

35. Usia (Age) memoderasi hubungan antara Relasi Publik (Public Relation / PR) 

dengan keputusan nasabah menggunakan Aladin Bank Digital Syariah. 
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36. Profesi (Profession) tidak memoderasi hubungan antara Relasi Publik (Public 

Relations / PR) dengan keputusan nasabah menggunakan Aladin Bank Digital 

Syariah. 

37. Pemasaran Langsung (Direct Marketing / DM) berpengaruh positif signifikan 

terhadap keputusan nasabah memilih menggunakan Aladin Bank Digital 

Syariah. 

38. Usia (Age) memoderasi hubungan antara Pemasaran Langsung (Direct 

Marketing / DM) dengan keputusan nasabah menggunakan Aladin Bank 

Digital Syariah. 

39. Profesi (Profession) tidak memoderasi hubungan antara Pemasaran Langsung 

(Direct Marketing / DM) dengan keputusan nasabah menggunakan Aladin 

Bank Digital Syariah. 

B. Implikasi 

1. Ekspektasi Kinerja (EK) tidak berpengaruh positif signifikan terhadap 

keputusan nasabah menggunakan Aladin Bank Digital Syariah. Berdasarkan 

hasil ini, hal yang perlu dilakukan oleh Bank Aladin adalah Penyuluhan dan 

Edukasi Nasabah. Bank Aladin perlu meningkatkan upaya penyuluhan dan 

edukasi kepada nasabah potensial (target market) maupun yang sudah ada 

mengenai layanan bank digital syariah yang mereka tawarkan. Hal ini termasuk 

memberikan informasi yang lebih detail tentang manfaat, proses, dan cara 

penggunaan layanan digital syariah.  

2. Usia (Age) memoderasi hubungan antara Ekspektasi Kinerja (EK) dengan 

keputusan nasabah menggunakan Aladin Bank Digital Syariah. Berdasarkan 
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hasil ini, Bank Aladin dapat mengadopsi pendekatan personalisasi yang 

berbasis usia dalam menyajikan layanan digital mereka kepada nasabah. Dalam 

hal ini, bank dapat menggunakan data nasabah untuk mengidentifikasi 

kelompok usia masing-masing nasabah dan menyesuaikan tampilan, konten, 

juga penawaran layanan sesuai dengan preferensi dan kebutuhan kelompok 

usia tersebut. Misalnya, bagi nasabah yang lebih muda, bank dapat 

menampilkan fitur-fitur inovatif dan menarik seperti integrasi media sosial atau 

fitur pembulatan pembelian untuk menarik minat mereka. Sementara bagi 

nasabah yang lebih tua, bank dapat menyoroti keamanan dan kenyamanan 

dalam penggunaan layanan digital mereka.  

3. Profesi (Profession) tidak memoderasi hubungan antara ekspektasi kinerja 

(EK) dengan keputusan nasabah menggunakan Aladin Bank Digital Syariah. 

Hal yang dapat dilakukan oleh Bank Aladin adalah Fokus pada Peningkatan 

Kualitas dan Keandalan Layanan. Bank Aladin perlu memprioritaskan upaya 

untuk meningkatkan kualitas dan keandalan layanan bank digital syariah 

mereka secara menyeluruh. Fokus pada aspek-aspek seperti responsivitas, 

keamanan, kecepatan transaksi, dan kemudahan penggunaan akan 

meningkatkan kepuasan nasabah dari berbagai profesi. Dengan menawarkan 

layanan yang unggul dan handal, Bank Aladin dapat menarik lebih banyak 

nasabah dari berbagai latar belakang profesi dan meningkatkan adopsi layanan 

bank digital syariah secara keseluruhan. 

4. Ekspektasi Usaha (EU/ EE) berpengaruh positif signifikan terhadap keputusan 

nasabah menggunakan Aladin Bank Digital Syariah. Langkah yang dapat 
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dilakukan oleh Bank Aladin adalah meningkatkan layanan berbasis bisnis. 

Bank Aladin perlu meningkatkan dan mengoptimalkan layanan yang berfokus 

pada kebutuhan usaha, seperti fitur analisis keuangan lanjutan, manajemen 

rekening bisnis yang efisien, dan dukungan pelanggan yang responsif. Dengan 

fokus pada layanan yang mendukung keputusan bisnis dan pengelolaan 

keuangan, bank dapat meningkatkan daya tarik bagi para pelaku usaha dan 

meningkatkan adopsi layanan bank digital syariah secara keseluruhan. 

5. Usia (Age) memoderasi hubungan antara Ekspektasi Usaha (EU/ EE) dengan 

keputusan nasabah menggunakan Aladin Bank Digital Syariah. Hal yang dapat 

dilakukan oleh Bank Aladin adalah Pengembangan Program Edukasi Digital 

yang Diferensiasi. Bank Aladin harus mengembangkan program edukasi 

digital yang dikustomisasi untuk berbagai kelompok usia. Program ini akan 

membantu meningkatkan pemahaman nasabah mengenai fitur dan manfaat 

layanan Bank Digital Syariah yang relevan dengan kebutuhan dan preferensi 

masing-masing kelompok usia. Dengan demikian, bank dapat meningkatkan 

minat dan keputusan nasabah untuk menggunakan layanan digital mereka. 

6. Profesi (Profession) tidak memoderasi hubungan antara Ekspektasi Usaha 

(EU/ EE) dengan keputusan nasabah menggunakan Aladin Bank Digital 

Syariah. Hal yang dapat dilakukan oleh Bank Aladin adalah Peningkatan 

Komunikasi Kepada Semua Profesi. Bank Aladin perlu meningkatkan 

komunikasi secara holistik dan menyeluruh kepada semua profesi mengenai 

manfaat dan keunggulan layanan bank digital syariah yang relevan dengan 

kebutuhan bisnis mereka. Dengan mengkomunikasikan nilai tambah dan 
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dukungan yang disediakan oleh layanan tersebut kepada berbagai profesi, bank 

dapat menarik perhatian dan minat para pelaku usaha dari berbagai bidang dan 

memengaruhi keputusan mereka untuk menggunakan layanan digital syariah 

dari Bank Aladin. 

7. Pengaruh Sosial (PSOS/ SI) berpengaruh positif signifikan terhadap keputusan 

nasabah memilih menggunakan Aladin Bank Digital Syariah. Langkah yang 

dapat dilakukan oleh Bank Aladin adalah menggalakkan Program Referral 

(khususnya e-referral) dan Kampanye Sosial. Bank Aladin dapat 

mengembangkan program e-referral marketing yang memberikan insentif bagi 

nasabah untuk merekomendasikan layanan Bank Aladin Digital Syariah 

kepada teman, keluarga, atau rekan bisnis mereka. Selain itu, bank dapat 

meluncurkan kampanye sosial yang menyoroti manfaat layanan syariah dan 

bagaimana nasabah berkontribusi dalam mempromosikan keuangan berbasis 

syariah melalui platform digital. Dengan demikian, bank dapat memanfaatkan 

pengaruh sosial dari nasabah yang sudah menggunakan layanan untuk 

memperluas jangkauan dan meningkatkan adopsi layanan digital mereka. 

8. Pengaruh Sosial (PSOS/ SI) berpengaruh positif signifikan terhadap keputusan 

nasabah memilih menggunakan Aladin Bank Digital Syariah. Langkah yang 

dapat dilakukan oleh Bank Aladin adalah menggalakkan Program Referral 

(khususnya E-Referral) dan Kampanye Sosial. Bank Aladin dapat 

mengembangkan program referral yang memberikan insentif bagi nasabah 

untuk merekomendasikan layanan Bank Aladin Digital Syariah kepada teman, 

keluarga, atau rekan bisnis mereka. Selain itu, bank dapat meluncurkan 
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kampanye sosial yang menyoroti manfaat layanan syariah dan bagaimana 

nasabah berkontribusi dalam mempromosikan keuangan berbasis syariah 

melalui platform digital. Dengan demikian, bank dapat memanfaatkan 

pengaruh sosial dari nasabah yang sudah menggunakan layanan untuk 

memperluas jangkauan dan meningkatkan adopsi layanan digital mereka. 

9. Profesi (Profession) tidak memoderasi hubungan antara Pengaruh Sosial 

(PSOS/ SI) dengan keputusan nasabah menggunakan Aladin Bank Digital 

Syariah. Langkah yang dapat dilakukan oleh Bank Aladin adalah 

mengoptimalkan Kampanye Sosial Media. Bank Aladin dapat meningkatkan 

kampanye sosial media yang menyampaikan testimonial positif dan 

pengalaman memuaskan dari nasabah yang sudah menggunakan layanan 

Aladin Bank Digital Syariah. Dengan menonjolkan pengaruh sosial dari 

berbagai profesi, bank dapat meningkatkan kepercayaan nasabah potensial dan 

memengaruhi keputusan mereka untuk menggunakan layanan digital syariah 

dari Bank Aladin. 

10. Kondisi Fasilitas (KF/ FC) tidak berpengaruh positif signifikan terhadap 

keputusan nasabah memilih menggunakan Aladin Bank Digital Syariah. 

Langkah yang dapat dilakukan oleh Bank Aladin adalah meningkatkan 

fungsionalitas dan pengalaman pengguna. Bank Aladin perlu memprioritaskan 

peningkatan fungsionalitas dan pengalaman pengguna pada platform digital 

mereka. Dengan menyediakan fitur-fitur yang lebih intuitif, kemudahan dalam 

navigasi, dan performa yang lebih baik, bank dapat meningkatkan kepuasan 
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nasabah dalam menggunakan layanan digital mereka, sehingga berpotensi 

memengaruhi keputusan nasabah untuk memilih Aladin Bank Digital Syariah. 

11. Usia (Age) memoderasi hubungan antara Kondisi Fasilitas (KF/ FC) dengan 

keputusan nasabah menggunakan Aladin Bank Digital Syariah. Langkah yang 

dapat dilakukan oleh Bank Aladin adalah pengembangan antarmuka pengguna 

yang responsif dan ramah usia. Bank Aladin perlu mengoptimalkan antarmuka 

pengguna (user interface) pada platform digital mereka untuk menjadi lebih 

responsif dan ramah usia. Dengan mempertimbangkan preferensi dan 

kebutuhan berbeda dari berbagai kelompok usia, bank dapat menyediakan 

pengalaman pengguna yang lebih baik dan meningkatkan kenyamanan 

penggunaan layanan digital mereka. Dengan demikian, bank dapat 

meningkatkan adopsi layanan bank digital syariah dari berbagai kelompok 

usia. 

12. Profesi (Profession) tidak memoderasi hubungan antara Kondisi Fasilitas (KF/ 

FC) dengan keputusan nasabah menggunakan Aladin Bank Digital Syariah. 

Langkah yang dapat dilakukan oleh Bank Aladin adalah meningkatkan 

investasi dalam kualitas layanan dan infrastruktur digital. Bank Aladin perlu 

meningkatkan investasi mereka dalam meningkatkan kualitas layanan dan 

infrastruktur digital mereka. Hal ini termasuk memperbaiki performa teknis, 

kecepatan akses, dan keseluruhan pengalaman pengguna pada platform digital 

mereka. Dengan demikian, bank dapat menarik lebih banyak nasabah dari 

berbagai profesi dengan memberikan pengalaman pengguna yang lebih baik, 
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dan secara keseluruhan meningkatkan keputusan nasabah untuk menggunakan 

layanan bank digital syariah. 

13. Motivasi Hedonis (MH/HM) berpengaruh positif signifikan terhadap 

keputusan nasabah memilih menggunakan Aladin Bank Digital Syariah. 

Langkah yang dapat dilakukan oleh Bank Aladin adalah pengembangan fitur 

dan pengalaman pengguna yang menarik. Bank Aladin perlu mengembangkan 

fitur dan pengalaman pengguna pada platform digital mereka yang menggugah 

motivasi hedonis nasabah. Hal ini dapat mencakup peningkatan tampilan visual 

yang menarik, fitur-fitur interaktif yang menyenangkan, dan konten yang 

menghibur. Dengan menciptakan lingkungan digital yang menyenangkan dan 

memuaskan, bank dapat lebih berhasil memenuhi motivasi hedonis nasabah 

dan meningkatkan keputusan mereka untuk menggunakan layanan Aladin 

Bank Digital Syariah. 

14. Usia (Age) tidak memoderasi hubungan antara Motivasi Hedonis (MH/ MH) 

dengan keputusan nasabah menggunakan Aladin Bank Digital Syariah. 

Langkah yang dapat dilakukan oleh Bank Aladin adalah mengintegrasikan fitur 

yang menarik untuk semua kelompok usia. Bank Aladin perlu 

mengintegrasikan fitur-fitur menarik yang mencakup berbagai kelompok usia 

dalam platform digital mereka. Dengan menyediakan fitur yang relevan dan 

menarik bagi berbagai usia, bank dapat meningkatkan minat dan partisipasi 

nasabah dalam menggunakan layanan Aladin Bank Digital Syariah. Fokus 

pada fitur yang dapat memuaskan motivasi hedonis nasabah dari semua 
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kelompok usia akan membantu meningkatkan keputusan nasabah untuk 

menggunakan layanan tersebut. 

15. Profesi (Profession) tidak memoderasi hubungan antara Motivasi Hedonis 

(MH/ HM) dengan keputusan nasabah menggunakan Aladin Bank Digital 

Syariah. Langkah yang dapat dilakukan oleh Bank Aladin adalah peningkatan 

pengalaman pengguna yang menarik. Bank Aladin perlu berfokus pada 

peningkatan pengalaman pengguna pada platform digital mereka dengan 

menghadirkan fitur-fitur dan konten yang menggugah motivasi hedonis 

nasabah. Dengan memastikan pengalaman pengguna yang menarik dan 

menyenangkan, bank dapat meningkatkan daya tarik layanan mereka bagi 

nasabah dari berbagai profesi dan memengaruhi keputusan nasabah untuk 

menggunakan Aladin Bank Digital Syariah. 

16. Kebiasaan (Habit) berpengaruh positif signifikan terhadap keputusan nasabah 

memilih menggunakan Aladin Bank Digital Syariah. Langkah yang dapat 

dilakukan oleh Bank Aladin adalah mendorong adopsi kebiasaan positif dalam 

penggunaan layanan. Bank Aladin dapat mendorong adopsi kebiasaan positif 

dalam penggunaan layanan digital mereka dengan memberikan insentif atau 

program rewards kepada nasabah yang rutin menggunakan layanan tersebut. 

Selain itu, bank dapat menyediakan pengingat atau notifikasi yang membantu 

nasabah tetap terhubung dan terbiasa menggunakan Aladin Bank Digital 

Syariah. Dengan mendorong kebiasaan positif ini, bank dapat meningkatkan 

retensi nasabah dan memperkuat keputusan nasabah untuk tetap menggunakan 

layanan digital mereka secara berkelanjutan. 
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17. Usia (Age) memoderasi hubungan antara Kebiasaan (Habit) dengan keputusan 

nasabah menggunakan Aladin Bank Digital Syariah. Langkah yang dapat 

dilakukan oleh Bank Aladin adalah personalisasi dalam pengingat dan 

peningkatan kebiasaan positif. Bank Aladin perlu mengadopsi pendekatan 

personalisasi dalam memberikan pengingat dan peningkatan kebiasaan positif 

kepada nasabah dari berbagai kelompok usia. Dengan memahami preferensi 

dan kebutuhan unik dari setiap kelompok usia, bank dapat menyusun pengingat 

yang relevan dan tepat waktu untuk mendorong nasabah menggunakan layanan 

Aladin Bank Digital Syariah secara teratur. Selain itu, bank dapat menyediakan 

insentif khusus atau program rewards yang sesuai dengan profil usia nasabah 

untuk meningkatkan motivasi untuk membentuk kebiasaan positif dalam 

penggunaan layanan digital. Dengan personalisasi dalam pengingat dan 

peningkatan kebiasaan positif, Bank Aladin dapat lebih efektif meningkatkan 

keputusan nasabah untuk menggunakan layanan digital mereka secara 

berkesinambungan. 

18. Profesi (Profession) tidak memoderasi hubungan antara Kebiasaan (Habit) 

dengan keputusan nasabah menggunakan Aladin Bank Digital Syariah. 

Langkah yang dapat dilakukan oleh Bank Aladin adalah mengoptimalkan 

program peningkatan kebiasaan penggunaan. Bank Aladin dapat 

mengoptimalkan program yang dirancang untuk meningkatkan kebiasaan 

penggunaan layanan digital mereka. Hal ini bisa mencakup memberikan 

insentif atau reward , kupon undian hingga hadiah bagi nasabah yang konsisten 

menggunakan layanan digital, menyediakan panduan atau pelatihan yang 
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membantu nasabah membentuk kebiasaan positif, serta mengirimkan 

pengingat dan notifikasi yang relevan secara teratur. Dengan pendekatan yang 

terstruktur dan berkelanjutan, bank dapat memperkuat keputusan nasabah 

untuk menggunakan layanan digital Aladin Bank Syariah secara rutin. 

19. Nilai Harga (NH/ PV) tidak berpengaruh positif signifikan terhadap keputusan 

nasabah memilih menggunakan Aladin Bank Digital Syariah. Langkah yang 

dapat dilakukan oleh Bank Aladin adalah fokus pada penyampaian nilai 

tambahan non-harga. Bank Aladin perlu memperkuat komunikasi dan 

pemasaran mengenai nilai tambahan non-harga yang ditawarkan oleh layanan 

mereka. Hal ini meliputi fitur-fitur unik, keamanan transaksi, kemudahan 

penggunaan, pelayanan pelanggan yang baik, dan komitmen terhadap prinsip-

prinsip syariah. Dengan menekankan nilai tambahan ini, bank dapat menggeser 

fokus nasabah dari aspek harga ke manfaat dan kualitas layanan, dan 

meningkatkan keputusan nasabah untuk menggunakan Aladin Bank Digital 

Syariah. 

20. Usia (Age) memoderasi hubungan antara Nilai Harga (NH/ PV) dengan 

keputusan nasabah menggunakan Aladin Bank Digital Syariah. Langkah yang 

dapat dilakukan oleh Bank Aladin adalah penyesuaian strategi harga 

berdasarkan kelompok usia. Bank Aladin perlu menyesuaikan strategi harga 

mereka berdasarkan kelompok usia nasabah. Untuk nasabah muda yang lebih 

sensitif terhadap harga, bank dapat menawarkan promosi atau diskon khusus 

untuk menarik minat mereka. Sementara itu, bagi nasabah yang lebih tua, bank 

dapat menekankan pada nilai tambahan non-harga seperti keamanan dan 
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kemudahan penggunaan. Dengan mengoptimalkan strategi harga untuk setiap 

kelompok usia, bank dapat lebih efektif meningkatkan keputusan nasabah 

untuk menggunakan Aladin Bank Digital Syariah. 

21. Profesi (Profession) tidak memoderasi hubungan antara Nilai Harga (NH/ PV) 

dengan keputusan nasabah menggunakan Aladin Bank Digital Syariah. 

Langkah yang dapat dilakukan oleh Bank Aladin adalah fokus pada 

penyampaian nilai tambahan dan keunggulan Produk. Bank Aladin perlu fokus 

pada penyampaian nilai tambahan dan keunggulan produk mereka yang 

relevan dengan kebutuhan nasabah dari berbagai profesi. Dengan menyoroti 

fitur-fitur unik, keamanan, kemudahan penggunaan, serta dukungan pelanggan 

yang responsif, bank dapat meningkatkan kepercayaan dan keputusan nasabah 

untuk menggunakan Aladin Bank Digital Syariah. Penekanan pada nilai 

tambahan ini akan membantu memperkuat daya tarik layanan bank dan 

memengaruhi keputusan nasabah independen dari latar belakang profesi 

mereka. 

22. Inovasi Personal (IP/ PI) tidak berpengaruh positif signifikan terhadap 

keputusan nasabah memilih menggunakan Aladin Bank Digital Syariah. 

Langkah yang dapat dilakukan oleh Bank Aladin adalah meningkatkan 

keterlibatan nasabah dalam pengembangan inovasi. Bank Aladin perlu 

melibatkan nasabah aktif dalam proses pengembangan inovasi pada layanan 

digital mereka. Bank dapat mengadakan survei, fokus grup, atau diskusi 

langsung dengan nasabah untuk mendapatkan masukan dan umpan balik 

mengenai fitur-fitur yang diinginkan dan inovasi yang relevan. Dengan cara 
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ini, bank dapat memastikan bahwa inovasi yang dikembangkan memenuhi 

kebutuhan nasabah secara tepat dan meningkatkan peluang adopsi dan 

keputusan nasabah untuk menggunakan Aladin Bank Digital Syariah. 

23. Usia (Age) memoderasi hubungan antara Inovasi Personal (IP/ PI) dengan 

keputusan nasabah menggunakan Aladin Bank Digital Syariah. Langkah yang 

dapat dilakukan oleh Bank Aladin adalah pengembangan inovasi yang 

diferensiasi untuk setiap kelompok usia. Bank Aladin perlu mengembangkan 

inovasi personal yang diferensiasi untuk setiap kelompok usia nasabah. 

Berdasarkan preferensi dan kebutuhan unik dari masing-masing kelompok 

usia, bank dapat menyusun fitur-fitur inovatif yang relevan dan menarik bagi 

setiap kelompok usia. Dengan demikian, bank dapat meningkatkan daya tarik 

layanan mereka untuk semua kelompok usia dan memengaruhi keputusan 

nasabah untuk menggunakan Aladin Bank Digital Syariah secara lebih luas. 

24. Profesi (Profession) tidak memoderasi hubungan antara Inovasi Personal (IP) 

dengan keputusan nasabah menggunakan Aladin Bank Digital Syariah. 

Langkah yang dapat dilakukan oleh Bank Aladin adalah fokus pada pemasaran 

dan edukasi inovasi personal. Bank Aladin perlu meningkatkan upaya 

pemasaran dan edukasi mengenai inovasi personal pada layanan digital 

mereka. Dalam kampanye pemasaran, bank dapat menyoroti fitur-fitur inovatif 

yang memberikan nilai tambah kepada nasabah tanpa memandang latar 

belakang profesi mereka. Selain itu, bank dapat menyelenggarakan acara-acara 

edukasi dan webinar untuk menginformasikan nasabah tentang manfaat dan 

cara menggunakan inovasi personal dengan optimal. Dengan meningkatkan 
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kesadaran dan pemahaman mengenai inovasi personal, bank dapat 

memengaruhi keputusan nasabah untuk menggunakan Aladin Bank Digital 

Syariah tanpa bergantung pada profesi nasabah. 

25. Periklanan (Advertising / A) tidak berpengaruh positif signifikan terhadap 

keputusan nasabah memilih menggunakan Aladin Bank Digital Syariah. 

Langkah yang dapat dilakukan oleh Bank Aladin adalah memperkuat strategi 

pemasaran terintegrasi. Bank Aladin perlu memperkuat strategi pemasaran 

terintegrasi yang mencakup lebih dari sekadar periklanan. Dalam strategi ini, 

bank dapat menggabungkan periklanan dengan pemasaran konten, pemasaran 

media sosial, kampanye e-mail, dan kegiatan promosi lainnya. Dengan 

pendekatan yang holistik dan beragam, bank dapat mencapai efek yang lebih 

signifikan dan menyeluruh dalam memengaruhi keputusan nasabah untuk 

menggunakan Aladin Bank Digital Syariah. 

26. Usia (Age) memoderasi hubungan antara Periklanan (Advertising / A) dengan 

keputusan nasabah menggunakan Aladin Bank Digital Syariah. Langkah yang 

dapat dilakukan oleh Bank Aladin adalah penyesuaian strategi periklanan 

berdasarkan kelompok usia. Bank Aladin perlu menyesuaikan strategi 

periklanan mereka berdasarkan kelompok usia nasabah. Hal ini melibatkan 

penyusunan iklan dan konten yang relevan dan menarik untuk setiap kelompok 

usia, serta menentukan media pemasaran yang efektif untuk mencapai setiap 

kelompok usia. Dengan penyesuaian strategi periklanan yang tepat, bank dapat 

meningkatkan daya tarik layanan mereka bagi berbagai kelompok usia dan 
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memengaruhi keputusan nasabah untuk menggunakan Aladin Bank Digital 

Syariah. 

27. Profesi (Profession) tidak memoderasi hubungan antara Periklanan 

(Advertising / A) dengan keputusan nasabah menggunakan Aladin Bank 

Digital Syariah. Langkah yang dapat dilakukan oleh Bank Aladin adalah 

mengoptimalkan strategi periklanan secara menyeluruh. Dengan mengetahui 

bahwa profesi tidak memengaruhi hubungan antara periklanan dengan 

keputusan nasabah, Bank Aladin perlu mengoptimalkan strategi periklanan 

mereka secara keseluruhan. Fokus pada kreativitas, daya tarik, dan kualitas 

pesan periklanan akan membantu menarik minat dan memengaruhi lebih 

banyak nasabah untuk menggunakan Aladin Bank Digital Syariah. Dalam hal 

ini, bank dapat berfokus pada pendekatan yang menyentuh hati dan 

memberikan nilai tambah yang jelas bagi para nasabah. Selain itu Bank Aladin 

juga dapat memberikan target market terhadap setiap iklan yang dibuat dan 

ditayangkan baik dalam platform online maupun offline. Seperti misalnya pada 

tayangan bersponsor dapat dilakukan pengaturan jangkauan iklan melalui 

logaritma dan penghitungan penayangan serta bidikan market yang sesuai 

dengan target market/ bidikan pasarnya mulai dari usia, gender, pendidikan dan 

lain sebagainya. Sehingga iklan-iklan tersebut dapat menarik masyarakat untuk 

menggunakan Aladin Bank Digital Syariah sesuai dengan usia hingga latar 

background masing-masing target pangsa pasar perbankan khususnya pangsa 

pasar di perbankan digital.  
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28. Promosi Penjualan (Sales Promotion / SP) berpengaruh positif signifikan 

terhadap keputusan nasabah memilih menggunakan Aladin Bank Digital 

Syariah. Langkah yang dapat dilakukan oleh Bank Aladin adalah 

mengoptimalkan program promosi penjualan. Bank Aladin perlu 

mengoptimalkan program promosi penjualan yang ditawarkan kepada nasabah 

untuk meningkatkan keputusan nasabah memilih layanan Aladin Bank Digital 

Syariah. Ini bisa mencakup penawaran diskon khusus, cashback, atau insentif 

lainnya untuk menggunakan layanan Aladin Bank Digital Syariah. Dengan 

memberikan insentif dan manfaat langsung kepada nasabah, bank dapat lebih 

efektif meningkatkan minat dan motivasi nasabah untuk memilih layanan 

digital mereka. 

29. Usia (Age) memoderasi hubungan antara Promosi Penjualan (Sales Promotion 

/ SP) dengan keputusan nasabah menggunakan Aladin Bank Digital Syariah. 

Langkah yang dapat dilakukan oleh Bank Aladin adalah penyesuaian program 

promosi berdasarkan kelompok usia. Bank Aladin perlu menyesuaikan 

program promosi penjualan berdasarkan kelompok usia nasabah. Setiap 

kelompok usia memiliki preferensi dan kebutuhan yang berbeda, sehingga 

bank perlu menawarkan promosi yang relevan dan menarik bagi setiap 

kelompok usia. Dengan cara ini, bank dapat meningkatkan efektivitas promosi 

mereka dan memengaruhi keputusan nasabah dari berbagai kelompok usia 

untuk memilih Aladin Bank Digital Syariah. 

30. Profesi (Profession) tidak memoderasi hubungan antara Promosi Penjualan 

(Sales Promotion / SP) dengan keputusan nasabah menggunakan Aladin Bank 
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Digital Syariah. Langkah yang dapat dilakukan oleh Bank Aladin adalah fokus 

pada penggunaan program promosi yang efektif. Bank Aladin dapat fokus pada 

penggunaan program promosi penjualan yang terbukti efektif dalam menarik 

minat dan meningkatkan partisipasi nasabah. Menguji dan memantau kinerja 

program promosi secara teratur dapat membantu bank mengidentifikasi 

program yang paling efektif dan mengalokasikan sumber daya dengan lebih 

efisien. Dengan demikian, bank dapat mencapai hasil yang lebih baik dalam 

memengaruhi keputusan nasabah untuk memilih Aladin Bank Digital Syariah 

tanpa tergantung pada latar belakang profesi mereka. 

31. Penjualan Pribadi (Personal Selling / PS) berpengaruh positif signifikan 

terhadap keputusan nasabah memilih menggunakan Aladin Bank Digital 

Syariah. Langkah yang dapat dilakukan oleh Bank Aladin adalah 

meningkatkan pelatihan dan keterampilan tim penjualan/ tim marketing Bank 

Aladin. Bank Aladin perlu fokus pada meningkatkan pelatihan dan 

keterampilan tim penjualan mereka. Tim penjualan yang terlatih dengan baik 

dapat memberikan informasi yang akurat dan relevan tentang layanan digital 

Aladin Bank Syariah, serta mengatasi keraguan dan pertanyaan nasabah 

dengan baik. Dengan tim penjualan yang efektif, bank dapat meningkatkan 

pengalaman nasabah selama proses penjualan dan memengaruhi keputusan 

nasabah untuk menggunakan layanan bank digital syariah. Pelatihan-pelatihan 

tersebut seperti misalnya diadakan training karyawan bagian penjualan, adanya 

program perusahaan yang memberikan reward semacam improvisasi bagi 

karyawan yang melakukan inovasi dan kreativitas khususnya karyawan bagian 
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penjualan, mengadakan lomba karyawan teladan khususnya bagian penjualan 

hingga mengadakan sosialisasi bagi karyawan-karyawan bagian penjualan 

terkait cara memengaruhi konsumen/ nasabah juga masyarakat untuk memilih 

menggunakan dan setia dalam penggunaan produk-produk dan layanan dari 

Aladin Bank Digital Syariah.  

32. Usia (Age) tidak memoderasi hubungan antara Penjualan Pribadi (Personal 

Selling / PS) dengan keputusan nasabah menggunakan Aladin Bank Digital 

Syariah. Langkah yang dapat dilakukan oleh Bank Aladin adalah memperkuat 

personal selling sebagai salah satu pilar komunikasi pemasaran. Bank Aladin 

perlu memperkuat personal selling sebagai komunikasi pemasaran yang 

efektif. Tim penjualan harus terampil dalam memahami kebutuhan nasabah 

dan menyampaikan manfaat serta nilai dari layanan Aladin Bank Digital 

Syariah dengan tepat. Dengan pendekatan yang personal dan berfokus pada 

nasabah, bank dapat lebih berhasil memengaruhi keputusan nasabah untuk 

menggunakan layanan Bank Digital Syariah tanpa bergantung pada faktor usia. 

33. Profesi (Profession) tidak memoderasi hubungan antara Penjualan Pribadi 

(Personal Selling / PS) dengan keputusan nasabah menggunakan Aladin Bank 

Digital Syariah. Langkah yang dapat dilakukan oleh Bank Aladin adalah 

mengoptimalkan proses penjualan pribadi. Bank Aladin perlu mengoptimalkan 

proses penjualan pribadi untuk meningkatkan pengaruhnya terhadap keputusan 

nasabah. Hal ini meliputi pelatihan tim penjualan dalam teknik presentasi yang 

efektif dan dapat memberikan efek persuasi bagi setiap target pangsa pasar 

nasabah, kemudian kemampuan untuk berkomunikasi dengan baik, dan 
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keahlian dalam mengidentifikasi kebutuhan individu nasabah. Dengan 

demikian, bank dapat menciptakan pengalaman penjualan yang lebih positif 

dan persuasif bagi nasabah, yang akan berkontribusi pada peningkatan 

keputusan nasabah untuk menggunakan Aladin Bank Digital Syariah. 

34. Relasi Publik (Public Relations / PR) berpengaruh positif signifikan terhadap 

keputusan nasabah memilih menggunakan Aladin Bank Digital Syariah. 

Langkah yang dapat dilakukan oleh Bank Aladin adalah menguatkan 

keterbukaan dan transparansi. Bank Aladin perlu memperkuat keterbukaan dan 

transparansi dalam komunikasi publik mereka. Informasi yang jujur dan akurat 

mengenai layanan Aladin Bank Digital Syariah akan membangun kepercayaan 

nasabah dan memengaruhi keputusan mereka untuk menggunakan layanan 

tersebut. Melalui strategi PR yang kuat, bank dapat meningkatkan citra positif 

dan reputasi mereka, yang akan mendukung keputusan nasabah dalam memilih 

Aladin Bank Digital Syariah sebagai pilihan layanan perbankan. 

35. Usia (Age) memoderasi hubungan antara Relasi Publik (Public Relations / PR) 

dengan keputusan nasabah menggunakan Aladin Bank Digital Syariah. 

Langkah yang dapat dilakukan oleh Bank Aladin adalah penyesuaian strategi 

PR berdasarkan kelompok usia. Bank Aladin perlu menyesuaikan strategi PR 

mereka berdasarkan kelompok usia nasabah. Setiap kelompok usia memiliki 

preferensi dan kebutuhan yang berbeda dalam menerima informasi dan 

berkomunikasi. Dengan menyusun pesan dan materi PR yang relevan dan 

sesuai dengan setiap kelompok usia, bank dapat meningkatkan efektivitas 
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kampanye PR mereka dan memengaruhi keputusan nasabah dari berbagai 

kelompok usia untuk menggunakan Aladin Bank Digital Syariah. 

36. Profesi (Profession) tidak memoderasi hubungan antara Relasi Publik (Public 

Relations / PR) dengan keputusan nasabah menggunakan Aladin Bank Digital 

Syariah. Langkah yang dapat dilakukan oleh Bank Aladin adalah konsistensi 

dan kredibilitas komunikasi publik. Bank Aladin perlu memastikan konsistensi 

dan kredibilitas dalam komunikasi publik mereka. Pesan dan informasi yang 

disampaikan kepada nasabah harus akurat, mudah dipahami, relevan, dan dapat 

dipercaya. Dengan konsistensi dan kredibilitas yang terjaga, bank dapat 

membangun kepercayaan nasabah terhadap layanan Aladin Bank Digital 

Syariah dan memengaruhi keputusan nasabah untuk memilih layanan tersebut. 

37. Pemasaran Langsung (Direct Marketing / DM) berpengaruh positif signifikan 

terhadap keputusan nasabah memilih menggunakan Aladin Bank Digital 

Syariah. Langkah yang dapat dilakukan oleh Bank Aladin adalah 

meningkatkan personalisasi dan relevansi pemasaran langsung. Bank Aladin 

perlu meningkatkan personalisasi dan relevansi dalam strategi pemasaran 

langsung mereka. Dengan memahami preferensi dan kebutuhan nasabah secara 

individual, bank dapat menyusun pesan dan tawaran yang tepat sasaran, serta 

menggunakan media pemasaran yang sesuai. Dengan personalisasi yang 

efektif, bank dapat meningkatkan daya tarik dan efektivitas pemasaran 

langsung mereka, yang akan memengaruhi keputusan nasabah untuk 

menggunakan Aladin Bank Digital Syariah. 
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38. Usia (Age) memoderasi hubungan antara Pemasaran Langsung (Direct 

Marketing / DM) dengan keputusan nasabah menggunakan Aladin Bank 

Digital Syariah. Langkah yang dapat dilakukan oleh Bank Aladin adalah 

penyesuaian strategi pemasaran langsung berdasarkan kelompok usia. Bank 

Aladin perlu menyesuaikan strategi pemasaran langsung mereka berdasarkan 

kelompok usia nasabah. Setiap kelompok usia memiliki preferensi dan cara 

menerima informasi yang berbeda-beda. Dengan menyusun pesan pemasaran 

yang relevan dan sesuai dengan karakteristik masing-masing kelompok usia, 

bank dapat meningkatkan efektivitas kampanye pemasaran langsung mereka 

dan memengaruhi keputusan nasabah dari berbagai kelompok usia untuk 

menggunakan Aladin Bank Digital Syariah. Dengan kata lain Bank Aladin 

akan lebih mudah menjangkau dan menarik nasabah sesuai target marketnya.  

39. Profesi (Profession) tidak memoderasi hubungan antara Pemasaran Langsung 

(Direct Marketing / DM) dengan keputusan nasabah menggunakan Aladin 

Bank Digital Syariah. Langkah yang dapat dilakukan oleh Bank Aladin adalah 

Fokus pada efektivitas dan relevansi pemasaran langsung. Bank Aladin dapat 

fokus pada meningkatkan efektivitas dan relevansi pemasaran langsung 

mereka secara keseluruhan. Mengevaluasi dan memahami kebutuhan nasabah 

secara mendalam akan membantu bank menyusun pesan dan tawaran yang 

lebih relevan dan menarik bagi nasabah dari berbagai latar belakang profesi. 

Dengan pendekatan yang lebih efektif, bank dapat meningkatkan hasil 

pemasaran langsung dan memengaruhi keputusan nasabah untuk 
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menggunakan Aladin Bank Digital Syariah tanpa bergantung pada faktor 

profesi. 

C. Saran 

1. Pada Bank Aladin Digital Syariah, penulis memberikan saran agar melakukan 

strategi marketing dengan lebih memfokuskan pada sosialisasi pada calon-

calon nasabah yang berusia produktif yaitu 21 hingga 30 tahun, kemudian 

melakukan sosialisasi bank Aladin disekolah SLTA dan Universitas guna 

menjaring dan sekaligus meningkatkan jumlah nasabah yang menggunakan 

Aladin Bank Digital Syariah. Kemudian melakukan berbagai inovasi terkait 

produk dan layanan dengan lebih memperhatikan dari segi usia calon nasabah 

dan juga latar background dari target marketnya. Sehingga dapat 

mengembangkan perusahaan Aladin Bank Digital Syariah. Kemudian 

melakukan pelatihan dan perbaikan didalam pelayanan dan ketrampilan 

karyawan-karyawan Aladin Bank agar dapat lebih siap dan matang dalam 

menghadapi calon nasabah maupun mempertahankan nasabah dengan baik dan 

maksimal.  

2. Pada peneliti selanjutnya, cakupan materi dapat ditambah bisa dengan 

menambahkan variabel extended (tambahan), atau mencoba variabel moderasi 

yang lain seperti pengalaman, gender dan lain sebagainya. Selanjutnya juga 

dapat menambahkan variabel mediasi untuk penelitian berikutnya. Kemudian 

bagi peneliti selanjutnya, juga dapat menggunakan perkembangan dari 

UTAUT yakni UTAUT4, teori-teori lain yang bisa digunakan sebagai 
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pengembangan dalam penelitian dan lain sebagainya. Keterbatasan dari 

penelitian ini yakni penelitian dilakukan yakni masih kurangnya literatur yang 

penulis peroleh terutama terkait Bank Digital Syariah khususnya Aladin karena 

mengingat penelitian tentang Aladin Bank masih tergolong penelitian baru dan 

objek penelitian ini yakni Bank Aladin Digital Syariah juga merupakan hal 

baru dan perkembagan terbaru didunia kemajuan Bank Syariah berbasis full 

online atau full digital, terutama untuk referensi internasional berreputasi 

seperti Emerald, Elsevier maupun referensi jurnal nasional yang berreputasi 

minimal sinta 2. Kemudian tidak lupa peneliti sampaikan bahwa bagi peneliti 

selanjutnya dapat mencoba menggabungkan dengan teori lain selain IMC, 

menggunakan cara atau metode uji lain yang lebih canggih dan terbaru selain 

SmartPLS versi 4. Agar dapat melihat fenomena atau hal lain yang bisa 

dikembangkan dari segi marketing atau dari segi lain untuk melengkapi 

keterbatasan dari penelitian ini.  
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