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Abstract – Tujuan penelitian ini adalah mengetahui dan mendeskripsikan pengaruh Sales Promotion terhadap keputusan nasabah Bank BNI Tasikmalaya KK Kawali.Mengetahui dan mendeskripsikan pengaruh Digital Marketing terhadap keputusan nasabah Bank BNI Tasikmalaya KK Kawali. Dan Mengetahui dan mendeskripsikan pengaruh Sales Promotion dan Digital Marketing terhadap keputusan nasabah Bank BNI Tasikmalaya KK Kawali. Sedangkan metode yang diginakan adalah penelitian bersifat deskriptif dan verifikatif.  Hasil penelitian disimpulkan bahwa  Tanggapan responden terhadap sales promotion yang di lakukan oleh PT BNI Cabang Tasikmalaya KK Kawali ternasuk kategori baik, begitu juga dengan keputusan nasabah. Dengan demikian maka sales promotion berpengaruh terhadap keputusan nasabah PT BNI Cabang Tasikmalaya KK Kawali. Artinya jika sales promotion meningkat, maka keputusan nasabah PT BNI Cabang Tasikmalaya KK Kawali juga akan mengalami peningkatan. Tanggapan responden terhadap digital marketing  yang di lakukan oleh PT BNI Cabang Tasikmalaya KK Kawali ternasuk kategori baik, begitu juga dengan keputusan nasabah. Dengan demikian maka digital marketing berpengaruh terhadap keputusan nasabah PT BNI Cabang Tasikmalaya KK Kawali. Artinya jika digital marketing meningkat, maka keputusan nasabah PT BNI Cabang Tasikmalaya KK Kawali juga akan mengalami peningkatan.Tanggapan responden terhadap sales promotion dan digital marketing  yang di lakukan oleh PT BNI Cabang Tasikmalaya KK Kawali ternasuk kategori baik, begitu juga dengan keputusan nasabah. Dengan demikian maka sales promotion dan digital marketing berpengaruh terhadap keputusan nasabah PT BNI Cabang Tasikmalaya KK Kawali. Artinya jika sales promotion dan digital marketing meningkat, maka keputusan nasabah PT BNI Cabang Tasikmalaya KK Kawali juga akan mengalami peningkatan.


Key Words : Sales Promotion, Digital Marketing,  Keputusan Nasabah


1. INTRIDUCTION 


Industri perbankan merupakan salah satu lembaga terpenting dari sistem keuangan yang berguna dalam kegiatan operasional perekonomian suatu negara. Menurut Undang-undang Nomor 10 Tahun 1998 tentang perbankan disebutkan bahwa bank merupakan badan usaha yaang menghimpun dana milik masyarakat  dalam bentuk simpanan dan mengalirkannya kepada masyarakat dalam bentuk kredit dan atau bentuk-bentuk lainnya dalam rangka   meningkatkan taraf hidup masyarakat.
Keputusan nasabah dalam menggunakan layanan perusahaan perbankan dalam hal ini merupakan suatu analisis dan tindakan terhadap berbagai alternatif yang bertujuan untuk memilih baik dan benarnya suatu barang dan jasa yang sesuai dengan kebutuhan pengguna. .Menurut Terry (2015:195) pengambilan keputusan berarti memotong atau memutuskan atau secara praktis mencapai suatu kesimpulan.Kesimpulan tersebut diperoleh ketika seseorang sudah melalui beberapa tahap. Tahap tersebut meliputi Pengenalan kebutuhan,Pencarian Informasi, Evaluasi Alternatif, Keputusan Membeli, Perilaku Pasca Pembelian.
Menurut Setiadi, dalam Sangadji, Sopiah (2013:121) mendefinisikan bahwa inti dari pengambilan keputusan konsumen adalah proses pengintegrasian yang mengkombinasikan pengetahuan untuk mengevaluasi dua perilaku alternative atau lebih, dan memilih salah satu diantaranya. Hasil dari proses pengintegrasian ini adalah suatu pilihan yang disajikan secara kognitif sebagai keinginan berperilaku.
 Namun dalam penelitian ini, peneliti hanya menggunakan Bank BNI  untuk digunakan sebagai objek penelitian yaitu Bank BNI Cabang Tasikmalaya KK Kawali,  KK Kawali merupakan salah satu kantor kas yang berada di bawah Kantor  Cabang  BNI Tasikmalaya. Kantor Kas ini  dibuka sekitar Tahun 2017 dengan tujuan agar mampu memberikan pelayanan yang maksimal kepada masyarakat Kecamatan Kawali. Sebagai  Kantor  yang berada di bawah Kantor Cabang, maka KK Kawali memiliki jumlah nasabah dengan perkembangan cukup pesat. Berikut penulis sajikan mengenai perkembangan nasabah  dalam sejak berdiri hingga sekarang sebagaimana dalam tabel berikut.

Tabel 1.1
Peningkatan Jumlah Nasabah pada BNI KK Kawali
	No.
	Tahun
	Jumlah Nasabah
	Peningkatan 

	1.
	2017
	0
	0

	2.
	2018
	1.397
	1.397

	3.
	2019
	2.047
	650

	4.
	2020
	4.102
	2.055

	5.
	2021
	4.662
	560


	Sumber: KK Kawali, data  diolah

Berdasarkan data di atas, diketahui bahwa dari tahun 2017 ke tahun 2018, terjadi peningkatan. Tahun  2018 jumlah Nasabah pada KK Kawali sekitar 1.397 Orang,  dan pada tahun 2019 meningkat menjadi 2.047 orang. peningkatan terjadi dari tahun 2018 sampai tahun 2019 sebanyak  650 orang. Pada tahun 2020 terjadi lagi peningkatan sebesar 2.055 orang atau menjadi 4.102 orang, pada tahun 2021 mengalami peningkatan sebesar 560 orang. Jika dilihat dalam bentuk tabel grafik maka peningkatan jumlah nasabah dimaksud adalah sebagai berikut.
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Grafik 1.1
Peningkatan Nasabah BNI KK Kawali
  Peningkatan jumlah nasabah tersebut tidak terlepas dari adanya pengambilan keputusan nasabah yang berada di sekitar Kecamatan Kawali. Pengambilan keputusan merupakan suatu kelanjutan dari cara pemecahan masalah yang memiliki fungsi pertama sebagai pangkat permulaan dari semua aktivitas manusia yang sadar dan terarah, baik secara individual maupun secara kelompok. Proses pengambilan keputusan pembelian suatu produk dapat dilihat dari bagaimana peran dari seorang individu dalam proses pengambilan keputusan pembelian produk dan perlu diketahui oleh pemasar atau perusahaan, karena hal ini dapat menjadi faktor pendorong yang sangat kuat bagi pengambilan keputusan pembelian. Proses pengambilan keputusan dapat diawali dengan proses pengenalan masalah, pencarian informasi, evaluasi alternatif, keputusan pembelian, dan perilaku pasca pembelian. Hal ini harus diperhatikan oleh bank  BNI dalam menarik keputusan nasabah dalam menggunakan produk jasa keuangan bank  BNI 
Menurut Hanafizadeh Payam Et al (2014:64) menyatakan bahwa keputusan orang dalam memilih suatu barang bisa dipengaruhi oleh banyak faktor, baik itu faktor internal diri seseorang atau pun faktor eksternal seseorang. Salah satu faktor yang berpengaruh terhadap keputusan nasabah adalah Sales Promotion dan Digital Marketing.  
Dalam hal pemasaran produk, informasi sangat penting dalam pemasaran agar setiap pihak yang berkepentingan mengerti akan manfaat dan kelebihan dari produk yang ditawarkan. Oleh karena itu dalam penyampaian informasi tersebut diperlukan adanya suatu kegiatan komunikasi yang efektif atau biasa disebut dengan kegiatan promosi.Promosi dapat merupakan salah satu instrumen strategis bauran pemasaran yang paling populer diantara instrumen strategis lainnya dan berpengaruh terhadap keputusan nasabah menabung di bank. Bauran promosi (Promotion Mix) merupakan alat bauran pemasaran yang meliputi semua kegiatan yang dilakukan perusahaan untuk mengkomunikasikan dan mempromosikan produknya ke pasar sasaran. Promotion mix mencakup yaitu periklanan (advertising),penjualan tatap muka (personal Selling),promosi penjualan (sales promotion),publisitas (publicity),pemasaran langsung (direct marketing) dan pemasaran melalui internet (internet marketing). Pada penelitian terdahulu, Sumarman (2012) dengan judul Pengaruh Bauran Promosi Terhadap Keputusan Konsumen Menabung Britama di Kantor Cabang Bank Rakyat Indonesia Muara Bungo. Hasil penelitian tersebut menunjukkan bahwa secara bersama-sama variabel bauran promosi (personal selling, periklanan, promosi penjualan dan public relation) mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap keputusan konsumen dalam mengambil keputusan untuk menjadi penabung, sedangkan secara parsial ternyata semua variabel bauran promosi yang diteliti berpengaruh signifikan terhadap keputusan menabung.Terdapat research gap yaitu pada penelitian Nour, Almahirah, Said, Freihat (2014) dengan judul Pengaruh dari Elemen-Elemen Bauran Promosi pada Keputusan Pembelian Konsumen. Studi ini meneliti dampak kegiatan promosi yang dilakukan di perusahaan Yordania yang memproduksi keramik dan kaca pada keputusan pembelian konsumen mereka. Penelitian ini menunjukkan bahwa tidak ada pengaruh yang signifikan secara statistik efek dari kegiatan gabungan promosi: (iklan, penjualan tatap muka, promosi penjualan, publisitas, dan hubungan masyarakat) pada keputusan pembelian konsumen. Demikian pula secara parsial tidak ada pengaruh signifikan secara statistik efek dari publisitas dan hubungan masyarakat pada keputusan pembelian konsumen.
Digital marketing adalah kegiatan marketing termasuk branding yang menggunakan berbagai media berbasis web seperti blog, web site, e-mail, adwords, atap un jejaring sosial. Digital marketing merupakanpenggunaan fasilitas internet dan penggunaan teknologi interaktif lain untuk membuat dan menghubungkan dialog antara perusahaan dan konsumen yang telah teridentifikasi dalam Proses perencanaan dan pelaksanaan dari suatu ide atau pemikiran konsep pemasaran (Aini dan Hapsari, 2019)
Digital marketing merupakan  salah satu media pemasaran yang saat ini sedang banyak diminati oleh masyarakat untuk mendukung berbagai kegiatan yang dilakukan. Mereka sedikit demi sedikit mulai meninggalkan model pemasaran konvensional/tradisional beralih ke pemasaran modern yaitudigital marketing.Digital marketing, komunikasi dan transaksi dapat dilakukan setiap waktu dalam pemasaran digital. Survei yang dilakukan oleh Pradani (2017) menemukan bahwa 132,7 juta penduduk Indonesia telah terhubung ke internet, dimana saat ini internet memegang peran penting dalam penentuan keputusan pembelian konsumen.Peningkatan jumlah pengguna internet dan media sosial menjadi peluang yang sangat besar bagi para pelaku bisnis untuk memasarkan produk-produknya. Hayden dan Herman dalam Hermawan (2012) menggunakan istilah red-hot, untuk menggambarkan peluang pemasar yang sedemikian besar dalam pemasaran melalui internet. Internet pemasaran produk dapat lebih terbantu, karena internetmemungkinkan proses pemasaran yang lebih efektif, respon yang lebih cepat dan biaya yang lebih murah (Hermawan, 2012). Biaya yang murah dan penyebaran informasi yang cepat diharapkan dapat meningkatkan penjualan sehingga dapat mencapai omzet yang sesuai target.Pemasar digital juga dapat mengetahui respon konsumen terhadap produk yang ditawarkan dengan melihat testimoni atau komentar yang diposting.Komunikasi yang baik dapat mempererat hubungan baik dengan konsumen. Hal Tersebut secara tidak langsung akan menjadi kepuasan tersendiri bagi konsumen karena konsumen merasa diperhatikan. Ketika konsumen mendapat kepuasan,maka konsumen akan memberikan testimoni yang positif kemudian akan merekomendasikan kepada orang lain.

2. THE METHOD

Metode penelitian merupakan  prosedur atau cara yang digunakan untuk mengetahui dan mempelajari fakta-fakta baru sebagai jawaban dari masalah yang dipertanyakan, agar pelaksanaan penelitian dapat menghasilkan produk yang berdaya guna dan tepat guna. Maka penulis merasa perlu untuk menentukan terlebih dahulu metode penelitian yang tepat untuk digunakan sebagai strategi untuk mengumpulkan data yang objektif, valid dan reliabel. 
Metode penelitian merupakan prosedur atau cara ilmiah untuk mendapatkan data dengan tujuan tertentu. penelitian deskriptif adalah penelitian yang menggunakan observasi, wawancara atau angket mengenai keadaan sekarang ini, mengenai subjek yang sedang kita teliti. Melalui angket dan sebagainya kita mengumpulkan data untuk menguji hipotesis atau menjawab suatu pertanyaan. Melalui penelitian deskriptif ini peneliti akan memaparkan yang sebenarnya terjadi mengenai keadaan sekarang ini yang sedang diteliti (Ressefendi, 2016:33). Pendapat  lain mengemukakan bahwa metode penelitian merupakan ciri-ciri ilmiah untuk mendapatkan data dengan tujuan dan kegunaan tertentu. Metode yang digunakan dalam pendekatan kuantitatif. (Sugiyono, 2018:2-91) Untuk pendekatan penelitian ini menggunakan pendekatan penelitian kuantitatif, metode penelitian kuantitatif diartikan sebagai metode penelitian yang berlandaskan pada filsafat positivisme, digunakan untuk meneliti pada populasi atau sampel tertentu, pengumpulan data menggunakan instrumen penelitian, analisis data bersifat kuantitatif/statistik, dengan tujuan untuk mengacu hipotesis yang telah ditetapkan.  (Sugiyono, 2018:2-91).
Sedangkan desain yang digunakan adalah desain studi kasus yang bersifat asosiatif, analisis, korelasional, karena penelitian ini hanya memberikan gambaran tentang pengaruh sales promotion  (X1), digital marketing (X2), dan Keputusan Nasabah (Y). Hasil penelitian ini akan dijadikan bahan evaluasi untuk menghasilkan SDM yang berkualitas memasuki era persaingan global yang semakin ketat.


3. RESULT AND DISCUSSION

Deskripsi Variabel Sales Promotion pada Bank BNI Tasikmalaya KK Kawali
Sales Promotion merupakan salah satu aktivitas dalam mempromosikan produk produk tabungan yang dilakukan pegawai bank BNI. Mullin dalam Priansa (2017:122) sales promotion adalah sekumpulan teknik jangka pendek yang digunakan untuk mencapai berbagai tujuan pemasaran yang efektif, melalui pemberian nilai tambah pada produk atau jasa, baik pada pasar perantara maupun kepada pemakai langsung, biasanya tidak dibatasi dalam jangka waktu tertentu.
Untuk mengetahui bagaimana pelaksanaan sales promotion pada bank BNI KK Kawali tampak sebagaimana dalamrekapitulasi hasil kuesioner berikut ini. 


Tabel 4.1 
Rekapitulasi Hasil Kuesioner Variabel Sales Promotion
	NO 
	Pernyataan 
	Skor Tertinggi
	skor perolehan
	Rata-rata
	Persentasi

	a.
	Komunikasi yang diberikan menarik

	
	1. Pegawai BNI mampu memperkenalkan produk BNI dengan kata kata yang baik
	490
	391
	383.25
	78.21

	
	2. Pegawai BNI mampu memperkenalkan produk BNI dengan bahasa yang menarik
	490
	373
	
	

	
	3. Pegawai BNI mampu memperkenalkan produk BNI dengan sopan
	490
	387
	
	

	
	4. Pegawai BNI mampu memperkenalkan produk BNI dengan komunikasi yang menarik
	490
	382
	
	

	d
	Insentif yang dikeluarkan untuk pegawai yang mencapai target

	
	5. PT Bank BNI mengeluarkan insentif kepada pegawai yang bekerja dengan sungguh sungguh
	490
	376
	378.33
	77.21

	
	6. Bank BNI mengeluarkan insentif kepada pegawai yang mampu mencapai target perusahaan
	490
	376
	
	

	
	7. Bank BNI mengeluarkan insentif kepada pegawai yang berhasil meningkatkan kualitas perusahaan 
	490
	383
	
	

	C.
	Ajakan kepada konsumen yang menarik perhatian

	
	8. Pegawai mampu mengajak konsumen tanpa paksaan
	490
	383
	374.75
	76.48

	
	9. Pegawai mampu mengajak konsumen menggunakan produk BNI dengan suka rela
	490
	386
	
	

	
	10. Pegawai mampu mengajak konsumen melakukan kredit di BNI
	490
	363
	
	

	
	11. Pegawai mampu mengajak konsumen untuk membayar kredit tepat waktu
	490
	367
	
	

	4.
	Insentif nasabah

	
	12. Bank BNI memberikan insentif berupa penghargaan kepada nasabah yang kreditnya lancar
	490
	378
	380
	77.55

	
	13. Bank BNI memberikan insentif berupa penghargaan kepada nasabah yang tabungannya besar
	490
	376
	
	

	
	14. Bank BNI memberikan insentif berupa doorprize untuk nasabahnya
	490
	383
	
	

	
	15. Bank BNI memberkan insentif berupu potongan angsuran pada nasabah yang memenuhi kredit sesuai dengan ketentuan
	490
	383
	
	

	
	Jumlah
	
	5687
	
	

	
	Rata-rata
	
	379
	
	



	
Tabel di atas, menunjukkan bahwa  total skor perolehan tanggapan responden terhadap variabel sales promostion sebesar 5687 dengan rata rata skor sebesar 379. Nilai tersebut jika dipersentasikan 379 :490 x 100 = 77% atau termasuk kategori baik. Artinya tanggapan   responden terhadap variabel sales promotion  termasuk kategori baik.

2. Digital Marketing pada Bank BNI Tasikmalaya KK Kawali
	Digital marketing merupakan salah satu strategi pemasaran dengan menggunakan media digital sebagai alat untuk memasarkan produk perbankan. digital marketing merupakan aplikasi dari internet dan berhubungan dengan teknologi digital dimana didalamnya berhubungan dengan komunikasi tradisional untuk mencapai tujuan pemasaran. Untuk mengetahui tanggapan responden menegnai digital marketing, tampak sebagaimana dalam. rekapitulasi hasil  sebagai berikut.









Tabel 4.2 
Rekapitulasi tanggapan responden 
tentang Variabel Dogotal Marketing
	NO 
	PERNYATAAN 
	Skor Tertinggi
	skor perolehan
	Rata-rata
	Persentasi

	a.
	Website
	
	
	
	

	
	1. Bank BNI memiliki situs resmi 
	490
	364
	374.75
	76.48

	
	2. Untuk memperoleh informasi mengenai Bank BNI dapat dilihat langsung dalam Website Bank BNI
	490
	376
	
	

	
	3. Di dalam Website Bank BNI kita dapat  memperoleh infornasi apa yang kita inginkan
	490
	382
	
	

	2.
	Blog
	
	
	
	

	
	4. BNI juga menggunakan digital marketing berupa  Blog
	490
	365
	376.33
	76.8

	
	5. Blog yang digunakan Bank BNI dapat diakses oleh masyarakat
	490
	375
	
	

	
	6. Di dalam BlogBank BNI kita dapat  memperoleh infornasi apa yang kita inginkan
	490
	389
	
	

	3
	Facebook
	
	
	
	

	
	7. Bank BNI menggunakan Facebook sebagai sarana untuk promosi
	490
	386
	371.66
	75.85

	
	8. Facebook Bank BNI dijadikan alat untuk menyampaikan informasi tentang produk prosuk yang di keluarkan bank BNI 
	490
	374
	
	

	
	9. MelaluiFacebook Bank BNI juga menyampaikan informasi lengkap tentang keunggulannya
	490
	355
	
	

	4.
	Instagram marketing
	
	
	
	

	
	10. Instagram marketing juga djadikan sebagai sarana untuk menyampaikan informasi olehBank BNI
	490
	362
	369.5
	75.40

	
	11. Bank BNI memiliki Instagram marketing yang berfungsi sama sebagai sarana promosi
	490
	377
	
	

	5
	Twittermarketing
	
	
	
	

	
	12. Twittermarketing juga djadikan sebagai sarana untuk menyampaikan informasi olehBank BNI
	490
	370
	379.5
	77.44

	
	13. Bank BNI memiliki Twittermarketing yang berfungsi sebagai sarana promosi
	490
	389
	
	

	6
	Youtube marketing
	
	
	
	

	
	14. Youtube marketing juga djadikan sebagai sarana untuk menyampaikan informasi olehBank BNI
	490
	386
	380
	77.55

	
	15. Bank BNI memiliki Youtube marketing yang berfungsi sebagai sarana promosi
	490
	374
	
	

	
	Jumlah 
	
	5625
	
	

	
	Rata0rata
	
	375
	
	




Tabel di atas, menunjukkan bahwa  total skor perolehan tanggapan responden terhadap variabel digital marketing sebesar 5625 dengan rata rata skor sebesar 375. Nilai tersebut jika dipersentasikan 375 :490 x 100 = 80% atau termasuk kategori baik. Artinya tanggapan   responden terhadap variabel digital marketing termasuk kategori baik
Keputusan nasabah Bank BNI Tasikmalaya KK Kawali
	Keputusan nasabah merupakan pemilihan suatu tindakan dari dua pilihan alternative atau lebih. Alternatif tersebut muncul ketika para nasabah  sadar akan kebutuhan yang mereka hadapi dan memerlukan solusi untuk mengatasinya. Beberapa alternatif muncul ke pikiran dan akan membentuk evoked set atau set pertimbangan yaitu suatu kumpulan suatu produk atau merek yang mungkin dipertimbangkan oleh seorang pelanggan dalam proses pengambilan keputusan. Untuk mengetahui bagaimana tanggapan responden terhadap variabel keputusan nasabah, tampak sebagaimana dalam rekapitulasi  tanggapan responden berikut.

Tabel 4.3 
Rekapitulasi hasil tanggapan responden terhadap variabel keputusan nasabah
	NO 
	PERNYATAAN 
	Skor Tertinggi
	skor perolehan
	Rata-rata
	Persentasi

	1.
	Kebutuhan menggunakan jasa bamk BNI

	
	1. Saya menggunakan jasa bank BNI sesuai dengan kebutuhan saya
	490
	346
	389.75
	73.41

	
	2. Bank  BNI mampu memenuhi semua kebutuhan saya
	490
	361
	
	

	
	3. Saya merasa bahwa produk bank BNI  sesuai dengan kebutuhan masyarakat
	490
	373
	
	

	
	4. Bank BNI mampu kebutuhan masyarakat
	490
	359
	
	

	2
	Manfaat yang dirasakan 

	
	5. Bank  BNI memberi manfaat secara langsung kepada nasabahnya dengan memberikan pinjaman sesuai kebutuhan nasabahnya 
	490
	370
	375
	76.53

	
	6. Bank  BNI memberi manfaat secara tidak langsung kepada nasabahnya 
	490
	380
	
	

	
	7. Bank  BNI meringankan beban nasabahnya dengan memberikan kredit ringan
	490
	382
	
	

	
	8. Bank BNI memberikan manfaat lebih di bandingkan dengan bank konvensional lainnya
	490
	368
	
	

	3
	Kepuasan dari berbagai kemudahan yang diberikan

	
	9. Bank BNI memberikan kemudahan kepada nasabahnya
	490
	367
	371
	75.76

	
	10. Saya merasa puas karena BNI menyedikan produ tabungan yang memiliki kemudahan untuk mengaksesnya
	490
	368
	
	

	
	11. Bank BNI memberikan pelayanan yang di butuhkan masyarakat  
	490
	377
	
	

	
	12. Saya merasa puas dengan kemydahan yang diberikan BNI
	490
	373
	
	

	4
	Loyalitas Nasabah

	
	13. Nasabah bank BNI merasa loyal dan melakukan transaksi secara berulang
	490
	359
	374.75
	76.49

	
	14. Nasabah bank BNI menjalin kedekatan dengan kartawannya
	490
	370
	
	

	
	15. Nasabah bank BNI merasa nyaman dengan pelayanan  yang di berikan 
	490
	380
	
	

	
	Jumlah
	
	5533
	
	

	
	Rata-rata
	
	368.86
	
	



Berdasarkan tabel di atas, diketahui bahwa total skor perolehan tanggapan responden terhadap variabel keputusan nasabah sebesar 5533 dengan rata rata skor sebesar 368.86. Nilai tersebut jika dipersentasikan 368.86 :490 x 100 = 75.27% atau termasuk kategori baik. Artinya tanggapan   responden terhadap variabel keputusan nasabah termasuk kategori baik.
PEMBAHASAN
1. Analisis Pengaruh Sales Promotion terhadap keputusan nasabah Bank BNI Tasikmalaya KK Kawali
Berdasarkan hasil peneltian diketahui bahwa tanggapan responden terhadap bariabel Sales Promotion termasuk kategori baik. Hal ini dapat di lihat dari perolehan hasil tanggapan responden sebesar5687 dengan rata rata skor sebesar 379. Nilai tersebut jika dipersentasikan 379 :490 x 100 = 77% atau termasuk kategori baik. Artinya tanggapan   responden terhadap variabel sales promotion  termasuk kategori baik. 
Perolehan nilai koefesien korelasi antara sales promotion dengan  keputusan nasabah, adalah sebesar 0.736, nilai tersebut termasuk kategori kuat. Artinya terdapat ubungan yang kuat antara   sales promotion dengan  keputusan
Hasil perhitungan yang dilakukan dengan bantuan SPSS, diketahui bahwa besarnya pengaruh sales promotion terhadap keputusan nasabah berdasarkan tabel 4.52 sebesar 0.541 atau 54.1% atau termasuk kategori cukup kuat
Berdasarkan hasil perhitungan uni t diketahui bahwa t hitung yang diperoleh sebesar 10.639. sedangkan t tabel dengan df =98-2 – 96 sebesar 1.66088. dengan demikian maka dapat disimpulkan bahwa thitung> t tabel = 10.639 > 1. 66088. Dnegan demikian maka  Hipotesis yang berbunyi terdapat pengaruh sales promotion terhadap keputusan nasabah di terima.
Promosi merupakan salah satu aspek yang penting dalam manajemen pemasaran karena dengan promosi bisa membuat konsumen yang semula tidak tertarik terhadap suatu produk bisa berubah pikiran dan menjadi tertarik pada produk tersebut. Promosi dapat menjadi sarana dalam keputusan pembelian konsumen, hal ini dikarenakan jika adanya pelayanan yang baik dari perusahaan maka pelanggan akan merasakan adanya perlakuan lebih yang diberikan perusahaan terhadap konsumen. Sales promotion (promosi penjualan) merupakan short-term incentive untuk mendorong penjualan produk atau jasa. Oleh karena itu, sales promotion merupakan sarana untuk mendorong konsumen agar melakukan pembelian terhadap sebuah produk atau jasa. 
Beberapa penelitian sebelumnya menjelaskan tentang pengaruh sales promotion dan keputusan pembelian . Rachdita Andriyani (2016), membuktikan bahwa sales promotion berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian.Penelitian terdahulu yang dilakukan oleh Ajan Shrestha (2015) mengemukakan terdapat pengaruh yang signifikan antara sales promotion terhadap keputusan pembelian.
2. Analisis pengaruh digital marketing terhadap keputusan nasabah Bank BNI Tasikmalaya KK Kawali
Berdasarkan hasil perhitungan terhadap tanggapan reposnden pada variabel digital marketing sebesar 5625 dengan rata rata skor sebesar 375. Nilai tersebut jika dipersentasikan 375 :490 x 100 = 80% atau termasuk kategori baik. Artinya tanggapan   responden terhadap variabel digital marketing termasuk kategori baik.
Perolehan nilai koefesien korelasi antara digital marketingdengan  keputusan nasabah, adalah sebear 0.917, nilai tersebut termasuk kategori sangat kuat. Artinya terdapat ubungan yang kuat antara   digital marketingdengan  keputusan.
Hasil perhitungan yang dilakukan dengan bantuan SPSS, diketahui bahwa besarnya pengaruh digital marketingterhadap keputusan nasabah berdasarkan tabel 4.54 sebesar 0.840 atau 84% atau termasuk kategori  sangat kuat.
Hasil perhitungan uji t di ketahui bahwa t hitung yang diperoleh sebesar 22.462. sedangkan t tabel dengan df =98-2 – 96 sebesar 1.66088. dengan demikian maka dapat disimpulkan bahwa thitung> t tabel = 22.462> 1. 66088. Dnegan demikian maka  Hipotesis yang berbunyi terdapat pengaruh digital marketingterhadap keputusan nasabah di terima.
Digital Marketing atau biasa disebut dengan pemasaran digital merupakan aktivitas promosi baik untuk produk atau merek (Brand) yang menggunakan media elektronik (digital). Saat ini perkembangan teknologi sangat memudahkan pebisnis dalam melakukan pemasaran secara digital, iklan bisa dilakukan  melalui blog, website, e-mail dan berbagai macam sosial media. Iklan adalah bentuk promosi dan promosi merupakan salah satu elemen yang paling penting dari bauran pemasaran (Laksana & Dharmayanti, 2018). Definisi digital marketing menurut para ahli: - Menurut Tjiptono, 2016 yang dikutip oleh Hariyanti & Wirapraja, 2018, e-marketing (Electronic Marketing) adalah proses strategik, mengembangkan, mendistribusikan, mempromosikan, dan menetapkan harga barang dan jasa kepada pasar sasaran melalui internet atau alat-alat digital seperti smart phone.
Penelitian yang dilakukan oleh Rani Rifani Arifuddin, 2Abdul Rahman Kadir, Nuraeni Kadir. 2020. Pengaruh Personal Selling Dan Digital Marketing Terhadap Keputusan Pembelian Polis Asuransi PT.QBE General Insurance Indonesia Cabang Makassar. Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh personal selling dan digital marketing terhadap keputusan pembelian polis asuransi di PT. QBE General Insurance Indonesia. Data penelitian ini diperoleh dari hasil kuesioner terhadap 87 orang nasabah PT. QBE Cabang Makassar mengenai keputusan pembelian polis asuransi. Dengan menggunakan sistem analisa regresi berganda temuan penelitian menunjukkan bahwa personal selling dan digital marketing secara parsial berpengaruh terhadap keputusan pembelian polis dengan hasil analisis menunjukkan bahwa nilai t test variabel personal selling 4,206 > t tabel 3,101 dan t test variabel digital marketing 4,076 > t tabel 3.101. Hasil penelitian ini juga menunjukkan bahwa secara serentak variabel personal selling dan digital marketing memiliki berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian polis yaitu sebesar 87,7% dan 12,2% dijelaskan oleh variabel-variabel lain di luar penelitian ini
3. Analisis Pengaruh Sales Promotion dan Digital Marketing terhadap Keputusan NasabahBank BNI Tasikmalaya KK Kawali
Berdasarkan ahasil perhitungan terhadap tanggapoan responden terhadap variabel keputusan nasabah, diperoleh total skor perolehan tanggapan responden terhadap variabel keputusan nasabah sebesar 5533 dengan rata rata skor sebesar 368.86. Nilai tersebut jika dipersentasikan 368.86 :490 x 100 = 75.27% atau termasuk kategori baik. Artinya tanggapan responden terhadap variabel keputusan nasabahtermasuk kategori baik.
Hasil perhitungan koefisien korelasi diperoleh nilai koefesien korelasi antara sales promotion dan digital marketingdengan  keputusan nasabah, adalah sebear 0.917, nilai tersebut termasuk kategori sangat kuat. Artinya terdapat hubungan yang sangat kuat antara sales promotion dandigital marketingdengan  keputusan
Hasil perhitungan yang dilakukan dengan bantuan SPSS, diketahui bahwa besarnya pengaruh sales promotion dan digital marketingterhadap keputusan nasabah berdasarkan tabel 4.56 sebesar 0.842 atau 84.2% atau termasuk kategori sangat kuat
Berdasarkan hasik prhitungan uji F diketahui bahwa F hitung yang diperoleh sebesar 113.186 sedangkan f tabel dengan df =98-2-1– 95 sebesar 4.171. dengan demikian maka dapat disimpulkan bahwa thitung> t tabel = 113.186 > 4.171. Dnegan demikian maka  Hipotesis yang berbunyi terdapat pengaruh sales promotion dan digital marketingterhadap keputusan nasabah di terima.
Persaingan pasar semakin hari semakin kuat, keputusan nasabah sangatlah penting dalam tujuan utama dari suatu perusahaan. Perusahaan harus berusaha untuk mempertahankan keputusan nasabah  yang telah ada dengan menjaga kepuasan yang telah tercipta, di samping itu perusahaan juga harus berusaha untuk memperoleh nasabah  yang baru. Dengan adanya peningkatan jumlah nasabah, maka akan meningkatkan pendapatan yang diterima perusahaan. 
Berkaitan dengan hal tersebut maka upaya yang harus dilakukan perusahaan dalam memenuhi keinginan dan kebutuhan nasabah serta mempertahankan kelangsungan hidup perusahaan adalah dengan melakukan strategi pemasaran yang tepat dan terarah, seperti salah satunya dengan melakukan Sales Promotion dan Digital Marketing. untuk dapat menghadapi persaingan yang ketat pada saat ini
Promosi penjualan merupakan salah satu bentuk komunikasi pemasaran yang bertujuan untuk menarik nasabah  baru, mempengaruhi nasabah  untuk mencoba produk baru, mendorong nasabah  lebih banyak, menyerang aktivitas promosi pesaing, meningkatkan pembelian tanpa rencana atau mengupayakan kerja sama yang lebih erat dengan pengecer, secara keseluruhan teknik-teknik promosi penjualan hanya berdampak pada jangka pendek. Sales Promotion (Promosi Penjualan) merupakan kunci utama dalam kampanye pemasaran, terdiri dari kumpulan alat insentif, yang sebagian besar bersifat jangka pendek, dirancang untuk merangsang pembelian produk atau layanan tertentu dengan lebih cepat atau lebih oleh nasabah  atau perdagangan. Sedangkan Kotler dan Armstrong mengemukakan bahwa Sales Promotion (promosi penjualan) terdiri dari insentif jangka pendek untuk mendorong pembelian atau penjualan produk atau layanan. (Armstrong, 2015:165)
Digital Marketing merupakan aplikasi dari internet dan berhubungan dengan teknologi digital dimana didalamnya berhubungan dengan komunikasi tradisional untuk mencapai tujuan pemasaran. Hal tersebut dapat dicapai untuk meningkatkan pengetahuan tentang nasabah  seperti profil, perilaku, nilai, dan tingkat loyalitas, kemudian menyatukan komunikasi yang ditargetkan dan pelayanan online sesuai kebutuhan masing-masing individu (Chadwick, 2016:11).
Lebih lanjut di kemukakan pula  bahwa pada dasarnya digital marketing merupakan kegiatan pemasaran yang menggunakan media digital dengan menggunakan internet yang memanfaatkan media berupa web, social media, e-mail, database, mobile/wireless dan digital tv guna meningkatkan target nasabah  dan untuk mengetahui profil, perilaku, nilai produk, serta loyalitas para pelanggan atau target nasabah  untuk mencapai tujuan pemasaran.
Pengambilan keputusan merupakan suatu aktivitas memotong atau memutuskan atau secara praktis mencapai suatu kesimpulan. Kesimpulan tersebut diperoleh ketika seseorang sudah melalui beberapa tahap. Tahap tersebut meliputi Pengenalan kebutuhan, Pencarian Informasi, Evaluasi Alternatif, Keputusan Membeli, Perilaku Pasca Pembelian. (George, 2016:445).

4. CONCLUSION
Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan maka di simpulkan bahwa:
1. Tanggapan responden terhadap sales promotion yang di lakukan oleh PT BNI Cabang Tasikmalaya KK Kawali ternasuk kategori baik, begitu juga dengan keputusan nasabah. Dengan demikian maka sales promotion berpengaruh terhadap keputusan nasabah PT BNI Cabang Tasikmalaya KK Kawali. Artinya jika sales promotion meningkat, maka keputusan nasabah PT BNI Cabang Tasikmalaya KK Kawali juga akan mengalami peningkatan.
2. Tanggapan responden terhadap digital marketing  yang di lakukan oleh PT BNI Cabang Tasikmalaya KK Kawali ternasuk kategori baik, begitu juga dengan keputusan nasabah. Dengan demikian maka digital marketing berpengaruh terhadap keputusan nasabah PT BNI Cabang Tasikmalaya KK Kawali. Artinya jika digital marketing meningkat, maka keputusan nasabah PT BNI Cabang Tasikmalaya KK Kawali juga akan mengalami peningkatan.
3. Tanggapan responden terhadap sales promotion dan digital marketing  yang di lakukan oleh PT BNI Cabang Tasikmalaya KK Kawali ternasuk kategori baik, begitu juga dengan keputusan nasabah. Dengan demikian maka sales promotion dan digital marketing berpengaruh terhadap keputusan nasabah PT BNI Cabang Tasikmalaya KK Kawali. Artinya jika sales promotion dan digital marketing meningkat, maka keputusan nasabah PT BNI Cabang Tasikmalaya KK Kawali juga akan mengalami peningkatan.
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