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ABSTRAK

BNI Phoneplus adalah layanan phonebanking untuk melayani customer dalam
bertransaksi perbankan melalui telepon dalam 24 jam sehari dan 7 hari dalam seminggu,
adapun fasilitas yang diberikan kepada customer berupa informasi dan transaksi
perbankan.

Seiring dengan perkembangan phonebanking yang begitu pesat maka BNI
Phoneplus mengembangkan fitur baru yaitu autodebet Phoneplus yang diharapkan akan
memenuhi kebutuhan para customer untuk melakukan transaksi serta untuk menunjang
efisiensi dan dapat meningkatkan fee based income Bank BNI.

Jumlah calls, customer, dan transaksi yang meningkat merupakan obyek yang
akan diteliti dalam kaitannya dengan meningkatnya jumlah awtodeber. Penelitian ini
mengambil data hanya pada tahun 2002 saja, karena fitur aurodebet ini masih reiatif baru.

Dari data yang diperoleh dianalisa dengan menggunakan analisa statistik dengan
menggunakan analisa korelasi, dan analisa regresi berganda dengan menggunakan analisa
koefisien determinasi, analisa uji hipotesa (vji t dan uji F). Analisa korelasi digunakan
untuk mengetahui besar hubungan antara variable-variable calls, customer dan transaksi
dan variable autodebet secara parsial dan bersama-sama dan terlihat hubungan antara
calls,customer, dan transaksi terhadap autodebet adalah kuat, sedang dan kuat, analisa
koefisien determinasi digunakan untuk mengetahui besar kontribusi variable-variable
calls, customer dan transaksi terhadap variable autodebet yaitu menunjukkan 0,802 , atau
80,2% variasi perubahan pada variabel bebas (calls,customer, dan transaksi) dan 19,8%
sisanya yang dapat dijelaskan oleh sebab-sebab lain, Analisa uji hipotesa uji t dan wji F
digunakan untuk mengetahui diterima atau ditolaknya hipotesa yang dirumuskan dengan
menghitung nilai t ey kemudian dibandingkan dengan nilai t wpe dimana bila thing >
tbey dan nilai tyug (calls = 6,170; customer = 3.950; transaksi = 5,680) lebih besar
dibandingkan nilai tabe untuk tingkat kepercayaan 95% maka hipotesa nol (Ho) ditolak
dan hipotesa alternatif (H,) diterima. Dan apabila pada uji F tingkat signifikansi ‘< 0,05
(uji &NOVA Finng = 59,472 dengan sigifikansi = 0,00 < 0,05) maka model‘regrem dapat
dipakai untuk memprediksi variable-variable calls, customer dan transaksi berpengaruh



terhadap variable awtodebet, Analisa regrest digunakan untuk melakukan prediksi
bagaimana perubahan nilai variable aufodeber bila nilai variable calls, customer dan
transaksi dinaikkan atau diturunkan nilainya

Maka dapat disimpulkan bahwa variable calls, customer,dan transaksi mempunyai
pengaruh terhadap jumlah autodeber maka dapat disarankan untuk meningkatkan jumiah
calls, customer, dan transaksi.
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