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Absirak

Salah satu strategi dalam meningkatkan kepuasan nasabah suatu bank adalah Relztionship
Markeiing dan dalam dunia perbankan, bank yang paling aktif menerapkan sirategi ini
adzlah Bank BCA, dengan produk utamanya yaitu Tahapan BCA. Variabel reletionship
marketing pada produk Tahapan di Bank BCA cabang Binus terdiri dari ATM BCA, Debit BCA,
Tunal BCA dan Kk BCA. Sedangkan dimensi pengukuran kepuasan nasabah antara lain
kualitas produk, harga, senvice guality, emotional factor, dan kemudahan. Oleh karena itu,
tujuan peneliian ini adalah untuk mengetahui peranan refationship marketing dalam
meningkatkan Kepuasan nasabah pada produk Tahapan di Bank BCA cabang Binus. Metode
penelitian yang digunakan dalam penefitian ini adalsh metode descriptive survey, dengan
jenis penelifan desaiptive. Pengumpulan data dilakukan melalui wawancara  dan
menyebarkan kuesioner kepada 400 responden yang yang dibagikan secara random kepada
mahasiswa Binus. Teknik analisis data menagunakan skale likert, analisis Gap, diagram
Kartesius, analisis regresi linier, dan analisis deskriptif. Hasit penelitian menunjukkan bahwa
peranan relationship marketing dalam meningkatkan kepuasan nasabah pada produk
Tahapan di Bank BCA cabang Binus sebesar 1,5%. Dan direkomendasikan bahwa sebaiknya
Bank BCA cabang Binus lebih mempromosikan dan mensosialisasikan fasilitas-fasilitas vang
diberikan oleh Bank BCA.

Kata Kunci
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