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Abstract

This study examines marketing communication through events that aim to associate products
with popular activities such as sports, concerts, bazaars, or festivals. Premium Music
Experience (PME) is an exclusive music concert event held by OCBC for itmersas part

of its marketing communication strategy. This study aims to measure the influence of PME
event marketing communication and event quality on OCBC Bank customer satisfaction. The
study uses the theory of marketing communication, event marketiegt quality, and
customer satisfaction. A quantitative approach with a correlational method was applied
through a questionnaire survey to 100 OCBC customers who had participated in PME. The
results of the study indicate that PME event marketing comatiorichas a positive and
significant influence on customer satisfaction. In addition, event quality also has a positive
and significant influence. These findings confirm that organizing quality events, with effective
communication, can meet customer exgiahs, increase satisfaction, create memorable
experiences, and encourage customer loyalty. Such events allow companies to build emotional
relationships with customers, improve brand image, and encourage recommendations from
customers to other parties. iShstudy provides practical insights for companies in designing
eventbased marketing communication strategies.

Keywords: event marketing communication, event qual®CBC Bank,premium music
experience

Abstrak

Penelitian ini mengkaji komunikasi pemasaran mekhentyang bertujuan mengasosiasikan
produk dengan aktivitas populer seperti olahraga, konser, bazar, atau festival. Premium Music
Experience (PME) adalah acara konser musik eksklusif yang diadakan OCBC bagi nasabah
sebagai bagian dari strategi komunikasi pewas Penelitian ini bertujuan mengukur
pengaruhevent marketingkomunikasi PME dan kualitas acaravént quality terhadap
kepuasan nasabah Bank OCBC. Penelitian menggunakan teori komunikasiraerasaeat
marketing event quality dan kepuasan pelanggan. Pendekatan kuantitatif dengan metode
korelasional diterapkan melalui survei kuesioner kepada 100 nasabah OCBC yang pernah
mengikuti PME. Hasil penelitian menunjukkan bahwa event marketing komunikasi PME
memiliki pengaruh positif @ signifikan terhadap kepuasan nasabah. Selaeviémt quality

juga berpengaruh positif dan signifikan. Temuan ini menegaskan bahwa penyelenggaraan
acara yang berkualitas, dengan komunikasi yang efektif, dapat mearharaan pelanggan,
meningkatkan kepuasan, menciptakan pengalaman berkesan, serta mendorong loyalitas
pelanggan. Acara semacam ini memungkinkan perusahaan untuk membangun hubungan
emosional dengan nasabah, meningkatkan citra merek, serta mendorong delsbrdan
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pelanggan kepada pihak lain. Penelitian ini memberikan wawasan praktis bagi perusahaan
dalam merancang strategi komunikasi pemasaran begveasis

Kata Kunci: Bank OCBG event marketingkomunikasj event quality premium music
experience

1. Pendahuluan

Musik adalah wujudlari cinta, karya, rasa, dan kreativitas manusia. Melalui
musik, individu dapat menyalurkan emosi dan ide kreatifnya ke dalahrahpbsitif.

Musik juga berfungsi sebagai bahasa universal yang dapat diterima oleh semua
kalangan tanpa memandang usia, ja@kkmin, atau latar belakang ras (Mustamin,
2017). Tujuan diadakannya suatu acara meliputi empat aspek utama, yaitu promosi,
pembiayaan, pencitraan, serta memberikan kepuasan kepada konsumen (Yoelma,
2021). Salah satu bentuk komunikasi pemasaran yamg sbgunakan adalah melalui

acara atau yang dikenal dengan istibemaind activation Berbagai acara ini bertujuan

untuk memperkenalkan produk secara lebih luas sekaligus sebagai upaya pendekatan
kepada konsumen. Kotler dan Keller (2018) menyatakan bahwa komunikasi
pemasaran merupakan cara yang digunakan oleh perusahaan untuk memberikan
informasi, memengaruhi, dan mengingatkan konsumen tentang produk yang tersedia,
baik secara langsung maupun tidak langsung. Dalam konteks pemasaran acara, peran
dan fungsinyasangat penting, karena acara dapat menjadi media untuk membangun
dan memperkuat citra merek melalui interaksi langsung dengan konsumen (Wardhani,
2022).

Acara ataueventadalah bentuk promosi yang kerap digunakan perusahaan
untuk menghubungkan merek mereka dengan sebuah kegiatan tematik, seperti acara
atau pesta yang dirancang khusus untuk menciptakan pengalaman bagi konsumen
sambil mempromosikan produk atau layanan (Jeltge & Kusniadji, 2019). Pemasar
sering memanfaatkan komunikasi pemasaran berbasis acara (event marketing
communication) untuk menghubungkan produk mereka dengan kegiatan populer
seperti pertandingan olahraga, konser, bazar, atau fagkpski demikian, mereka
juga kerap menggelar acara sendiri dengan tujuan promosi (Rita & Nabilla, 2022).
Dalam komunikasi pemasaran, terdapat proses dan konsep yang mengintegrasikan
produk dan jasa dengan konsumen melalui berbagai saluran komunikasntgdieria
2019).

Event marketing communicati@aaalah strategi yang umum digunakan dalam
komunikasi pemasaran untuk mengaitkan merek denganacana tertentu, seperti
kompetisi olahraga, konser, bazar, dan festival. Meski begitu, pemasar juga
menyelenggarakan acara secara mandiri untuk keperluamopr (Sekar &
Setianingrum, 2019)Event marketingmerupakan bentuk promosi yang sering
dilakukan perusahaan dengan menggabungkan merek mereka dalam acara tematik
yang dirancang untuk mempromosikan produk atau jasa, sekatigusberikan
pengalaman yang berkesan kepada konsumen (Ana & Zunaidi, 2022). Secara esensial,
eventadalah program yang berkembang secara alami dengan memadukan komunikasi
pemasaran yang memiliki dampak langsung terhadap konsumen (Wu, 2016).

Bank OCBC NISP adalah salah satu institusi keuangan terkemuka di Indonesia.
Didirikan pada 4 April 1941 di Bandung oleh sekelompok warga Belanda, bank ini
berhasil mempertahankan kestabilan dan pertumbuhannya meskipun menghadapi
berbagai krisis (Tobing & iBatupang, 2022). Sebagai bagian dari strategi
pemasarannya, Bank OCBC NISP menerapkan event marketing untuk
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mempromosikan produk dan meningkatkan kepuasan nasabah. Acara yang
dilaksanakan meliputi konser dan festival. Salah satu contoh dari kegiatan ini adalah
Premium Music Experience (PME), sebuah acara yang mempertemukan nasabah
dengan konsep konser musik prem, yang dirancang khusus untuk nasabah Bank
OCBC NISP. Kegiatan ini sejalan dengan misi OCBC NISP untuk terus meningkatkan
kualitas hidup nasabah melalui inovasi dalam layanan, program, dan aktivitas (OCBC,
2024).

Dalam era persaingan bisnis yang semakin ketat, bank tidak hanya bersaing
dalam hal produk dan layanan, tetapi juga pada aspek pengalaman emosional yang
dapat membangun keterikatan dengan nasabah. Event marketing, khususnya yang
berbasis pada pengalamarempium sepertiPremium Music Experiencemampu
menjadi alat komunikasi yang efektif untuk menciptakan persepsi positif terhadap
merek, meningkatkan keterlibatan nasabah, serta membangun loyalitas jangka
panjang. Penyelenggaraan acara yang berkualitas tifeggjan perencanaan yang
matang juga menjadi faktor penting dalam mempengaruhi kepuasan nasabah, karena
dapat mencerminkan nilai dan profesionalisme perusahaan.

Berdasarkan data yang diperoleh dari OCBC NISP bahwa tahun 2023 tingkat
kepuasan nasabah meningkat sebesar dib#ndingkan tahun sebelumnya setelah
pelaksanaan beberapaenteksklusif bertemd@remium Music Experiencédal ini
menunjukkan bahwavent marketingoerbasis pengalaman memberikan dampak
positif terhadap persepsi dan keterlibatan nasabah. Namun, OCBC juga mencatat
bahwa sekitar 25% nasabah yang menghadiri acara merasa bahwa kualitas acara belum
konsisten, baik dari segi teknis maupun pengalaman kabaly, dibandingkan
dengan target perusahaan yang mengutamakan kepuasan 90% pada setiap acara. Pada
tahunsebelumnya, yaitu 2022, Bank OCBC mencatat bahwa sebagian besar strategi
promosi masih bersifat konvensional dan kurang berfokus pada pengalaman emosional
nasabah, yang mengakibatkan stagnasi tingkat kepuasan pada angka 78% selama dua
tahun berturuturut(Hanafi & Maharani, 2024). Oleh karena itu, penelitian ini menjadi
krusial untuk mengevaluasi efektivitagent marketingperbasis pengalaman premium
dan memperbaiki kualitas acara guna memastikan kepuasan nasabah yang
berkelanjutan. Penelitian ini pentimgtuk memberikan pemahaman empiris tentang
hubungan antaravent marketinglan kualitas acara terhadap kepuasan nasabah, yang
pada akhirnya dapat menjadi dasar dalam pengambilan keputusan strategis untuk
meningkatkan daya saing Bank OCBC di pasar.

2. Metode Penelitian

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan tujuan untuk
mengukur sejauh mana pengaruh Premium Music Experience dan kualitagaeatra (
quality) terhadap tingkat kepuasan nasabah Bank OCBC NISP. Menurut Robert
Donmoyer (Islamy, 2019), pendekatan kuantitatif adalah metode penelitian empiris
yang berfokus pada pengumpulan, analisis, dan penyajian data dalam bentuk numerik
dibandingkan naratif. Peligian ini menggunakan metode survei dengan
memanfaatkan angket sebagai instrumen utama untuk galerigformasi lebih
mendalam terkait pemasaran acara dan kualitas acara terhadap kepuasan nasabah Bank
OCBC NISP.

Populasi didefinisikan sebagai kelompok objek atau subjek dengan
karakteristik tertentu yang menjadi fokpsnelitian dan menjadi dasar dalam menarik
kesimpulan (Hamzah et al., 2021). Populasi dalam penelitian ini adalah nasabah Bank
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OCBC NISP. Walaupun jumlah pasti nasabah tidak dipublikasikan, data menunjukkan
adanya peningkatan signifikan dalam penggunaan layanan digital dan produk
keuangan Bank OCBC NISP (OCBC, 2024). Penelitian ini menggunakan nasabah
Bank OCBC NISP di wilayah Jakta sebagai populasi, dengan jumlah populasi yang
tidak diketahui secara pasti. Sampel adalah bagian dari populasi yang memiliki
karakteristik tertentu, sehingga harus bdeamar mewakili populasi secara
keseluruhan (Siregar, 2021).

Sampel dalam penelitian ini terdiri dari nasabah Bank OCBC NISP yang telah
berpartisipasi dalam acara Premium Music Experience. Pengambilan sampel
dilakukan menggunakan metogdarposive samplingyaitu teknik pemilihan sampel
yang berdasarkan kriteria khusus dan pertimbangan tertentu (Sandu & Sodik, 2015).
Data yang terkumpul akan dibandingkan dengan referensi dari literatur sebelumnya.
Untuk menganalisis data, peneliti menggunakan perangkat kiaastik SPSS versi
25. Program ini digunakan untuk mempesdata dan melakukan analisis sesuai
dengan model regresi yang telah ditentukan, yang mencakup uji normalitas, analisis
regresi linier sederhana, analisis korelasi, uji validitas, dan uiji reliabilitas.

3. Hasil Temuan dan Diskusi

Berdasarkan analisis data dari kuesioner yang telah dikumpulkan, diperoleh
informasi bahwa mayoritas responden adalah pria, yaitu 51%, sementara 49% lainnya
adalah wanita. Hal ini menunjukkan bahwa responden pria lebih dominan dalam
penelitian ini. Berdaskan usia, 41% responden berusia lebih dari 40 tahun. Dari 100
responden yang merupakan nasabah Bank OCBC NISP dan pernah mengikuti acara
Premium Music Experience, 44% bekerja sebagai karyawan dan 34% sebagai
pengusaha. Dalam hal tingkat pendidikan, setragesar responden (80%) memiliki
gelar Sarjana (S1). Selain itu, mayoritas responden (86%) memiliki pendapatan
bulanan di atas Rp8.000.000, dan 59% dari mereka telah menjadi nasabah Bank OCBC
NISP selama lebih dari lima tahun.

Tanggapan responden terhadap pernyataan yang berkaitan dengan variabel
event marketingmenunjukkan pandangan yang positif. Acara ini dianggap
memberikan pengalaman yang menarik dan relevan bagi nasabah. Tingginya tingkat
persetujuan, khususnya pada pilihan "sangat setuju,” mengindikasikan bahwa strategi
event marketing communicatigiang dilakukan mampu menarik perhatian nasabah,
memenuhi harapan mereka, dan memberikan dampak positif pada citra Bank OCBC
sebagai penyelenggara acara.

Sementara itu, tanggapan terhadap variabel kualitas aeaeat (quality
menunjukkan bahwa kualitas acara yang dihadirkan memenuhi atau bahkan
melampaui ekspektasi nasabah. Tingginya tingkat persetujuan pada variabel ini
mencerminkan kepuasan nasabah terhadap berbagai aspek, seperti kualitas lingkungan
fisik, kualitas acarakualitas interaksi, dan kualitas hasil yang terukur. Acara ini
berhasil menciptakan pengalaman positif yang memperkuat citra Bank OCBC sebagai
penyelenggara acara berkualitas tinggi.

Pada uji validitas, seluruh instrumen pada variakgkent marketing
menunjukkan koefisien korelastdrrected iterrtotal correlatior) lebih besar dari
0,196. Ini menunjukkan bahwa semua indikator pada vareket marketingalid
dan layak digunakan dalam penelitian. Total terdapat delapan pernyataan dalam
variabel ini yang dianggap valid. Hal serupa berlaku untuk variabel kualitas acara
(event quality, yang juga menunjukkan koefisien korelasi lebih besar dari 0,196.
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Dengan 12 pernyataan, variabel ini juga dinyatakan valid untuk digunakan dalam
penelitian.

Hasil uji reliabilitas menunjukkan bahwa nil@ir o n b a ¢ hudtsk setidpp h a
pernyataan pada variabelent marketindebih besar dari 0,70, yang berarti data
reliabel dan konsisten. Variabel ini memiliki total delapan pernyataan yang dianggap
dapat dipercaya. Demikian pula, ni@ir o n b a ¢ huatsk vaidbpl kualitas acara
juga lebih besar dari 0,70, dengan total 12 pernyataan yang dianggap reliabel dan
konsisten. Oleh karena itu, seluruh data kuesioner yang terkait kedua variabel ini dapat
diandalkan atuk penelitian.

Tabel 1. Coefficientd
Standardize(
Unstandardized Coefficieni Coefficients

Model B Std. Error Beta t Sig.

(Constant) 6.541 2.729 2.397 .018
Event Marketing 442 .076 471 5.825 .000
Event Quality .261 .056 379 4.692 .000

a.Dependent VariableKepuasan Nasabah
Sumber: Data Olahan SPSS (2024)

Berdasarkan tabel 1 di atas dapat diketahui bahwaaatestant(a) sebesar
6,541, sedangkan nilavent marketingb/koefisien regresi) sebesar 0,442 dan nilai
variabelevent quality b/ koef i si en regresi) sebesar
yang berarti jika nilaevent marketingX1) danevent quality(X2) memiliki nilai O,
maka nilai dari kepuasan pelanggan adalah 6,541. Artinya jika nilai pengagoh
marketingdanevent qualitytidak memberikan kontribusi, maka nilai dari kepuasan
pelanggan menjadi 6,541. Nilai konstanta yang menunjukkan angka positif berarti
menunjulkkan pengaruh positif antara varialbgkent marketingX1) danevent quality
(X2) terhadap kepuasan pelanggan (Y).

Tabel 2. Correlations
Event Marketing  Event Quality = Kepuasan Nasabe

Event Pearson 1 562 .684"
Marketing Correlation

Sig. (2tailed) .000 .000

N 100 100 100
Event Pearson 562 1 644"
Quality Correlation

Sig. (2tailed) .000 .000

N 100 100 100
Kepuasan Pearson .684" 644" 1
Nasabah Correlation

Sig. (2tailed) .000 .000

N 100 100 100

**_Correlation is significant at the 0.01 leve-@iled).
Sumber: Data Olahan SPSS (2024)

Berdasarkan Tabel 2, nilai signifikansi probabilitasy( 2-tailed) sebesar
0,000, yang lebih kecil dari 0,05. Hal ini menunjukkan bahwa terdapat kaetasa
variabel event marketingkualitas acaraefent quality, dan kepuasan pelanggan.
Berdasarkan tabel tersebut, variagednt marketingnemiliki nilai korelasi terhadap
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kepuasan pelanggan sebesar 0,684, sedangkan vaanelqualitymemiliki nilai
korelasi sebesar 0,644. Nilai korelasi sebesar 0,684 pada vaiadygl marketing
menunjukkan hubungan positif yang kuat dengan kepuasan pelanggan. Begitu pula,
nilai korelasi sebesar 0,644 pada variabeint qualitymengindikasikan hubungan
positif yang kuat antara kualitas acara dan kepuasan pelanggan.

Uji t digunakan untuk menilai pengaruh masmgsing variabel independen
terhadap variabel dependen secara terpisah. Dalam penelitian ini, uji t digunakan untuk
menganalisis dampak event marketing (X1) dan kualitas acara (X2) terhadap kepuasan
pelanggan (Y yang berkaitan dengan acara Premium Music Experience yang
diselenggarakan oleh Bank OCBC. Hipotesis nol (HO) akan disanggah dan hipotesis
alternatif (Ha) diterima jika nilai signifikansi lebih kecil dari 0,05 (< 0,05).

Berdasarkan Tabel 1, hasil uji t menunjukkan bahwa nh#iantuk variabel
event marketing adalah 5,825 dengan nilai signifikansi 0,000. Sedangkan untuk
variabel event quality, nilathit adalah 4,692 dengan nilai signifikansi 0,000. Sebuah
variabel idependen dianggap berpengaruh signifikan jika ritdt ebih besar darit
tabel (1,660) dan nilai signifikansi kurang dari 0,05. Dengan demikian, dapat
disimpulkan bahwa baik variabel event marketing maupun event quality secara parsial
memiliki pengarutsignifikan terhadap kepuasan pelanggan, khususnya bagi nasabah
Bank OCBC yang mengikuti acara Premium Music Experience.

Tabel 3.Model Summa#gy

Model R R Square Adjusted R Std. Error of the
Square Estimate
1 .753 .566 .557 2.40210

a. Predictors: (constant), event quality, event marketing
b. Deendent variable: kepuasan nasabah
Sumber: Data Olahan SPSS (2024)

Berdasarkan Tabel 3, nilai koefisien determin&BSQuareg tercatat sebesar
0,566 atau setara dendah 6%. Hal ini menunjukkan bahwa variabeent marketing
dan kualitas acaraeyent quality secara bersarsama mempengaruhivariabel
kepuasan pelanggan sebesar 56,6%. Sisanya, yaitu 43,4% (100606%),
dipengaruhi oleh faktefaktor lain di luar model regresi ini atau variafvatiabel lain
yang tidak dibahas dalam penelitian ini.

Menurut Shimp (2017kvent marketingnerupakan salah satu strategi promosi
yang menghubungkan sebuah merek dengan berbagai kegiatan, seperti budaya, sosial,
olahraga, atau jenis aktivitas lainnya yang memiliki tingkat keterlibatan publik yang
signifikan. Konsepeventsendiri merujuk pada serangkaian aktivitas yang diadakan
oleh pemilik merek untuk menciptakan interaksi antara pelanggan dan produk melalui
suatu kegiatan tertentu.

Pada variabeévent qualitysecara rataata memiliki nilai 4,47 yang artinya
kecenderungan responden memilih jawaban sangat setuju. Hal ini menunjukkan bahwa
kualitas acara yang dihadirkan memenuhi atau bahkan melampaui ekspektasi nasabah,
meliputi facilities, staff, comforamenitiesinformation availability, conveniencdan
program.Hal ini dibutuhkan dalam meningkatkan efektivitas komunikasi pemasaran
karena acara yang dirancang dengan baik membantu menyampaikan pesan yang jelas,
menciptakan kesan pt§ meningkatkan keterlibatan audiens, dan memperkuat
loyalitas terhadap merek. Acara berkualitas memberikan pengalaman yang
mendukung tujuan komunikasi pemasaran, memastikan bahwa audiens menerima dan
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merespons pesan dengan cara yang diinginkan. Secara keseluruhan padavantbel
marketingmemiliki nilai ratarata sebesar 4,47, hal ini berarti bahwa-rata jawaban
responden pada varialmtent qualityterbilang sangat baik.

Menurut Mallen dan Adams (2023), kualitas didefinisikan sebagai penerapan
standar yang disepakati untuk memastikan produk atau layanan sesuai dengan
perencanaan yang telah dirancang. Kualitas suatu acara telah terbukti menjadi faktor
penting yang mempengaruhikepuasan penonton dan perilaku mereka dalam
berpartisipasi di festival atau acara tertentu (Biscaia et al., 2023). Berdasarkan
pandangan Weghiang Cen (Widjaja & Widyatmoko, 2020), pengukuran kualitas
acara évent quality dilakukan melalui persepsiapa pengunjungEvent quality
merupakan adaptasi dari konsep kualitas layanan yang diterapkan pada konteks acara,
yang diartikan sebagai evaluasi dari pengunjung untuk menilai kinerja dan
keberhasilan sebuah acara.

Pada variabel kepuasan pelanggan secaraatamemiliki nilai 4,61 yang
artinya kecenderungarresponden memilih jawaban sangat setuju. Hal ini
menunjukkan bahwa penyelenggaraentPremium Music Experience oleh Bank
OCBC berhasil memenuhi harapan nasabah dan memberikan pengalaman yang
memuaskan, meliputi perasaan puas atas produk/jasa, pembelian ulang,
merekomendasikan, dan terpenuhinya harapan atas produlk@sai dibutuhkan
dalam meningkatkan kontribusi positif terhadap persepsi nasabah terhadap Bank
OCBC, meningkatkan loyalitas, dan membangun hubungan baik antara bank dan
nasabah. Secaras$eluruhan pada variabel kepuasan pelanggan memiliki nilai rata
rata sebesar 4,61, hal ini berarti bahwa-rata jawaban responden pada variabel
kepuasan pelanggan terbilang sangat baik.

Setelah mengumpulkan data kuesioner dari responden mengenai variabel
independen dan dependen, dapat disimpulkan bahwa mayoritas konsumen
berpendapat bahvewvent marketingomunikasi daevent qualitypadaeventremium
Music Experience yang diselenggarakan oleh Bank OCBC mempengaruhi kepuasan
pelanggan selaku nasabah Bank OCBC. Kedua aspek ini sangat terkait dalam
menciptakan pengalaman positif yang meningkatkan kepuasan nasabah secara
keseluruhan. Ketika nasdbderpartisipasi dalam acara, mereka berharapdapat
pengalaman yang relevan, interaktif, dan bermakna. Sedangkan, kualitagaeata (
quality) adalah penentu utama keberhasilement marketing Pengaruhevent
marketing dan event qualityterhadap kepuasan nasabah berjalan sel&haent
marketingmenyediakarplatform yang memungkinkan nasabah untuk berinteraksi
langsung dengan merek, sementrant qualitynemastikan bahwa interaksi tersebut
positif, nyaman, dan sesuai dengan harapan nasabah. Kombinasi keduanya akan
menciptakan pengalaman yang rbekna, yang pada akhirnya meningkatkan
kepuasan nasabah, memperkuat citra merek, dan membangun loyalitas jangka panjang.

Sesuai dengan pandangan yang dikemukakan oleh Marentek (Marentek et al.,
2020), komunikasi pemasaran adalah alat yang digunakan oleh perusahaan untuk
menyampaikan informasi dan mengingatkan konsumen tentang produk yang mereka
tawarkan, baik secara langsumgupun tidak langsung. Di sisi lain, menurut Philip
Kotler dalam Widyastuti (2017), pemasaran adalah proses sosial dan manajerial yang
memungkinkan individu atau kelompok untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan
mereka melalui penciptaan, penyediaan, gegttukaran produk yang bernilai dengan
pihak lain. Dalam hal ini, acara Premium Music Experience yang diselenggarakan oleh
Bank OCBC dapat dipandang sebagai bentuk komunikasi pemasaran, karena acara
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tersebut menyampaikan informasi, memberikan manfaat pribadi, dan menciptakan
pengalaman yang berharga bagi para peserta yang hadir.

Maka dari itu, penelitian ini juga sesuai dengan penelitian terdahulu yang
dilakukan oleh lke Putri HardianfHardianti, 2020)yang menjelaskan bahwa secara
parsial variabelevent marketingoerpengaruh secara signifikan terhadap kepuasan
pelanggan. Selain itu, sesuai dengan penelitian terdahulu yang dilakukan oleh
Pelliyezer Karo Karo dan Athirah N@Karo & Nur, 2022)yang menjelaskan bahwa
kualitas eventberpengaruh terhadap kepuasan peserémnt Peningkatan kualitas
event memiliki hubungan yang soliderhadap kepuasan pesedsent. Menurut
penelitian terdahulu yang dilakukan oleh Larosa Adeli R&zaza & Mirati, 2023)
menjelaskan bahwa variabelent marketingoerpengaruh secara parsial terhadap
kepuasan nasabah.

4. Simpulan

Penelitian ini menyimpulkan bahwavent marketindkomunikasi darevent
quality dalam Premium Music Experience berpengaruh signifikan terhadap kepuasan
nasabah Bank OCBC. Strategi ini penting untuk membangun hubungan yang lebih
kuat dengan nasabah, meningkatkan kepuasan dan loyalitas, serta mendorong
rekomendasi positif dari mulut kaulut. Hasil analisis data menunjukkan adanya
hubungan sebesar 56,6% antvantmarketing komunikasi dagvent qualitydengan
kepuasan nasabah. Konstanta sebesar 6,541 mikamjuilai konsistensi kedua
variabel tersebut. Koefisien regresi X1 sebesar 0,442 mengindikasikan bahwa setiap
peningkatan 1% padavent marketinglkan meningkatkan kepuasan nasabah sebesar
0,442, sedangkan koefisien regresi X2 sebesar 0,261 menunjukkan bahwa peningkatan
1% pada kepuasan nasabah sevint qualityakan meningkatkan kepuasan nasabah
sebesar 0,261. Kedua koefisien regresi bernilai positif, sehingga dapat disimpulkan
bahwa pengaruéventmarketingdanevent qualityerhadap kepuasan nasabainsifat
positif.

Berdasarkan temuan dari penelitian yang telah dilakukan, peneliti memberikan
beberapa rekomendasi yang diharapkan dapamnberikan manfaat, yaitu: Bank
OCBC dapat meningkatkan strategvent marketing komunikasi dengan cara
meningkatkan frekuensi dan kualitas komunikasi terkaéinf seperti melalui media
sosial, email atau aplikasi perbankan. Kemudian, Bank OCBC dapat terus
meningkatkan elemeslemen acara seperti pengaturan tempat, pengalaman musik
berkualitas tinggi, dan kenyamanan peserta. Hal ini dapat menciptakan kesan positif
yang mendorong loyalitas nasabah.rd@esarkan pada hasil penelitian, peneliti
berharap agapenelitian selanjutnya dapat meneliti lebih dalam terkait penelitian
serupa yang dilakukan di sektor perbankan lainnya untuk membandingkan pengaruh
event marketinglanevent qualityterhadap kepuasan pelanggan di berbagai konteks
industri agarbisa menjadi evaluasi serta dapat meningkatkan strategi pemasaran.
Selain itu, peneliti berharap agar penelitian selanjutnya dapat meneliti lebih dalam
terkait bagaimana faktor eksternal, seperti kondisi ekonomi atau tren budaya,
memengaruhi keberhasil@went markénhg danevent qualityserta dapat memperluas
jumlah responden atau menggunakan metode kualitatif untuk menggali lebih dalam
alasan di balik preferensi pelanggan terhaslamttertentu.
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