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PENDAHULUAN
1.1L atar Belakang

Pemasaran merupakan suatu kebutuhan utama danmeedgbakan suatu
keharusan yang dijalankan. Tanpa kegiatan pemasgnmagan diharapkan
kebutuhan dan keinginan pelanggannya akan terpeHRanéna itu, bagi dunia
usaha apalagi seperti usaha perbankan perlu mesgesgéatan pemasarannya
secara terpadu dan terus menerus melakukan risat'pa

Pemasaran harus dikelola secara profesional sehikgbutuhan dan
keinginan pelanggan akan segera terpenuhi dan askpo. Pengelolaan
pemasaran bank yang profesional inilah yang diseteigan manejemen
pemasaran bank. Kasmir (2004: 63) menyatakan ba®weasaran bank adalah
“suatu proses untuk menciptakan dan mempertukapkaduk atau jasa bank
yang ditujukan untuk memenuhi kebutuhan dan kearginasabah dengan cara
memberikan kepuasarf.”

Pemasaran syariah bukan hanya sebuah teknik pesnasgang
ditambahkan syari’ah karena ada nilai-nilai lebdd@ marketing syari'ah saja,
tetapi lebih jauhnya marketing berperan dalam ®fardan syari’ah berperan
dalam pemasaran. Pemasaran berperan dalam syariiai}a perusahaan yang

berbasis syari’ah diharapkan dapat bekerja danklergrofesional dalam dunia
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bisnis, karena dengan profesionalitas dapat menbkalou kepercayaan

konsumen. Syari'ah berperan dalam pemasaran artogtu pemahaman akan
pentingnya nilai-nilai etika dan moralitas pada psaran, sehingga diharapkan
perusahaan tidak akan serta-merta menjalankan shignidemi keuntungan

pribadi saja ia juga harus berusaha untuk menaptalan menawarkan bahkan
dapat mengubah suatu value kepada para stakehsédengga perusahaan
tersebut dapat menjaga keseimbangan laju bisnisefitngga menjadi bisnis
yang stabil dan berkelanjutan.

Seorang pemasar muslim yang baik hendaklah menggnnprinsip-
prinsip keadilan, kejujuran, transparansi, etika deralitas menjadi nafas dalam
setiap bentuk transaksi bisnisriyallah berfirman dalam surat Al-Nahl ayat 90
yang berbunyr:
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Artinya: Sesungguhnya Allah menyuruh (kamu) berlaku adih @arbuat
kebajikan, memberi kepada kaum kerabat, dan Allgtarang dari perbuatan
keji, kemungkaran dan permusuhan. Dia memberi garga kepadamu agar
kamu dapat mengambil pelajaré@.S. Al-Nahl: 90)

¥ M. Nur Rianto Al Arif, Dasar-Dasar Pemasaran Bank Syari'abandung: Alfa Beta, 2010,
h. 21.
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TerjemahannyaEdisi Revisi, Semarang: CV Alwaah, 1993, h. 415.



Bagi perusahan kegiatan pemasaran merupakan sahtyahg pokok
dalam mencapai tujuan karena kegiatan pemasareahldéan untuk menciptakan
pertukaran yang memungkinkan perusahaan untuk mefepelaba. Dalam
rangka mencapai tujuan tersebut perusahaan hapest daenganalisa faktor
permintaan yang mempengaruhi penjualan. Secara lgesar faktor permintaan
terdiri dari faktor yang tidak dapat dikendalikarand faktor yang dapat
dikendalikan. Faktor yang tidak dapat dikendaliaitu faktor yang tidak dapat
dikuasai oleh perusahaan, misalnya faktor konsummesaing, teknologi,
peraturan pemerintah. Kedua yaitu faktor yang dajdegndalikan perusahaan
yaitu faktor-faktor yang dapat dikuasai oleh pehasen misalnya, masalah
produk, harga, tempat, promosi, orang, bukti fidk proses. Rangkaian faktor-
faktor yang dapat dikendalikan perusahaan pada teantu sering dikenal
sebagai marketing mix atau bauran pemasarafarketing mix adalah
serangkaian dari variabel pemasaran yang dapatglilkeleh perusahaan dan
digunakan untuk mencapai tujuan dalam pasar sasaran

Setiap perusahaan selalu berusaha untuk dapath&tap berkembang
dan mampu bersaing. Maka setiap perusahaan seta@etapkan dan menerapkan
strategi dan cara pelaksanaan kegiatan pemasarafeg@tan pemasaran yang
dilakukan, diarahkan untuk dapat mencapai sasaarsphaan yang dapat berupa

tingkat laba yang diperoleh perusahaan dalam japgkgang dan share pasar

® M. Nur Rianto,Op.Cit h. 10-11.
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tertentu. Pengarahan kegiatan pemasaran tersaiyd hangkin dapat dilakukan
dengan menetapkan garis-garis besar pedoman ataugraumum perusahaan
dalam bidang pemasaran, yang sering dikenal dekefzijakan pemasaran.

Salah satu unsur dalam strategi pemasaran terpidahaStrategi Acuan
atau Bauran Pemasaran, yang merupakan strategdjjatemkan perusahaan,
yang berkaitan dengan penentuan bagaimana perusatexg/ajikan penawaran
produk pada segmen pasar tertentu yang merupagarasgpasarnys.

Masyarakat sebagai konsumen atau pasar yang dtaju perbankan
memiliki berbagai pertimbangan dalam memilih us@sa perbankan yang akan
digunakannya. Hal tersebut dapat dilihat dari fakiogkat bagi hasil yang
ditawarkan oleh perbankan kepada masyarakat, tingemyamanan yang
dirasakan oleh masyarakat dalam hal penyimpanagdidrank tersebut.

Faktor-faktor tersebut yang menjadi dasar pertigha masyarakat
untuk memilih jasa perbankan, sehingga dapat metumbdayalitas pada diri
masyarakat dan akan menjadikan bank sebagai pilyfsang dipercayainya.
Loyalitas nasabah merupakan kesetiaan nasabaliagripgrusahaan yang telah
menyediakan barang atau jasa kepadanya. Loyalgmggan atau nasabah
tidak terbentuk dalam waktu yang singkat, tetapiaioeproses dan berdasarkan

pengalaman nasabah dalam perusahaan tersebut
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Ketika pelanggan merasa terpenuhi harapannya daaseng@uas akan
pelayanan yang didapatkan pada saat proses tradsakgiga puas akan barang
atau jasa yang mereka dapatkan, besar kemungkisaekanakan kembali lagi
dan juga akan merekomendasikan kepada teman darargahya tentang
perbankan tersebtf.

Persaingan perbankan akhir-akhir ini sangat keaddnd marketing mix,
hal ini menuntut perbankan untuk lebih kreatif dalenenarik perhatian calon
nasabah dan mempertahankan nasabah yang sudaluga tidak berpindah ke
bank lain. Salah satu upaya yang dilakukan dalamgiedapi persaingan ini,
BPRS Asad Alif Kantor Kas Bergas memberikan kualpgalayanan yang terbaik
kepada nasabah, kualitas pelayanan tersebut telairiproduk, harga, lokasi,
promosi, orang, bukti fisik dan proses. Hal inialtilkan semata-mata bertujuan
untuk mendapatkan kepuasan yang diinginkan nasamhngga nasabah itu
menjadi loyal dalam menggunakan jasa perbankan akguan perbankan untuk
memberikan kepuasan pada nasabah akan menguatdadukan atau posisi
perbankan dalam benak nasabhh.

BPRS Asad Alif Kantor Kas Bergas merupakan perbankang letak
geografisnya di lingkungan SPBU No. 44.505.03 teymtdi jl. Raya Semarang-
Bawen Km 25 Kabupaten Semarang. Di kawasan inyddarbermunculan

perbankan sehingga menimbulkan persaingan yan@s&atat, sehingga BPRS

'% Sentot Imam Wahjon®p. Cit, h. 16.
! Wawancara dengan Nunu’ Nadifatun Nisa’ sebagai KeBagian BPRS Asad Alif Kantor
Kas Bergas pada tanggal 10 Oktober 2010



Asad Alif Kantor Kas Bergas dihadapkan pada perfahsa yang harus dihadapi
yaitu persaingan antar perbankan untuk mendapatkesabah dan
mempertahankan nasabah yang sudah ada. Akan BR&® Asad Alif Kantor
Kas Bergas justru jumlah nasabahnya semakin meatrggtiap tahun ditengah
persaingan. Adapun jumlah nasabah di BPRS AsadKaliftor Kas Bergas ada
1326 sedangkan nasabah loyal yang menabung adfa 300

Penelitian ini bertujuan untuk dapat menjelaskan e@ngetahui bahwa
marketing mix yang dilakukan oleh BPRS Asad Alifrk@r Kas Bergas benar-
benar dapat menjadikan nasabah itu loyal dalam h&nj@sa perbankan, serta
mengetahui seberapa besar pengaruhnya terhaddpaoymasabah. Berdasarkan
pemaparan tersebut maka penulis tertarik untuk kukém penelitian dengan
judul  “PENGARUH MARKETING MIX TERHADAP LOYALITAS
NASABAH DALAM MENABUNG” (Studi Kasus Di BPRS Asad W Kantor
Kas Bergas).

1.2 Rumusan M asalah

Persaingan perbankan akhir-akhir ini sangat keaddnd marketing mix,
hal ini menuntut perbankan untuk lebih kreatif dalenenarik perhatian calon
nasabah dan mempertahankan nasabah yang sudalugalz tidak berpindah ke
bank lain. Akan tetapi BPRS Asad Alif Kantor Kasr@a&s justru jumlah

nasabahnya semakin meningkat setiap tahun ditgreyahingan.

' Data nasabah terlampir dalam lampiran.



Berdasarkan pemaparan di atas permasalahan datestitipa ini adalah:
apakah marketing mix berpengaruh terhadap loyatésabah dalam menabung?.
Maka perumusan masalah yang akan penulis kemuleaiadah:

1.Apakah variabel marketing mix yang terdiri dari @& (Produc), Harga
(Price), Lokasi Place) Promosi Promotior), Orang Peoplg, Bukti Fisik
(Physical Evidence ProsesRroces$ berpengaruh terhadap loyalitas nasabah
dalam menabung di BPRS Asad Alif Kantor Kas Bergas?
2.Dari variabel tersebut manakah yang paling berpeigserhadap loyalitas
nasabah dalam menabung di BPRS Asad Alif KantorB&sgas.
1.3Tujuan Pendlitian
Tujuan dari penelitian ini adalah sebagai berikut:
1.Untuk mengetahui apakah variabel marketing mix ysergliri dari Produk
(Produc), Harga Price), Lokasi Placg, Promosi Promotior), Orang
(Peoplg, Bukti Fisik (Physical Evidenge Proses Rroces$ berpengaruh
terhadap loyalitas nasabah dalam menabung di BPs&8 Alif Kantor Kas
Bergas.
2.Untuk mengetahui variabel manakah yang paling bg@eh terhadap
loyalitas nasabah dalam menabung di BPRS Asadalitor Kas Bergas.
1.4Manfaat Penelitian
Penelitian ini diharapkan mempunyai manfaat sebagakut:

1.Manfaat Teoritis



Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikamisangan yang bernilai
ilmiah bagi pengembangan khazanah ilmu pengetahuan.
2.Manfaat Praktis
Memberikan masukan kepada BPRS Asad Alif Kantor Rasgas tentang
pengaruh marketing mix terhadap loyalitas nasabaland menabung
sehingga dapat dijadikan sebagai bahan pertimbayeyag dapat diterapkan
dalam strategi pemasaran yang benar sehingga dsganhgkatkan jumlah
nasababh.
1.5 Sistematika Penulisan
Sistematika Penelitian dalam skripsi ini adalah:
1.Bagian awal skripsi berisi : Halaman Judul, Halam®&ersetujuan
Pembimbing, Halaman Pengesahan, Halaman Motto, nidala
Persembahan, Halaman Deklarasi, Halaman Abstrakantdém Kata
Pengantar, Halaman Daftar Isi, Daftar Tabel, Daambar dan Daftar
Lampiran.
2.Bagian isi antara lain:
BAB | : Pendahuluan membahas tentang :
1. Latar Belakang Masalah
2.Perumusan Masalah
3. Tujuan Penelitian
4. Manfaat Penelitian

5. Sistematika Penelitian



BAB Il : Landasan teori akan membahas tentang:
1. Teori yang berhubungan dengan skripsi
2.Penelitian terdahulu
3. Kerangka pemikiran teoritik
4.Hipotesis yang merupakan jawaban sementara dari
permasalahan
BAB IlI: Metode penelitian membahas tentang:
1.Jenis dan Sumber data
2.Populasi dan Sampel
3. Metode Pengumpulan Data
4.Validtas dan Reliabilitas
5. Variabel Penelitian dan Pengukuran
6. Teknik Analisis Data
BAB IV : Analisis data dan pembahasan menjelaskan:
1. Marketing mix di BPRS Asad Alif Kantor Kas Bergas
2. Karekteristik Responden
3. Diskripsi data penelitian
4. Uji validitasdan reliabilitas
5.Hasil analisis data
a.Uji Asumsi Klasik
b.Koefisien Diterminasi

c.Uji Hipotesis
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d.Analisis Regresi Berganda

6.Pembahasan

BAB V : Berisi tentang:
1. Kesimpulan.
2. Saran.
3. Penutup.
3.Bagian akhir dari skripsi ini berisi daftar pustakavayat hidup penulis dan

lampiran-lampiran.
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