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ABSTKAK

PENGARUH MARKETING MIX TERHADAP PREFERENSI NASABANRH
PADA PT. BANK MUAMALAT INDONESIA Tbk.
CABANG YOGYAKARTA

Perilaku konsumen dalam perspektif syari’ah memiliki keunggulan bahwa
dalam memenuhi kebutuhannya tidak sekedar memenuhi kebutuhan individual
(materi), tetapi juga memenuhi kebutuhan sosial (spiritual). Islam juga
mengharuskan perilaku konsumennya mencerminkan hubungan dirinya dengan Allah
SWT. dan hubungan dirinya dengan manusia. Konsep inilah yang nantinya menjadi
saringan moral bagi konsumen muslim untuk menentukan preferensinya dalam
memenuhi kebutuhannya.

PT. Bank Muamalat Indonesia Tbk. memiliki visi untuk menjadi bank
syari’ah utama di Indonesia, yang dominan di pasar emosional dan dikagumi di pasar
rasional. Hal ini membuktikan bahwa peta pemasaran di Indonesia saat ini
menunjukkan tanda-tanda pergerakan dari pasar rasional ke pasar emosional, bahkan
ke pasar spiritual. Melalui visi tersebut, PT. Bank Muamalat Indonesia Tbk.
memerlukan strategi pemasaran yang efektif supaya dapat merebut hati konsumen
agar menjadi nasabahnya. Marketing mix yang terdiri dari produk, harga, distribusi
dan promosi merupakan unsur pokok dalam strategi pemasaran.

Penelitian ini bertujuan untuk mengkaji bagaimanakah pengaruh variabel
markefing mix yang terdiri dari produk (X;), harga (X3), distribusi (X3) dan promosi
(X4) terhadap variabel preferensi nasabah (Y) baik secara parsial maupun simultan.
Pengumpulan data dilakukan dengan metode kuesioner. Teknik pengambilan sampel
menggunakan probability sampling. Adapun sampel yang diambil adalah nasabah
PT. Bank Muamalat Indonesia Tbk. Cabang Yogyakarta dan nasabah potensial.
Teknik pengukuran instrumen dalam penelitian ini menggunakan skala Likert. Alat
statistik yang digunakan adalah analisis regresi linier berganda.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa terdapat pengaruh yang positif dan
signifikan antara variabel-variabel marketing mix dengan variabel preferensi nasabah
secara parsial. Hal ini ditunjukkan oleh nilai statistik masing-masing variabel, yaitu
produk (X;) = 6,152; harga (X,) = 4,409; distribusi (X3) = 3,197 dan promosi (X4) =
3,471, Sedangkan pengaruh variabel marketing mix terhadap variabel preferensi
nasabah secara simultan ditunjukkan oleh uji F sebesar 137,093 dengan nilai
signifikansi 0,000. Artinya, variabel marketing mix mempunyai pengaruh yang
positif dan signifikan terhadap variabel preferensi nasabah secara simultan.
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PEDOMAN TRANSLITERASI ARAB LATIN

Penulisan transliterasi Arab-Latin dalam penelitian ini menggunakan
pedoman transliterasi dari keputusan bersama Menteri Agama RI dan Menteri
Pendidikan dan Kebudayaan RI no. 158 tahun 1987 dan no. 0543b/U/1987. Secara

garis besar uraiannya adalah sebagai berikut:

A. Konsonan Tunggal

Nama Huruf Latin ' Keterangan
| Alif Tidak dilambangkan Tidak dilambangkan
ba‘ b be
bl
. ta’ t te
A,
. Sa' 5 es (dengan titik di atas)
i
jim ] je
i
ha h ha (dengan titik di bawah)
e
; Kha' kh ka dan ha
C
dal d de
3
g zal z zet (dengan titik di atas)
ra r er
J
] zai z zet
4
sin S €8s
!
3 syin sy es dan ye
W
sad S es (dengan titik di bawah)
uﬁ




5 dad d de (dengan titik di bawah)
& ta’ t te (dengan titik di bawah)
5 za' z zet (dengan titik di bawah)
‘ain ‘ koma terbalik
C
; Gain g ge
C
g_b Ff_l‘ f ef
3 qaf q qi
. mim m em
y Nu n en
J
P wawu w we
e Ha’ h ha
hamzah ’ apostrof (tetapi tidak
: dilambangkan apabila ter-
letak di awal kata)
< Ya' y ye
B. Vokal

Vokal bahasa Arab seperti vokal bahasa Indonesia, terdiri dari vokal tunggal

atau monoftong dan rangkap atau diftong.
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1. Vokal Tunggal
Vokal tunggal bahasa Arab lambangnya berupa tanda atau harkat,

transliterasinya sebagai berikut:

Tanda Nama Huruf Latin Nama
S Fathah a a
—E Kasrah i i
;- Dammah u u
Contoh:
=S - kataba «-2J; . yazhabu

Je - swila S5 - zukira
2. Vokal Rangkap
Vokal rangkap bahasa Arab yang lambangnya berupa gebungan antara

harkat dan huruf, transliterasinya sebagai berikut:

Tanda Nama Huruf Latin Nama
“ / Fathah dan ya ai adani
9 ’ Fathah dan wawu  au adanu
Contoh:
AS - kaifa J s> ~haula
C. Maddah

Maddah atau vokal panjang yang lambangnya berupa harkat dan huruf,
transliterasinya berupa huruf dan tanda:
Tanda Nama Huruf Latin Nama

- -

4 — T Fathah dan alif atav alif a a dengan garis di atas
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Maksurah

(5 Kasrah dan ya i i dengan garis di atas
1

9 e dammah dan wawu u u dengan garis di atas

Contoh

JU - qala Je - qila
(") - Tama . J s&- yaqilu

D. Ta’ Marbutah

Trénsliterasi untuk ta’ marbutah ada dua:

1. Ta Marbutah hidup
Ta’ marbutah yang hidup atau yang mendapat harkat fathah, kasrah dan
dammabh, transliterasinya adalah (t).

2. Ta’ Marbutah mati
Ta’ marbutah yang mati atau mendapat harkat sukun, transliterasinya adalah
(h)
Contoh: d>Jbs- Talhah

3. Kalau pada kata yang terakhir dengan ta’ marbutah diikuti oleh kata yang
menggunakan kata sandang “al” serta bacaan kedua kata itu terpisah, maka
ta’marbutah itu ditransliterasikan dengan ha /h/

Contoh: & 4 4, - raudah al-Jannah
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E. Syaddah (Tasydid)

Syaddah atau tasydid yang dalam sistem tulisan Arab dilambangkan
dengan sebuah tanda syaddah, dalam transliterasi ini tanda syaddah tersebut
dilambangkan dengan huruf yang sama dengan huruf yang diberi tanda syaddah
itu.

Contoh: L‘: _ - rabbana

;—*J. - nu’imma

F. Kata Sandang

Kata sandang dalam sistem tulisan Arab dilambangkaﬂ dengan huruf,
yaitu wedl, Namun, dalam transliterasi ini kata sandang itu dibedakan atas kata
sandang yang diikuti oleh huruf syamsiyah dan kata sandané yang diikuti oleh
qamariyyah.

1. Kata sandang yang diikuti oleh huruf syamsiyah
Kata sandang yang diikuti oleh huruf syamsiyah ditransliterasikan sesuai
dengan bunyinya yaitu “al” diganti huruf yang sama dengan huruf yang
langsung mengikuti kata sandang itu.
Cotoh : J:—;J\ — ar-rajulu

5_,\._:...)‘, — as-sayyidatu

2. Kata sandang yang dikuti oleh huruf qamariyah.
Kata sandang yang diikuti olch huruf qamariyah ditransliterasikan sesuai
dengan aturan yang digariskan di depan dan sesuai pula dengan bunyinya.

Bila diikuti oleh huruf syamsiyah maupun huruf qamariyah, kata sandang
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ditulis terpisah dari kata yang mengikutinya dan dihubungkan dengan tanda

sambung (-)
Contoh: (.,.l.EJ\ - al-qalamu IO -al-jalalu
C_;_J.,J\ - al-badi’u
G. Hamzah

Sebagaimana dinyatakan di depan, hamzah ditransliterasikan dengan
apostrof. Namun itu hanya berlaku bagi hamzah yang terletak di tengah dan di
akhir kata. Bila terletak di awal kata, hamzah tidak dilambangkan, karena dalam

tulisan Arab berupa alif.

Contoh :
f g - Syai’un < ol - umirtu
¢ sl - an-nav’u O 945G - ta’khuzuna

H. Penulisan Kata

Pada dasarnya setiap kata, baik fi’il (kata kerja), isim atau huruf, ditulis
terpisah. Hanya kata-kata tertentu yang penulisannya dengan huruf Arab sudah
lazim dirangkaikan dengan kata lain, karena ada huruf Arab atau harkat yang
dihilangkan, maka dalam transliterasi ini penulisan kata tersebut dirangkaikan
juga dengan kata lain yang mengikutinya.
Contoh:

nd ! JJ\ Py im Ol 9 - Wa innallaha lahuwa khair ar-raziqin atau

Wa innallaha lahuwa khairur- raziqin
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Meskipun dalam sistem tulisan Arab huruf kapital tidak dikenal, dalam
transliterasi ini huruf tersebut digunakan juga. Penggunaan huruf kapital seperti
yang berlaku dalam EYD, di antaranya huruf kapital digunakan  untuk
menuliskan huruf awal nama diri dan permulaan kalimat. Bila nama diri itu
didahului oleh kata sandang, maka yang ditulis dengan huruf kapital tctap
harus awal nama diri tersebut, bukan huruf awal kata sandangnya.
Contoh :

J}"_) *‘\“ .Ll.;bj - wa ma Muhammadun illa Rasul

ol Py J3T . NI wudi’a linnasi
Penggunaan huruf kapital untuk Allah hanya berlaku bila dalam tulisan Arabnya
memang lengkap demikian dan kalau penulisan itu disatukan dengan kata lain
schingga ada kata lain schingga ada huruf atau harkat yang dihilangkan, maka
huruf kapital tidak dipergunakan.
Contoh :

— P Créj & J* 2 -nasrun minallahi wa fathun garib

L;&)ﬂw & - lillahi al-amru jami’an

Bagi mereka yang menginginkan kefasihan dalam bacaan, pedoman transiterasi

ini merupakan bagian yang tidak terpisahkan dengan ilmu tajwid.
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A.

BABI

PENDAHULUAN

Latar Belakang Masalah

Kegiatan pemasaran selalu ada dalam setiap usaha, baik usaha yang
berorientasi profit maupun usaha-usaha non profit. Pentingnya pemasaran
dilakukan dalam rangka memenuhi kebutuhan dan keinginan masyarakat akan
suatu produk dan jasa serta dalam rangka menghadapi para pesaing vang dari
waktu ke waktu semakin meningkat. Pemasaran juga menjadi semakin penting
dengan semakin meningkatnya pengetahuan masyarakat.'

Bank merupakan salah satu industri jasa yang kegiatan operasionalnya
membeli atau menjual jasa-jasa perbankan. Bagi dunia perbankan yang
merupakan badan usaha yang berorientasi profit, kegiatan pemasaran merupakan
suatu kebutuhan utama. Oleh karena itu, pemasaran bagi bank merupakan hal
yang sangat penting dalam memperkenalkan dan menjual sarana-sarana
pengumpulan dana dan penyaluran dana.”

Jasa perbankan menurut Kuncoro dan Suhardjono adalah semua kegiatan
bank, baik yang langsung maupun tidak langsung, yang berkaitan dengan fungsi
bank sebagai lembaga vang memperlancar pembayaran transaksi perdagangan,

memperlancar peredaran uang serta memberikan jaminan kepada para nasabah,

153.

! Kasmir, Manajemen Perbankan, edisi ke-1 (Jakarta: PT Raja Grafindo Persada, 2000), him.

? Malayu S.P. Hasibuan, Dasar-Dasar Perbankan, cet. ke-1 (Jakarta: PT Bumi Aksara,

2001), him. 144.



baik yang secara langsung maupun tidak langsung memberikan keuntungan
kepada bank, dalam bentuk keuntungan finansial maupun non finansial.®

Pengakuan akan pentingnya marketing perbankan semakin meningkat
semenjak dikeluarkannya beberapa paket kebijakan deregulasi perbankan oleh
pemerintah. Ditambah pula tingkat suku bunga simpanan tidak dapat lagi menjadi
"senjata”" satu-satunya untuk menarik dana dari masyarakat. Sehingga, sektor
perbankan dituntut untuk berbuat seperti halnya bank-bank di luar negeri, yaitu
memberikan kepada nasabah berbagai macam peningkatan kualitas pelayanan,
perluasan berbagai jenis jasa bank dan menciptakan serta menggunakan berbagai
instrumen baru yang memungkinkan bank menggali dana dari masyarakat.*

Hadirnya bank syari‘ah di Indonesia yang dipelopori oleh PT. Bank
Muamalat Tbk., disambut positif oleh Bank Indonesia. Hal ini ditandai dengan
dibukanya Biro Perbankan Syari‘ah di Bank Indonesia yang mengawal tumbuh
berkembangnya bank syari‘ah di Indonesia. Langkah yang ditempuh Biro
Perbankan Syari‘ah dalam upaya sosialisasi bank syari‘ah kepada masyarakat
adalah mengembangkan networking bank syari‘ah.’

Landasan utama berdirinya bank syari‘ah adalah larangan bunga atau riba,

sebagaimana yang tercantum dalam firman Allah SWT:

3 Mudrajad Kuncoro dan Suhardjono, Manajemen Perbankan Teori dan Aplikasi, edisi ke-1
(Yogyakarta: BPFE, 2002), him. 349-350.

* Murti Sumarni, Manajemen Pemasaran Bank, edisi ke-5 (Yogyakarta: Liberty, 2002), hlm.
245.

5 Muhammad, Manajemen Bank Syari’ah (Y ogyakarta: UPP AMP YKPN, 2002), him. 203.
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Perbankan syari’ah memiliki pasar yang sangat potensial untuk
dikembangkan. Banyaknya bank syari’ah yang bermunculan di Indonesia
mengindikasikan bahwa sebagian masyarakat membutuhkan jasa perbankan yang
sejalan dengan prinsip syari’ah. Bukan hanya itu saja, persaingan dalam menarik
dan mempertahankan nasabah pun juga semakin ketat.

Ujung tombak sebuah perusahaan adalah pemasaran. Supaya perusahaan
dapat tumbuh dan berkembang dengan baik, maka perusahaan harus dapat
mengantisipasi perkembangan ekonomi yang semakin kompetitif dengan
melakukan strategi yang komprehensif agar tidak tersisih dalam persaingan. Inti
dalam pengembangan strategi pemasaran yang berbasil adalah berorientasi pada
konsumen. Untuk memahami konsumen dan mengembangkan strategi pemasaran
yang tepat, perusahan harus memahami apa yang mereka pikirkan (kognisi) dan
mereka rasakan (pengaruh), apa yang mereka lakukan (perilaku) dan di mana
(kejadian di sekitar) yang mempengaruhi serta dipengaruhi oleh apa yang
dipikirkan, dirasa dan dilakukan konsumen.’

Unsur pokok dalam strategi pemasaran adalah marketing mix (bauran
pemasaran) yang terdiri dari 4 variabel, yaitu produk, harga, sistem distribusi dan

kegiatan promosi. Menurut Assael (1992) yang dikutip Palilati, unsur-unsur

® Ali ‘Imran (3): 130.

" Nugroho J. Setiadi, Perilaku Konsumen Konsep dan Implikasi untuk Strategi dan Penelitian
Pemasaran, edisi ke-1 (Bogor: Kencana, 2003), blm. 3.



strategi marketing mix merupakan stimuli® pemasaran, yaitu salah satu bentuk
dari stimuli yang dapat mempengaruhi konsumen dan merupakan faktor yang
dapat dikendalikan perusahaan.” Melalui stimuli pemasaran, diharapkan
konsumen menggunakan dimensi-dimensi keinginannya untuk menilai dan
mengevaluasi secara obyektif dan subyektif atas suatu produk dan jasa.

Strategi pemasaran diimplementasikan dengan penciptaan tujuan
segmentasi dan positioning produk yang diharapkan oleh organisasi atau individu
untuk dipertukarkan dengan konsumen. Segmentasi merupakan pembagian pasal
bisnis menjadi bagian konsumen yang homogen dengan kebutuhan dan keinginan
yang hampir sama. Posifioning adalah bagaimana mempengaruhi pandangan
konsumen tentang berbagai macam merek terhadap penawaran vang kompetitif.
Agar terjadi pertukaran dan mencapai tujuan segmentasi dan positioning, para
pemasar mengembangkan marketing mix. Marketing mix bukan hanya terdiri dari
produk saja, tetapi juga bagaimana produk tersebut ditetapkan harganya,
dipromosikan dan didistribusikan.'®

Strategi pemasaran bukanlah merupakan sejumlah tindakan khusus, tetapi

lebih merupakan pernyataan yang menunjukkan usaha-usaha pemasaran pokok

® Stimuli adalah setiap bentuk fisik, visual atau komunikasi verbal yang dapat mempengaruhi
perilaku. Lihat Alida Palilati, "Pengaruh Tingkat Kepuasan Terhadap Loyalitas Nasabah Tabungan
Perbankan di Wilayah Etnik Bugis," Analisis, Vol. 1, No. 2 (Maret 2004), hlm. 65.

° Alida Palilati, "Pengaruh Tingkat Kepuasan Terhadap Loyalitas Nasabah Tabungan
Perbankan di Wilayah Etnik Bugis," Analisis, Vol. 1, No. 2 (Maret 2004), hIm. 65-66.

' Sunarto, Perilaku Konsumen (Yogyakarta: AMUS, 2003), him. 16.



yang diarahkan untuk meucapai tujuan.'' Hal ini merupakan suatu kegiatan yang

memerlukan kemampuan untuk menilai kebutuhan konsumen di berbagai segmen

pasar dan perilaku konsumen dalam memberikan tanggapan terhadap kegiatan

pemasaran suatu perusahaan, agar kebutuhan dan keinginan para konsumen dapat

dipenuhi secara memuaskan.

B. Pokok Masalah

Berdasarkan latar belakang masalah yang telah diuraikan di atas, maka

yang menjadi rumusan masalah dalam penelitian ini adalah:

1.

Bagaimanakah pengaruh produk terhadap preferensi nasabah pada PT. Bank
Muamalat Indonesia Tbhk. Cabang Yogyakarta?

Bagaimanakah pengaruh harga terhadap preferensi nasabah pada PT. Bank
Muamalat Indonesia Tbk. Cabang Yogyakarta?

Bagaimanakah pengaruh distribusi terhadap preferensi nasabah pada PT.
Bank Muamalat Indonesia Tbk. Cabang Yogyakarta?

Bagaimanakah pengaruh promosi terhadap preferensi nasabah pada PT.
Bank Muamalat Indonesia Tbk. Cabang Yogyakarta?

Bagaimanakah pengaruh marketing mix (produk, harga, distribusi dan
promosi) secara simultan terhadap preferensi nasabah pada PT. Bank

Muamalat Tbk. Cabang Yogyakarta?

"' Basu Swastha Dharmmesta dan T. Hani Handoko, Manajemen Pemasaran Analisa

Perilaku Konsumen (Yogyakarta: BPFE, 2000), him. 120.



C. Tujuan Penelitian

Tujuan yang dimaksudkan dalam penelitian ini adalah:

1. Untuk menjelaskan pengaruh produk terhadap preferensi nasabah pada PT.
Bank Muamalat Indonesia Tbk. Cabang Yogyakarta.

2. Untuk menjelaskan pengaruh harga terhadap preferensi nasabah pada PT.
Bank Muamalat Indonesia Tbk. Cabang Yogyakarta.

3. Untuk menjelaskan pengaruh distribusi terhadap preferensi nasabah pada PT.
Bank Muamalat Indonesia Tbk. Cabang Yogyakarta.

4. Untuk menjelaskan pengaruh promosi terhadap preferensi nasabah pada PT.
Bank Muamalat Indonesia Tbk. Cabang Yogyakarta.

5. Untuk menjelaskan pengaruh produk, harga, distribusi dan promosi secara
simultan terhadap preferensi nasabah pada PT. Bank Muamalat Indonesia

Tbk. Cabang Yogyakarta.

D. Kegunaan Penelitian

Adapun kegunaan yang diharapkan oleh penulis dalam penelitian ini
adalah:
1. Bagi perusahaan.
Hasil penelitian ini diharapkan dapat digunakan sebagai bahan
masukan dalam kebijaksanaan dan pengambilan keputusan oleh manajemen
perusahaan, agar dapat menentukan strategi yang secara umum diterima dan

diinginkan oleh pasar sasarannya.



2. Bagi ilmu pengetahuan.

Untuk memberikan kontribusi ilmiah dengan menambah khazanah
ilmu pengetahuan, khususnya tentang manajemen pemasaran bank yang baik
dan berhasil dalam memuaskan nasabah.

3. Bagi penulis.

Sebagai sarana dan media untuk menambah pengetahuan dengan

membandingkan teori-teori yang diperoleh di bangku kuliah dengan

penerapannya secara langsung dalam memecahkan masalah perusahaan.

E. Telaah Pustaka

Pemasaran merupakan fungsi bisnis yang bertugas untuk mengenali
kebutuhan dan keinginan konsumen, menentukan pasar sasaran mana yang dapat
dilayani dengan sebaik-baiknya oleh perusahaan, serta merancang produk, jasa
dan program yang tepat untuk melayani pasar tersebut.

Karya ilmiah yang berkaitan dengan penelitian ini adalah Pengaruh
Variabel Marketing Mix Terhadap Volume Penjualan Pada Majalah Suara
Muhammadiyah Yogyakarta. Penelitian bertujuan untuk menganalisis variabel-
variabel marketing mix yang menitikberatkan pada biaya-biaya yang ditetapkan
dan dialokasikan pada setiap variabelnya. Yang mana dari biaya-biaya tersebut
dapat dianalisis adanya pengaruh variabel marketing mix terhadap volume

penjualan. Hasilnya, variabel harga dan variabel distribusi mempunyai pengaruh



signifikan terhadap volume penjualan dibandingkan dengan variabel produk dan
variabel promosi.'?

Dwi Haryanti pada tahun 2003 menyatakan bahwa agar kegiatan
pemasaran dapat berjalan dengan lancar, maka diperlukan adanya strategi dalam
pemasaran. Salah satu caranya adalah melalui kegiatan promotional mix yang
terdiri dari personal selling, advertising, sales promotion dan public relation.
Tujuan dari penelitiannya adalah untuk mengetahui strategi pemasaran yang
diterapkan melalui kegiatan promosi yang dilakukan oleh perusahaan, untuk
mengetahui media promosi yang digunakan, dan berapa besar pengaruhnya
terhadap volume penjualan di PT. Sari Husada. Analisis yang digunakan adalah
regresi linier berganda dan korelasi berganda. Kegiatan promotional mix yang
dilakukan PT. Sari Husada Tbk. sangat membantu dalam peningkatan penjualan.
Hal ini dapat diketahui melalui kegiatan advertising-nya dilihat dari koefisien
regresinya sebesar 5260,736. Hasil uji simultan diperoleh Fpinne sebesar 0,000
yang artinya, kegiatan promotional mix secara bersama-sama berpengaruh
terhadap volume penjualan di PT. Sari Husada Tbk. Yogyakarta."

Penelitian yang dilakukan oleh Sabihaini dengan judul Analisis Tingkat
Layanan Pelanggan Pada Bank ini dirancang untuk menguji perbedaan tingkat
layanan pada bank dilihat dari sudut dimensi layanan, vaitu reliability,

responsiveness, assurance, empathy dan tangibles. Hal ini dikarenakan peneliti

12 Lilik Gunawan, "Pengaruh Variabel Marketing Mix Terhadap Volume Penjualan Pada
Majalah Suara Muhammadiyah Yogyakarta," Skripsi UAD Yogyakarta tahun 2003 tidak
dipublikasikan.

'* Dwi Haryanti, "Analisis Pengaruh Promotional Mix Terhadap Penjualan Pada PT. Sari
Husada Tbk. Yogyakarta," Skripsi STIS Yogyakarta tahun 2003 tidak dipublikasikan.



menduga bahwa masing-masing bank yang diteliti (Citibank, BNI, BCA dan
Bank Bali) berangkat dari strategi yang berbeda, sehingga penekanan pada
dimensi kualitas layanan dari masing-masing bank juga berbeda. Di samping itu,
penelitian ini juga mengungkap sejauh mana dimensi layanan berpengaruh
terhadap kepuasan pelanggan.'® Berdasarkan hasil pengujian hipotesisnya dengan
menggunakan one-way ANOVA dan regresi berganda, maka dapat disimpulkan
bahwa terdapat perbedaan yang signifikan pada p = 0,000 yang artinya terdapat
perbedaan tingkat layanan di antara bank. Citibank mempunyai tingkat layanan
paling tinggi. Bank Bali dan BCA mempunyai tingkat layanan sedang. BNI
menempati posisi paling rendah dalam tingkat layanannya."*

Karya ilmiah lain yang berkaitan dengan penelitian ini adalah Pengaruh
Pelayanan dan Promosi Terhadap Jumlah Nasabah Tabungan BRITAMA Pada
PT. BRI (Persero) Kantor Cabang Yogyakarta Cik Ditiro yang menyatakan
bahwa pelayanan dan promosi merupakan faktor yang sangat penting dan perlu
diperhatikan oleh sebuah bank guna meningkatkan jumlah nasabah. Karena
berhasil atau tidaknya suatu bank dalam meningkatkan jumlah nasabah
tergantung dari baik buruk dan lancar tidaknya pelayanan dan promosi yang

dilakukan oleh suatu bank. Dari penelitian ini dihasilkan bahwa variabel yang

'* Sabihaini, "Analisis Tingkat Layanan Pelanggan Pada Bank," Jurnal Siasat Bisnis, Vol. 1,
No. 5 (2000), him. 80.

'3 Ibid., him. 88-89.
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paling dominan berpengaruh terhadap peningkatan jumlah nasabah adalah
variabel pelayanan.'®

Khoirunissa dalam penelitiannya yang berjudul Preferensi Masyarakat
Terhadap Bank Syari’ah (Studi Kasus Bank Muamalat Indonesia dan Bank BNI
Syari’ah) menyatakan bahwa informasi mengenai karakteristik dan perilaku
nasabah sangat diperlukan sebagai salah satu upaya strategi pengembangan bank
syari‘ah. Preferensi nasabah dalam menabung di bank syari‘ah dipengaruhi oleh
faktor ekonomis, seperti mendapatkan manfaat ekonomi, pertimbangan
menabung karena pelayanan yang cepat, fasilitas online, lokasi yang mudah
dijangkau dan sistem keuangan bank yang sechat. Adapun faktor agamisnya,
seperti sesuai dengan perintah agama, untuk mengurangi kesenjangan ekonomi di
masyarakat, supaya memiliki pemahaman terhadap prinsip-prinsip agama Islam
dengan baik, agar memiliki infomarsi tentang perbankan syari‘ah dan adanya
kondisi lingkungan yang agamis.'’

Berdasarkan penelitian-penelitian sebelumnya, peneliti ingin mengetahui
bagaimana strategi marketing mix yang terdiri dari produk, harga, distribusi dan
promosi akan digunakan sebagai variabel-variabel untuk mempengaruhi
preferensi nasabah. Berbeda dengan penelitian-penelitian sebelumnya, jika
penelitian-penelitian sebelumnya menggunakan salah satu dari variabel

marketing mix sebagai variabel bebasnya, maka dalam penelitian ini semua

'® Nurhidayah, "Pengaruh Pelayanan dan Promosi Terhadap Peningkatan Jumlah Nasabah
Tabungan BRITAMA Pada PT. BRI (Persero) Kantor Cabang Yogyakarta Cik Ditiro," Skripsi STIS
Yogyakarta tahun 2003 tidak dipublikasikan.

7 Delta Khoirunissa, "Preferensi Masyarakat Terhadap Bank Syariah (Studi Kasus Bank
Muamalat Indonesia dan BNI Syariah)," Simposium Nasional I, Sistem Ekonomi Islami, P3EI-FEUII,
Yogyakarta (13-14 Maret 2002), hlm. 127.
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variabel marketing mix digunakan sebagai variabel bebasnya. Terlebih lagi hal ini
terkait dengan sifat jasa, di mana produksi atau operasi hingga konsumsi
merupakan suatu rangkaian yang tidak dapat dipisahkan dan mengikutsertakan

konsumen dan pemberi jasa.

F. Kerangka Teoritik

Semua organisasi, baik yang berbentuk badan usaha swasta, badan usaha
yang bersifat publik ataupun lembaga-lembaga sosial kemasyarakatan tentu
mempunyai suatu tujuan tersendiri yang merupakan motivasi dari pendiriannya.
Manajemen di dalam suatu badan usaha, baik industri, niaga dan jasa, tidak
terkecuali jasa perbankan, didorong oleh motif untuk mendapatkan keuntungan.
Perbedaannya hanyalah pada falsafah hidup yang dianut oleh masing-masing
pendiri atau manajer badan usaha tersebut.'®

Pemasaran bukan sekedar fungsi bisnis terisolasi, tetapi pemasaran
merupakan falsafah yang menjadi pedoman seluruh organisasi. Sasaran pemasaran
adalah menciptakan kepuasan pelanggan dan mendatangkan keuntungan dengan
membangun hubungan yang searah dengan nilai para pelanggan. Oleh karena itu,
manajemen harus mampu menemukan cara yang dapat menghubungkan perilaku
keduanya sehingga kepuasan dalam interaksi dapat dimaksimalkan.

Kaitannya dengan bank, maka manajemen pemasaran bank adalah suatu
proses perencanaan, pelaksanaan dan pengendalian dari kegiatan menghimpun

dana, menyalurkan dana dan memberikan jasa-jasa lainnya dalam rangka

'® Muhammad, Manajemen Bank Syari’ah, hlm. 163.
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memenuhi kebutuhan, keinginan dan kepuasan nasabah.'® Sedangkan menurut UU
No. 10 tahun 1998 tentang perbankan, bank diartikan sebagai badan usaha yang
menghimpun dana dari masyarakat dalam bentuk simpanan dan menyalurkan
kepada masyarakat dalam rangka meningkatkan taraf hidup rakyat banyak.
Dengan demikian, bank adalah lembaga perantara yang menjembatani antara
pihak yang kelebihan dana dengan pihak yang kekurangan dana. Allah SWT
berfirman:
A Ve Y 5 1apdl 5 9IS g dmana JS e oS3 1538 o0 iy
.08 paall g Y

Ajaran al-Quran ini secara ekonomi, mendorong terpupuknya surplus
konsumsi dalam bentuk simpanan untuk dihimpun, kemudian dipergunakan dalam
membiayai investasi, baik untuk perdagangan, produk atau jasa.

Konsep pemasaran menekankan bahwa pemasaran yang menguntungkan
bermula dari penemuan dan pemahaman terhadap kebutuhan, keinginan, serta
perilaku konsumen sebagai dasar bagi pengembangan bauran pemasaran yang
merupakan bagian integral dari keberhasilan pemasaran.m

Melihat dari sudut pandang organisasi pemasaran, strategi pemasaran
adalah suatu rencana yang didesain untuk mempengaruhi pertukaran dalam
mencapai tujuan organisasi. Biasanya strategi pemasaran diarahkan untuk

meningkatkan kemungkinan atau frekuensi perilaku konsumen. Hal ini dicapai

" Kasmir, Manajemen Perbankan, him. 154.
2 Al - A'raf (7): 31.

' Yazid, Pemasaran Jasa Konsep dan Implementasi, edisi ke-1 (Yogyakarta: EKONOSIA,
1999), him. 49.
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dengan mengembangkafi dan menyajikan marketing mix yang diarahkan pada
sasaran yang dipilih. Suatu bauran pemasaran terdiri dari elemen produk, promosi,
distribusi dan harga.*

Marketing mix didefinisikan oleh Kotler sebagai perangkat alat pemasaran
taktis yang dapat dikendalikan (controllable) dan dipadukan oleh perusahaan
untuk menghasilkan respon yang diinginkan dalam pasar sasaran.”’ Alat
pemasaran atau vang lebih dikenal sebagai 4P itu adalah: product, price, place dan
promotion (produk, harga, distribusi dan promosi).

Perusahaan yang ingin memperoleh keberhasilan dalam mempengaruhi
tanggapan konsumen, maka perusahaan harus merumuskan kombinasi aspek-
aspek strategi pemasaraan tersebut dengan tepat dan sesuai dengan perilaku
konsumennya. Oleh sebab itu, perumusan strategi marketing mix sangat
ditentukan karakteristik segmen pasarnya, yaitu menyangkut perilaku konsumen
dan proses pembeliannya.”*

Perusahaan yang memahami bagaimana konsumen akan bereaksi terhadap
berbagai rangsangan yang dikendalikan oleh strategi pemasaran yang terdiri dari
variabel-variabel muarketing mix akan mempunyai keuntungan besar atas para
pesaingnya. Strategi pemasaran bukan hanya disesuaikan dengan konsumen, tetapi

juga mengubah apa yang dipikirkan dan dirasakan oleh konsumen tentang diri

2 J. Paul Peter dan Jerry C. Olson, Consumer Behavior: Perilaku Konsumen dan Strategi
Pemasaran, alih bahasa Damos Sihombing, edisi ke-4 (Jakarta: Erlangga, 1999), him. 10.

2 Philip Kotler dan Gary Armstrong, Dasar-Dasar Pemasaran, alih bahasa Alexander
Sindoro (Jakarta: Prenhallindo, 1997), 1: 48.

2* Basu Swastha Dh. dan T. Hani Handoko, Manajemen Pemasaran, hlm. 124,
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mereka sendiri, tentang berbagai macam tawaran pasar, serta tentang situasi yang

tepat untuk pembelian dan penggunaan barang atau jasa.

G. Hipotesis

Mengacu pada rumusan masalah serta kerangka teoritik di atas, maka

dalam hal ini dapat diajukan hipotesis penelitian sebagai berikut:

H;:Produk mempunyai pengaruh yang positif terhadap preferensi nasabah pada
PT. Bank Muamalat Indonesia Tbk. Cabang Yogyakarta.

H,: Harga mempunyai pengaruh yang positif terhadap preferensi nasabah pada
PT. Bank Muamalat Indonesia Tbk. Cabang Yogyakarta.

Hj: Distribusi mempunyai pengaruh yang positif terthadap preferensi nasabah
pada PT. Bank Muamalat Indonesia Tbk. Cabang Yogyakarta.

H,: Promosi mempunyai pengaruh yang positif terhadap preferensi nasabah pada
PT. Bank Muamalat Indonesia Tbk. Cabang Yogyakarta.

Hs: Marketing mix (produk, harga, distribusi dan promosi) mempunyai pengaruh
yang positif terhadap preferensi nasabah pada PT. Bank Muamalat Indonesia

Tbk. Cabang Yogyakarta secara simultan.

H. Metode Penelitian

1. Jenis Penelitian
Jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah penelitian

lapangan (field research), karena data diperoleh secara langsung dari

~.
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obyeknya, yaitu nasabah PT. Bank Muamalat Indonesia Tbk. Cabang
Yogyakarta maupun nasabah potensial.
Sifat Penelitian

Penelitian ini bersifat deskriptif asosiatif, yaitu menggambarkan dan
menjelaskan variabel-variabelnya, kemudian untuk mengetahui hubungan
antara dua variabel atau lebih. Bentuk hubungan dalam penelitian ini bersifat
kausal, yaitu untuk mengetahui hubungan sebab akibat antara variabel serta
sejauh mana pengaruhnya terhadap variabel yang satu dengan variabel
lainnya.
Variabel Penelitian

Penelitian ini terdiri dari satu variabel dependen dan empat variabel
independen. Variabel dependen merupakan variabel yang dipengaruhi atau
yang menjadi akibat karena adanya variabel bebas.”® Sedangkan variabel
independen merupakan variabel yang mempengaruhi atau yang menjadi
sebab perubahan atau timbulnya variabel terikat.”® Variabel dependen dalam
penelitian ini adalah preferensi nasabah dan variabel independennya adalah

marketing mix yang terdiri dari product, price, place dan promotion.

% Sugiyono, Metode Penelitian Bisnis, cet. ke-5 (Bandung: CV. Alfabeta, 2003), him. 33.

2 Ibid.
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Gambar 1
Diagram Hubungan antara Variabel Independen dan Variabel Dependen
(Paradigma Ganda dengan Empat Variabel Independen)
(Sumber: Sugiyono, Metode Penelitian Bisnis, 2003: 40)

X]\
——

X2

XE____...-—'

]

Keterangan:

Y = Preferensi Nasabah
X = Produk

X2 = Harga

X3 = Distribust

X4 = Promosi

. Definisi Operasional Variabel
Definisi operasional variabel penelitian adalah semacam petunjuk
pelaksanaan bagaimana caranya mengukur suatu variabel. Variabel atau
atribut yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan ditarik
kesimpulannya adalah:
a. Produk adalah segala sesuatu yang dapat ditawarkan ke pasar untuk
mendapatkan perhatian, dibeli, dipergunakan atau dikonsumsi dan

yang dapat memuaskan keinginan atau kebutuhan. Produk meliputi
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obyek secara fisik, pelayanan, orang, tempat, organisasi, gagasan atau
bauran dari semua itu.”’

b. Harga merupakan jumlah dari nilai yang dipertukarkan konsumen
untuk manfaat memiliki dan menggunakan produk atau jasa.28

¢. Distribusi merupakan gabungan antara lokasi dan saluran distribusi,
dalam hal ini yang berhubungan dengan cara penyampaian jasa
kepada konsumen serta di mana lokasi yang strategis.”’

d. Promosi merupakan komunikasi yang persuasif, mengajak, mendesak,
membujuk dan me),'z«xkinlvzml.30 Program komunikasi pemasaran total
sebuah perusahaan yang disebut juga dengan bauran promosi
(promotional mix) merupakan perpaduan khusus antara iklan,
penjualan pribadi, promosi penjualan dan hubungan masyarakat yang
digunakan perusahaan untuk meraih tujuan iklan dan pemasarannya.’ I

e. Preferensi diukur sebagai seseorang yang menyukai, seseorang yang
cenderung kepada satu pilihan serta seseorang yang memilih sesuatu
yang menurutnya lebih baik untuk mendapatkan kepuasan dan nilai

guna. 2

77 phillip Kotler dan Gary Armstrong, Dasar-Dasar Pemasaran, 1: 274.
% Ibid., him. 340.

* Rambat Lupiyoadi, Manajemen Pemasaran Jasa: Teori dan Praktik, edisi ke-1 (Jakarta:
Salemba Empat, 2001), him. 61.

* Philip Kotler dan Gary Armstrong, Prinsip-Prinsip Pemasaran, alih bahasa Damos
Sihombing, edisi ke-8 (Jakarta: Erlangga, 2001), II: 111,

31 M. Mursid, Mangjemen Pemasaran, edisi ke-1 (Jakarta: Bumi Aksara, 1997), him. 95.

32 J. Paul Peter dan Jerry C. Olson, Consumer Behavior, him. 110.
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Untuk memperoleh pemahaman tentang pengaruh marketing mix

terhadap preferensi nasabah, maka disajikan kisi-kisi pembuatan dan

pengembangannya seperti yang terdapat pada tabel berikut ini,

Tabel 1

Kisi-kisi pembuatan dan pengembangan angket untuk pengaruh marketing
mix terhadap preferensi nasabah.

| Variabel Indikator Item

Produk dan jasa bank 1,2.3.4,5,6,7

PRODUK Kemasan produk 11 dan 12
Pegawai 10
Fasilitas dan peralatan 8 dan 9
Bagi hasil 4,5,6,7,8,10,12
Biaya 2 dan 3

HARGA Setoran awal 1
Tingkat risiko g
Diskriminasi harga 11
Lokasi 4,5,6,10,11
DISTRIBUSI Ruangan fian‘ fasl'itas 12,8, 7

Saluran distribusi 8
Lingkungan 9
Gedung 12
Periklanan 13,9

PROMOSI | Penjualan pribadi 4,6,7,11
Promosi penjualan 8
Hubungan masyarakat 2,9,10, 12
Menyukai dan memilih 12, 3
produk Bank Muamalat

PREFERENSI g&;nri(yll\ldkai bagi hasil 4,5,6

NASARAM |oogkMusmalat
Memilih distribusi 7.8.9
Bank Muamalat
Menyukai promosi 10; 11,12
Bank Muamalat
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Setiap variabel di atas memiliki alternatif jawaban untuk mengetahui
data dalam bentuk kuantitatif, sehingga perlu diadakan penilaian pada
alternatif jawaban.

6. Teknik Pengambilan Sampel

Sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh
populasi tersebut. Adapun banyaknya sampel yang diambil dalam penelitian
ini adalah 100 responden. Sampel ditentukan dengan menggunakan
probability sampling, vyaitu teknik pengambilan sampel yang memberi
peluang atau kesempatan sama bagi setiap unsur atau anggota populasi untuk
dipilih menjadi sampel.z‘s3 Teknik penentuan sampel secara probability
sampling yang digunakan adalah simple random sampling, yaitu pengambilan
sampel anggota populasi dilakukan secara acak tanpa memperhatikan strata
yang ada dalam populasi itu.**

7. Teknik Pengukuran Instrumen Penelitian

Pengukuran adalah penggunaan angka-angka pada objek atau peristiwa
menurut aturan tertentu.”” Cara untuk mengukur variabel-variabel dalam
penelitian ini adalah dengan menggunakan skala Likert. Dengan skala Likert,
maka variabel yang akan diukur dapat dijabarkan menjadi indikator variabel,
kemudian indikator tersebut dijadikan sebagai titik tolak untuk menyusun

item-item instrumen yang dapat berupa pernyataan atau pertanyaan. Skala

** Sugiyono, Metode Penelitian Bisnis , hlm. 74.
* Ibid.

* frawan Soehartono, Metode Penelitian Sosial, cet. ke-4 (Bandung: Remaja Rosdakarya,
2000), hlm. 75.
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Likert digunakan untuk mengukur sikap, pendapat dan persepsi seseorang
atau sekelompok orang tentang fenomena sosial.*> Adapun jawaban setiap
item instrumen dalam penelitian ini adalah sangat setuju (skor 5), setuju (skor
4), agak setuju (skor 3), tidak setuju (skor 2) dan sangat tidak setuju (skorl).

Tabel 2
Variabel alternatif jawaban dari nilai angket untuk responden.

Variabel Alternatif Jawaban Nilai
Sangat Setuju
Setuju
Ragu-Ragu
Tidak Setuju
Sangat Tidak Setuju
Sangat Setuju
Setuju
Ragu-Ragu
Tidak Setuju
Sangat Tidak Setuju
Sangat Setuju
Setuju
Ragu-Ragu
Tidak Setuju
Sangat Tidak Setuju
Sangat Setuju
Setuju
Ragu-Ragu
Tidak Setuju
Sangat Tidak Setuju
Sangat Setuju
Setuju
Ragu-Ragu
Tidak Setuju
Sangat Tidak Setuju

Lh

PRODUK

HARGA

DISTRIBUSI

PROMOSI

PREFERENSI NASABAH

— bW R —= W R =W U= R W ] =] bW

* Sugiyono, Metode Penelitian Bisnis, him. 86.
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8. Pengujian Instrumen Penelitian
Instrumen dalam penelitian ini adalah berupa kuesioner, sehingga uji
validitas dan reliabilitas perlu dilakukan untuk setiap item di dalam
kuesioner. Hal ini dilakukan untuk mengetahui bahwa instrumen-instrumen
yang digunakan tersebut mampu mendapatkan data atau hasil penelitian
secara valid dan reliabel atau konsisten.
a. Uji Validitas
Validitas adalah sejauh mana ketepatan dan kecermatan suatu alat
ukur dalam melakukan fungsi ukurnya. Alat ukur mempunyai validitas
yang tinggi apabila mampu menjalankan fungsi ukurnya atau hasil ukur
yang sesuai dengan maksud dilakukannya pengukuran.3 % Cara yang dapat
dilakukan adalah dengan mengkorelasi skor yang diperoleh pada setiap
item dengan skor total dari masing-masing atribut. Teknik korelasi yang

digunakan adalah Product Moment.”’

NExY)-(F X3 Y)

F=
VY -(Exf Wy - (]
Keterangan:
r = Koefisien korelasi antar item (x) dengan skor total (y)

X = Skor setiap item
Y = Skor total
N = Jumlah responden

% Saifudin Azwar, Reliabilitas dan Validitas (Yogyakarta: Pustaka Pelajar, 2000), him. 5.

37 Masri Singarimbun dan Sofian Effendi, Metode Penelitian Survey, cet. ke-2 (Jakarta:
Pustaka LP3ES, 1995), hlm. 137.
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Ketentuan validitasnya adalah dengan membandingkan antara nilai r
hing dengan nilai 1 (pe, yaitu jika nilai r pigng > nilai r ghe atau jika
probabilitas signifikannya < a (5%).

b. Uji Reliabilitas

Reliabilitas adalah indeks yang menunjukkan suatu alat pengukur
vang dapat dipercaya atau dapat diandalkan. Dengan kata lain, reliabilitas
menunjukkan konsistensi suatu alat pengukuran di dalam mengukur gejala
yang sama.” Data yang reliabel belum tentu valid. Uji reliabilitas dalam
penelitian ini menggunakan teknik pengukuran koefisien Alpha Cronbach,

dengan rumus sebagai berikut:*’

Keterangan:
n = Jumlah butir
v, = Varians butir, tanda sigma berarti jumlah

v, = Varians nilai total

Ketentuan reliabilitas dikemukakan oleh Landis dan Koch (1977)

dalam Dunn®!

yang telah memberikan beberapa keputusan mengenai
tanda-tanda untuk menafsirkan dalam menentukan tinggi rendahnya
reliabilitas data yang telah diobservasi. Keputusan tersebut dapat dilihat

dalam tabel berikut ini;

% Ibid., him. 140.
® Irawan Soehartono, Metode Penelitian Sosial, hlm. 86,

" Graham Dunn, Design and Analysis of Reliability Studies (New York: Jhon Wiley&Sons
Inc., 1992), him. 37.
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Tabel 3
Keputusan Reliabilitas
Keputusan Reliabilitas Nilai a
Poor (Paling lemah) 0.00
Slight (Lemah) 0.01 -0.20
Fair (Sedang) 0.21 - 0.40
Moderate (Cukup) 0.41 - 0.60
Substansial (Kuat) 0.61 —0.80
Almost perfect (Hampir sempurna) | 0.81 —1.00

9. Teknik Pengumpulan Data

Umumnya, data diartikan sebagai suatu fakta yang digambarkan
melalui angka, simbol, kode dan lain-lain. Pengumpulan data dalam
penelitian ini menggunakan dua sumber data, yaitu: sumber data primer dan
sumber data sekunder. Data primer merupakan data yang didapat dari sumber
pertama baik dari individu atau perusahaan, seperti hasil wawancara atau
hasil pengisian kuesioner yang biasa dilakukan oleh peneliti.*” Adapun data
sekunder adalah data primer yang telah diolah lebih lanjut dan disajikan oleh
pihak pengumpul data primer atau oleh pihak lain.*'

Teknik pengumpulan data dalam penelitian ini menggunakan
kuesioner. Kuesioner merupakan teknik pengumpulan data yang dilakukan
dengan cara memberi seperangkat pertanyaan atau pernyataan tertulis kepada
responden untuk dijawabnya.* Pertanyaan-pertanyaan dalam instrumen

penelitian ini bersifat tertutup, yaitu pertanyaan yang jawabannya sudah

* Nugroho J. Setiadi, Perilaku Konsumen Konsep, him. 35.
*! Ibid., him. 36.

2 Ibid., him. 135.
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disediakan sehingga responden hanya tinggal memilih salah satu jawaban
dengan cara memberi tanda.
10. Teknik Analisa Data
a. Analisis Deskriptif
Analisis deskriptif ini dilakukan agar data yang terkumpul dapat
memberikan pemahaman tentang penafsiran terhadap hasil analisis,
sehingga diperoleh temuan penelitian yang bermakna lebih luas.
Interpretasi ini dilakukan dengan menggunakan teori yang relevan dengan
variabel yang ada.
b. Analisis Inferensial
Analisis inferensial merupakan uraian-uraian dari jawaban yang
telah terkumpul dengan menggunakan perhitungan statistik. Analisis
inferensial ini merupakan pengujian hipotesis untuk mencari pengaruh
atau hubungan antara variabel independen dan variabel dependen dengan
menggunakan perhitungan statistik yaitu:
1) Uji Asumsi Klasik
Beberapa masalah sering muncul pada saat analisis regresi
digunakan untuk mengestimasi suatu model dengan sejumlah data.
Masalah tersebut dalam ekonometrika termasuk dalam pengujian
asumsi  klasik, wvaitu ada tidaknya masalah autokorelasi,

heteroskedastisitas, multikolinearitas dan normalitas.
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a). Uji Autokorelasi

Autokorelasi adalah korelasi antara anggota serangkaian
observasi yang diurutkan menurut waktu (seperti dalam data time
series) atau ruang (seperti dalam data cross section). Autokorelasi
tidak dapat terjadi apabila observasi yang berurutan sepanjang
waktu tidak berkaitan antara satu sama lain. Akibat adanya
autokorelasi di antara error ferms terhadap penaksiran regresi
ialah:*

(1) Varian residual (error terms) akan diperoleh lebih rendah
daripada semestinya, schingga mengakibatkan R? menjadi
lebih tinggi daripada yang seharusnya.

(2) Pengujian hipotesis dengan menggunakan f-statistics dan F-
statistics akan menyesatkan.

Salah satu teknik pengujian autokorelasi yang dipakai
secara luas adalah Durbin Watson Test (DW Test). Keputusan ada
tidaknya autokorelasi adalah:*

(1) Apabila nilai DW > batas atas (upper bound/U), maka
koefisien autokorelasi = 0. Artinya, tidak ada autokorelasi
positif.

(2) Apabila nilai DW < batas bawah (lower bound/L), maka

koefisien autokorelasi > (. Artinya, ada autokorelasi positif.

3 Sritua Arief, Metodologi Penelitian Ekonomi, cet. ke-1 (Jakarta: Ul-Press, 1993), him. 41.

“ Mudrajad Kuncoro, Metode Kuantitatif Teori dan Aplikasi untuk Bisnis dan Ekonomi,
edisi ke-1 (Yogyakarta: UPP AMP YKPN, 2001), him. 107.
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(3) Apabila nilai DW di antara U dan L, maka tidak dapat
disimpulkan.
Uji Multikoliniearitas

Pengujian ini dilakukan untuk mengetahui apakah pada
model regresi ditemukan adanya korelasi antar wvariabel
independen. Jika terjadi korelasi, maka terjadi multikoliniearitas.*’
Model regresi yang baik seharusnya tidak terjadi korelasi di antara
variable bebas. Batas umum yang dipakai adalah dengan melibat
nilai tolerance dan VIF-nya dengan ketentuan nilai yang
dihasilkan > 0.10 untuk folerance dan nilai yang dihasilkan <
10.00 untuk VIF.

Konsekuensi jika terdapat korelasi sempurna di antara
variabel independen sehingga nilai koefisien korelasi sama dengan
satu, maka:*®
(1) Koefisien-koefisien regresi menjadi tidak dapat ditaksir.

(2) Nilai standard error setiap koefisien regresi menjadi tak
terhingga.
Uji Heteroskedastisitas

Heteroskedastisitas muncul apabila kesalahan atau

residual dari model yang diamati tidak memiliki varians yang

konstan dari satu observasi ke observasi lainnya. Artinya, setiap

*! Singgih Santoso, SPSS Statistik Parametrik (Jakarta: PT. Elex Media Komputindo, 2000),

hlm. 203.

*8 Sritua Arief, Metodologi Penelitian Ekonomi, hlm. 23.
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observasi mempunyai reliabilitas yang berbeda akibat perubahan

dalam kondisi yang melatarbelakangi tidak terangkum dalam

spesifikasi model. Gejala heteroskedastisitas lebih sering dijumpai

dalam data silang tempat daripada runtut waktu, maupun dalam

analisis yang menggunakan data rata-rata.’’ Uji ini bertujuan
untuk menguji apakah dalam sebuah model regresi terjadi
kesamaan varian residual dari satu pengamatan ke pengamatan
Jain yang disebut homoskedastisitas.*®

Cara untuk menguji ada tidaknya heteroskedastisitas,

maka salah satunya digunakan uji Glesjer yang meregresikan nilai
absolut residu terhadap variabel bebas dengan persamaan regresi.
Apabila nilai t piung menunjukkan hasil yang tidak signifikan,
maka tidak ada heteroskedastisitas.

d). Uji Normalitas

Salah satu cara lain untuk mengecek kenormalitasan

adalah dengan plot Probabilitas Normal. Melalui plot ini, masing-
masing nilai pengamatan dipasangkan dengan nilai harapan pada
distribusi normal. Normalitas terpenuhi apabila titik-titik (data)
terkumpul di sekitar garis lurus. Meskipun plot Probabilitas
Normal  menyediakan dasar yang nyata untuk memeriksa
kenormalan, akan tetapi uji hipotesis juga sangat diperlukan. Uji

yang sering digunakan adalah wuji Lifiefors dengan uji

# Mudrajad Kuncoro, Metode Kuantitatif Teori, him. 112,

* Singgih Santoso, SPSS Statistik Parametrik, him. 208.
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keberangkatan (asal) datanya dari normalitas dengan melalui uji
sampel Kolmogorov Smirnov.”’
2) Analisis Regresi Linier Berganda
Analisis regresi berganda digunakan untuk meramalkan
bagaimana keadaan (naik turunnya) variabel dependen (kriterium),
bila dua atau lebih variabel independen sebagai faktor predictor
dimanipulasi (dinaikturunkan nilainya).>> Dalam penelitian ini,
analisis yang digunakan untuk mengetahui besarnya pengaruh dari
perubahan variabel independen (variabel marketing mix, yaitu:
produk, harga, distribusi dan promosi) pada variabel dependen
(variabel preferensi nasabah). Perhitungan regresi linier berganda
dilakukan dengan menggunakan program SPSS For Windows.
Persamaan regresi untuk empat prediktor adalah:

Y=a+bX,+b, X, +b,X,+b, X, te

Keterangan:
Y : Preferensi nasabah
a : Konstanta
bb,b.b, : Koefisien korelasi berganda
X, : Produksi
X, : Harga
X, : Distribusi
X, : Promosi
e : Residu

*! Wahid Sulaiman, Analisis Regresi Menggunakan SPSS Contoh Kasus dan Pemecahannya,
edisi ke-1 (Yogyakarta: Andi, 2004), him. 17-18.

52 Muhammad Nazir, Metode Penelitian (Jakarta: Ghalia Indonesia, 1988), him. 210.
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3) Inferensi Hasil Regresi
Suatu perhitungan statistik disebut signifikan secara statistik
apabila nilai uji statistiknya berada dalam daerah kritis (daerah di
mana Hp ditolak). Begitu juga sebaliknya. Dalam analisis regresi
terdapat 3 jenis kriteria ketepatan (goodness of fif):""
a). Uji Signifikansi Individual (Uji Statistik t)

Uji statistik t pada dasarnya menunjukkan seberapa jauh
pengaruh satu variabel penjelas secara individual dalam
menerangkan variasi variabel terikat.

Hp : b; = 0, artinya suatu variabel independen bukan merupakan

penjelas yang signifikan terhadap variabel dependen.

H, : b; & 0, artinya variabel independen merupakan penjelas yang

signifikan terhadap variabel dependen.

Hj ditolak jika t hitung > t taber dan Hy diterima jika t pitung > t tabel-
b). Uji Signifikansi Simultan (Uji Statistik F)

Uji statistik F pada dasarnya menunjukkan apakah semua
variabel bebas vang dimasukkan dalam model mempunyai
pengaruh secara bersama-sama terhadap variabel terikat.

Hp : by =by=... = b= 0, artinya suatu variabel independen bukan

merupakan penjelas yang signifikan terhadap variabel dependen.

*! Mudrajad Kuncoro, Metode Riset untuk Bisnis & Ekonomi (Jakarta: Erlangga, 2003), him.
218-220.
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Ha: by 2 by 2 by # 0, artinya semua variabel independen
secara simultan merupakan penjelas yang signifikan terhadap
variabel dependen.
Hp ditolak jika F hitung > F waber dan Hy diterima F hiwung > F tabel-

¢). Koefisien Determinasi

Koefisien determinasi (RZ) pada intinya mengukur

seberapa jauh kemampuan model dalam menerangkan variasi
variabel terikat. Nilai koefisien determinasi adalah di antara 0 dan
1. Nilai R* yang kecil berarti kemampuan variabel-variabel
independen dalam menjelaskan variasi variabel dependen amat
terbatas. Nilai yang mendekati 1, berarti variabel-variabel
independen memberikan hampir semua informasi yang

dibutuhkan untuk memprediksi variasi variabel dependen.

I. Sistematika Pembahasan

Pembahasan dalam penelitian ini dirumuskan dalam lima bab. Agar dalam
penyusunan skripsi ini lebih sistematis dan terfokus, maka penulis sajikan
sistematika pembahasan sebagai gambaran umum penulisan skripsi.

Bab satu merupakan pendahuluan yang terdiri dari latar belakang masalah,
pokok masalah, tujuan penelitian, kegunaan penelitian, telah pustaka, kerangka
teoritik, hipotesis, metode penelitian dan sistematika pembahasan.

Bab kedua menjelaskan deskripsi teori yang meliputi penjelasan secara

terperinci mengenai pemasaran, manajemen pemasaran, konsep pemasaran,



31

segmentasi pasar dan strategi pemasaran. Pengertian marketing mix yang terdiri
dari produk, harga, distribusi dan promosi. Pengertian jasa, karakteristik jasa dan
strategi pemasaran jasa. Pengertian perilaku konsumen, karakteristik yang
mempengaruhi perilaku konsumen, perilaku konsumen dalam perspektif syariah
dan preferensi nasabah.

Bab ketiga merupakan gambaran umum PT. Bank Muamalat Indonesia
Tbk. Cabang Yogyakarta, yang terdiri dari sejarah berdiri dan perkembangannya,
visi dan misi, struktur organisasi, sumber daya insani, produk dan jasa serta
fasilitas-fasilitas yang disediakan Bank Muamalat Indonesia..

Bab keempat merupakan hasil dari analisis data yang diperoleh dari hasil
penelitian di PT. Bank Muamalat Indonesia Thk. Cabang Yogyakarta berupa uji
validitas dan reliabilitas, analisis deskriptif dan analisis inferensial.

Bab kelima berupa penutup yang terdiri dari kesimpulan penelitian serta

saran-saran atau rekomendasi bagi perusabaan yang diteliti.
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KESIMPULAN DAN SARAN

A. Kesimpulan

Berdasarkan analisis data yang telah dilakukan, maka dapat diambil

beberapa kesimpulan sebagai berikut:

1:

Koefisien variabel produk dengan nilai t piwng 6,152 terbukti lebih besar dari
nilai t whe (92, 5%) = 1,66 sehingga Hy ditolak dan H, diterima. Artinya,
variabel produk signifikan mempengaruhi variabel preferensi nasabah pada
PT. Bank Muamalat Indonesia Tbk. Cabang Yogyakarta. Nilai probabilitas
signifikansi (sig) yang dihasilkan adalah 0,000 yang jauh di bawah 5%.

Koefisien variabel harga dengan nilai t piwng 4,409 terbukti lebih besar dari
nilai t gpe (92, 5%) = 1,66 sehingga H, ditolak dan H, diterima. Artinya,
variabel harga signifikan mempengaruhi variabel preferensi nasabah pada PT.
Bank Muamalat Indonesia Tbk. Cabang Yogyakarta. Nilai probabilitas
signifikansi (sig) yang dihasilkan adalah 0,000 yang jauh di bawah 5%.

Koefisien variabel distribusi dengan nilai t hjwng 3,197 terbukti lebih besar dari
nilai t e (92, 5%) = 1,66 sehingga H, ditolak dan H, diterima. Artinya,
variabel distribusi signifikan mempengaruhi variabel preferensi nasabah pada
PT. Bank Muamalat Indonesia Tbk. Cabang Yogyakarta. Nilai probabilitas
signifikansi (sig) yang dihasilkan adalah 0,002 yang jauh di bawah 5%.

Koefisien variabel promosi dengan nilai t pjwune 3,471 terbukti lebih besar dari

nilai t whe (92, 5%) = 1,66 sehingga H, ditolak dan H, diterima. Artinya,

116
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variabel promosi signifikan mempengaruhi variabel preferensi nasabah pada
PT. Bank Muamalat Indonesia Tbk. Cabang Yogyakarta. Nilai probabilitas
signifikansi (sig) yang dihasilkan adalah 0,001 yang jauh di bawah 5%.

5. Dari hasil uji Anova atau uji F, terbukti bahwa nilai F piwag 137,093 lebih
besar dari nilai F e (4, 89, 5%) = 2.45. Artinya, Hy ditolak dan H, diterima.
Hal ini menunjukkan bahwa hal-hal yang berkaitan dengan produk (logo dan
motto, merek, kemasan dan label), harga (biaya administrasi, setoran awal,
tingkat resiko transaksi dan sistem bagi hasil yang ditawarkan), distribusi
(pemilihan lokasi) dan promosi (iklan, pencitraan) dapat meningkatkan
preferensi nasabah terhadap PT. Bank Muamalat Indonesia Tbk. Cabang
Yogyakarta yang juga sangat didukung oleh kesesuaian produk dengan
syariah Islam serta fasilitas kemudahan proses transaksi.

Secara umum, dengan melihat nilai signifikansi sebesar 0,000 yang jauh di
bawah 5%, maka variabel preferensi nasabah pada PT. Bank Muamalat
Indonesia Tbk. Cabang Yogyakarta menurut besarnya pengaruh variabel-
variabel marketing mix secara serentak dan berturut-turut dipengaruhi oleh

variabel produk, harga, promosi dan distribusi.

B. Saran

Berdasarkan kesimpulan di atas, maka peneliti ingin memberikan saran
sebagai bahan pertimbangan sebagai berikut:
1. Bagi perusahaan. Hendaknya perusahaan merancang bauran pemasarannya

untuk membuat calon nasabahnya maupun yang sudah menjadi nasabahnya
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agar menyadari dan mengetahui produk dan jasa yang ditawarkan. Perusahaan
juga harus cermat dalam mengenali sumber-sumber informasi yang diserap
nasabah dan arti penting dari setiap sumber. Semakin banyak informasi yang
diperoleh nasabah, maka akan semakin bertambah kesadaran dan pengetahuan
mereka tentang produk dan jasa yang tersedia. Tugas pemasaran tidaklah
berakhir ketika nasabah telah memilih menggunakan produk dan jasa tersebut.
Hal ini terletak pada hubungan antara harapan nasabah dengan produk dan
jasa yang dipilihnya. Bila harapan nasabah terpenuhi, mereka akan puas dan
terus mempertahankan keputusannya untuk tetap menggunakan produk dan
jasa tersebut dalam waktu yang lama.

. Bagi peneliti berikutnya. Hendaknya dalam melakukan penelitian, peneliti
diharapkan dapat memperluas lagi jumlah sampel penelitian dan
memperbanyak variabel penelitian yang dapat mempengaruhi adanya
preferensi nasabah pada PT. Bank Muamalat Indonesia Tbk. Cabang

Yogyakarta.



Lampiran [

TERJEMAHAN

BAB 1

NO

HLM

FN

TERJEMAH

Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu makan hasil
riba yang berlipat ganda. Takutlah kamu kepada Allah agar
kamu memperoleh kebahagiaan.

Hai keturunan Adam, pakailah pakaianmu yang bagus di
tempat bersuyjud, makan dan minumlah dan jangan
melampaui batas. Allah tidak senang pada orang yang
melampaui batas. ]

BAB I1

NO

HLM

FN

TERJEMAH

33

Kaum muslim terikat dengan ke:epakatan-kesepakatan yang
mereka buat, kecuali kesepakatan yang mengharamkan yang
halal atau menghalalkan yang haram.

3

Pada dasarnya, segala sesuatu (bentuk muamalah/bisnis) itu
boleh (dilakukan) sampai ada dalil yang menunjukkan atas
keharamannya.

44

30

Tidak halal bagi seseorang yang menjual sesuatu, melainkan
ia menerangkan apa-apa (kekurangan/cacat) yang ada pada
barang itu. Dan tidak halal pula bagi orang vyang
mengetahuinya (kecacatannya) kecuali ia menerangkannva.

48

41

Allah sendirilah yang menentukan harga, Dialah yang
Mengekang, Melepas dan Memberi rizqi. Aku berharap akan
bertemu dengan Allah dalam keadaan tidak ada seorang pun
dari kalian yang menggugat diriku karena aku pernah
berbuat dzalim, baik terhadap jiwa maupun harta.

49

53

Penjual dan pembeli mempunyai hak khiyar selama mereka
belum berpisah. Apabila mereka jujur serta membuat
penjelasan mengenai barang yang dijualbelikan, maka
mereka akan mendapat berkah dalam jual beli mereka. Akan
tetapi, apabila mereka menipu dan merahasiakan mengenai
apa-apa yang harus diterangkan tentang barang yang
dijualbelikan, maka akan dihapus keberkahan jual beli
mereka.

59

65

...agar kekayaan tidak beredar di antara orang kaya di
antaramau. ..




Lampiran II

BIOGRAFI TOKOH

Philip Kotler

Philip Kotler adalah SC Johnson & Son Distinguished Profesor untuk bidang
International Marketing pada Kellog Graduate School of Management, Northwestern
University. [a merupakan satu-satunya orang yang memenangkan pengharaan Alpha
Kappa Psi sampai tiga kali karena menulis artikel tahunan terpaik dalam Journal of
Marketing. Dr. Kotler berpengalaman sebagai chairman di College on Marketing dari
Institute of Management Science (TIMS) dan direktur American Marketing
Association. la telah melayani konsultasi strategii pemasaran kepada berbagai
perusahaan besar AS dan perusahaan asing.

Gary Armstrong

Gary Armstrong adalah Profesor dan Ketua Pemasaran pada Kenan-Flagler
Business School di University of North Carolina, Chapel Hill. Dr. Armstrong telah
menyumbangkan sejumlah besar artikel kepada jumal bisnis terkemuka. Sebagai
konsultan dan peniliti, ia telah bekerja dengan banyak perusahaan untuk penelitian
pemasaran, manajemen penjualan dan strategi pemasaran. la merupakan satu-satunya
orang yang menerima penghargaan Award for Exellence in Undergraduate Teaching
yang sangat dihargai lebih dari satu kali.

Hermawan Kertajaya

Hermawan Kertajaya adalah pendiri dan Presiden MarkPlus&Co serta juga
menjabat sebagai Presiden World Marketing Association (WMA). Hermawan adalah
pembicara seminar serta penulis kolom dan buku yang produktif. Sebagian karyanya
ditulis bersama dengan Prof. Philip Kotler, guru pemasaran dunia. Pada Desember
2003, Hermawan dipilih sebagai salah satu dari 50 orang guru yang telah mengubah
masa depan dunia pemasaran oleh Chartered Institute of Marketing-United Kingdom
(CIM-UK), sebuah organisasi profesional pemasaran yang berbasis di London.

Muhammad Syakir Sula

Muhammad Syakir Sula lahir di Palopo, Sulawesi Selatan, 12 Februari 1964.
la lulus di Fakultas Pertanian Jurusan Sosial Ekonomi Universitas Padjadjaran,
Bandung. Dia salah satu dari 6 pemegang gelar professional ahli asuransi syariah,
FIIS (Fellow of Islamic Insurance Society), selain sebagai ahli asuransi konvensional
AAIJ (Ahli Asuransi Indonesia Jiwa). la juga menjadi Advisor di BMI (Bank
Muamalat Indonesia), selain sebagai Ketua (DPS) Dewan Pengawas Syariah di 3
perusahaan asuransi.
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Lampiran 11

Assalaamu 'alaikum Wr. Wh.

Para nasabah yang terhormat,

Disela-sela kesibukan anda saat ini, dengan rendah hati kami meminta
kesediaan anda untuk mengisi angket berikut ini. Angket ini semata-mata merupakan
bagian dari penelitian yang tengah kami lakukan dalam rangka menyelesaikan tugas
akhir skripsi yang berjudul "Pengaruh Marketing Mix Terhadap Preferensi
Nasabab Pada PT. Bank Muamalat Indonesia Thk. Cabang Yogyakarta".

Angket ini bukanlah tes. Jawaban yang anda berikan tidak akan dinilai benar
atau salah. Oleh karena itu, kesungguhan anda dalam menjawab setiap pernyataan
sesuai dengan pendapat anda yang sebenarnya merupakan bantuan yang sangat
berharga bagi kami. Jawaban anda akan tetap dijaga kerahasiaannya sesuai dengan
etika penelitian.

Atas kerjasama dan bantuan anda, kami ucapkan terima kasih.

Wassalaamu 'alaikum Wr. Wb.

Yogyakarta, 12 Nopember 2006

Hormat kami,

Siti Fitrivah An’anah

IV



IDENTITAS RESPONDEN

I. Nama

2. Agama : O Islam T Non Islam
3. Jenis Kelamin : O Pria U Wanita

4. Usia

5. Penghasilan per Bulan

LI Belum ada

1 Kurang dari Rp 100.000

T Rp 100.000 - Rp 500.000
2 Rp 500.000 - Rp 1.000.000
U Rp 1.000.000 - Rp 1.500.000
L Rp 1.500.000 - Rp 2.000.000
1 Lebih dari Rp 2.000.000

Pendidikan

& SD I SMP U SMA 1 Lainnya, sebutkan ...
oDl OD3 0 St

Pekerjaan

I Pelajar Il Pegawai Swasta

1 Mahasiswa/i T PNS

[ Wiraswasla [ Lainnya, sebutkan ...

Saya mengenal Bank Muamalat melalui:

ti Media elektronik

J Media cetak

Il Teman atau tetangga
I Saudara atau keluarga
[ Pegawai bank

i Lainnya,sebutkan. ..



9. Jenis produk dan jasa Bank Muamalat yang saya pilih adalah:
[] Shar-E
] Tabungan Ummat
0 Tabungan Ummat Junior
[J Tabungan Haji Arofah
0 Giro Wadiah
(J Deposito Mudharabah
1 Deposito Fulinves
L) DPLK Muamalat
(J Piutang Murabahah
[ Piutang Istishna
] Pembiayaan Mudharabah
{1 Pembiayaan Musyarakah
! Rahn
Il Lainnya, sebutkan ...
10. Saya menggunakan jasa Bank Muamalat scjak:
L Kurang dari 1 tahun
U 1-2 tahun
£12 -3 tahun
M3 -4 tahun
[l Lebih dari 4 tahun
11. Yang mendorong saya menggunakan jasa Bank Muamalat adalah:
U) Saudara atau keluarga
C! Teman terdekat
U Ulama atau orang vang disegani
) Pegawai Bank Muamalat
! Kemauan diri sendiri

L! Lainnya, sebutkan ...

Vi



Petunjuk Pengisian:

1. Mohon bacalah dengan baik-baik setiap item pernyataan beserta alternatif

ja

wabannya.

2. Kemudian pilihlah salah satu dari 5 alternatif jawaban yang paling sesuai dengan

keadaan anda sebagai nasabah, dengan memberikan tanda silang (X) pada :

| dengan produk-produk bank lain.

S5 . Bila Anda sangat setuju dengan pernyataan tersebut.

S . Bila Anda setuju dengan pernyataan tersebut.

RR . Bila Anda ragu-ragu dengan pernyataan tersebut.

TS : Bila Anda tidak setuju dengan pernyataan tersebut.

STS : Bila Anda sangat tidak setuju dengan pernyataan tersebut.

Produk (X,) ] .
NO PERTANYAAN | SS [S|RR|TS [ STS
1 Produk vang ditawarkan sesuai dengan | ‘

; . keinginan dan kebutuhan nasabah.

[2 Operasional produk Bank Muamalat disesuatkan ‘

» dengan syariah Islam. L g B [ ¢
3 Bank Muamalat tidak mempunyai produk vang | |

| dijadikan sebagai andalan. . |
4 Produk yang ditawarkan Bank Muamalat telah ‘
| dijamin keamanannya. - ’

'S Masing-masing produk dan jasa telah diatur | i | ;
| (diadministrasikan) dengan baik. L |
6 Nasabah dapat merasakan manfaat dari produk T | , w

| | yang dipilihnya. 3 | 1
7 Produk Bank Muamalat memiliki image , ]

tersendiri dibandingkan dengan bank lain. |
8 Kualitas produk Bank Muamalat tidak berbeda /4?

Bank Muamalat tidak menyediakan pei;wamn

produknya.

tambahan untuk mendukung masing-masing |

Bank Muamalat selalu mengembangkan strategi
_untuk menciptakan produk baru.

|
|

Logo produk Bank Muamalat memiliki arti yar g
mudah dimengerti dan diingat.

Kemasan atau bentuk produk sangat menank

| perhatian dan terkesan modern.

|

vil



Harga (X;)

Dzo PERTANYAAN

Biaya administrasi bulanan yang dikenakan
kepada nasabah ringan.

SS Ls RR'TS | STS

2

Biaya yang dikenakan untuk penarikan tunai
pada ATM lain sangat mahal.

‘t

3

Bank Muamalat dalam menetapkan biaya
produknya tidak mengabaikan pesaingnya. ;

4

Bank Muamalat dapat memberikan maslahat
kepada nasabahnya karena sistem bagi hastlnya.

—

5

Sistem bagi hasil yang ditawarkan dirasa lebih
| adil, baik bagi nasabah maupun bagi pihak bank.

!
i
]
- 1]
| i |

!
6 W Syarat-syarat pembayaran yang ditetapkan Bank W
Muamalat sangat berbelit-belit. L]
[ 7 Bagi hasil yang diberikan sesuai dengan mutu “
atau kualitas produk. i ~4
8 Bagi hasil akan meningkat jika nasabah lancar ' I.
dalam mengangsur pinjaman. : ‘ l N
9 | Tingkat resiko yang mungkin timbul dalam | ! |
- ‘bertransaksi pada Bank Muamalat lebih kecil. J g B 1 N
10 | Konsep bagi hasil yang diterapkan Bank | T !
Muamalat dapat mengurangi kesenjangan | ‘ !
_— ekonomi dalam masyarakat. ;. Jf S R R
Il | Adanya modifikasi atau diskriminasi harga | l
L dilihat dari segi produk. , ‘
12 | Bagi hasil yang diberikan dapat memperbesar l
market share (jumlah pelanggan). | |

Distribusi (X3)

F" NO [ PERTANYAAN

1

Bank Muamalat memilik 1t ruang tunggu yeng
nyaman.

[SS TS|RR[TS [STS]
%

| |

-

39

Suasana ruangan tersebut terkesan luas dan lega,
sehingga nasabah betah.

w]|

dalam melayani nasabah.

Tersedianya teknologi yé;;g@cukup mOdcm—rm

N

S———

|
j Lokasi Bank Muamalat tidak jauh dari jalan

(raya. _—
Lokasi Bank Muamalat jauh dari fasilitas

amuin.

|

| Lokasi Bank Muamalat agak suéaﬁ—dijangkau
dengan kendaraan umum.

-3 o i ‘

| Bank Muamalat menyediakan tempat parkir

vang memadai, luas dan aman.

1
L

A [JSE=r, SO I

vil



9 Kondisi  lingkungan bank yang agamis
mendukung nasabah untuk menabung.

10 Terbatasnya jaringan kantor Bank Muamalat
' bukan menjadi kendala bagi para nasabah untuk
| melakukan transaksi.

TS ' Saluran  distribusi yang dilakukan Bank [
Muamalat tidak merata. "“L ‘

.l

=

1 | Arsitektur bangunan Bank Muamalat terkesan
mewah.

12 | Keamanan di sekitar gedung bank terjamin.

—

2 | Iklan Bank Muamalat jarang muncul.

Promosi (Xy) - 7

NO PERTANYAAN |SS [S[RR[ TS |STS |

{1 Promosi dilakukan melalui media cetak dan| W
elektronik. ) g

3 Pemasangan billboard dan spanduk di lokasi |

4 Bank Muamalat sermg mengadakan ‘seminar
mengenai  lembaga keuangan syari’ah atau
semisalnya.

yang strategis. % 7

5 | Pesan iklan yaﬁg disampaikan  dengan
menggandeng artis spiritual nasional sangat |
| efektif dan efisien.

(@)}

T Interuksi pihak bank dengan nasabah dilakukan
| melalui world of mouth.

7 Pihak bank dapat memberikan informasi tentang
| produk dan jasanya secara jelas dan terperinci. |

| . : = _. i -4 -

| 8 Hadiah dan cinderamata yang diberikan Bank | { ] ; g

3 | Muamalat mendorong nasabah untuk menabung. | | | 1 A

| 9 Keluhan nasabah tidak ditindaklanjuti dengan ‘ } ' ‘!

segera oleh pihak Bank Muamalat. I I N ___{

10 | Informasi tentang produk Bank Muamalat dalam 1 ' | - |
- Ltggsur kurang detail danjelas. | | | | _!_ |

11 | Bank Muamalat ikut berperan aktif dalam l i | ‘ |

L_ membantu program pendidikan dan sosial. ; | |

1 Produk yang ditawarkan terpampang pada t , ' I ‘

| counter Bank Muamalat. 1 | % L

Preferensi Nasabah (Y)

INO|  PERTANYAAN  [sS[S RR TS ‘_STS

l 1 Saya memilih produk Bank Muamalat lum,ndv j ,

| | sesuai dengan syariah Islam.

|




Saya memilth prdﬂuk Bank Muamalat kaiena }
sesuai dengan keinginan dan kebutuhan |
nasabah.

Saya menyukai produk ‘Bank Muamalat karena
fasilitas ATM-nya membantu mempermudah
proses transaksi nasabah.

A Saya menyukai bagi hasilnya karena adil, baik
bagi nasabah maupun bagi pihak bank.

5 Saya menyukai adanya modifikasi harga yang
diterapkan Bank Muamalat dilihat dari segi
produknya.

6 Saya memilih Bank Muamalat karena biaya
administrasi bulanan yang dikenakan ringan.

7 Saya memilih Bank Muamalat karena lokasinya
strategis dan mudah dijangkau eleh nasabah.

8 Saya menyukai Bank Muamalat karena
ruangannya memberi kesan nyaman dan luas.

9 Saya memilih Bank Muamalat karena kondisi

.| lingkungan sekitarnya aman dan agamis.

10 | Saya memilih Bank Muamalat karena promosi
yang dilakukan melalui media cetak dan
elektronik mampu menarik perhatian.

11 | Saya memilih Bank Muamalat karena hadiah
dan cinderamata yang diberikannya.

12 | Saya menyukai Bank Muamalat karena sering

mengadakan seminar atau semisalnya mengenat
lembaga keuangan syariah.




Lampiran IV

Jumlah

49

47

43
36
47

45

42

47

60

39
45
44
44
46

38
45

47

51

46

43

45

41

39
46

45

47

28
40

40

41

52
53

47

46

48
49

50
43

36
40
44

46

45

42

42
44

12

1

10

skor untuk item variabel produk (X1)

1

Nomor
responden

10
11
12
13
14
15
16
17
18
19
20
21

22
23
24
25
26

27
28

29
30
31

32
33

34
35
36
37
38
39
40

41

42

43

45

46

47
48
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Lampiran V

Regression

Variables Entered/Removed(b)

Variables Entered ‘TVariables Removed LMethod
X4, X3, X1, X2(a)

a All requested variables entered.
b Dependent Variable: ¥

Model
1

. I Enter

Model Summary(b)

Model R R Square | Adjusted R Square | Std. Error of the Estimate | Durbin-Watson
1 928(a) 860 854 2.458 | 1.849
a Predictors: (Constant), X4, X3, X1, X2
b Dependent Variable: Y
ANOVA(b)
Model Sum of Squares [ df ‘ Mean Square ] = i Sig.
1 Regression 3313245 | 4| £28.311 | 137.093 | .000(a)
Residual 537.733 | 89 | 5042} i
Total 3850.979 | 93 | 'S
a Predictors: (Constant), X4, X3, X1, X2
b Dependent Variable: Y
Coefficients(a)
Model Unstandardized | Standardized ‘ ! Collinearity
| Coefficients | Coefficients | t | Sig. | Statistics
B | Std. Error | Beta 1 ‘ Tolerance | VIF
1 (Constant) | 2,190 | 1.273 | | 1.721 | .089'[ ;
X1 -001 | 037 003 -018 986 495 | 2,021
X2 -.044 | 041 | -194 | -1.088 | 280 | 348 | 2.876
X3 -.0064 034 -025 | -181| 857 572 1.749
X4 042 | 049 | 75 850 | 308 | 261 | 3.827
a Dependent Variable: absU
Coefficient Correlations(a)
Model ,‘ ’ |
X4 %3 X1 | X2
1 Correlations X4 1000 | -228| -.3%9 | -634
X3 -.228 ] 10000 -2131  -124
X1 -399 | -213 LOOO? -.021
X2 -634 | -124 | -021 1.000
Covariances X4 .002‘ 000 -001  -.001
X3 000 | Aoo1i 000 |  .000
X1 -001 1 0001 001 | .000
X2 -001 | 000 | .000|  .002

a Dependent Variable: absU

XXV




Collinearity Diagnostics(a)

Model | Dimension Eigenvalue | ConditionIndex | Variance Proportions
(Constant) X1 X2 X3 X4
1 1 4.965 1.000 00| 00| .00| .00| .00
2 013 19.458 B9 00| 17| 01| .04
3 010 22.732 21 00| 08| 82| .01
4 .009 23.888 10 83| 15| 06| .00
5 004 37.101 00 7| 59| 01| .95
a Dependent Variable: absU
Regression
Descriptive Statistics
Mean Std. Deviation ‘F N
preferensi nasabah 44 .57 6.435 \l 94
produk 4223 | 6.031 | 94
harga 4169 6.477 | 94
distribiisi 4163 6.091 | 94
promasi 44.05 6.253 | 94
Cuorrelations
preferensi nasabah | Produk \ harga = distribusi | promosi
e Qe 1000 | 797 | .807 695 852
Produk 797 1.000 | 578 | 555 693
Harga 807 578 1.000 | 563 804
distribusi 695 555 563 i 1.000 625
promasi 852 693 804 | 625 1.000
Sig. (1-tailed)  preferensi nasabah _ 000 .000 | 000 000
Produk 000 | | 000 | 000 000
Harga 000 | .000 | y .000 .000
distribusi 000 | 000 | .000 : .000
promosi .000 | 000 | .000 .000 .
N preferensi nasabah 94 | 94 94 | 94 | 94
Produk 94 | 94 94 94 | 94
Harga 94 ; 94 94 | 94 | 94
distribusi 94 | 94 94 g4 [ 94
promosi 94 94 94 | G4 | 94




Variables Entered/Removed(b)

Model

Variables Entered

Variables Removed | Method

1

promosi, distribusi, produk, harga(a)

. ; Enter

a All requested variables entered.

b Dependent Variable: preferensi nasabah

Model Summary(b)

Model R J R Square

1 Adjusted R
| Square

the Estimate | Durbin-Watson

Std. Error of

1 .928(a) |

860 |

.854

2.458 1.849

a Predictors; (Constant), promosi, distribusi, produk, harga
b Dependent Variable: preferensi nasabah

ANOVA(h)
Model ’ ‘ | 1
Sum of Squares | df | Mean Square = Sig.
1 Regression 3313.245 4 828.311 | 137.093 r .000(a)
Residual §537.733 89 6.042 ‘
Total 3850979 93|
a Predictors: (Constant), promosi, distribusi, produk, harga
b Dependent Variable: preferensi nasabah
Coefficients(a)
- Model
) pi—
’ | i i
(Constant) | Produk | harga | _distribusi | Promosi
Unstandardized B
Coaffiiarite -2.857 370 294 \ ATt 277
Std. Error 2077 080 | 067 | .055 .080
Standardized Beta ’ | | ?
Coefficients .346 .296 167 289
t -1.375 6.152 | 4.409 3.197 3.471
Sig. A73 000 000 ‘ .002 | 001
95% Confidence  Lower Bound - -
interval for B -6.985 y 250 162 .06° { 118
Upper Bound 1271, 489 427 287 435
Collinearity Tolerance l |
Statistics l 485 .348 Sitd 261
VIF . 2021 2876 1.749 | 3.827

a Dependent Variable: preferensi nasabah
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Collinearity Diagnostics(a)

| Condition | : |
Model | Dimension | Eigenvalue |  index 7 Variance Proportions I
', | (Constant) | produk | harga | distribusi | promosi
1 1 4.965 | 1.000 | 00 00| .00 | 00 | .00
2 013 | 19.458 69 00 a7l 01! 04
3 010 | 99,750 | 21 .00 | 08 | 92 . .01
4 .009 23.888 , 10 | 83| 15| .06 .00
5 004 |  37.101 o a7l sl o1 95
a Dependent Variable: preferensi nasabah
Residuals Statistics(a)
Minimum _LMaximum 1 Mean | Std. Deviation | N
Predicted Value 25.45 56.15 | 44.57 | 5960 94
Residual -6.100‘ 5620 | 000 2.405 | 94
Std. Predicted Value -3.205 | 1940 | 000 | 1,000 | 94
Std. Residual -2.482 2286 | 000 978 | 94
a Dependent Variable: preferensi nasabah
NPar Tests
Descriptive Statistics
N | Mean | Std. Deviation | Mininum | Maximum
produk 94 | 42.23 | 6.031 | 25 | 54
harga 94 ’ 4169 | 6.477 | 23 54
distribusi 94 4163‘ 6.091 21 | 54
promosi 94 ‘ 44,05 6.253 | 23 | 56
preferensi nasabah 94 | 44.57 ‘ 6.435 | 25 | 59
One-Sample Kolmogorav-Smirnov Test
' produk | harga | distribusi | Promosi preferensi nasabah
N 94 94 94 | 94 94
Normal Parameters(a,b) Mean 4223 4169 ‘ 4163 ‘ 44.05 44.57
Std. !
Pasiation 6.031 | 6.477 ‘ 6.091 |  6.253 6.435
- i
Most Extreme Absolute ‘ '
Differerces 111 110 | 085 | 092 ‘ 092
Positive 055 ‘ 051 | 042 | 059 040
Negative -1 -110] -085)  -.092 -092
; |
Kolmogorov-Smirnov Z 1075 | 1.064 | 631 895 ‘ 893
Asymp. Sig- - 1als0) 198 | 207| 821 399 403
| ]

a Test distribution is Normal.
b Calculated from data.
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Regression

Variables Entered/Rem

oved(b)

Variables . Variables
Maodel Entered | Removed

? Method

1 promosi, j

distribusi,
produk,
harga(a)

: i Enter

:l

a All requested variables entered.
b Dependent Variable: absU

Model Summary(b)

1 [

| Adjusted R Std. Error of
Model R R Square | Square | the Estimate | Durbin-Watson
1 - 140 |
.120(a) 014 .030 | 1.50565 | 2.140
a Predictors: (Constant), promosi, distribusi, produk, harga
b Dependent Variable: absU
ANOVA(b)
Model 1 I . @
Sum of Squares ’ df | MeanSquare | F | Sig.
1 Regression 2941 | 4| 735 324 .861(a)
Residual 201762 | 89| 2.267 | |
Total 204702 | 93 ! ’
a Predictors: (Constant), promosi, distribusi, produk, harga
b Dependent Variable: absU
Coefficients(a)
. Model _ A
S feemes
‘ f l ‘
_(Constant) | Produk | harga ! Distribusi | promaosi
Unstandardized B ‘ i ‘
Coefficients 2180 | -.001 , -.044 ‘ -.008 | 042
Std. Error 1.273 | 037 .041 034 | .049
Standardized Beta ‘ l .
CoMoiniis [ -003| -.194 % -.026 ‘| A75
if 1721 -018  -1.088 -.181 | 850
Sig. 089 | 686 | 280 | 857 | 398
95% Confidence  Lower Bound i , - ‘
Isrvel or B -338 | -074 ‘ -.126 : -.073 | -.056
|
Upper Bound arie o2 037 061 139
Collinearity Tolerance |
SsiEos | 495|348 ‘ 572 % 261
VIF 2.021 | 2876 | 1.749 | 3.827

XXV




a Dependent Variable: absU
Collinearity Diagnostics(a)

Model | Dimension | Eigenvalue f C?,ngfn | e - _ Variance Proportions =
! (Constant) | produk | Harjgg‘ distribusi | Promasi

1 1 4965  1.000 | 00| 00| 00| 00 .00
2 013 |  19.458 | 69 | 00 A7 01 | .04

3 010 | 22732 | 21| 00 | 08| 92| 01

4 009 23.868 | 10 83 15 06 | 00

5 004 | 37.101 ol a7l se 01 | 95

a Dependent Variable: absU

Residuals Statistics(a)

Minimum | Maximum = Mean | Std. Deviation L N
Predicted Value 1.4164 27893 | 18823 | 17783 | 94
Residual -2.00288 | 4.05947 | 00000 147202 | 94
Std. Predicted Value -2.620‘ 5.101 | 000 | 1.000 94
Std. Residual 1330 2606 | 000 | 978 | 94
a Dependent Variable: absU
Reliability
Case Processing Summary
N %
Cases  Valid 94‘ 100.0
Excluded(a) 0| .0
Total 94 | 100.0
a Listwise deletion based on all variables in the procedure.
Reliability Statistics
Cronbach's {
Alpha | N of tems
898 | 12
Item-Total Statistics
1
l Scale I Corrected | Cronbach's
Scale Mean if Variance if | Item-Total | Alpha if item
ltem Deleted | ltem Deleted | Correlaion |  Deleted
X1_1 38.36 ' 30.362 | 708 | 885
X1_2 38.33 30.869 | 581 | 891
X1_3 39.73 32.670 455 | 897
X1_4 38.36 | 30.663 | 649 ‘ 888

e rYT YYYY




X1_8 38.46 | 30832 | 844 | 888!
X1_6 38.44 | 29.861 | 674 | 886
X1_7 38.29 | 31.282 | 11| 890
X1_8 39.26 | 31.741 | 472 | 897
X1_9 39.36 | 31.846 492 | 896
X1_10 38.77 | 30.805 | 734 | 884
X1_m 38.63 | 29.871 | 651 | 883
X1_12 38.60 | 29.383 | 717 | 884
Reliability

Case Processing Summary

N | %

Cases  Valid 94 | 100.0

Excluded(a) 0| .0

Total 94 | 100.0
a Listwise deletion based on all variables in the procedure.

Reliability Statistics
Cronbach's i
Alpha N of ltems
892 12
item-Total Statistics
Scale ' Corrected ? Cronbach's

Scale Mean if Variance if Item-Total Alpha if ltem

ltem Deleted L ltem Deleted | Correlation ‘ Deleted
X2_1 38.10 | 36.346 | 570 | 885
X2_2 38.46 ‘ 35.584 618 | 883
Xx2_3 38.23 35.558 581 | 885
X2_4 38.01 | 35.193{ 592 | 884
X2_5 38.11 | 36.139 | 542 | 887
X2_6 38.52 | 34.940 | 515 | 890
X2_7 38.16 | 34.688 | 695 | 879
X2_8 38.22 | 36.412 | 570 | 885
X2_9 38.12 | 35.524 | 637 882
X2_10 38.16 ‘ 36.544 | 599 | 884
X2_11 38.36 | 35.481 | 658 | 881
X2_12 38.16 | 34.609 | 686 : 879
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Reliability

Case Processing Summary

-

N | %

Cases Valid 94 | 100.0
Excluded(a) o | .G

Total 94 | 100.0

a Listwise deletion based on all variables in the procedure.

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha

N of items

867 |

12

Item-Total Statistics

| Scale f Corrected | Cronbach's

Scale Meanif | Varianceif | Item-Total | Alpha if ltem

ltem Deleted | Item Deleted | Correlation Deleted
X3_1 37.83 | 32.229 | 526 | 858
X3_2 38.13 f 30.908 | 528 | 853
X3_3 37.90 | 31.571 | 585 | BE4
X3_4 37.81 | 32.243 | 813 854
X3_5 38.45 | 31.024 | 522 | 859
%36 38.85 | 31.590 | 495 | 860
X3_7 38.10 31.980 | 506 | 859
X3_8 38.45 | 30.960 | 591 | 854
X3_¢ 37.88 | 32.083 | 514 859
X3_10 38.20 | 31.346 i 540 | 857
X3_11 38.40 | 30.609 | 618 | 852
X3_12 37.90L 32.044 | 615 | 853
Reliability

Case Processing Summary

N | %

Cases Valid a4 | 100.0

Excluded(a) 0 ﬁ .0

Total 94 | 100.0

a Listwise deletion based on all variables in the procedure.




Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha

LN of ltems

.889

l 12

Item-Total Statistics

Scale Corrected [ Cronbach's

Scale Mean if Variance if ltem-Total Alpha if Item

Iltem Deleted ltem Deleted Correlation Deleted
X4_1 40.07 32.349 | 683 875
X4_2 40.61 33.897 | 552 l 882
X4_3 40.48 33.844 547 | 882
X4_4 - 40.02 | 33.548 558 882
X4_5 40.26 33.560 | 542 | 882
X4_6 40.82 33.074 ‘ 466 | 889
X4_7 40.31 | 33.420 639 877
X4_8 40.40 l 32.889 596 } 879
X4_9 40.44 | 33.044 | 624 | 878
X4 10 40.29 | 33.820 629 878
X4_11 40.65 | 33.177 605 879
X4_12 4024 | 31.671 732 | 871
Reliability

Case Processing Summary

N | %

Cases  Valid 94 | 100.0

Excluded(a) 0| 0

Total 94 100.0

a Listwise deletion based on all variables in the procedure.

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha

[ N of ltems

907 |

12

XXXI




Item-Total Statistics

Scale |

Corrected ‘ Craonbach’s

Scale Mean if I Variance if | ltem-Total Alpha if item

ltem Deleted | ltem Deleted | Correlation |  Deleted
¥ _1 40.52 | 34833 634 .900
Y_2 40.63 : 35.978 l 629 I .900
v.3 40.64 35.180 | 601 901
Y4 40.77 | 36.504 | 560 | 903
Y_5 40.86 | 36.776 | 817 | 901
Y_6 4071 | 35626 | 620 | 900
Y_7 40.78 l 33767 654 | 899
Y_8 40.96 35611 | 585 902
Y_9 40.68 } 34.822 | 708 | 896
Y_10 4113 | 34.156 , 739 'r 895
Y_11 41.38 | 34.368 ‘ 638 | .800
Y_12 4127 | 34.434 671 | .898




Lampiran V1

Nama
Tempat dan Tanggal Lahir

Alamat Asal

Alamat di Yogyakarta

Nama Ayah
Nama lbu

Jenjang Pendidikan

CURRICULUM VITAE

: Siti Fitriyah An'anah
: Kediri, 31 Juli 1981

: JI. A. Yani Gg. Setono 38 Rt. 02 Rw. 02 Kuwak

Kediri Jawa Timur 64122

: Komp. Gedung Putih PP. Ali Maksum PO. Box. 1192

Krapyak Yogyakarta 55011.

: Moh. Yusuf
: Umi Sulaim

: SDN Tambakrejo I Jombang (1987-1993).

MTs Ali Maksum Krapyak Yogyakarta (1993-1996).
MA Ali Maksum Krapyak Yogyakarta (1996-2000).

UIN Sunan Kalijaga Yogyakarta (2000-2007).
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ANK MUAMALAT

Pertams Murni Syariah

SURAT KETERANGAN
No. 090/BMI-YOG/X1/2006

SR G

Kami yang bertanda tangan di bawah ini menerangkan dengan sebenar-
benarnya bahwa:

Nama : SITI FITRIYAH AN 'ANAH
Jurusan : Ekonomi Islam Fakultas Syariah UIN Yogyakarta
NIM : 00390525

dibolehkan dan sedang melakukan penelitian di PT. Bank Muamalat Indonesia,
Tbk Cabang Yogyakarta dengan judul “Pengaruh Marketing Mix terhadap
Preferensi Nasabah pada Bank Muamalat Indonesia Cabang
Yogyvakarta”.

Demikianlah Surat Keterangan ini dibuat dan ditandatangani untuk dipergunakan
sebagaimana mestinya.

Yogyakarta, 10 November 2006

"~ PT. BANK MUAMALAT INDONESIA, TBK
CABANG YOGYAKARTA

: 1

B P g ==
. I N ;‘v/‘i,;‘\;\“ -"-: R

1 ! ", NS y
/ A
Widi Rahayu

Personalia

Mantar Cabang Yogyakarta Kantor Kas

= dticalbh Bantssl RMaritsd Wacen: ic 1id™sd -8 .




PEMERINTAH PROPINSI DAERAH ISTIMEWA YOGYAKARTA
BADANPERENCANAANDAERAH

(BAPEDA)

Kepatihan, Danurejan, Yogyakarta - 55213
Telepon : (0274) 589583, 562811 (Psw. : 209-218, 243-247) Fax. : (0274) 586712
Website http://www.bapeda@pemda-diy.go.id
E-mail : bapeda@bapeda pemda-diy.go.id

Membaca Surat

Mengingat

Diijinkankepada
Nama

AlamatInstansi
Judul

Lokasi
Waktunya

——

SURAT KETERANGAN / IJIN
Nomor : 070 A775

Dekan Fak. Syari'ah-UIN"SUKA" Yk No: UIN.02/KU/PP.00.9/1052/2006
‘Tanggal : 15 Nopember 2008 Perinal  ljin Penelitian

1. Keputusan Menteri Dalam Negeri No. 61 Tahun 1983 tentang Pedoman
Penyelenggaraan Pelaksanaan Penelitian dan Pengembangandi Lingkungan
Cepartemen Dalam Negeri.

2. Keputusan Gubernur Daerah Istimewa Yogyakarta No. 38 /1 2 /2004 tentang
Pemberianzin Penelitian di Propinsi Daerah Istimewa Yogyakarta.

SITI FITRIYAH AN'ANAH No.Mhs./NIM : 00390525

:Ji. Marsda Adisucipto, Yogyakarta

‘PENGARUH MARKETING MIX TERHADAP PREFERENSI NASABAH PADA PT.
BANK MUAMALAT INDONESIA Tbk. CABANG YOGYAKARTA

- Kota Yogyakarta
Mulaitanggal 28 Nopember 2006 s/d 28 Pebruari 2007

1. Terlebih dahulu menemui/ melaporkan diri Kepada Pejabat Pemerintah setempat ( Bupati/ Walikota )
untukmendapat petunjuk seperlunya,

2. Wajib menjaga tata tertio dan mentaati ketentuan-ketentuan yang berlaku setempat;

3. Wajib memberi laporan hasil penelitiannya kepada Gubernur Kepala Daerah Istimewa Yogyakarta '
(Cq. KepalaBadan Perencanaan Daerah Propinsi Daerah Istimewa Yogyakarta);

4. ljin ini tidak disalahgunakan untuk tujuan tertentu yang dapat mengganggu kestabilan Pemerintah
dan hanya diperlukan untuk keperluan ilmiah;

5. Surat ijin ini dapat diajukan lagi untuk mendapat perpanjangan bila diperlukan;

6. Surat ijin ini dapat dibatalkan sewak!u-waklu apabila tidak dipenuhi ketentuan - ketentuan tersebut

di atas.
Tembusan Kepada Yth. : Dikeluarkan di . Yogyakarta -
1. Gubernur Daerah Istimewa Yogyakarta Pada tanggal . 28 Nopember 2008

( Sebagai Laporan

2. Walikota Yogyakarta ¢.q Ka. Dinas Perizinan; A.n. GUBERNUR
3. Dekan Fak. Syari'ah-UIN"SUKA" Yk; DAERAH.ISTIMEWAYQGYAKARTA

B A - . | L



PEMERINTAH KOTA YOGYAKARTA
DINAS PERIZINAN
JI. Kenari No. 56 Yogyakarta 55165 Telepon 514448, 515865, 515866, 562682
EMAIL : perizinan@jogja.go.id EMAIL INTRANET : perizinan@intra.jogja.go.id

SURAT IZIN
4993/34
ar . Surat izin / Rekomendasi dari Gubernur Kepala Daerah Istimewa Yogyakarta
Nomer : 070/5775 Tanggal :28/11/2006
gingat . » 1. Keputusan Walikotamadya Kepala Daerah Tingkat |l Yogyakarta

Nomaor 072/KD/1986 tanggal 6 Mei 19868 tentang Petunjuk Pelaksanaan
Keputusan Kepala Daerah Istimewa Yogyakarta, Nomor : 33/KPT/1986
tentang : Tatalaksana Pemberian izin bagl setiap Instansi Pemerintah
maupun non Pemerintah yang melakukan Pendataan / Penelitian

2. Keputusan Gubernur Daerah Istimewa Yogyakarta Nomor : 38/1.2/2004
tentang : Pemberian izin / Rekomendasi Penelitian/Pendataan/Survei/KKN/
PKL di Daerah Istimewa Yogyakaita

kan Kepada : Nama : SITI FITRIYAH AN'ANAH NO MHS 7 NIM  : 00390525
Pekerjaan : Mahasiswa Fak. Syari'ah - UIN SUKA Yk
Alamat - - JI. Marsda Adisucipto, Yogyakarta
Penanggungjawab : Joko Setyono, SE, M.Si
Keperluan : Melakukan Penelitian dengan judul Proposal: PENGARUH MARKETING

MIX TERHADAP PREFERENSI NASABAH PADA PT. BANK
MUAMALAT INDONESIA Tbk. CABANG YOGYAKARTA

asi/Responden : Kota Yogyakarta
tu © 28/11/200€6 Sampai  28/02/2007
piran . Proposal dan Daftar Pertanyaan
gan Ketentuan : 1. Wajib Memberi Laporan hasil Penelitian kepada Walikota Yogyakarta
(Cq. Dinas Perizinan Kota Yogyakarta)
2. Waijib Menjaga Tata tertib dan mentaati ketentuan-ketentuan yang berlaku setempat
3. lzin ini tidak disalahgunakan untuk tujuan tertentu yang dapat mengganggu kestabilan
Pemerintah dan hanya diperlukan untuk keperluan ilmiah
4. Surat izin ini sewaktu-waktu dapat dibatalkan apabila tidak dipenuhinya
ketentuan -ketentuan tersebut diatas

Kemudian diharap para Pejabat Pemerintah setempat dapat memberi
bantuan seperiunya

e A\-,“jfﬁ';-iiélu,ar\l(an di : Yogyakarta
Tanda tapgan ’\}9\‘ —-padaTanggal : 05/12/2006
Pemegang.izin / L

2 '\__"/,"

usan Kepada :

. Walikota Yogyakarta(sebagai laporan)
L Ka._ BAEEDA Prop. DIY

—— - Py . . el
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