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ABSTRAK

Karakteristik penting dari pemasaran sebagai fungsi bisnis adalah
fokusnya pada pelanggan dan kebutuhan mereka. Dalam hal ini, bank juga
berfokus pada nasabah dengan tujuan memuaskan keinginan dan kebutuhan
mereka akan suatu produk jasa bank. Bank yang tidak menjalankan kegiatan
pemasaran secara benar akan ditinggalkan oleh nasabahnya dan jangan
diharapkan akan mendapatkan nasabah yang loyal. Bank perlu untuk
menyusun strategi pemasarannya dengan baik. Tcrdapat banyak strategi yang
dapat diterapkan oleh bank dan didalam skripsi ini akan dibahas bagatmana
pengaruh strategi pemasaran yang meliputi produk, harga, tempat dan promosi
terhadap loyalitas nasabah yang pada akhirnya akan mempengaruhi nasabah
untuk loyal terhadap produk/jasa bank tersebut.

Jenis penelitian ini adalah penelitian lapangan dengan sifat
penelitiannya deskriptif eksplanatif yaitu menggambarkan dan menjelaskan
pengaruh antara variabel bebas (produk, harga, tempat dan promosi) dengan
variabel terikat (loyalitas nasabah) tanpa membuat perbandingan atau
menghubungkan dengan variabel lain. Dalam mencari analisis pengaruh
variabel bebas terhadap variabel terikat dilakukan dengan menggunakan
analisis regresi linier berganda, sedangkan pengumpulan data dilakukan
melalui angket yang dibagikan kepada nasabah Shar-E, dengan wawancara
kepada pihak yang terkait, dan didukung pula dengan literatur yang
berhubungan dengan masalah yang diteliti.

Berdasarkan analisis regresi diperoleh kesimpulan bahwa produk,
harga, tempat dan promosi tersebut mempunyai ¢, yang lebih besar dari

!> Schingga dapat dikatakan bahwa varibel-variabel tersebut berpengaruh
secara signifikan terhadap loyalitas nasabah. Hal ini ditunjukkan dengan nilai
tumg masing-masing variabel yaitu produk sebesar 4.158, harga sebesar
3.568, tempat/distribusi sebesar 2.955 dan promosi sebesar 4.058. Secara
simultan, variabel produk, harga, tempat dan promosi berpengaruh secara
positif dan signifikan signifikan terhadap loyalitas nasabah. Hal ini
ditunjukkan dengan nilai F,,,. > F,, (31.940 > 24582) dengan taraf
signifikansi sebesar 0.000. Pengaruh varibel-variabel terhadap pengambilan
keputusan menabung ditunjukkan dengan R® sebesar 0.549. Ini berarti bahwa
54.9% loyalitas nasabah dipengaruhi oleh produk, harga, tempat dan promosi.
Sedangkan sisanya sebesar 45.1% dipengaruhi oleh faktor lain yang tidak
diteliti dalam skripsi ini.
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PEDOMAN TRANLITERASI ARAB LATIN

Penulisan transliterasi Arab-Latin dalam penelitian ini menggunakan pedoman
transliterasi dari keputusan bersama Menteri Agama RI dan Menteri Pendidikan dan
Kebudayaan Rl no. 158 Tahun 1987 dan no. 0543b/U/1987. Secara garis besar uraiannya
adalah sebagai berikut:

A. Konsonan Tunggal

Huruf Nama Huruf Latin Keterangan
Arab
| Alif Tidak dilambangkan Tidak dilambangkan
w ba’ b be
( ta’ t : te
al Sa’ S es (dengan titik di atas)
d Jim j je
; ha h ha (dengan titik di bawah)
t Khe' kh ka dan ha
Q dal d de
J zal z zet (dengan titik di atas)
J ra’ r er
J zai z zet
o sin s es
U: syin sy es dan ye
) sad $ es (dengan titik di bawah)
U dad d de (dengan titik di bawah)
L ta’ t te (dengan titik di bawah)
M za' z zet (dengan titik di bawah)
& ‘ain ¢ koma terbalik

xi



'& Gain g ge
o’ Fa° f ef
3 qaf q qi
& kaf k ka
Jd 1am 1 el
3 mim m em
¥ Nin n en
9 wawu w we
A Ha’ h ha
apostrof (tetapi tidak
s hamzah ’ dilambangkan apabila ter-
letak di awal kata)
é Ya' y ye
B. Vokal

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

atau monoﬁong dan rangkap atau diftong.

1. Vokal Tunggal

Vokal tunggal bahasa Arab lambangnya berupa tanda atau harkat, transliterasinya

sebagai berikut:

Tanda Nama
— Fathah
— Kasrah

—_ Dammabh

Huruf Latin

xii

Nama



Contoh:
S, Kataba A . yazhabu
‘J:N - su’ila _)5-5 - zukira
2. Vokal Rangkap
Vokal rangkap bahasa Arab yang lambangnya berupa gabungan antara harkat dan

huruf, transliterasinya sebagai berikut:

Tanda Nama Huruf Latin Nama
S ’ - Fathah dan ya ai adani
5] »»’ Fathah dan wawu  au adanu
Contoh:
< kaifa J 9> — haula
C. Maddah

Maddah atau vokal panjang yang lambangnya berupa harkat dan huruf,

transliterasinya berupa huruf dan tanda:

Tanda Nama Huruf Latin Nama

&b o Fathah dan alif atau alif a a dengan garis di atas
Maksiirah

& Kasrah dan ya i i dengan garis di atas

3 L dammah dan wawu i u dengan garis di atas

Contoh

(JE - qala d.-.‘g - qila
(s4) - rama djﬁg. yaqilu

x1ii




D. Ta’ Marbutah

Transliterasi untuk ta’ marbujah adalah:
Ta’ marbutah yang mati atau mendapat harkat sukun, transliterasinya adalah (h)

Contoh: dall Talhah

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: U-:’,)- rabbana

[ -~
e’-’ - nu‘imma

F. Kata Sandang
Kata sandang dalam sistem tulisan Arab dilambangkan dengan huruf, yaitu “d‘”.
Transliterasinya adalah:
Kata sandang yang diikuti oleh huruf qamariyah ditransliterasikan sesuai
dengan aturan yang digariskan dan sesuai pula dengan bunyinya. Bila diikuti oleh
huruf syamsiyah maupun huruf qamariyah, kata sandang ditulis terpisah dari kata

yang mengikutinya dan dihubungkan dengan tanda sambung (-)

Contoh: \"m‘ - al-qalamu M‘ -al-jalalu
&l gl badivu

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

Xiv




terletak di awal kata, hamzah tidak dilambangkan, karena dalam tulisan Arab

berupa alif.

Contoh :
L,—,.D: - syai’un QJ“ - umirtu
s )-\S‘ - an-nau’u UJ"\:‘B - ta’khuziina

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:

OB WY s eed i () 9 - Wa innallaha lahuwa khair ar-razigin

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
tetap huruf awal nama diri tersebut, bukan huruf awal kata sandangnya.
Contoh :
Jem )Y Yaasle s - wamaMuhammadun illa Rasil
bl aada g s I8 T - inna awwala baitin wodia linnsi



Penggunaan huruf kapital untuk Allah hanya berlaku bila dalam tulisan Arabnya
memang lengkap demikian dan kalau penulisan itu disatukan dengan kata lain
sehingga ada kata lain sehingga ada huruf atau harkat yang dihilangkan, maka huruf
kapital tidak dipergunakan.
Contoh :
u Az g i) (Ja pal . nagrun minallahi wa fathun qarb
[FEVENgPY I\ - lilighi al-amru jamTan

. Bagi mereka yang menginginkan kefasihan dalam bacaan, pedoman transiterasi ini

merupakan bagian yang tidak terpisahkan dengan ilmu tajwid.

xvi
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PENDAHULUAN

A, Latar Belakang Masalah

Kegiatan pemasaran selalu ada dalam setiap perusahaan yang
berorientasi profit, baik pada perusahaan barang maupun jasa. Salah satu
perusahaan di Indonesia yang menjual jasa adalah perusahaan yang bergerak
dalam bidang perbankan atau lebih dikenal dengan nama bank. Bank
merupakan perusahaan yang menyediakan jasa keuangan bagi seluruh lapisan
masyarakat. Fungsi bank merupakan perantara diantara masyarakat yang
membutuhkan dana dengan masyarakat yang kelebihan dana, disamping
menyediakan jasa-jasa keuangan lainnya. Oleh karena bank berfungsi sebagai
perantara keuangan, maka dalam hal ini faktor “kepercayaan™ dari masyarakat
merupakan faktor utama dalam menjalankan bisnis perbankan.

Bank sebagai lembaga keuangan yang menghasilkan jasa keuangan
juga membutuhkan strategi pemasaran untuk memasarkan produknya.
Dampak dari perubahan teknologi juga berdampak positif terhadap
perkembangan dunia perbankan. Produk yang ditawarkan kepada nasabahnya
menjadi lebih cepat dan efisien.!

Salah satu karakteristik penting dari pemasaran sebagai fungsi bisnis

adalah fokusnya pada pelanggan dan kebutuhan mereka.” Menurut banyak

! Kashmir, Manajemen Perbankan (Jakarta: Rajawali Press, 2004), him. 2-3.

? Boyd-Walker-Larreche, Manajemen Pemasaran Suatu Pendekatan Strategis dengan
Orientasi Global, alih bahasa Imam Nurmawan (Jakarta: Erlangga, 2000), hlm. 4.




manajer di seluruh dunia, strategi pemasaran yang berfokus dan sangat peduli
kepada konsumen akan menjadi lebih penting untuk keberhasilan masa depan
kebanyakan perusahaan ketika pasar global semai(in sesak dan kompetitif.>
Dalam hal ini, bank juga berfokus pada nasabah dengan tujuan memuaskan
keinginan dan kebutuhan nasabah akan suatu produk jasa bank. Dengan
diketahuinya keinginan dan kebutuhan nasabah serta lingkungan pemasaran
yang mempengaruhinya memudahkan bank untuk melakukan strategi guna
merebut hati nasabah. Strategi yang dilakukan meliputi penentuan strategi
produk, strategi harga, strategi lokasi dan strategi promosi. Strategi ini kita
kenal dengan nama bauran pemasaran (marketing mix) E

Perpaduan keempat strategi pemasaran tersebut merupakan alat bagi
perusahaan untuk mempengaruhi konsumen agar mengenali produk kemudian
menyukai, membeli dan pada akhirnya konsumen itu puas serta bersikap loyal
terhadap produk perusahaan tersebut.

Perkembangan jumlah bank syari’ah yang semakin meningkat
menyebabkan persaingan untuk memperebutkan pangsa pasar semakin tajam.
Bank Muamalat Indonesia cabang Yogyakarta adalah perusahaan yang
bergerak dalam bidang jasa perbankan. Dalam menghadapi pesaing yaitu
munculnya perusahaan sejenis atau perusahaan lama, dimana semuanya
mengacu pada usaha untuk lebih memuaskan nasabah dengan menggunakan
strategi pemasaran yang baik, begitu pentingnya kegiatan pemasaran yang

mau tidak mau harus dilakukan oleh pihak Bank Muamalat Cabang

3 Boyd-Walker-Larreche, Manajemen Pemasaran...., him. 3.

4 Kashmir, Manajemen Perbankan, him. 4-5.



Yogyakarta, maka adalah hal yang tidak kalah pentingnya bagi Bank
Muamalat untuk menyusun strategi pemasaran demi menarik minat para
nasabah dan atau calon nasabah untuk menabung di Bank Muamalat dan atau
mempergunakan produk Bank Muamalat tertentu.

Shar-E merupakan salah satu produk yang dikeluarkan Bank
Muamalat Indonesia sebagai sarana investasi syariah yang dikemas khusus
dalam bentuk paket perdana seharga Rp. 125.000.-. Shr-E dapat diperoleh di
Kantor Bank Muamalat dan dapat diperoleh di Kantor-kantor Poé Online di
seluruh Indonesia. Sebagai produk yang diharapkan mencapai penjualan
tinggi, maka strategi pemasarannya harus tepat agar para calon nasabah
tertarik untuk memilih produk tersebut. Strategi pemasaran tersebut
diantaranya meliputi: strategi harga, strategi produk, strategi promosi, dan
strategi lokasi.

Shar-E mempunyai peluang pangsa pasar yang besar dengan
kepercayaan masyarakat dan strategi pemasaran yang dijalankan. Untuk itu
Shar-E memberi kemudahan pada nasabah dengan menjalin hubungan
kerjasama dengan bank-bank lain dalam akses ATM, diantaranya: BCA, BNI,
BRI, Danamon, Niaga, Bukopin, Mega, Permata, NISP, Bumiputera, DKI,
Jabar, Jatim, Sulsel, Kaltim, Kalsel, IFI, BTPN, dan Bank yang tergabung
dalam jaringan ATM Bersama dan Prima.

Loyalitas dari sudut pandang strategi pemasaran adalah suatu konsep
yang sangat penting khususnya pada kondisi pasar dengan tingkat

pertumbuhan yang sangat rendah namun tingkat persaingannya sangat ketat.



Sehingga keberadan konsumen yang loyal sangat dibutuhkan agar perusahaan
dapat bertahan hidup, dan upaya ini menjadi strategi yang efektif daripada
upaya menarik pelanggan-pelanggan baru.’

Loyalitas konsumen juga berhubungan dengan kepuasan nasabah
terhadap produk yang dibelinya. Nasabah akan merasakan kepuasan apabila
produk yang dibeli sesuai dengan yang ditawarkan perusahaan dan sesuai
harapannya. Dengan diperolehnya kepuasan, apalagi setelah pembelian awal,
maka nasabah cenderung akan memiliki persepsi yang baik dan bersikap loyal
terhadap produk maupun perusahaan.

Mengingat betapa besar dan pentingnya strategi pemasaran dalam
suatu perusahaan, maka mendorong penyusun untuk meneliti sejauh mana
pengaruh strategi pemasaran yang dilakukan oleh Bank Muamalat Indonesia
cabang Yogyakarta yang meliputi produk, harga, tempat dan promosi
terthadap loyalitas nasabah Shar-E. Penyusun memfokuskan pada produk
Shar-E, karena menurut pengamatan penyusun Shar-E merupakan salah satu
produk yang diminati oleh masyarakat karena memiliki berbagai fasilitas yang
memudahkan diantaranya, selain sebagai rekening tabungan, kartu ATM, juga
bisa sebagai kartu debit untuk berbelanja di 18.000 merchant berlogo debit
BCA atau Prima debit, serta bagi hasil sangat menarik yang otomatis

ditambahkan di rekening tabungan setiap bulan.

* Kiki Sumantri, “Pengaruh Tingkat Kepuasan Konsumen Terhadap Loyalitas Merk
Sepeda Motor Honda di Kabupaten Purworejo,” Tugas Akhir Fakultas Ilmu Sosial Universitas
Negeri Yogyakarta (2004), hlm. 23.



B. Pokok Masalah

Berdasarkan latar belakang yang telah dipaparkan di atas, ada

beberapa hal yang menjadi pokok masalah dalam penelitian ini. Antara lain:

1.

2.

Bagaimana pengaruh produk terhadap loyalitas nasabah Shar-E?

Bagaimana pengaruh harga terhadap loyalitas nasabah Shar-E?

. Bagaimana pengaruh tempat terhadap loyalitas nasabah Shar-E?

Bagaimana pengaruh promosi terhadap loyalitas nasabah Shar-E?
Bagaimana pengaruh produk, harga, iokasi dan promosi terhadap loyalitas

nasabah Shar-E?

C. Tujuan dan Kegunaan Penelitian

Berdasarkan perumusan permasalahan diatas, maka tujuan penelitian

yang hendak dicapai dalam penelitian ini adalah:

L

2

Untuk menjelaskan pengaruh produk terhadap loyalitas nasabah Shar-E
Untuk menjelaskan pengaruh harga terhadap loyalitas nasabah Shar-E
Untuk menjelaskan pengaruh tempat terhadap loyalitas nasabah Shar-E
Untuk menjelaskan pengaruh promosi terhadap loyalitas nasabah Shar-E
Untuk menjelaskan pengaruh produk, harga, lokasi dan promosi terhadap
loyalitas nasabah Shar-E

Dalam penelitian ini, penyusun berharap agar penelitian ini dapat

memberi manfaat sebagai berikut:

L.

Bagi Perusahaan
Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberi masukan dan bahan

pertimbangan bagi manajemen Bank Muamalat Indonesia cabang



Yogyakarta dalam menyusun strategi pemasaran yang lebih baik dalam
usaha mengoptimalkan kinerja bagian pemasaran, sehingga dapat
meningkatkan loyalitas nasabah , khususnya Shar-E.

2. Bagi Akademik
Hasil penelitian ini diharapkan dapat menambah referensi perpustakaan
(UIN Sunan Kalijaga) bagi rekan-rekan yang mengadakan penelitian
sehubungan dengan masalah yang sama.

3. Bagi Penyusun
Kegiatan penelitian ini dapat menambah wawasan dari dunia praktisi yang
sangat berharga untuk diselaraskan antara teori yahg didapat di bangku

kuliah dengan kenyataan yang ada di lapangan.

D. Telaah Pustaka

Untuk lebih mempermudah dalam penelitian tentang Pengaruh
Strategi Pemasaran Shar-E terhadap Loyalitas Nasabah pada Bank
Muamalat Indonesia cabang Yogyakarta, maka diperlukan sumbangan
pemikiran dari berbagai wacana terdahulu yang berhubungan dengan masalah
tersebut. Adapun literatur-literatur tersebut antara lain adalah:

Skripsi Win Hartanti yang berjudul Pengaruh Persepsi Konsumen
terhadap Kemasan, Merk, Harga dan Kualitas Produk dengan Loyalitas
konsumen Sampo di Kalangan Mahasiswa menyatakan dari hasil analisisnya
terbukti bahwa terdapat pengaruh yang positif dan signifikan antara kemasan,
merk, harga dan kualitas produk secara bersama-sama terhadap loyalitas

konsumen. Hal ini ditunjukkan oleh F hitung sebesar 18,469 dan nilai




signifikasi 0,000. Sedangkan dengan koefisien determinasi R*=0,391/39,1%
menunjukkan bahwa variabel loyalitas konsumen dapat dijelaskan oleh
variabel kemasan, merk, harga dan kualitas produk sebesar 39,1%. Sedangkan
sisanya, yaitu sebesar 60,9% dijelaskan oleh variabel-variabel lain selain
variabel-variabel bebas dalam penelitian ini.®

FX Wawan Indarto yang juga melakukan studi pemasaran menyatakan
loyalitas konsumen terhadap produk penerbit percetakan Kanisius Yogyakarta
yang diungkap melalui aspek citra perusahaan, aspek pembelian dan aspek
informasi menunjukkan persentase sebesar 62,7%. Dengan persentase
tersebut, menunjukkan bahwa loyalitas konsumen dilihat dari tiap aspek
menunjukkan bahwa untuk aspek citra perusahaan, loyalitas konsumen
termasuk dalam kategori atas yaitu sebesar 74,9%. Aspek pembelian termasuk
dalam kategori sedang yaitu sebesar 66,3% dan dilihat dari aspek informasi,
loyalitas konsumen termasuk dalam kategori sedang, dengan porsentase
sebesar 46,8%.”

Kemudian dalam skripsi yang berjudul Analisa Pengaruh Brand
Image, Product Features, dan harga terhadap Loyalitas Konsumen pada
Produk Air MiNUM dalam Kemasan (AMDK) AQUA (Studi Kasus Kelurahan
Condong Catur, Depok Sleman Yogyakarta), Irma Novaria menyimpulkan

bahwa variabel brand image merupakan faktor yang paling dominan

S Win Hartanti Winarto, “Pengaruh Persepsi Konsumen terhadap Kemasan, Merk, Harga
dan Kualitas Produk dengan Loyalitas konsumen Sampo di Kalangan Mahasiswa,” Skripsi
Fakultas Umu Sosial Universitas Negeri Yogyakarta (2005), him. 87.

7 FX Wawan Indarto, “Persepsi dan Loyalitas Konsumen terhadap Produk Penerbit
Percetakan Kanisius Yogyakarta,” Skripsi Fakultas Ilmu Sosial Universitas Negeri Yogyakarta
(2002), him. 45-46.




mempengaruhi loyalitas konsumen terhadap produk-produk AMDK AQUA.
Hal ini dapat dilihat dari hasil hitung T hitung yang paling tinggi dari ke-2
variabel lainnya yaitu sebesar 5,445.%

Selain itu, didalam skripsi Maryati yang berjudul Strategi Pemasaran
Tabungan Umat Prima pada Bank Muamalat Indonesia cabang Bandung
disebutkan bahwa fungsi-fungsi terpilih ketidaksiapan yang ada di Bank
Muamalat Indonesia Bandung meliputi fungsi transaksi, fungsi perebutan
pelanggan, fungsi perencanaan pemasaran, dan fungsi riset pasar dan
pemasaran. Dalam analisisnya, dia menyatakan bahwa Bank Muamalat
Indonesia perlu menyediakan kartu discount disetiap produk-produk yang
dapat menarik hati nasabah terutama tabungan Umat Prima serta perlunya
promosi produk-prodpk yang ada melalui media massa.®

Akan tetapi dari keseluruhan hasil penelitian tersebut di atas,
penyusun tidak menemukan sebuah karya yang secara khusus membahas
tentang analisis strategi pemasaran Shar-E ditinjau dari bauran pemasaran
pengaruhnya terhadap loyalitas nasabah pada Bank Muamalat Indonesia
cabang Yogyakarta. Oleh karena itu penulis tertarik untuk membahas

masalah-masalah tersebut.

® Irma Novaria, “Analisa Pengaruh Brand Image, Product Features, dan harga terhadap
Loyalitas Konsumen pada Produk Air Minum dalam Kemasan (AMDK) AQUA (Studi Kasus
Kelurahan Condong Catur, Depok Sleman Yogyakarta),” Skripsi Fakultas Ekonomi Universitas
Islam Indonesia (2003), him. 78.

® Maryati, “Strategi Pemasaran Tabungan Umat Prima pada Bank Muamalah Indonesia
cabang Indonesia dalam Upaya Meningkatkan Tabungan,” Skripsi, STIES (2000).



E. Kerangka Teoretik

Pemasaran sesungguhnya merupakan fungsi utama dalam suatu
perusahaan, karena tanpa pemasaran barang yang diproduksikan tidak akan
ada gunanya, demikian pula sumber daya manusia yang tersedia harus
disesuaikan kemampuannya agar sanggup memproduksikan barang yang
diproduksikan. Untuk mendukung proses pemasaran itu, peran manajer
pemasaran adalah bertanggung jawab atas pengembangan dan pengelolaan
strategi pemasaran. b

Philip Kotler mendefinisikan pemasaran sebagai suatu proses dengan
mana individu dan kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan
inginkan dengan menciptakan dan mempertukarkan produk dan nilai dengan
individu dan kelompok lainnya.'! Definisi lain menurut Kashmir adalah suatu
usaha untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan para nasabahnya terhadap
produk dan jasa.'?

Menurut Payne, sebagaimana dikutip oleh Ratih Hurriyati, pemasaran
jasa merupakan suatu proses mempresepsikan, memahami, menstimulasi dan

memenuhi kebutuhan pasar sasaran yang dipilih secara khusus dengan

1 M.Manulang, Pengantar Bisnis (Yogyakarta: Gadjah Mada University Press, 2002),
him. 207.

! philip Kotler, Manajemen Pemasaran Analisis, Perencanaan dan Pengendalian, edisi
kelima (Jakarta: Erlangga, 1990), him. 5.

12 K ashmir, Pemasaran Bank, hlm. 61,
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menyalurkan sumber-sumber sebuah organisasi untuk memenuhi kebutuhan
tersebut. '

Marketing mix adalah kombinasi dari keempat variabel atau kegiatan
yang merupakan inti dari sistem pemasaran perusahaan, yakni produk,
struktur harga, kegiatan promosi, dan sistem distribusi.!* Dalam penetapan
marketing mix harus berpegang pada prinsip ekonomi, untuk mencapai hasil
yang maksimal diusahakan dengan pengorbanan yang sekecil-kecilnya. Oleh
karena itu, dalam penetapan marketing mix dalam arti untuk mencapai target
penjualan tertentu, perusahaan harus mampu mengkombinasikanya secara
terpadu.

Strategi adalah tujuan jangka panjang dari suatu perusahaan, serta
pendayagunaan dan alokasi semua sumber daya yang penting untuk mencapai
tujuan tersebut.'’ Strategi juga bisa diartikan sebagai pola fundamental dari
tujuan sekarang dan yang direncanakan, pengerahan sumber daya, dan
interaksi dari organisasi dengan pasar, pesaing, dan faktor-faktor lingkungan

lain.'®

13 Ratih Hurriyati, Bauran Pemasaran dan Loyalitas Konsumen (Bandung: Alfabeta,
2005), him. 42.

14 Basu Swasta dan Irawan, Manajemen Pemasaran Modern (Yogyakarta: Liberty, 1990),
him. 78.

'S Freddy Rangkuti, Analisis SWOT: Teknik Membedah Kasus Bisnis (Jakarta: Gramedia,
1998), him. 4.

16 Boyd dkk, Manajemen Pemasaran, him. 29.
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Produk adalah segala sesuatu yang dapat ditawarkan produsen untuk
diperhatikan, diminta, dicari, dibeli, digunakan, atau dikonsumsi pasar
sebagai pemenuhan kebutuhan atau keinginan pasar yang bersangkutan.”

Harga merupakan satuan moneter atau ukuran lainnya (termasuk
barang dan jasa lainnya) yang ditukarkan agar memperoleh hak kepemilikan
atau penggunaan suatu barang atau jasa.18 Harga merupakan keputusan yang
paling mendasar diantara 4P lainnya, karena dalam setiap produk maupun jasa
mempunyai harga.

Tempat adalah lokasi pelayanan jasa yang berusaha memperlancar
dan mempermudah penyampaian barang dan jasa dari produsen kepada
konsumen, sehingga penggunaannya sesuai dengan yang diperlukan (jenis,
jumlah, harga, tempat, dan saat dibuktikan)."®

Promosi adalah aktifitas pemasaran yang berusaha menyebarkan
informasi, mempengaruhi, membujuk, dan atau mengingatkan pasar sasaran
atau perusahaan dan produknya agar bersedia menerima, membeli, dan loyal
pada produk yang ditawarkan perusahaan yang bersangkutan.m

Proses pengambilan keputusan membeli sangat dipengaruhi oleh
perilaku konsumen. Proses tersebut terdiri dari lima tahap yang meliputi:

pengenalan masalah, pencarian informasi, evaluasi alternatif, keputusan

102.

' Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran (Y ogyakarta: ANDI, 1997), him. 95.
18 Muhammad, Manajemen Bank Syari’ah (Yogyakarta: UPP AMP YKPN, 2002), him.
' Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran, him. 219.

2 1bid, hlm. 219.
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pembelian, dan perilaku setelah pembelian. 2!

Keputusan untuk membeli yang diambil oleh pembeli itu sebenarnya
merupakan kumpulan dari sejumlah keputusan. Hal ini juga berlaku untuk
para nasabah dalam mengambil keputusan untuk membeli produk yang
ditawarkan oleh bank.

Loyalitas pelanggan memiliki peran benting dalam sebuah perusahaan,
mempertahankan mereka berarti meningkatkan kinerja keuangan dan
mempertahankan kelangsungan hidup perusahaan, hal ini menjadi alasan
utama bagi sebuah perusahan untuk menarik dan mempertahankan mereka.”?

Fandy Tjiptono memberikan definisi loyalitas konsumen sama artinya
dengan loyalitas pelanggan, yaitu komitmen pelanggan terhadap suatu merk,
toko, atau pemasok berdasarkan sikap yang sangat positif dan tercermin dari
pembelian yang konsisten.

Loyalitas konsumen terbentuk oleh faktor psikologis, proses belajar
dan pengalaman. Konsumen yang loyal akan menggunakan faktor-faktor
tersebut dalam proses pembelian. Loyalitas konsumen bukan berarti
melakukan pembelian ulang namun merupakan akibat lanjut dari pembelian
ulang.?'3

Sementara dikaitkan dengan semakin meningkatnya peran industri

jasa perbankan di masa sckarang, maka Kotler berpendapat sebagaimana

2! Basu Swastha dan Hani Handoko, Manajemen Pemasaran Analisis Perilaku Konsumen
(Y ogyakarta: BPFE, 2000), him. 14.

2 Ratih Hurriyati, Bauran Pemasaran..., him. 128.

2 Kiki Sumantri, Pengaruh..., him. 22.
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dikutip oleh Hurriyati, bahwa upaya pencapaian loyalitas pelanggan
merupakan tujuan pemasaran pada milenium mendatang melalui upaya
pembentukan dan pemeliharaan loyalitas dengan menunjukkan kepedulian
perusahaan dalam menangani berbagai kebutuhan pelanggan melalui
pemeliharaan hubungan yang baik. Dan perhatian kepada nilai dari produk

atau jasa yang dihasilkan. 2

F. Hipotesis
Dengan mengacu pada pokok masalah serta kerangka teoretik diatas,
maka dapat diajukan hipoiesis penelitian sebagai berikut :
H, = Terdapat pengaruh yang positif dan signifikan antara produk terhadap
loyalitas nasabah
H; = Terdapat pengaruh yang positif dan signifikan antara harga terhadap
loyalitas nasabah
Hs= Terdapat pengaruh yang positif dan signifikan mtéa tempat terhadap
loyalitas nasabah
H,= Terdapat pengaruh yang positif dan signifikan antara promosi
terhadap loyalitas nasabah
Hs= Terdapat pengaruh yang positif dan signifikan antara produk, harga,

distribusi dan promosi terhadap loyalitas nasabah.

24 Ratih Hurriyati, Bauran Pemasaran..., him. 155.
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G. Metode Penelitian
Setiap peneliti selalu dihadapkan pada persoalan yang menuntut
jawaban yang sistematis dan akurat, oleh karena itu diperlukan adanya metode
yang digunakan dalam melakukan penelitian, untuk memecahkan dan
mendapatkan jawaban atas persoalan yang ada.
Berdasarkan hal tersebut, maka dalam melakukan penelitian dalam
skripsi ini menggunakan metode penelitian sebagai berikut:
1. Jenis penelitian
Jenis penelitian ini adalah penelitian lapangan/field research yakni
dilakukan di masyarakat yang sebenarnya untuk menemukan realitas apa
yang tengah terjadi mengenai masalah tertentu.”> Dalam hal ini penelitian
dilakukan di Bank Muamalat Indonesia cabang Yogyakarta yang
bertempat di J1. Piere Tendean No. 56 A Yogyakarta.
2. Sifat penelitian
Sifat dalam penelitian ini adalah deskriptif eksplanatif, yaitu
menggambarkan pengaruh antara variabel bebas yang meliputi produk,
harga, tempat dan promosi dengan variabel terikat yaitu loyalitas nasabah

tanpa membuat perbandingan atau menghubungkan dengan variabel lain.

3. Teknik Pengumpulan data
a. Angket atau kuisioner
Kuisioner merupakan teknik pengumpulan data yang dilakukan

dengan cara memberi seperangkat pertanyaan atau pernyataan tertulis

% Marzuki, Metodologi Riset Panduan Penelitian Bidang Bisnis dan Sosial, (Y ogyakarta:
Ekonosia, 2005), him. 14.
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kepada responden untuk dijawabnya.26 Kuesioner didistribusikan
kepada nasabah Shar-E yang dimaksudkan untuk memperoleh jawaban
tertulis berkaitan dengan pertanyaan-pertanyaan yang diajukan oleh
peneliti.
b. Wawancara
Metode wawancara yaitu suatu cara untuk mendapatkan
informasi dengan cara bertanya secara langsung kepada responden.27
Wawancara dilakukan dengan responden dan pihak Personalia yaitu
Widi Rahayu serta Account Officer yaitu Dini Embun Sari sebagai
salah satu cara untuk mendapatkan gambaran umum secara langsung
yang berkaitan dengan Shar-E di Bank Muamalat Indonesia cabang
Yogyakarta.
¢. Metode Kepustakaan
Metode kepustakaan dilakukan dengan cara membaca buku-
buku dan penelitian-penelitian terdahulu yang sesuai dengan
penelitian ini. Metode kepustakaan digunakan untuk mendapatkan
teori-teori yang berkaitan dengan judul penelitian, untuk memperkuat

data yang diperoleh dilapangan.

2 Sugiyono, Metode Penelitian Bisnis (Bandung: Alfabeta, 2003), him. 135.

%" Masri Singarimbun dan Sofian Effendi, Metode Penelitian Survei (Jakarta: LP3ES),
1989), him. 192. :
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Teknik Pengambilan Sampel

Populasi adalah semua individu yang menjadi sumber pengambilan
sampel.”® Sedangkan sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik
yang dimiliki oleh populasi.”® Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh
nasabah Bank Muamalat Indonesia Cabang Yogyakarta (termasuk
nasabah di Kantor-kantor Kas yang tersebar di wilayah Yogyakarta) yang
menggunakan Shar-E, yang terdiri dari 1590 nasabah pada akhir tahun
2006.%°

Suharsimi Arikunto dalam pengambilan sampel memberikan
pedoman sebagi berikut: “Apabila subyeknya kurang dari 100, lebih baik
diambil semua sehingga penelitiannya merupakan penelitian populasi.
Selanjutnya jika jumlah subyeknya besar dapat diambil antara 10% - 15%
atau 20% - 25% atau lebih.”!

Dalam penelitian ini populasi yang digunakan adalah seluruh
nasabah Shar-E, karena keterbasan waktu, tenaga dan biaya maka populasi
dalam penelitian ini diambil sebagian untuk menjadi sampel. Sampel
diambil dari 10 % nasabah aktif, yaitu nasabah yang selalu berinteraksi
dengan bank, yang terdiri dari kurang lebih 1000 nasabah. Sehingga

sampel yang akan diambil adalah 100 responden. Untuk menjaga

him. 53.

28 Mardalis, Metode Penelitian Suatu Pendekatan Proposal (Jakarta: Bumi Aksara, 2004),

? Sugiyono, Metode Penelitian Bisnis, him. 73.

30 Wawancara dengan Account Officer Bank Muamalat Indonesia Cabang Yogyakarta,

tanggal 21 Desember 2006.

31 Quharsimi Arikunto, Prosedur Penelitian Suatu Pendekatan Praktek (Jakarta: Rineka

Cipta, 2002), him. 112.
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kevalidan hasil penelitian, dalam penelitian ini pengambilan sampel
digenapkan menjadi 110 responden.

Metode pengambilan sampel dalam penelitian ini menggunakan
metode simple random sampling, yaitu pengambilan sampel anggota
populasi yang dilakukan secara acak tanpa memperhatikan strata yang ada
dalam populasi tersebut,*’> dengan catatan bahwa sampel tersebut harus
representatif atau mewakili populasi.

Definisi Operasional Variabel

Dalam penelitian ini penyusun bermaksud untuk mengetahui
pengaruh antara variabel independen dengan variabel dependen. Adapun
pengertian masing-masing variabel dalam penelitian ini adalah:

a) 4 (empat) variabel independen

Variabel independen sering disebut sebagai variabel bebas adalah

variabel yang mempengaruhi atau yang menjadi sebab perubahannya

atau timbulnya variabel dependen.33 Dalam penelitian ini yang menjadi
variabel independen adalah produk, harga, tempat, dan promosi.

1. Produk merupakan segala sesuatu yang dapat ditawarkan produsen
untuk diperhatikan, diminta, dicari, dibeli, digunakan atau
dikonsumsi pasar sebagi pemenuhan kebutuhan atau keinginan
pasar yang bersangkutan.34 Produk yang dimaksud dalam

penelitian ini adalah produk Shar-E.

32 Sugiyono, Metode Penelitian Bisnis, him. 74.
* Ibid., him. 33.

34 Ratih Hurriyati, Bauran Pemasaran..., him. 50.
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2. Harga merupakan sejumlah uang yang dibayarkan atas barang dan
jasa, atau jumlah nilai konsumen dalam rangka mendapatkan
manfaat dari memiliki atau menggunakan barang atau jasa.>* Harga
yang dimaksud dalam penelitian ini adalah harga awal pada saat
nasabah akan membeli dan menggunakan produk Shar-E.

3. Tempat merupakan lokasi pelayanan jasa yang digunakan dalam
memasok jasa kepada pelanggan. Tempat dalam penelitian ini
adalah sekaligus saluran distribusi yang dilakukan oleh Bank
Muamalat cabang Yogyakarta dalam memasarkan Shar-E.

4. Promosi merupakan arus informasi atau persuasi satu arah yang
dibuat untuk mengarahkan seseorang atau organisasi kepada
tindakan yang menciptakan pertukaran dalam pemasaran®®

Promosi yang dimaksud dalam penelitian ini adalah promosi untuk
meningkatkan kualitas produk Shar-E kepada nasabah yang telah
menggunakan Shar-E.

b) 1 (satu)Variabel Dependen
Variabel dependen adalah variabel yang dipengaruhi atau yang
menjadi akibat, karena adanya variabel bebas.” Dalam penelitian ini
yang menjadi variabel dependen adalah loyalitas nasabah. Loyalitas

konsumen adalah kesetiaan untuk berlangganan kembali atau

35 phillip Kotler dan Gary Amstrong, Prinsip-Prinsip Pemasaran, alih bahasa oleh
Damos Sihombing, edisi ke-8 (Jakarta: Erlangga, 2001), him. 439.

% Basu Swastha dan Irawan, Manajemen Pemasaran Modern, (Yogyakarta: Liberty,
1986), him. 8.

37 Sugiyono, Metodologi Penelitian Bisnis, hlm. 33.
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melakukan pembelian ulang produk atau jasa secara konsisten dimasa
yang akan datang terhadap produk maupun perusahaan.
6. Paradigma Penelitian
Dalam paradigma ini terdapat 4 (empat) variabel independen (X1,
X2, X3, X4) dan 1 (satu) variabel dependen. Keempat variabel
independen tersebut bersama-sama berpengaruh terhadap variabel
dependen.

Gambar 1.1
Pengaruh Antara Variabel Independen Terhadap Variabel Dependen

=

g W4

X2 >
! Y
X3 >

e

Keterangan:
X = Produk
X, = Harga
X3 = Tempat
X4= Promosi

Y = Loyalitas Nasabah
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7. Instrumen Penelitian

Instrumen penelitian adalah suatu alat yang digunakan untuk
mengukur fenomena alam maupun sosial yang diamati.*® Instrumen atau
alat ukur yang digunakan dalam penelitian ini berupa angket berisi butir-
butir pertanyaan yang diberi tanggapan oleh responden yaitu nasabah
Shar-E Bank Muamalat Indonesia cabang Yogyakarta.

Instrumen ini digunakan untuk mengukur pengaruh strategi
pemasaran marketing mix yang terdiri dari produk, harga, lokasi dan
promosi terhadap loyalitas nasabah Bank Muamalat Indonesia cabang
Yogyakarta baik secara parsial (sendiri-sendiri) atau bersama-sama. Skala
yang digunakan dalam penelitian ini yaitu skala likert dan bentuknya
kuesioner. Untuk memperoleh pemahaman tentang pengembangannya,
maka disajikan kisi-kisi pembuatan dan pengembangannya seperti yang
terdapat pada tabel di bawah ini:

a. Instrumen Strategi Pemasaran

Tabel 1.1
Kisi-kisi Pembuatan dan Pengembangan

Kuesioner Strategi Pemasaran

N0 ] vm i3 3 1!.§%:i§'= t}kﬁ
1 | Produk Atribut Produk
Layanan informasi
2 | Harga Biaya
Keuntungan
3 | Tempat/Distribusi Saluran distribusi
4 | Promosi Periklanan
Personal selling
Publisitas

Sumber: Data Primer yang Diolah, 2007

38 Ibid,, him. 97.
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b. Instrumen Loyalitas Nasabah

Tabel 1.2
Kisi-kisi Pembuatan dan Pengembangan

Kuesioner Loyalitas Nasabah

Loyalitas Nasabah Kognitif
Afektif
Konatif

Sumber: Data Primer yang Diolah, 2007
Setiap variabel diatas, mempunyai alternatif jawaban pada
masing-masing item untuk mengetahui data dalam bentuk kuantitatif.
Maka perlu diadakan penilaian 'tiap alternatif jawaban yang ada
sebagai berikut:

Tabel 1.3
Skor Alternatif Jawaban Setiap Butir
5
4
3
2
1

Alternat

Sangat setuju
Setuju
Ragu-ragu
Tidak setuju
Sangat tidak setuju
Sumber: Data Primer yang Diolah, 2007

8. Pengujian Instrumen Penelitian
Sebelum dilakukan analisa data terlebih dahulu akan dilakukan i
instrumen yang digunakan sebagai alat ukur. Uji ini meliputi uji validitas
dan relibilitas. Setelah uji instrumen kemudian baru dilakukan teknik

analisa data.
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Angket yang disampaikan kepada responden terlebih dahulu di uji
cobakan dengan uji validitas dan reliabilitas pada perusahaan yang sejenis
yaitu para nasabah Shar-E Bank Muamalat Indonesia cabang Yogyakarta.
a. Uji Validitas

Validitas adalah suatu ukuran yang menunjukkan tingkat-
tingkat kevalidan suatu instrumen.’® Uji ini dilakukan dengan melihat
korelasi/skor masing-masing item pertanyaan dengan skor total. Cara
yang dapat dilakukan adalah dengan mengkorelasikan skor yang
diperoleh pada setiap item dengan skor total dari masing-masing
atribut. Teknik korelasi yang digunakan adalah Product Moment.*°

M x)-Fx3y)
ber-Coer -Gl

Keterangan:

r = Koefisien korelasi antar item (X) dengan skor total (Y)
X = Skor setiap item
Y = Skor total
N = Jumlah responden

Korelasi product moment dengan bantuan program SPSS Versi
10.00. Apabila koefisien korelasi dari butir-butir pertanyaan yang diuji
lebih besar dari tabel koefisien korelasi product moment dengan taraf

signifikan 5% dan dikenakan pada 110 responden, maka koefisien

¥ Suharsini Arikunto, Prosedur Penelitian..., him. 144,

“ Ibid., him.146.
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korelasi tersebut signifikan dan butir pernyatan yang digunakan valid.
Bagi butir yang tidak signifikan akan digusur dari daftar pertanyaan.
b. Uji Reliabilitas
Uji relibilitas adalah mengukur kestabilan alat ukur. Suatu alat
ukur dikatakan religble apabila dapat memberikan hasil yang sama
bila dipakai untuk mengukur ulang. Uji reliabilitas dalam penelitian

ini menggunakan teknik pengukuran koefisien dari Alpha Cronbach.*'

= _ﬁ_(l_zvl)
n-1 v,

Keterangan:

n = Jumlah butir
v; = Varians butir, tanda sigma berarti jumlah
vy = Varians nilai total

Suatu reliabel pada masing-masing butir angket diperoleh
dengan mengkonsultasikan atau melihat hasil nilai r observasi (dilihat
pada lampiran out put poin alpha)/harga koefisien alpha hitung untuk
variable X, X, X3 X4>0.300, maka dapat disimpulkan bahwa angket
atau alat pengukur data tersebut reliable dan jika harga koefisien
alpha hitung untuk variabel X; X, X3 X4<0.300, maka butir atau

variabel tersebut tidak reliabel.*?

! frawan Soehartono, Metode Penelitian sosial, cet. ke-4 (Bandung: Remaja Rosda
Karya,2000), him. 86.

2 Gunawan Sudarmanto, Analisis Regresi Linier Ganda dengan SPSS (Yogyakarta:
Graha limu, 2005), hlm. 99.
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9. Teknik Analisa Data
Teknik analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah
analisis kualitatif dan kuantitatif. Teknik analisis kualitatif digunakan
untuk mendeskripsikan data yaitu menghitung rata-rata (M), sedangkan
teknik analisis kuantitatif yaitu teknik analisis data yang menggunakan
alat analisis statistik.
a. Analisa kualitatif
Analisis ini dipergunakan untuk melengkapi analisis kuantitatif
yang datanya diperoleh dari angket. Analisis kualitatif ini dilakukan
agar data yang terkumpul dapat memberikan pemahaman tentang :

1. Karakteristik responden mencakup jenis kelamin, umur, lama
manjadi nasabah, pekerjaan, penghasilan, dan sebagainya.

2. Penafsiran terhadap hasil analisis sehingga diperoleh temuan
penelitian yang bermakna lebih luas. Interpretasi ini dilakukan
dengan menggunakan dasar teori yang relevan dengan strategi
pemasaran yang mencakup marketing mix.

b. Analisis Kuantitatif
Analisis kuantitatif merupakan analisis data berdasarkan
analisis data berdasarkan perhitungan statistik untuk menjawab
permasalahan yang ada. Untuk penganalisaan pengaruh antara
variable-variabel tersebut digunakan uji asumsi klasik dan uji

signifikansi.
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1. Uji Asumsi Klasik
Pengujian asumsi klasik ini untuk mengetahui apakah
variabel independen berpengaruh terhadap variabel dependen.
Agar model regresi yang dirumuskan dapat diterapkan,
maka harus memenuhi beberapa syarat :
a) Uji Normalitas

Uji normalitas dimaksudkan untuk mengetahui apakah
variabel-variabel dalam penelitian mempunyai sebaran
distribusi normal atau tidak. Model regresi yang baik adalah
distribusi data normal atau mendekati normal.

Menurut teori Agung Nugroho salah satu cara
termudah untuk melihat normalitas adalah dengan cara melihat
histogram yang membandingkan antara data observasi dengan
distribusi yang mendekati normal. Metode lainnya adalah
melihat probability plot yang membandingkan distribusi
kumulatif dari data sesungguhnya dengan distribusi kumulatif
dari distribusi normal. Distribusi normal akan membentuk satu
garis lurus diagonal dan ploting data akan dibandingkan
dengan garis diagonal. Jika distribusi data normal, maka garis
yang menggambarkan data sesungguhnya akan mengikuti

garis diagonal. s

“ Bhuono Agung Nugroho, Strategi Jitu Memilih Metode Statistik Penelitian Dengan
SPSS (Yogyakarta : Andi Offset, 2004), him. 24.
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b) Uji Multikolinieritas

Uji multikolinieritas dilakukan sebagai syarat
digunakannya analisis regresi berganda dalam penelitian ini.
Pengujian ini dilakukan untuk mengetahui apakah pada
model regresi ditemukan adanya korelasi antar variabel
independen.  Jika terjadi  korelasi, maka terjadi
multikolinieritas. Model yang baik seharusnya tidak terjadi
korelasi diantara variabel independen.44 Rumus yang
digunakan adalah teknik korelasi Product Moment sebagai
berikut:

| X VMEx)-CxYy)
I -Cxf vy -Gyl

Kriteria yang digunakan untuk menyatakan apakah

terjadi multikolinieritas atau tidak yaitu dengan menggunakan
kofisien signifikansi dibandingakan dengan tingkat alpha 5 %
(0,05). Jika koefisien signifikansi > alpha 0,05 maka tidak
terjadi multikolinieritas diantara variabel independennya.
Sebaliknya jika koefisien signifikansi < dari alpha 0,05 maka
terjadi miltikolinieritas diantara variabel independennya
¢) Uji Heterokedastisitas
Uji heterokedastisitas bertujuan untuk menguji apakah

dalam sebuah model regresi kesamaan variabel residual dari

“ Singgih Santoso, Buku Latihan Statistik Non Parametrik (Jakarta: Alex Media
Komputindo, 2000), him.203.
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satu pengamatan ke pengamatan lainnya maka disebut
homokedastisitas, dan jika varian berbeda disebut
heterokedastisitas. Model regresi yang baik tidak mengandung
heterokedastisitas.*

Dasar analisis adalah: pertama, jika membentuk pola
atau trend tertentu seperti titik-titik membentuk pola yang
teratur (bergelombang, melebar kemudian menyempit), maka
mengindikasikan telah terjadi heteroskedastisitas. Kedua, jika
tidak membentuk pola atau trend tertentu, maka tidak terjadi
heteroskedastisitas. “°

2. Analisis Regresi Berganda
Analisis regresi pada dasarnya adalah studi mengenai
ketergantungan satu variabel dependen (terikat) dengan dua atau
lebih variabel independen (variabel penjelas atau bebas), dengan
tujuan untuk mengestimasi dan atau memprediksi rata-rata
populasi atau nilai rata-rata variabel dependen berdasarkan nilai
variabel independen yang diketahui.*’ Analisis regresi berganda

dilakukan apabila jumlah variabel independennya minimal 2.*%

5 Ibid, him. 208.

% Maryati, Statistik Ekonomi dan Bisnis Plus (Yogyakarta: UPP AMP YKPN, 2001),
him. 58.

*7 Mudrajad Kuntjoro, Metrode Kuantitatif, Teori dan Aplikasi untuk Bisnis dan Ekonomi
(Yogyakarta: UPP AMP YKPN, 2001), him. 91-92,

* Sugiyono, Metodologi Penelitian Bisnis, him. 210.
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Persamaan umum regresi yang menggunakan lebih dari
dua variabel independen adalah sebagai berikut.*
Y=a+bX;+bXo+.... 46X,
Dimana Yr adalah hasil estimasi atau ramalan suatu variabel
(variabel terikat) berdasarkan garis regresi X; dan X, adalah nilai
variabel bebas, a merupakan konstanta, sedangkan b; adalah
koefisien variabel X; b, adalah koefisien variabel X, dan b;
adalah koefisien variabel X3 dan seterusnya.
2. Uji Signifikansi
a) Uji T-test
Uji statistik t pada dasarnya menunjukkan seberapa
pengaruh satu variabel penjelas secara individual dalam
menerangkan variasi variabel terikat. T-test dihitung dari

formula sebagai berikut :

Dimana:

t = Nilai t yang dihitung

X = Rata-rata
%o = Nilai yang dihipotesiskan
S = Simpangan baku sampel

n = Jumlah anggota sampel

¥ Ibid, him. 211,
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Uji t dilakukan dengan cara membandingkan nilai
satatistik t dengan nilai t tabel. Jika t hitung lebih besar dari
nilai t tabel maka H; diterima yaitu variabel independen
secara individual mempengaruhi variabel dependen.

b) Uji F test
Uji F test digunakan untuk menguji pengaruh secara
bersama-sama atau simultan.
Rumus yang digunakan adalah sebagai berikut: 0

5. R%/k
A-RHAn-k-1)

Keterangan:
R = Koefisien Korelasi Ganda
k = Jumlah Variabel Independen

n = Jumlah Anggota Sampel

¢) Uji R?
Uji R® digunakan untuk mengetahui besarnya
pengaruh variabel independen terhadap variabel dependen

secara bersama-sama atau simultan.

Rumus yang digunakan adalah:
2] 2
_ Tt =2 Bt
PHE 1—-r 2x1x2

%0 Ibid., him. 190.
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Keterangan :
Ryxix, = Kkorelasi antara variabel X; dengan X, secara

bersama-sama dengan variabel Y

IyX) = korelasi product moment antara X; dengan Y
ryXz = korelasi product moment antara X; dengan Y
rxijXx; = korelasi product moment antara X; dengan X,

H. Sistematika Pembahasan

Dalam penulisan skripsi ini, penulis penulis menggunakan pokok-
pokok bahasan secara sistematis yang terdiri dari lima bab dan pada tiap-tiap
bab terdiri dari sub-sub sebaai perinciannya. Adapun sistematika
pembahasannya adalah sebagai berikut:

Bab satu, sebagaimana lazimnya sebuah penelitian ilmiah maka bab
ini merupakan pendahuluan yang diawali dengan latar belakang masalah,
kemudian pokok masalah, tujuan dan kegunaan penelitian, telaah pustaka,
kerangka teoretik, hipotesis, metode penelitian dan sistematika pembahasan.
Bab satu merupakan arah tujuan dari suatu penelitian.

Bab dua berisi landasan teori tentang strategi pemasaran dan loyalitas
nasabah yang menjadi acuan dalam mengkaji permasalahan yang akan
dibahas. Pada bab ini dijelaskan pengertian tentang manajemen pemasaran,
bauran pemasaran, perilaku konsumen dan loyalitas nasabah beserta ruang
lingkupnya. Bab kedua ini menjelaskan teori-teori yang berkaitan dengan

penelitian.
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Untuk mengetahui tentang objek yang diteliti, bab ketiga akan
berusaha mendeskripsikan tentang kondisi umum objek penelitian yang
memuat tentang sejarah perkembangan Bank Muamalat Indonesia, visi dan
misi, produk dan jasa layanan Bank Muamalat Indonesia, perkembangan
Shar-E dan strategi pemasaran Bank Muamalat pada produk SharE. Bab
ketiga dijelaskan tentang aplikasi penerapan teori-teori yang ada pada objek
penelitian.

Pada bab keempat akan disajikan data hasil penelitian beserta
analisisnya yang didapat dari penelitian berupa analisis kualitatif data
responden, analisis kuantitatif dan interpretasi hasil analisis regresi. Bab
keempat merupakan pokok penelitian dari isi pembahasan berdasarkan data
yang telah diolah dengan argumen yang sesuai dalam teori-teori yang ada.

Bab kelima berisi pembahasan dengan menampilkan kesimpulan dan

saran.



BABV

PENUTUP

A. Kesimpulan

1.

2.

Berdasarkan analisis data dan pengujian hipotesis, maka penyusun

dapat memberi kesimpulan sebagai berikut:

Variabel produk mempunyai nilai tyjumg lebih besar dari tuns. Dengan
demikian variabel produk berpengaruh secara positif dan signifikan
terhadap loyalitas nasabah Shar-E Bank Muamalat cabang Yogyakarta.
Semakin baik produk yang diberikan oleh pihak Bank Muamalat cabang
Yogyakarta kepada nasabahnya, maka loyalitas nasabah Shar-E nasabah
semakin tinggi.

Variabel harga mempunyai nilai thiung lebih besar dari tupa Dengan
demikian variabel harga berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap
loyalitas nasabah Shar-E Bank Muamalat cabang Yogyakarta. Semakin
tepat harga yang ditawarkan oleh pihak Bank Muamalat cabang Yogyakarta
kepada nasabahnya, maka sikap loyalitas nasabah Shar-E semakin tinggi.
Variabel tempat/distribusi mempunyai nilai tpiung lebih besar dari tipe.
Dengan demikian variabel tempat/distribusi berpengaruh secara positif dan
signifikan terhadap loyalitas nasabah Shar-E Bank Muamalat cabang
Yogyakarta. Semakin strategis tempat/distribusi yang diberikan oleh pihak
Bank Muamalat cabang Yogyakarta kepada nasabahnya, maka sikap

loyalitas nasabah Shar-E semakin tinggi.
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4. Variabel promosi mempunyai nilai tpiung lebih besar dari twuhng Dengan
demikian variabel promosi berpengaruh secara positif dan signifikan
terhadap loyalitas nasabah Shar-E Bank Muamalat cabang Yogyakarta.
Semakin baik promosi yang ditawarkan oleh pihak Bank Muamalat cabang
Yogyakarta kepada nasabahnya, maka sikap loyalitas nasabah Shar-E
semakin tinggi.

5. Berdasarkan uji F, variabel produk (X;), harga (Xz), tempat/distribusi (X3),
dan promosi (X;) secara bersama-sama mempunyai pengaruh yang
signifikan terhadap loyalitas nasabah Shar-E Bank Muamalat Cabang
Yogyakarta. Hal ini dibuktikan dengan hasil Fpinng yang lebih besar dari
Fube. Besarnya pengaruh dari keempat variabel bebas terhadap loyalitas
nasabah adalah sebesar 54.9% sedangkan sisanya sebesar 45.1%
dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak dimasukkan dalam model
penelitian ini.

B. Saran

Adapun saran yang dapat penyusun sampaikan pada pihak-pihak

yang berkompeten adalah sebagai berikut: |
1. Bagi pihak Bank Muamalat Cabang Yogyakarta. Adanya persaingan yang
semakin ketat diantara perusahaan perbankan di Indonesia, khususnya
bank syari’ah, seharusnya menjadi perhatian pihak Bank Muamalat
Cabang Yogyakarta untuk selalu menjaga kepercayaan dan konsistensi
loyalitas nasabah Shar-E di kota Yogyakarta. Pihak Bank Muamalat perlu

mengupayakan faktor-faktor yang dapat meningkatkan loyalitas nasabah
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Shar-E selain empat variabel yang berpengaruh dalam penelitian ini. Bank
Muamalat juga diharapkan semakin meningkatkan pelayanan dan
kerjasama yang lebih baik dengan pihak yang terkait, sehingga dalam
penarikan tunai ATM akan semakin lancar dan memberikan kemudahan
bagi nasabahnya.

. Bagi peneliti berikutnya. Dengan hasil prosentase sebesar 45.1%
dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak dimasukkan dalam model
penelitian ini, maka perlu dilakukan penelitian lebih lanjut untuk
mengetahui faktor-faktor selain 4P (produk, harga, tempat, dan promosi)
yang bisa mempengaruhi loyalitas nasabah agar loyalitas tersebut dapat
lebih ditingkatkan. Diantaranya yaitu variabel proses, variabel orang dan
variabel sarana. Sehingga akan diperoleh hasil penelitian yang menyeluruh
tentang pengaruh loyalitas nasabah terhadap Shar-E pada Bank Muamalat

Indonesia Cabang Yogyakarta.
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Assalamuw’alaikum Wr. Wh.

Sehubungan dengan penelitian yang saya lakukan guna penyusunan
skripsi yang berjudul “Pengaruh Strategi Pemasaran Shar-E terhadap Loyalitas
Nasabah pada Bank Muamalat Indonesia cabang Yogyakarta” di Universitas
Islam Negeri Sunan Kalijaga Yogyakarta, maka dengan kerendahan hati saya
mohon kesediaan Bapak/Ibu/Sdr/I untuk mengisi angket dibawah ini.

Bantuan serta partisipasi anda sangat berarti bagi saya, dan semoga akan
bermanfaat untuk menambah wawasan kita semua, serta akan menjadi amal
kebaikan dan diterima Allah SWT. Atas kerjasama dan kesediaannya, kami
ucapkan terima kasih.

Wassalamu’alaikum Wr. Wb.

I. Karakteristik Responden
Petunjuk Pengisian: Berilah jawaban beberapa pertanyaan pengantar berikut
dengan melingkari salah satu jawaban yang sesuai.

1. Jenis Kelamin: L /P
2. Usia :
a. Kurang dari 20 tahun
b. 20-30 tahun
c. 31-40 tahun
d. Lebih dari 41 tahun
3. Pekerjaan :
a. Pegawai Negeri
b. Wiraswasta
¢. Mahasiswa/Pelajar
d. Lain-lain.............co.co.ue .. ......(dli i5i)
4. Penghasilan per-bulan :
a. Kurang dari 500.000
b. Rp. 500.000 - Rp. 1.000.000
¢. Rp. 1.000.000 - Rp. 2.000.000
d. Lebih dari Rp. 2.000.000
5. Lama menjadi nasabah Bank Muamalat cabang Yogyakarta :
Kurang dari 6 bulan
6 bulan — 1 tahun
1-1,5 tahun
Lebih dari 1,5 tahun

aoop




11. Prefensi Anda tentang Strategi Pemasaran dan Loyalitas Nasabah
Petunjuk Pengisian : Berilah jawaban pertanyaan berikut sesuai dengan
realita yang Anda hadapi dengan cara memberi tanda () pada kolom yang
tersedia.

Keterangan :
SS = Sangat Setuju TS = Tidak Setuju
S = Setuju STS = Sangat Tidak Setuju
R =Ragu-ragu
A. Strategi Pemasaran
1. Produk
No Pernyataan SS S R TS | STS
1 | Saya merasa aman menabung di
Bank Muamalat karena sistem
operasionalnya sesuai dengan
syari’at Islam
2 Sistem keuangan yang sehat
- | tanpa riba menjadi keunggulan
Shar-E Bank Muamalat
3 ATM Shar-E mempunyai desain
yang menarik
4 Bank Muamalat memperhatikan
pelayanan dalam  kepuasan
nasabah
5 | Nisbah bagi hasil Shar-E pada
Bank Muamalat selalu sesuai
perjanjian
2. Harga
No Pernyataan SS S R | TS | STS

1 Harga satu paket Shar-E masih
terjangkau bagi saya

2 | Biaya administrasi ATM Share-
E sesuai dengan fasilitas yang
saya harapkan

3 | Bagi saya, harga shar-E sudah
sesuai dengan kualitas ya%
diberikan \

4 | Menurut saya, biaya satu paket
Shar-E sesuai dengan isi dan
kualitasnya

5 Seluruh beban biaya persyaratan
awal pembelian Shar-E masih
terjangkau bagi saya




3. Promosi

Neo

Pernyataan

SS

- TS

STS

Iklan Shar-E yang dilakukan
Bank Muamalat di media
cetak/elektronik menarik

|\l

Muamalat menentukan
keputusan saya dalam memilih
produk Shar-E

Promosi  pemasaran  Bank |

Saya sering menemukan bentuk
promosi produk Shar-E di
berbagai media cetak maupun
elektronik

Iklan Shar-E yang dilakukan
Bank Muamalat melalui
spanduk/baliho menarik

Bank Muamalat banyak
melakukan  aktivitas  sosial
kemasyarakatan, sehingga
menarik perhatian

. Tempat/distribusi

Neo

Pernyataan

SS

TS

STS

Bagi saya, lokasi Bank
Muamalat strategis

Bank Muamalat mempunyai

memudahkan transaksi bagi
saya

banyak kantor cabang sehingga |

Akses ATM Shar-E  mudah
ditemui diberbagai tempat dan
tersebar diseluruh Indonesia

Menurut saya, lokasi Bank
Muamalat mudah dijangkau dgn
kendaraan umum/pribadi

Kantor yang megah dan bersih
merupakan  prioritas  saya

memilih Bank Muamalat




B. Loyalitas Nasabah

No

Pernyataan

SS

TS

STS

1

Saya hanya akan memakai satu
merek produk tabungan, yaitu
Shar-E

Saya selalu puas dengan fasilitas
dan pelayanan Shar-E

Saya akan selalu mengakses
ATM Shar-E yang mudah
ditemui dibanyak tempat

Saya selalt mendukung semua
bentuk promosi Shar-E yang
dilakukan Bank Muamalat

Saya siap membayar biaya
administrasi Shar-E, karena
selalu sesuai dengan kualitas
yang diberikan

Saya merasa bangga
menggunakan Shar-E daripada
tabungan lain

Saya tidak akan mencoba
produk tabungan lain selain
Shar-E Bank Muamalat

Saya tidak akan pindah ke
produk tabungan lain selain
Shar-E

Saya menyarankan kepada
teman dan saudara saya untuk
memakai Shar-E

10

Saya akan menceritakan hal-hal
yang baik dari produk Shar-E
kepada orang lain

N 36 Faf-2006- #
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Uji Validitas Variabel Produk

Correlations
X1.1. X1,2 X1.3 X1.4 X1.5 TOT X1
X1.1 Pearson Correlation 1 617*1 420%*7 496*1 .163 T743%%
Sig. (2-tailed) . 000 .000 .000 .089 .000
N 110 110 110 110 110 110
X1.2 Pearson Correlation 617% 1 .244* 410*1 273* .689*
Sig. (2-tailed) .000 . .010 .000 .004 .000
N 110 110 110 110 110 110
X13 Pearson Correlation 420* 244% 1 450* 437* J37%Y
Sig. (2-tailed) 000 010 . 000 000 2000
N 110 110 110 110 110 110
X1.4 Pearson Correlation 496*1 4101 A450%7 1 .489* 775%%
Sig. (2-tailed) 000 .000 .000 . 000 .000
N 110 110 110 110 110 110
X1.5 Pearson Correlation 163 273 .437% A489* 1 657"
Sig. (2-tailed) .089 .004 .000 000 . .000
N 110 110 110 110 110 110
TOT X1  Pearson Correlation .743% 689*1 T3 775%7 657* 1
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .
N 110 110 110 110 110 110
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).
Uji Validitas Variabel Harga
Correlations
X2.1 X2.2 X2.3 X2.4 X2.5 TOT X2
X2.1 Pearson Correlation 1 479* 511* .630* 759* .842*
Sig. (2-tailed) . .000 .000 .000 .000 .000
N 110 110 t10 110 110 110
X2.2 Pearson Correlation 479%) 1 STT5 R 585%1 744*%
Sig. (2-tailed) 2000 . .000 000 .000 .000
N 110 110 110 110 110 110
X23 Pearson Correlation S+ S5771% 1 .637* 539+ T79*%
Sig. (2-tailed) .000 000 . .000 .000 .000
N 110 110 110 110 110 110
X2.4 Pearson Correlation .630*1 .529*1 637* 1 .699* .855*
Sig. (2-tailed) .000 .000 000 4 .000 .000
N 110 110 110 110 110 110
X2.5 Pearson Correlation 759*1 .585* 539+ .699%1 1 .885*1
Sig. (2-tailed) .000 000 000 .000 . 000
N 110 110 110 110 110 110
TOT X2  Pearson Correlation .842% 744 779 .855* .885* 1
Sig. (2-tailed) .000 2000 000 000 000 :
N 110 110 110 110 110 110

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).




Uji Validitas Variabel Tempat/Distribusi

Correlations
X4.1 X4.2 X4.3 X4.4 X4.5 TOT X4
X4.1 Pearson Correlation 1 .644* A400%1 LIo* 545%7 .839*1
Sig. (2-tailed) : .000 .000 .000 .000 .000
N 110 110 110 110 110 110
X4.2 Pearson Correlation .644* 1 .546*1 DY 551% .823*
Sig. (2-tailed) .000 . .000 .000 .000 .000
N 110 110 110 110 110 110
X4.3 Pearson Correlation A400*7 .546* 1 488* .296*7 .675%
Sig. (2-tailed) 000 .000 . .000 002 000
N 110 110 110 110 110 110
X4.4 Pearson Correlation .679*1 S555*% 488* 1 .554* .833%
Sig. (2-tailed) 000 .000 .000 . .000 .000
N 110 110 110 110 110 110
X4.5 Pearson Correlation .545% S51*" .296*7 .554*1 1 .765*1
Sig. (2-tailed) .000 .000 002 .000 . .000
N 110 110 110 110 110 110
TOT_X4  Pearson Correlation .839*1 .823* .675*} .833*1 .765* 1
Sig. (2-tailed) 000 000 000 .000 .000 3
N 110 110 110 110 110 110
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
Uji Validitas Variabel Promosi
Correlations
X3.1 X3.2 X3.3 X34 X3.5 TOT X3
X3.1 Pearson Correlation 1 235% 466*1 427 4941 T07*4
Sig. (2-tailed) : 014 000 .000 .000 .000
N 110 110 110 110 110 110
X3.2 Pearson Correlation 235¢% 1 445* 259%] 408* .566*1
Sig. (2-tailed) 014 . .000 .006 .000 .000
N 110 110 110 110 110 110
X3.3 Pearson Correlation 466* 445%7 1 .662* .506*7 .843*1
Sig. (2-tailed) .000 .000 : .000 .000 000
N 110 110 110 110 110 110
X3.4 Pearson Correlation 4271 .259*1 662*7 1 .574%1 .810*
Sig. (2-tailed) 000 006 000 . 000 .000
N 110 110 110 110 110 110
X3.5 Pearson Correlation 494* .408* .506*1 .574* 1 .796*
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 . .000
N 110 110 110 110 110 110
TOT_X3  Pearson Correlation .707*1 .566*1 .843%1 .810% .796*1 1
Sig, (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 z
N 110 110 110 110 110 110

*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).




Uji Validitas Variabel Loyaliltas Nasabah

Correlations
TOT
Y11 § Y12 | Y13 | Y14 | YIS | YI.6 | YL7 | Y18 | Y19 |YLIO Y
Y11 Pearson Correlation 1 J357% 214%|  210%] 156 362* .736*) .696*1 .016 029 .645*1
Sig. (2-tailed) . 000 025 028 104 .000 .000 000 865 .760 .000
N 110 110 110 110 110 110 110 110 110 110 110
Y12 Pearson Correlation | .357*1 1 747*1 451 "1 463*1  .405*1 .397'1 421*1  440*1 .346*1 .713*
Sig. (2-tailed) .000 . .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000
N 110 110 110 110 110 110 110 110 110 110 110
Y13 Pearson Correlation | .214*] .747*% 1 AT75%1  453*%  423%1 304*1 .294*1 .449*1 209%] .641*%
Sig. (2-tailed) 025 .000 3 .000 000 .000 .001 .002 .000 .028 .000
N 110 110 110 110 110 110 110 110 110 110 110
Yi4 Pearson Correlation § .210*| 451*} .475% 1 A11%% 519*%1  314%t  329*1  487*% 407*1 .642%%
Sig. (2-tailed) .028 .000 .000 o .000 .000 .001 .000 .000 .000 .000
N 110 110 110 110 110 110 110 110 110 110 110
Y15 Pearson Correlation | .156 463*1  453*1  .411*f 1 A437%1  244*; .268%*1 .378*1 .264*1 .566*%
Sig. (2-tailed) 104 .000 .000 .000 . .000 .010 .005 .000 .005 .000
N 110 110 110 110 110 110 110 110 110 110 110
Y16 Pearson Correlation | 362*1 .405*] .423*1 .519*1 .437% 1 525%1  468*{ .482*1 422*%1 .750*%
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 4 000 .000 .000 .000 .000
N 110 110 110 110 110 110 110 110 110 110 110
Y17 Pearson Correlation | .736*1 .397*{ .304*{ .314*] .244%| .525*% 1 877*  259%1 .167 795*%
Sig. (2-tailed) .000 .000 .001 001 .010 .000 i .000 .006 082 .0600
N 110 110 110 110 110 110 110 110 110 110 110
Y18 Pearson Correlation | .696*%{ .421*% .294*1 329*1 268*f .468*1 .877™ 1 340%1  241%] .800*
Sig. (2-tailed) .000 .000 .002 .000 005 000 .000 . .000 011 .000
N 110 110 110 110 110 110 110 110 110 110 110
Y19 Pearson Correlation | .016 A40%]  449*7 487%1 378%1 482%1 .259%] .340*% 1 .648%{ 608*
Sig. (2-tailed) .865 .000 .000 .000 .000 .000 .006 .000 . .000 .000
N 110 110 110 110 110 110 110 110 110 110 110
Y1.10 Pearson Correlation | .029 346%1  209%| 407%] 264% 422%{ .167 241*] 648" 1 496*9
Sig. (2-tailed) 760 .000 028 000 005 000 082 .01t 000 5 000
N 110 110 110 110 110 110 110 110 110 110 110
TOT_Y Pearson Correlation § .645*1 .713*1 .641*1 .642*{ .566*1 .750*7 .795%*1 .800*1 .608*1 .496* 1
Sig. (2-tailed) 000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 000 .000 .000 }
N 110 110 110 110 110 110 110 110 110 110 110

**_ Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
*. Correlation is significant at the 0.05 levet (2-tailed).




Uji Reliabilitas Variabel Produk

*kkkkk Method 1 (space saver) will be used for this analysis ***¥**
RELIABILITY ANALYSTIS = SCALE (ALPHRA)

Item~-total Statistics

Scale Scale Corrected

Mean Variance Item~ Alpha

if Item if Item Total if Item

Deleted Deleted Correlation Deleted
xX1l.1 15.8182 3.6547 2157115, .7079
X1.2 15.8909 3.8962 .5089 .7299
X1.3 16.3000 3.4596 .5223 .7298
X1.4 16.2182 3.7134 .6399 . 6888
X1.5 16.3545 3.9190 .4496 ¥ .7500

Reliability Coefficients

N of Cases = 110.0 N of Items

]
(3

Alpha = .7642

Uji Reliabilitas Variabel Harga

*kkkk* Method 1 (space saver) will be used for this analysis ****%*

RELIABILITY ANALYSTIS = SCALE (AL PHA)

Item—-total Statistics

Scale Scale Corrected

Mean Variance Item- Alpha

if Item if Item Total if Item

Deleted Deleted Correlation Deleted
X2.1 15.6091 4.5522 .7259 .8509
X2.2 15.7545 5.5447 .6349 .8717
X2.3 15.9364 5.1977 .6631 .8640
X2.4 15.7455 4.7236 .7596 .8410
X2.5 15.7182 4.4061 .7975 .8312

Reliability Coefficients
N of Cases = 110.0 N of Items = 5

Alpha = .8788




Uji Reliabilitas Variabel Tempat/Distribusi

**kkkk Method 1 (space saver) will be used for this analysis *****%*

RELIABILITY ANALYSTI

Item-total Statistics

Scale Scale
Mean Variance
if Item if Item
Deleted Deleted
X4.1 14.1182 7.5731
X4.2 14.0364 8.5675
X4.3 13.6000 9.1413
X4.4 13.8818 8.0868
X4.5 14.1818 8.0400

Reliability Coefficients
N of Cases = 110.0

Alpha = .8432

Uji Reliabilitas Variabel Promosi

S = S C

Corrected
Item-
Total

Correlation

.7169
.7292
.5090
.7266
.5981

N of Items

ALE (AL PHA)

Alpha
if Item
Deleted

.7919
L7951
.8462
.7906
.8284

= 5

*k*k*k Method 1 (space saver) will be used for this analysisg *****x*

RELIABILTITY ANALYSTI

Item-total Statistics

Scale Scale
Mean Variance
if Item if Item
Deleted Deleted
X3.1 14.3364 5.5280
X3.2 14.0818 6.5712
X3.3 14.5455 4,5254
X3.4 14.4000 4.8661
X3.5 14.4545 5.1309

Reliability Coefficients
N of Cases = 110.0

Alpha = .8056

S = SCALE (AL PHA)
Corrected
Item- Alpha
Total if Item
Correlation Deleted
.5320 .7857
.4231 .8135
.7023 .7309
.6629 .7444
.6578 .7470
N of Items = 5




Uji Reliabilitas Variabel Loyaliltas Nasabah

**k*k*x% Method 1 (space saver) will be used for this analysis ******

RELIABILTITY

Item—-total Statistics

Scale

Mean
if Item
Deleted
Yl.1 35.0273
Y1.2 34.2182
Yl.3 34.2273
Yl.4 34,1091
Y1.5 34.3000
Yl.6 34.3727
Y1.7 35.0727
Y1l.8 34,9818
Y1l.9 34.1000
Y1.10 34.1273

Reliability Coefficients

N of Cases = 110.0

Alpha = .8587

ANALYSTIS - SCALE
Scale Corrected
Variance Item-
if Item Total
Deleted Ceorrelation
18.8892 .5149
20.2455 . 6509
19.9204 .5452
20.4100 .5624
20.7073 .4698
18.6947 .6665
17.0222 .6971
17.4492 .7149
20.7330 45275
21.2864 .3987

N of Items = 10

(AL PHA)

Alpha
if Item
Deleted

.8523
.8419
.8472
.8468
.8529
.8364
.8341
.8311
.8494
.8576




Uji Normalitas
Normal P-P Plot of Regression Standardize
Dependent Variable: Loyalitas Nasabah (Y)
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Uji Multikolinieritas

CoefTicient8
Standard
ized
Unstandardized |Coefficie
Coefficients nts Collinearity Statistic
Std. Toleranc
Model B Error Beta t Sig. € VIF
1 (Constant) 230 329 .699 .486
Produk (X1) 310 075 299 | 4.158 .000 .832 1.201
Harga (X2) 234 .066 261 3.568 .001 .802 1.247
Promosi (X3) 255 063 294 | 4.058 .000 817 1.224
Tempat/Distribusi (§ .147 .050 213 | 2955 .004 .829 1.206

a.Dependent Variable: Loyalitas Nasabah (Y)




Uji Heteroskedastisitas

Scatterplot
Dependent Variable: Loyalitas Nasabah (Y)
5.0
=}
oo
o
=] o =] =}
4.5 1 o o
O 0oO0o0O B
0 oa 0o a
o
=] =] o mo
4.0 - a 0 (0O GEDOCBO0 oC O
& o o o
S o o a
£ 0 00 oOoom m oo
© (=« | ma a
2 35 m oo o a
8 o o o o oo
© o o o oo o
zZ a m ao
] J
8 309 _ .
"'(i a a o
>
9 25 o : , : .
-3 2 -1 0 1 2
Regression Standardized Predicted Value
Regression
Descriptive Statistics
Mean Std. Deviation
Loyalitas Nasabah (Y) 3.8282 48729 110
Produk (X1) 4.0291 46911 110
Harga (X2) 3.9382 54436 110
Promosi (X3) 3.5909 .56334 110
Tempat/Distribusi (X4) 3.4909 70575 110




Correlations

Loyalitas Tempat/Dis
Nasabah (Y) | Produk (X1) | Harga (X2) | Promosi (X3) | tribusi(X4)
Pearson Correlation Loyalitas Nasabah (Y) 1.000 526 521 530 468
Produk (X1} 526 1.000 .352 273 259
Harga (X2) 521 352 1.000 313 296
Promosi (X3) 530 273 313 1.000 342
Tempat/Distribusi (X4) 468 259 296 342 1.000
Sig. (1-tailed) Loyalitas Nasabah (Y) . 000 .000 .000 .000
Produk (X1) 000 . .000 002 .003
Harga (X2) 000 .000 . .000 .00t
Promosi (X3) 000 .002 000 . .000
Tempat/Distribusi (X4) .000 .003 .001 .000 .
N Loyatitas Nasabah (Y) 110 110 110 110 110
Produk (X1) 110 110 110 110 110
Harga (X2) 110 110 110 110 110
Promosi (X3} 110 110 110 110 110
Tempat/Distribusi (X4) 110 110 110 110 110
Variables Entered/Removed
Variables
Model Variables Entered Removed Method
] m——
Tempat{sttnbusn (X4), Produk (X1), Enter
Promosi (X3), Harga (X2)
8. All requested variables entered.
b. Dependent Variable: Loyalitas Nasabah (Y)
Model Summary®
Adjusted R | Std. Error of
Model R R Square Square the Estimate
1 7412 .549 .532 .33346
2. Predictors: (Constant), Tempat/Distribusi (X4), Produk
(X1), Promosi (X3), Harga (X2)
b. Dependent Variable: Loyalitas Nasabah (Y)
ANOVAP
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 14.207 4 3.552 31.940 0002
Residual 11.676 105 A1
Total 25.883 109

a. Predictors: (Constant), Tempat/Distribusi (X4), Produk (X1), Promosi (X3), Harga (X2)
b. Dependent Variable: Loyalitas Nasabah (Y)




Coefficients®

Standard
ized
Unstandardized Coefficie
Coefficients nts Collinearity Statistics
Std. Toleranc
Model B Error Beta t Sig. € VIF
i (Constant) 230 329 699 486
Produk (X1) 310 .075 299 4.158 .000 .832 1.201
Harga (X2) 234 066 261 3.568 001 .802 1.247
Promosi (X3) 255 .063 294 4.058 .000 817 1.224
Tempat/Distribusi (X4) 147 .050 213 2.955 .004 .829 1.206
2. Dependent Variable: Loyalitas Nasabah (Y)
Residuals Statistics®
Minimum | Maximum Mean Std. Deviation N
Predicted Value 2.8162 4.7069 3.8282 36102 110
Resic!ual . -.9066 9145 0000 32729 110
Std. Predicted Value -2.803 2434 .000 1.000 110
Std. Residual -2.719 2.742 .000 981 110

a. Dependent Variabie: Loyalitas Nasabah (Y)




DAFTAR WAWANCARA

s =

16 1/30 Berapa jumlah nasabah Shar-E Bank
Muamalat Yogyakarta hingga pada akhir
tahun ini?

81 Hi/4 Kapan Bank Muamalat cabang Yogyakarta
berdiri? Apa saja visi Bank Muamalat dan
dimana letak kantor cabang dan kantor Kas
Bank Muamalat cabang Yogyakarta?

82 m/s Produk apa saja yang dimiliki dan ditawarkan
Bank Muamalat?

87 m/7 Apa dasar dan latar belakang dikeluarkannya
produk Shar-E?

90 /10 Berapa jumlah nasabah Shar-E  Bank
Muamalat Yogyakarta hingga pada akhir
tahun ini?

91 /13 Apa sajakah keunggulan yang dimiliki Shar-E
dibanding yang lain?

113 IV/8 Apa dasar penetapan harga Shar-E?

116 v/11 Dimana letak kantor cabang dan kantor Kas
Bank Muamalat cabang Yogyakarta?

123 Iv/23 Selain keempat variabel independen dalam
penelitian ini, variabel apa lagi yang dapat
mempengaruhi loyalitas nasabah?

125 IV/24 Dari hasil pengujian, variabel tempat

berpengarun paimg rendah ierhadap ioyaiilas
nasabah. Menurut anda faktor apa saja yang
e P L | Lr_1 O S L o ...l
lcavouauaall  uatl LIS wijaui pavua  LDraun

Muamalat cabang Yogyakarta?




PEARSON PRODUCT MOMENT CORRELATIONS TABLE

ab5%
N  2ailed 1-tailed N 2-tailed 1-tailed N 2-tailed 1-tailed
3 0.9992 0.98769 53 027040 022824 103  0.19361 0.16295
4 0.95000 0.90000 54  0.26787 0.22607 104 0.19267 0.16215
5 0.87834 0.80538 55  0.26540 022397 = 105 0.19175 0.16137
6 081140 0.72930 5  0.26301 022193 = 106  0.19084 0.16060
7 075449 0.66944 57 0.26068 0.21994 107 0.18994 0.15984
8  0.70673 0.62149 58  0.25841 0.21800 108 0.18905 0.15909
9 0.66638 0.58221 59  0.25619 0.21611 109  0.18818 0.15835
10  0.63190 0.54936 60  0.25404 021427 110 0.18732 0.15763
1 060207 0.52140 61 0.25193 021248 111 0.18647 0.15691
12 057598 0.49726 62  0.24988 021073 112  0.18563 0.15620
13 0.55294 0.47616 63  0.24788 0.20902 113 0.18481 0.15550
14 053241 0.45750 64 024592 020736 114 0.18399 0.15481
15 051398 0.44086 65  0.24401 020573 = 115 0.18319 0.15413
16 0.49731 0.42590 66  0.24214 0.20414 116 0.18239 0.15346
17 048215 0.41236 67 0.24032 020259 117 0.18161 0.15279
18  0.46828 0.40003 68  0.23854 0.20107 = 118 0.18083 0.15214
19  0.45553 0.38873 69  0.23679 0.19959 119 0.18007 0.15149
20 0.44376 0.37834 70 023508 0.19814 = 120 0.17931 0.15085
21 043286 0.36874 71 0.23341 0.19671 121 0.17857 0.15022
22 042271 0.35983 72 023178 0.19532 122 0.17783 0.14960
23 041325 0.35153 73 0.23017 0.193%6 123 0.17710 0.14899
24 0.40439 0.34378 74 022861 019263 124 0.17639 0.14838
25 0.39607 0.33652 75 022707 0.19132 @ 125 0.17568 0.14778
26 0.38824 0.32970 76 0.22556 0.19004 126  0.17498 0.14719
27 0.38086 0.32328 77 0.22408 0.18879 = 127 0.17428 0.14660
28 0.37389 0.31722 78  0.22263 0.18756 = 128 0.17360 0.14602
29  0.36728 0.31149 79 022121 0.18635 = 129 0.17292 0.14545
30 0.36101 0.30606 80  0.21982 0.18517 = 130 0.17225 0.14488
31 0.35505 0.30090 81 0.21845 0.18401 131 0.17159 0.14433
32 034937 0.29598 82 021711 0.18287 132 0.17094 0.14377
33 0.343% 0.29132 83 021579 0.18175 = 133 0.17029 0.14323
34 033879 0.28686 84 021449 0.18065 134 0.16965 0.14269
35 033384 0.28259 856 021322 0.17957 138  0.16902 0.14215
36 032911 0.27852 86 021197 0.17851 136 0.16840 0.14163
37 032457 0.27461 87  0.21074 017747 = 137 0.16778 0.14110
38 032022 0.27086 88  0.20954 0.17644 138 0.16717 0.14059
39  0.31603 0.26727 89  0.20835 0.17544 139 0.16656 0.14008
40 031201 0.26381 90  0.20718 0.17445 140 0.16596 0.13957
41 030813 0.26048 91 0.20604 0.17348 | 141 0.16537 0.13907
42 030440 0.25728 92  0.20491 0.17252 = 142 0.16479 0.13858
43 0.30079 0.25419 93  0.20380 0.17158 = 143 0.16421 0.13809
44 029732 0.25121 94  0.20271 017065 144 0.16363 0.13761
45  0.29396 0.24833 g5  0.20163 0.16974 145 0.16307 0.13713
46  0.29071 0.24555 96  0.20057 0.16885 = 146 0.16251 0.13665
47  0.28756 0.24286 97 0.19953 0.16797 147 0.16195 0.13618
48  0.28452 0.24026 98  0.19851 0.16710 ~ 148 0.16140 0.13572
49  0.28157 0.23773 99  0.19750 0.16624 = 149 0.16086 0.13526
50 0.27871 0.23529 100  0.19650 0.16540 = 150 0.16032 0.13480
51 0.2759%4 0.23292 101  0.19552 0.16457 = 151 0.15978 0.13435
52 0.27324 0.23062 102 0.19456 0.16375 152 0.15912 0.13372
cm——

Sumber : Database Microsoft Excel




Tabel Distribusi t

a [ 4

DF 0.005 0.01 0.025 0.05 DF 0.005 0.01 0.025 0.05 0.1

1 63.6567 254517 12,7062 6.3138 68 2.6524 2.2937 1.9966 1.6683 1.2045
2 9.9248 6.2053 4.3027 2.9200 67 2.6512 2.2929 1.9960 1.6679 1.2043
3 5.8409 4.1765 3.1824 2.3534 68 2.6501 2291 1.9955 1.6676 1.2941
4 4.6041 3.4954 2.7764 2.1318 69 2.64%0 22914 1.9949 1.6672 1.2939
5 40321 3.1634 2.5706 2.0150 70 2.6479 2.2906 1.9944 1.6669 1.2938
6 3.7074 2.9687 2.4469 1.9432 " 2.6469 2.2899 1.9939 1.6666 1.2936
7 3.4995 2.8412 2.3646 1.8946 12 2.6459 2.2892 1.9935 1.6663 1.2934
] 3.3554 27515 2.3060 1.8595 13 2.6449 2.2886 1.9930 1.6660 1.2933
9 3.2498 2.6850 22622 1.8331 T4 2643 2.2879 1.9925 1.6657 1.2931
10 3.1693 2.6338 2.2281 1.8125 15 2,640 2.2873 1.9921 1.6654 1.2929
11 3.1058 2.5931 2.2010 1.7959 18 2.6421 2.2867 1.9917 1.6652 1.2928
12 3.0545 2.5600 2.1788 1.7823 n” 26412 2.2861 1.9913 1.6649 1.2926
13 3.0123 2.5326 2.1604 1.7709 18 26403 2.2855 1.9908 1.6646 1.29256
14 2.9768 2.5096 2.1448 1.7613 9 2.6395 2.2849 1.9905 1.6644 1.2924
18 2.9467 2.4899 24314 1.7531 80 2.6387 22844 1.9901 1.6641 1.292
16 2.9208 24729 2.1199 1.7458 81 26379 2.2838 1.9897 1.6639 1.2921
17 2.8982 2.4581 2.1098 1.73% 82 2.6371 2.2833 1.9893 1.6636 1.2920
18 2.8784 2.4450 2.1009 1.7341 83 2.6364 2.2828 1.9890 1.6634 1.2918
19 2.8609 24334 2.0930 1.7291 84 2.635%6 2.2823 1.9886 1.6632 1.2917
20 2.8453 2.4231 20860 1.7247 85 2.6349 2.2818 1.9883 1.6630 1.2916
21 2.8314 24138 2.0796 1.7207 88 2.6342 22813 1.9879 1.6628 1.2915
22 2.8188 2.4055 2.0739 1.7171 -l 263% 2.2809 1.9876 1.6626 1.2914
23 2.8073 23979 2.0687 1.7139 86 26329 2.2804 1.9873 1.6624 1.2912
24 2.7969 2.3909 2.0639 1.7109 89 2632 2.2800 1.9870 1.6622 1.2911
25 2.7874 2.3846 20595 1.7081 90 26216 22795 1.9867 1.6620 1.2910
26 27787 2.3788 2.0555 1.7056 91 2.6309 2.2791 1.9864 1.6618 1.2909
27 . 2.7707 23734 2.0518 1.7033 92 26303 2.2787 1.9861 1.6616 1.2908
28 2.7633 2.3685 2.0484 1.7011 93 26287 22783 1.9858 1.6614 1.2907
29 2.7564 2.3638 2.0452 1.6991 94 2.6291 2.2779 1.9855 1.6612 1.2906
30 2.7500 2.3596 2.0423 1.6973 95 2.6286 22775 1.9853 1.6611 1.2905
3 2.7440 2.3556 2.0395 1.6955 96 2.6260 221 1.9850 1.6609 1.2904
32 2.7385 2.3518 2.0369 1.6939 97 2.6275 2.2767 1.9847 1.6607 1.2903
33 2.7313 2.3483 2.0345 1.6924 98 2.6269 2.2764 1.9845 1.6606 1.2902
4 2.7284 2.3451 2.0322 1.6909 89 2.6264 2.2760 1.9842 1.6604 1.2902
35 2.7238 2.3420 2.0301 1.6896 100 26259 2.2757 1.9840 1.6602 1.2801
36 2.7195 2.3391 2.0281 1.6883 101 26254 2.2753 1.9837 1.6601 1.2900
7 2.7154 2.3363 2.0262 1.6871 102 2.6249 2.2750 1.9835 1.6599 1.2899
38 2.71116 2.333%7 2.0244 1.6860 103 2.6244 2.2746 1.9833 1.6598 1.2898
39 2.7079 2.3313 2.0227 1.6849 104 2.62% 2.2743 1.9830 1.6596 1.2897
40 2.7045 2.3289 2.0211 1.6839 105 2.623% 2.27140 1.9828 1,6595 1.2897
4 - 2.7012 2.3267 2.0195 1.6829 108 2.6230 227371 1.9826 1.6594 1.2896
42 2.6981 2.3246 2.0181 1.6820 107 2.6226 22734 1.9824 1.6592 1.2895
43 2.6951 2.3226 2.0167 1.6811 108 2.62 22T 19822 1.6591 1.2894
44 26923 2.3207 2.0154 1.6802 108 2.6217 22728 1.9820 1.6590 1.2894
45 2.6896 2.3189 20141 1,6794 110 2.6213 2.2725 1.9818 1.6588 1.2893
46 2.6870 23172 20129 1.6787 111 2.6208 22122 1.9816 1.6587 1.26892
47 2.6846 2.3155 20117 1.6779 112 26204 22719 1.9814 1.6586 1.2892
48 26822 23139 2.0106 1.6772 113 26200 227117 1.9812 1.6535 1.2891
49 2.6800 2.3124 2.0096 1.6766 114 26196 22714 1.9810 1.6583 1.2890
§0 26778 2.3109 2.0086 1.6759 115 2.6193 22114 1.9808 1.6582 1.2890
51 2.6757 2.3085 2.0076 1.6753 116 26189 2.709 1.9806 1.6581 1.2889
52 26737 2.3082 2.0066 1.6747 17 26185 2.2706 1.9804 1.6580 1.2888
53 26718 2.3069 2.0057 1.6741 118 26181 2.2704 1.9803 1.6579 1.2888
4 2.6700 2.3056 2.0049 1.6736 119 26178 22701 1.9801 1.6578 1.2887
35 2.6682 2.3044 2.0040 1.6730 120 26174 2.2699 1.9799 1.6677 1.2886
55 2.6665 2.3033 2.0032 1.6725 121 26171 2.2696 1.9798 1.6575 1.28686
§7 2.6649 2.3022 2.0025 1.6720 12 2.6167 2.2694 1.979% 1.6574 1.2885
58 26633 2.3011 2.0017 1.6716 123 2.6164 2.2692 1.9794 1.6573 1.2885
59 26618 2.3000 2.0010 1.6711 124 2.6161 2.2689 1.9793 1.6572 1.2884
60 2.6603 2.29%0 2.0003 1.6706 125 2.6157 2.2687 1.9791 1.6571 1.2884
61 2.6589 2.2981 1.9996 1.6702 128 26154 2.2685 1.9790 1.6570 1.2883
62 26575 2.2971 1.9990 1.6698 127 2.6151 2.2683 1.9788 1.6569 1.2883
63 2.6561 2.2962 1.9983 1.6694 128 2.6148 2.2681 1.9787 1.6568 1.2882
64 2.6549 2.2954 1.9977 1.6690 129 26145 2.2679 1.9785 1,6568 1.2881




TABEL F PADA o 5%
X X X'g X 4 '

“DF 1 r . A o

1 1614476 1995000 2157073 2245832  230.1619

2 18.5128 19,0000 191643 19.2468  19.2964 39840 31338 27416 25087 23517
3 10.1280 9.5521 9.2766 91172 9.0135 39819 34317 27305 25066 2349
4 7.7086 6.9443 65914 6.3882 6.2561 39798 31296 27375 25046 23475
5 66079 5.7861 5.4095 5.1922 5.0503 39778 31277 27355 25027 23456
6 5.9874 5.1433 47571 45337 4.3874 39758 31258 27336 25008 23437
7 5.5914 47374 . 43468 41203 39715 39739 31239 27318 24989 23418
8 53177 44590 40662 38379 36875 39720 3421 27300 24971 2.3400
9 5.1174 42565 38625 36331 34817 39702 34203 27283 24954 23383
10 4.9646 4.1028 3.7083 34780 3.3258 39685 31186 27266 24937 23366
1 4.8443 39823 3.5674 33567 3.2039 39668 31170 27249 24920 23349
12 47472 38853 3.4903 32592 3.1059 39651 34154 27233 24904 23333
13 46672 38056 34105 31791 30254 39635 31138 27218 24889  2.3317
16 46001 3.7389 33439 31122 29582 39619 31123 27203 24874 23302
A 45 36823 3.2874 3.0556 29013 39604 31108 27188 24859  2.3267
16 44940 36337 32389 3.0069 28524 39589 31093 27173 24844 23273
17 44513 35915 31968 29647 28100 39574 34079 27159 24830  2.3250
18 44139 3.5546 3.1599 29277 27729 39560 31065 27146 24817 23245
19 43807 35219 31274 28951 27401 39546 31052 27132 24803 23231
2 43512 34928 3.0984 28661 2.7109 39532 31038 27119 24790 23218
21 4.3248 3.4668 30725 28401 26848 39519 31026 27106 24777 2.3205
2 4.3009 34434 3.0491 28167 26613 39506 31013 27094 24765  2.3193
2 42793 34221 3.0280 27955 26400 39493 31001 27082 24753 23181
24 42597 34028 3.0088 27763 26207 39481 30989 27070 24741 23169
25 42017 33852 29912 27587 26030 39469 30977 27058 24729 23157
% 42252 3.3690 29752 27426 25668 39457 30966 27047 24718 23145
7 42100 3.3541 2.9604 27218 . 25719 39445 30954 27036 24707 23134
28 41960 33404 29467 27141 25581 39434 30943 27025 24696 23123
2 41830 33217 29340 27014 25454 39423 30033 27014 24685 23113
30 41709 33158 29223 26896 2533 39412 30922 27004 24675 23102
3 41596 33048 29113 26787 25226 39402 30912 26994 24665  2.3002
2 4.1491 32945 29011 26684 25123 39391 30002 26984 24655 23082
3 41393 3.2849 28916 26589 25026 39381 30802 26974 24645 23072
e 41300 3.2759 28826 2.6499 2.4936 39371 30882 26965 24636  2.3063
35 41213 3.2674 28742 26415 24851 39361 30873 26955 24626 23053
3 41132 3.2504 28663 26335 24772 39352 30864 26946 24617 23044
7 41085 32519 28588 26261 24696 39343 30855 26937 24608 23035
38 40982 3.2448 28517 26190 24625 39333 30846 26928 24509 23026
39 40913 3.2381 2.8451 26123 24558 39324 30837 26920 24591 23017
40 40847 32317 28387 2.6060 24495 39316 30829 26911 (24582 23009
41 40785 3.2257 28327 26000 24434 39307 30820 26903 24574 2.3001
42 40727 32199 28270 25943 24377 39208 30812 26895 24566  2.2002
43 4.0670 32145 28216 25888 24322 39290 30804 26887 24558  2.2084
44 40617 3.2003 28165 25837 24270 39282 30796 26879 24550  2.2976
45 40566 3.2043 28115 25787 24221 39274 30788 26871 24542 22969
46 40517 3.1996 2.8068 25740 24174 411 39266 30781 26864 24535 22961
a1 40471 3.1951 28024 25695 24128 112 39258 30773 26856 24527  2.2954
48 40427 31907 2.7981 25652 24085 493 39251 00766 26849 24520 22946
49 40384 3.1866 27939 25611 24044 414 39243 30759 26842 24513 22939
50 40343 31826 27900 25572 24004 115 39236 30751 26835 24506 22932
51 40304 31788 27862 25534 23966 116 39229 30744 26828 24499 22925
52 40266 31751 27826 25498 23930 117 39222 30738 26621 24492 22918
53 40230 31716 27791 25463 23804 118 39215 30731 26815 24485 22912
54 4019 3.1682 27758 25429 23861 119 39208 30724 26808 24479 22905
55 4.0162 31650 2772 25397 23828 1200 39201 30718 26802 24472 22899
56 40130 31619 27694 25366 23797 201 39195 30711 26795 24466  2.2892
57 40099 315688 2.7664 25336 23767 122 39188 30705 26789 24460  2.2886
58 40069 31559 27636 25307 23738 423 39182 30699 26783 24454 22880
59 40040 31531 27608 25279 23710 124 39175 30693 26777 24448 22874
60 40012 31504 27581 25252 23683 125 39169 30687 26771 24442 22868
61 3.9985 3.1478 27555 25226 23657 126 39163 30681 26765 24436 2286
62 3.9959 31453 27530 25201 23631 121 39157 30675 26760 24430 22856
63 3.9934 3.1428 27505 25177 23607 128 39151 30670 26754 24425 22850
64 3.9909 31404 27482 25153 23583 129 3916 30664 26748  zawiy 22845
65 3.9886 31381 2.7459 25130 2350 130 39140 30658 26743 24414 22839

Sumber : Database Microsoft Excel




CURRICULUM VITAE

Nama

TT.L

Jenis Kelamin
Alamat Asal

Nama Orang Tua
Ayah

Pekerjaan Orang Tua
Ayah
Ibu

Alamat Orang Tua

Pendidikan:

= I I e

: Ulfah Safrini
: Kebumen, 12 Desember 1983
: Perempuan

: J1. Walikonang No.03 Wonoyoso,

Bumirejo, Kebumen 54316
Propinsi Jawa Tengah.

- Nadjib Chamidi
: Siti Muchrifatun

: PNS
: Ibu Rumah Tangga

: J1. Walikonang No.03 Wonoyoso,

Bumirejo, Kebumen 54316

Propinsi Jawa Tengah.

SDN Bumirejo I, Kebumen. Lulus tahun 1996.

MTs Salafiyah Wonoyoso, Kebumen. Lulus tahun 1999.
MA Salafiyah Wonoyoso, Kebumen. Lulus tahun 2002.
Fakultas Syari’ah, Jurusan Keuangan Islam UIN Sunan

Kalijaga Yogyakarta. Angkatan tahun 2002.
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