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ABSTRAK 

 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh Marketing Mix yang terdiri 

dari produk, harga, promosi, tempat, karyawan, proses, dan bukti fisik terhadap 

keputusan nasabah untuk menabung di BNI Syariah KC Yogyakarta. Penelitian ini 

menggunkan pendekatan kuantitatif deskriptif. Populasi dalam penelitian ini adalah 

seluruh nasabah BNI Syariah KC Yogyakarta dengan pengambilan sampel 

menggunakan metode simple random sampling. Teknik pengumpulan data 

menggunakan angket/kuesioner dengan total sampel 80 responden. Uji validitas 

instrumen menggunakan rumus Pearson Correlation. Reliabilitas instrumen 

menggunakan rumus Alpha Cronbach. Uji prasyarat analisis yang digunakan 

adalah uji normalitas, multikolinieritas, dan heteroskedastisitas. Analisis data 

menggunakan teknik analisis regresi linier berganda. Hasil dari penelitian ini 

menunjukkan bahwa secara simultan Marketing Mix berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan nasabah untuk menabung di BNI Syariah KC Yogyakarta. Hasil 

secara parsial menunjukkan bahwa variabel produk, harga, proses, bukti fisik 

berpengaruh signifikan terhadap keputusan nasabah untuk menabung di BNI 

Syariah KC Yogyakarta. sedangkan variabel promosi, tempat dan karyawan tidak 

berpengaruh signifikan terhadap keputusan nasabah untuk menabung di BNI 

Syariah KC Yogyakarta. 

 

Kata Kunci: Marketing Mix, Keputusan Nasabah, Produk, Harga, Promosi, 

Tempat, Karyawan, Proses, Bukti Fisik. 

 

 



xxi 

 

ABSTRACT 

 

This study aims to find out the marketing mix consisting of product, price, 

promotion, place, person, process, and physical evidence for customer decision to 

save at BNI Syariah KC Yogyakarta. This research uses descriptive quantitative 

approach. The population in this study is all customers BNI Syariah KC Yogyakarta 

with sampling using simple random sampling method. The technique of writing the 

data using a questionnaire with a sample of 80 respondents. Instrument validity test 

using Pearson Correlation formula. Instrument reliability using Alpha Cronbach 

formula. Test prerequisite analysis of normality, multicollinearity, and 

heteroscedasticity. Data analysis using multiple linier regression analysis 

technique. The results of this study simultaneously show that Marketing Mix 

significantly influence the decision of customers to save at BNI Syariah KC 

Yogyakarta. The results partially indicate that marketing mix variables that have 

significant effect are product, price, process and physical evidence to customer's 

decision to save at BNI Syariah KC Yogyakarta. The variables of marketing mix 

that have no significant effect is the promotion, place and people against the 

decision of customers to save at BNI Syariah KC Yogyakarta. 

 

Keywords: Marketing Mix, Customer Decision, Product, Price, Promotion, Place, 

Poeple, Process, Physical Evidence. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1. Latar Belakang 

Perbankan syariah dalam istilah internasional dikenal sebagai islamic 

banking atau perbankan tanpa bunga (interest-free banking). Istilah perbankan 

yang tidak terlepas dari asal-usul sistem perbankan syariah yang awalnya 

dikembangkan sebagai suatu respon dari kelompok ekonom dan praktisi 

perbankan muslim yang menginginkan agar kegiatan keuangan yang 

dilaksanakan tidak bertentangan dengan prinsip-prinsip syariah, khususnya 

berkaitan dengan larangan praktek riba, kegiatan yang bersifat spekulatif, 

pelanggaran prinsip-prinsip keadilan serta penyaluran pembiayaan dan 

investasi pada kegiatan yang tidak merusak moral dan halal secara syariah 

(Antonio, 2001: 25). 

Sejak kelahirannya, bank syariah telah membawa dampak positif dalam 

khazanah perbankan di indonesia. Pada tahun 1998 Bank Indonesia (BI) 

memunculkan sistem perbankan syariah di Indonesia dengan diterapkan 

kerangka dual-banking system atau sitem perbankan ganda dalam kerangka 

arsitektur perbankan Indonesia (BI.go.id). Bank muamalat sebagai bank syariah 

pertama di Indonesia yang beroperasi pada tahun 1992, kemudian di ikuti oleh 

Bank Syariah Mandiri pada tahun 1999 dan Bank Syariah Mega Indonesia 

(BSMI) pada tahun 2004. belakangan pendirian bank umum ini diikuti pula oleh 
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beberapa bank konvensional, seperti BRI, BNI, dan  BPD. Bank konvensional 

ini menjadikan bank umum syariah sebagai salah satu unit usahanya, jenis bank 

umum ini diistilahkan dengan Islamic Banking Unit (IBU), yakni bank umum 

nasional yang membuka unit usaha syariah (Susanto dan Khaerul Umam, 2010: 

121). 

Sebenarnya, awal kebangkitan bank syariah ditandai dengan momentum 

lahirnya UU No. 10 Tahun 1998 atas perubahan atas UU No.7 tahun 1992 

tentang perbankan, telah mengumumkan perbankan beroperasi sepenuhnya  

sebagai Bank Umum Syariah (BUS) atau dengan membuka Unit Usaha Syariah 

(UUS). Dengan keberadaan perbankan syariah yang telah beroperasi di 

berbagai daerah dapat memenuhi kebutuhan masyarakat yaitu memberikan 

pelayanan jasa perbankan atau lembaga keuangan yang bersih dari riba serta 

menjadi institusi yang lebih baik. Jasa perbankan telah mempermudah 

pertukaran dan membantu pembentukan modal bagi masyarakat. 

Dewasa ini perbankan syariah di Indonesia berkembang sangat pesat, hal 

ini terbukti dengan munculnya bank syariah di setiap daerah. Dalam Statistik 

Perbankan Syariah (SPS) tercatat sekitar 2000 jaringan kantor layanan syariah 

yang menyebar di seluruh indonesia (Ojk.go.id). Kondisi ini menimbulkan 

persaingan antar bank yang semakin ketat, sehingga harus diimbangi dengan 

strategi pemasaran yang kuat untuk menarik minat calon nasabah menabung di 

bank syariah.  
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Agar dapat sukses dalam persaingan, maka perusahaan harus berusaha 

menciptakan dan mempertahankan pelanggan dengan cara menghasilkan dan 

menyampaikan produk yang diinginkan konsumen dengan dengan harga yang 

layak (reasonable). Oleh karena itu, seorang marketer harus berupaya 

memahami perilaku pelanggan. Kelangsungan hidup perusahaan sangat sangat 

ditentukan oleh palanggan. Perilaku konsumen merupakan respon psikologi 

yang kompleks yang muncul dalam bentuk perilaku-tindakan yang khas secara 

perseorangan yang langsung terlibat dalam usaha memperoleh dan 

menggunakan produk, serta menentukan proses pegambilan keputusan dalam 

melakukan pembelian produk, termasuk dalam melakukan pembelian ulang 

(Hasan, 2009: 129). 

Pemasaran merupakan suatu hal yang sangat penting, untuk meningkatkan 

nilai jual suatu perusahaaan. Pemasaran sesungguhnya merupakan fungsi 

utama dalam suatu perusahaan, karena tanpa pemasaran barang atau jasa yang 

diproduksi tidak akan ada gunanya, demikian pula sumber daya manusia yang 

tersedia harus disesuaikan kemampuannya agar sanggup memproduksi serta 

mampu memasarkan barang atau jasa (Manullang, 2008: 207). 

Demi kesuksesan, suatu perusahaan jasa harus mampu merencanakan 

bauran pemasaran (Marketing Mix) yang akan memaksimalkan penjualan dan 

keuntungan. Dengan kata lain perusahaan harus mampu mengolah elemen-

elemen Marketing Mix. Empat elemen perencanaan pemasaran, yaitu product, 

price, promotion, dan place (produk, harga, promosi, dan tempat)  (Manullang, 
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2008: 220), namun dalam perkembangannya, pengembangan bauran 

pemasaran jasa menjadi semakin meluas.  

Menurut Yazid (2005: 18) bahwa ada penambahan dari 4P yang sudah ada 

menjadi 7P dengan penambahan people (orang), physical evidence (bukti fisik 

atau bukti fisik dimana jasa diberikan), dan process (proses). Bauran 

Pemasaran (Marketing mix) harus sungguh-sungguh mendapat perhatian agar 

fungsi pemasaran memperoleh hasil yang maksimal. Marketing mix memengan 

peran utama bagi perusahaan jasa seperti Perbankan Syariah untuk 

meningkatkan kinerjanya dalam usaha maximizing profit. Strategi tersebut 

telah diterapkan oleh banyak perusahaan termasuk perbankan (Manullang, 

2008: 220). 

Penelitian yang dilakukan oleh Ernan Kurnianto mengenai Pengaruh 

Marketing mix Terhadap Keputusan Costumer Menabung di Taheta PT. Bank 

Pembangunan Daerah Kalimantan Tengah Cabang Tamiang Layang. Hasil 

penelitian menunjukan adanya pengaruh yang signifikan secara parsial antara 

variabel harga, distribusi, orang, proses dan bukti fisik terhadap keputusan 

konsumen menabung. Sementara Variabel produk dan promosi menunjukan 

tidak ada pengaruh yang signifikan secara parsial terhadap keputusan kon-

sumen menabung. Variabel produk (X1), Harga (X2), distribusi (X3), Promosi 

(X4), orang (X5), Proses (X6) dan bukti fisik (X7) secara simultan memiliki 

pengaruh yang signifikan terhadap variabel terkait/variabel Y (keputusan 

konsumen menabung). 
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Penelitian yang dilakukan oleh Detha Alfrian Fajri, dkk mengenai, 

Pengaruh Bauran Pemasaran Jasa Terhadap Keputusan Menabung (Survei pada 

Nasabah Bank Muamalat Cabang Malang). Didapatkan Hasil penelitian yang 

menunjukan bahwa variabel Marketing Mix (7P) secara bersama-sama atau 

simultan mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap Proses Keputusan 

Menabung (Y). Hasil penelitian tersebut juga menunjukan bahwa variabel 

Produk (X1) merupakan variabel yang berpengaruh dominan terhadap Proses 

Keputusan Menabung (Y). 

Penelitian yang dilakukan oleh Ernan Kurnianto mengenai Pengaruh 

Marketing Mix Terhadap Keputusan Costumer Menabung di Taheta PT. Bank 

Pembangunan Daerah Kalimantan Tengah Cabang Tamiang Layang. Hasil 

penelitian menunjukan adanya pengaruh yang signifikan secara parsial antara 

variabel harga, distribusi, orang, proses dan bukti fisik terhadap keputusan 

konsumen menabung. Sementara Variabel produk dan promosi menunjukan 

tidak ada pengaruh yang signifikan secara parsial terhadap keputusan kon-

sumen menabung. Variabel produk (X1), Harga (X2), distribusi (X3), Promosi 

(X4), orang (X5), Proses (X6) dan bukti fisik (X7) secara simultan memiliki 

pengaruh yang signifikan terhadap variabel terkait/variabel Y (keputusan 

konsumen menabung). 

Dari penelitian tedahulu tidak terdapat banyak perbedaan dengan penelitian 

ini. Perbedaan yang terlihat jelas yaitu pada objek penelitian dimana peneliti 

mengambil objek penelitian di BNI Syariah Kantor Cabang Yogyakarta. Dari 
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sekian banyak bank yang ada di Indonesia, BNI Syariah merupakan salah satu 

bank yang berhasil meraih penghargaan The Most Reliable Bank (bank 

terpecaya) dan The Most Efficient Bank (bank terefisien) di Indonesia Banking 

Award 2017. Di kota Jakarta, 13 September 2017, Bertempat di Hotel JS 

Luwansa. Tempo Media Group bekerjasama dengan Indonesia Banking School 

menyelenggarakan Indonesia Banking Award 2017. Acara ini merupakan 

penghargaan tahunan yang diberikan kepada institusi perbankan di Indonesia 

meliputi Bank Konvensional, Bank Syariah dan BPD yang diikuti oleh 106 

Bank Konvensional dan 12 Bank Umum Syariah (www.bnisyariah.co.id). 

Selain itu, kinerja BNI Syariah dari aspek aset dan dana pihak ketiga (DPK) 

dalam 3 tahun terakhir selalu mengalami peningkatan. berikut hasil peningkatan 

aset dan DPK pada BNI Syariah : 

Sumber: www.bnisyariah.co.id 

Gambar 1.1 Posisi Keuangan BNI Syariah 
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Dari tabel tersebut dapat dilihat, jumlah peningkatan Aset dan DPK  pada 

BNI Syariah selama 3 (tiga) tahun terakhir mengalami peningkatan. Artinya 

kinerja BNI Syariah dikatakan baik karena mengalami peningkatan aset  yang 

cukup signifikan dalam 3 tahun terkahit. Serta sumber dana pihak ketiga berasal 

dari masyarakat luas yang telah menjadi nasabah, sehingga peningkatan jumlah 

nasabah secara langsung meningkatkan jumlah DPK. Dari gambar diatas dapat 

disimpulkan BNI Syariah berhasil menghimpun dana dari masyarakat selama 3 

tahun terakhir. Untuk meningkatkan jumlah nasabah dibutuhkan strategi 

pemasaran yang baik, karena pemasaran dilakukan dalam rangka memenuhi 

kebutuhan dan keinginan masyarakat akan suatu produk dan jasa (Kasmir, 

2008: 51). 

Sementara jumlah nasabah BNI Syariah saat ini dengan total posisi Maret 

2017 sekitar 2,5 juta orang. dimana terdiri dari nasabah dana sebanyak 2,2 juta 

orang. Kemudian nasabah pembiayaan sebanyak 376 ribu orang.1 Dengan 

melihat kinerja BNI Syariah, maka dapat mempengaruhi keputusan konsumen 

untuk mengunakan jasa tabungannya. Tingkat kinerja yang baik dapat 

menambah kepercayaan nasabah dalam menentukan keputusannya untuk 

menggunakan jasa perbankan.  

Dapat dikatakan BNI Syariah merupakan perusahaan jasa yang 

menerapkan strategi pemasaran dan memahami perilaku konsumen untuk 

                                                           
1 http://www.tribunnews.com/bisnis/2017/04/17/target-laba-bni-syariah-2017-rp-325-miliar-

nasabah-asing-pun-bisa-membuka-rekening. 

http://www.tribunnews.com/tag/nasabah
http://www.tribunnews.com/tag/bni-syariah
http://www.tribunnews.com/tag/nasabah
http://www.tribunnews.com/tag/nasabah
http://www.tribunnews.com/bisnis/2017/04/17/target-laba-bni-syariah-2017-rp-325-miliar-nasabah-asing-pun-bisa-membuka-rekening
http://www.tribunnews.com/bisnis/2017/04/17/target-laba-bni-syariah-2017-rp-325-miliar-nasabah-asing-pun-bisa-membuka-rekening
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memperluas kapasitas usahanya dimana harus disesuaikan dengan permintaan 

dan selera kaonsumen, menjalankan bisnis secara etis dan bertanggung jawab 

serta memberikan jasa yang terpecaya. Pada juni 2014 jumlah cabang BNI 

Syariah mencapai 65 kantor cabang, 161 kantor cabang pembantu, 17 kantor 

kas, 22 mobil layanan gerak dan 20 payment point (www.bnisyariah.co.id).  

BNI Syariah Kantor Cabang Yogyakarta merupakan salah satu dari 65 

kantor cabang di Indonesia dan satu-satunya kantor cabang yang berada di Kota 

Yogyakarta dan terletak di Jl. Kusumanegara, Muja Muju, Umbulharjo, Kota 

Yogyakarta, Daerah Istimewa Yogyakarta 55165. Kantor cabang tersebut 

berfokus untuk penyebaran pasarnya pada daerah Kota Yogyakarta dan 

sekitarnya. Melihat hasil penelitian terdahulu dan pencapaian yang telah 

dilakukan oleh BNI Syariah,  maka peneliti tertarik untuk meneliti “Pengaruh 

Marketing Mix terhadap keputusan nasabah untuk Menabung di BNI 

Syariah Kantor Cabang Yogyakarta” 

2. Rumusan Masalah 

Berdasarkan uraian latar belakang masalah di atas, maka rumusan masalah 

dalam penelitian ini adalah : 

1. Bangaimana pengaruh produk terhadap keputusan nasabah untuk menabung 

di BNI Syariah KC Yogyakarta? 

2. Bangaimana pengaruh harga terhadap keputusan nasabah untuk menabung 

di BNI Syariah KC Yogyakarta? 

http://www.bnisyariah.co.id/
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3. Bangaimana pengaruh promosi terhadap keputusan nasabah untuk 

menabung di BNI Syariah KC Yogyakarta? 

4. Bangaimana pengaruh lokasi terhadap keputusan nasabah untuk menabung 

di BNI Syariah KC Yogyakarta? 

5. Bangaimana pengaruh karyawan terhadap keputusan nasabah untuk 

menabung di BNI Syariah KC Yogyakarta? 

6. Bangaimana pengaruh proses terhadap keputusan nasabah untuk menabung 

di BNI Syariah KC Yogyakarta? 

7. Bangaimana pengaruh bukti fisik terhadap keputusan nasabah untuk 

menabung di BNI Syariah KC Yogyakarta? 

3. Tujuan Penelitian 

Adapun tujuan yang ingin dicapai dalam penelitian ini adalah : 

1. Untuk menjelaskan bagaimana pengaruh produk terhadap keputusan 

nasabah untuk menabung di BNI Syariah KC Yogyakarta. 

2. Untuk menjelaskan bagaimana pengaruh harga terhadap keputusan nasabah 

untuk menabung di BNI Syariah KC Yogyakarta. 

3. Untuk menjelaskan bagaimana pengaruh promosi terhadap keputusan 

nasabah untuk menabung di BNI Syariah KC Yogyakarta. 
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4. Untuk menjelaskan bagaimana pengaruh lokasi terhadap keputusan nasabah 

untuk menabung di BNI Syariah KC Yogyakarta. 

5. Untuk menjelaskan bagaimana pengaruh karyawan terhadap keputusan 

nasabah untuk menabung di BNI Syariah KC Yogyakarta. 

6. Untuk menjelaskan bagaimana pengaruh proses terhadap keputusan 

nasabah untuk menabung di BNI Syariah KC Yogyakarta. 

7. Untuk menjelaskan bagaimana pengaruh bukti fisik terhadap keputusan 

nasabah untuk menabung di BNI Syariah KC Yogyakarta. 

4. Manfaat Penelitian 

Adapun manfaat dari penelitian ini adalah : 

5. Manfaat Teoritis 

Dari penelitian ini diharapkan dapat memperkuat penelitian 

sebelumnya dan teori-teori mengenai marketing mix serta dapat menjadi 

refrensi tambahan dalam bidang merketing mix untuk penelitian 

selanjutnya. 

6. Manfaat Praktis 

Bagi manajer pemasaran, hasil penelitian ini nantinyadapat dijadikan 

sebagai bahan pertimbangan dalam peningkatan dan memperbaiki strategi 

pemasaran dan pelayanan dari pihak entitas (perbankan). 

7. Kontribusi Kebijakan 
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Hasil penelitian ini diharapkan mampu digunakan sebagai bahan 

pertimbangan atau masukan kepada perbankan dalam rangka menentukan 

setrategi yang tepat untuk meningkatkan keputusan nasabah menggunakan 

produk yang disediakan oleh perbankan. 

8. Sistematika Penulisan 

BAB I : Pendahuluan, berisi tentang latarbelakang, rumusan masalah,tujuan 

dan manfaat penelitian serta sistematika penulisan 

BAB II : Kerangka Teori, dalam bab ini akan dijelaskan mengenai teori yang 

digunakan dan penelitian terdahulu yang digunakan sebagai acuan 

dasar bagi penelitian ini. Dalam bab ini juga menggambarkan 

hipotesis. 

BAB III : Metode Penelitian, berisi tentang jenis penelitian, populasi dan 

sampel penelitian, teknik pengumpulan data, dan metode analisis 

data. 

BAB IV : Hasil dan Pembahasan, berisi tentang analisis data dan intrepetasi 

hasil sebagai pembahasan hasil penelitian. 

BAB V  : Penutup, berisi kesimpulan dan hasil analisis penelitian dan saran 

bagi peneliti selanjutnya. 
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BAB V 

PENUTUP 

A. Kesimpulan 

Dengan melihat hasil penelitian yang telah dibahas, maka dapat kita tarik 

kesimpulan sebagai berikut : 

1. Hasil pengujian terhadap hipotesis 1 dengan nilai signifikansi variabel 

produk sebesar 0,002 < 0,05, maka H1 diterima, artinya produk berpengaruh 

pisitif signifikan secara parsial terhadap keputusan nasabah untuk 

menabung di BNI Syariah KC Yogyakarta 

2. Hasil pengujian terhadap hipotesis 2 dengan nilai signifikansi variabel harga 

sebesar 0,028 < 0,05, maka H2 diterima, artinya harga berpengaruh positif 

signifikan secara parsial terhadap keputusan nasabah untuk menabung di 

BNI Syariah KC Yogyakarta 

3. Hasil pengujian terhadap hipotesis 3 dengan nilai signifikansi variabel 

promosi sebesar 0,002 < 0,05, maka H3 ditolak, artinya tidak berpengaruh 

signifikan secara parsial terhadap keputusan nasabah untuk menabung di 

BNI Syariah KC Yogyakarta 

4. Hasil pengujian terhadap hipotesis 4 dengan nilai signifikansi variabel 

tempat sebesar 0,484 > 0,05, maka H4 ditolak, artinya tempat tidak 

berpengaruh signifikan secara parsial terhadap keputusan nasabah untuk 

menabung di BNI Syariah KC Yogyakarta 
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5. Hasil pengujian terhadap hipotesis 5 dengan nilai signifikansi variabel 

karyawan sebesar 0,103 > 0,05, maka H5 ditolak, artinya karyawan tidak 

berpengaruh signifikan secara parsial terhadap keputusan nasabah untuk 

menabung di BNI Syariah KC Yogyakarta 

6. Hasil pengujian terhadap hipotesis 6 dengan nilai signifikansi variabel 

proses sebesar 0,034 < 0,05, maka H6 diterima, artinya proses berpengaruh 

positif signifikan secara parsial terhadap keputusan nasabah untuk 

menabung di BNI Syariah KC Yogyakarta 

7. Hasil pengujian terhadap hipotesis 7 dengan nilai signifikansi variabel bukti 

fisik sebesar 0,032 < 0,05, maka H7 diterima, artinya bukti fisik 

berpengaruh positif signifikan secara parsial terhadap keputusan nasabah 

untuk menabung di BNI Syariah KC Yogyakarta 

8. Hasil uji simultan, dengan nilai signifikansi marketing mix sebesar 0.000 < 

0,05. Artinya secara simultan variabel marketing mix yang terdiri dari 

produk, harga, promosi, tempat, karyawan, proses, dan bukti fisik memiliki 

pengaruh positif dan signifikan secara simultan terhadap keputusan nasabah 

untuk menabng di BNI Syariah KC Yogyakarta. 

B. Saran 

1. Kepada BNI Syariah KC Yogyakarta 

Dengan memahami hasil penelitian yang menunjukan 88% keputusan 

nasabah untuk menabung di BNI Syariah KC Yogyakarta dapat dijelaskan 

oleh marketing mix. Disarankan kepada pihak bank agar lebih 
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memperhatikan strategi pemasaran yang dilakukan dalam mengembangkan 

dan mempertahankan usaha perbankan syariah yang sesuai dengan syariah 

Islam, terutama dalam bidang bauran permasaran (marketing mix).  

2. Kepada Peneliti Selanjutnya 

Untuk penelitian selanjutnya, diharapkan penelitian ini dapat dijadikan 

bahan acuan dan perbandingan dalam melakukan penelitian serupa di masa 

yang akan datang, khususnya tentang marketing mix dan pengaruhnya 

terhadap keputusan menabung. Serta perlu dikaji lebih lanjut mengenai 

marketing mix yang sesuai dengan syariah Islam dan harapan nasabah 

karena kebutuhan dan selera nasabah akan selalu berubah mengikuti 

perkembangan yang ada. Hal itu dapat dilakukan dengan adanya penelitian 

lebih lanjut dengan waktu yang disesuaikan dengan kebutuhan pihak 

perusahaan untuk terus mengetahui dan mengenali marketing mix  yang 

diharapkan nasabah bank syariah.  
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