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ABSTRAK 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh Marketing 

Mix yang terdiri dari produk, harga, promosi terhadap 

kepuasan nasabah Bank Muamalat KC Yogyakarta. Penelitian 

ini menggunakan pendekatan kuantitatif deskriptif. Populasi 

dalam penelitian ini adalah seluruh nasabah Bank Muamalat 

Indonesia KC Yogyakarta dengan pengambilan sampel 

menggunakan metode Simple Random Sampling. Teknik 

pengumpulan data menggunakan angket/kuesioner dengan 

total sampel 50 responden. Uji validitas instrumen 

menggunakan rumus Pearson Correlation. Reliabilitas 

instrumen menggunakan rumus Alpha Cronbach. Uji 

prasyarat analisis yang digunakan adalah uji normalitas, 

multikolinieritas, dan hetereskodastisitas. Analisis data 

menggunakan teknik analisis regeresi linier berganda. Hasil 

dari penelitian ini menunjukkan bahwa secara simultan 

Marketing Mix berpengaruh signifikan terhadap kepuasan 

nasabah Bank Muamalat Indonesia KC Yogyakarta. Hasil 

secara parsial menunjukan bahwa variabel produk, harga, 

tempat berpengaruh positif signifikan terhadap kepuasan 

nasabah Bank Muamalat Indonesia KC Yogyakarta. 

Sedangkan variabel promosi tidak berpengaruh signifikan 

terhadap kepuasan nasabah Bank Muamalat Indonesia KC 

Yogyakarta. 

 

Kata kunci : Marketing Mix, Kepuasan nasabah, produk, 

harga, promosi, tempat 
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ABSTRACT 

This study aims to find out the marketing mix consisting of 

product, price, promotion, place for satisfaction customer at 

Bank Muamalat Indonesia KC Yogyakarta. This research uses 

descriptive quantitative approach. The population in this study 

is all customers BMI KC Yogyakarta with sampling using 

simple random sampling method. The technique of writing the 

data using a questionnaire with a sample of 50 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 satisfaction of customers at BMI KC Yogyakarta. 

The results partially indicate that marketing mix variables that 

have significant positive effect are product, price, place to 

customer’s satisfaction at BMI KC Yogyakarta. The variables 

of marketing mix that have no significant effect is the 

promotion the satisfaction of customers at BMI KC 

Yogyakarta. 

 

Keywords: Marketing Mix, Customer Satisfaction, Product, 

Price, Promotion, Place. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang   

Perkembangan perbankan syariah di Indonesia terus 

berlangsung pesat dan cepat, salah satu periode yang unik 

dan menarik dari rangkaian panjang perkembangan 

perbankan syariah di Indonesia adalah periode 

pematangan konsep dan rintisan awal yang berlangsung 

antara 1992-2000. Pada saat itu masih ada satu bank 

umum syariah, yaitu Bank Muamalat Indonesia (BMI). 

Dengan statusnya sebagai Bank Umum Syariah pertama 

di Indonesia, BMI menjadi pilot project dan trademark 

kebangkitan serta implementasi secara besar-besaran 

hukum ekonomi Islam di indonesia.  

Sejak Bank Muamalat Indonesia (BMI) berdiri pada 

tahun 1992 sampai tahun 2008, perbankan syariah 

memiliki legitimasi yuridis yang semakin sempurna 

dalam tata hukum perbankan nasional. Hal ini ditandai 

dengan terbitnya Undang-Undang Nomor 21 Tahun 2008 

Tentang Perbankan Syariah1. Dekade pada saat BMI 

berdiri, menjadi momentum yang sangat strategis karena 

menjadi batu loncatan keberhasilan atau kegagalan 

perkembangan perbankan syariah pada era selanjutnya. 

Hamparan panjang dinamika perbankan syariah di 

Indonesia tidak bisa lepas dari eksistensi BMI.  

Sistem perbankan di Indonesia dilakukan dalam 

kerangka membentuk sebuah sistem perbankan berganda 

(dual-banking system) yang menjadi konsep Arsitektur 

Perbankan Indonesia.2 Untuk menghadirkan alternatif jasa 

tersebut, sistem perbankan syariah dan perbankan 

                                                 
1 www.bi.go.id di akses pada tanggal 04 April 2019 pukul 16:00 
2 www.ojk.go.id di akses pada tanggal 04 April 2019 pukul 20:00 

http://www.bi.go.id/
http://www.ojk.go.id/
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konvensional secara sinergitas mendukung mobilisasi 

dana masyarakat secara lebih luas untuk meningkatkan 

kredibilitas serta kemampuan pembiayaan di sektor 

perekonomian nasional. 

Adapun karakteristik sistem perbankan syariah yang 

beroperasi berdasarkan prinsip bagi hasil memberikan 

solusi dalam sistem perbankan yang saling 

menguntungkan bagi masyarakat dan bank, serta 

menonjolkan aspek keadilan dalam bertransaksi, investasi 

yang beretika, mengedepankan nilai-nilai kebersamaan 

dan persaudaraan dalam berproduksi, dan menghindari 

kegiatan spekulatif dalam bertransaksi. Dengan 

menyediakan beragam produk serta layanan jasa 

perbankan yang beragam dan skema keuangan yang 

variatif.  

Hingga januari 2019,3 jumlah Bank Umum Syariah 

(BUS) mencapai 14 BUS dan 20 Unit Usaha Syariah 

(UUS). Meski perkembangan dan kinerja perbankan 

syariah terus meningkat, proses sosialisasi kepada 

masyarakat harus gencar dilakukan. Hal itu disebabkan 

masih banyaknya masyarakat yang belum mengenal dan 

mengetahui produk-produk yang dikembangkan 

perbankan syariah dan sistem yang diterapkan dalam 

perbankan syariah.  

Bank sebagai lembaga keuangan perlu 

mensosialisasikan setiap produk yang mereka tawarkan 

yaitu membutuhkan strategi pemasaran. Hal ini dilakukan 

agar masyarakat mengetahui dan memiliki minat membeli 

manfaat dari produk yang ditawarkan sesuai dengan 

                                                 
3 www.ojk.go.id di akses pada tanggal 04 April 2019 pukul 20:00 

 

http://www.ojk.go.id/
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kebutuhan dan keinginannya. Banyak bank menawarkan 

produk namun diantara mereka ada yang gagal dalam 

merebut kepuasan nasabah. Hal ini disebabkan karena 

pasar pembeli yang selalu berubah-ubah sehingga perlu 

diterapkan strategi pemasaran yang tepat. 

Bauran pemasaran (Marketing mix) merupakan 

strategi kombinasi yang dilakukan oleh berbagai 

perusahaan dalam bidang pemasaran terutama perbankan. 

Hampir semua bank melakukan strategi ini upaya 

mencapai tujuan pemasarannya, apalagi dalam kondisi 

persaingan yang demikian ketat dan cepat. Kombinasi 

yang terdapat dalam komponen marketing mix harus 

dilakukan secara terpadu. Artinya, pelaksanaan dan 

penerapan komponen ini harus dilakukan dengan 

memerhatikan antara satu komponen dengan komponen 

lainnya. Menurut Kotler (2009:15) secara umum bauran 

pemasaran menekankan pada pengertian suatu strategi 

yang mengintegrasikan product, price, promotion dan 

place, dimana kesemuanya itu diarahkan untuk 

menghasilkan omset penjualan yang maksimal atas 

produk yang dipasarkan dengan memberikan kepuasan 

pada pelanggan. 

Keberhasilan pemasaran suatu bank tidak hanya 

dinilai dari seberapa besar dana yang dihimpun dari 

masyarakat, namun juga bagaimana cara 

mempertahankan dana tersebut. Dalam pemasaran dikenal 

bahwa setelah konsumen melakukan keputusan 

pembelian, ada proses yang dinamakan tingkah laku pasca 

pembelian yang didasarkan rasa puas dan tidak puas yang 

diberikan bank tersebut atau kepuasan pelanggan. Karena 

secara umum tujuan pemasaran bank yaitu untuk 

memaksimumkan kepuasan pelanggan dan mencakup 
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kepuasan atas kebutuhan dan keinginan konsumen 

(Rosdiana, 2011:5). 

Bank Muamalat Indonesia KC Yogyakarta juga harus 

memahami apa yang dapat menyebabkan pelanggan puas, 

sebagai upaya pemenuhan sesuatu atau membuat sesuatu 

memadai (Tjiptono dan Chandra, 2005). Hal ini bertujuan 

untuk menjaga kekuatan brand dan eksistensi.4  

Kepuasan pelanggan ditingkatkan sebagai penilaian 

pelanggan tentang kualitas inti, relasional dan fitur 

kinerja. Sehingga dapat menentukan strategi pemasaran 

yang baik khususnya marketing mix untuk menarik 

konsumen dan membangun image yang baik pada 

konsumen. Dalam konteks kepuasan nasabah yaitu 

interaksi antara pihak bank dan nasabah.  

Penelitian mengenai marketing mix terhadap 

kepuasan nasabah menarik untuk diteliti, karena suatu 

lembaga keuangan perlu juga mengevaluasi bagaimana 

kinerja mereka selama ini dan apakah sudah memuaskan 

nasabah atau belum. Dalam hal ini peneliti melihat adanya 

kekurangan bauran pemasaran yang dilakukan pada Bank 

Muamalat Indonesia Kantor Cabang Yogyakarta. Maka 

peneliti tertarik untuk meneliti mengenai  

“Pengaruh Marketing Mix terhadap Kepuasan 

Nasabah Bank Muamalat Indonesia KC Yogyakarta”. 

B. Rumusan Masalah 

Berdasarkan uraian Latar belakang masalah di atas, 

maka rumusan dalam penelitian ini adalah: 

                                                 
4 https://www.bankmuamalat.co.id/berita/bank-muamalat-tegaskan-bisnis-

masih-baik  di akses pada tanggal 05 April 2019 pukul 21:00  

https://www.bankmuamalat.co.id/berita/bank-muamalat-tegaskan-bisnis-masih-baik
https://www.bankmuamalat.co.id/berita/bank-muamalat-tegaskan-bisnis-masih-baik
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1. Apakah Bauran pemasaran berupa produk 

terhadap kepuasan nasabah Bank Muamalat 

Indonesia KC Yogyakarta? 

2. Apakah Bauran pemasaran berupa harga 

terhadap kepuasan nasabah Bank Muamalat 

Indonesia KC Yogyakarta? 

3. Apakah Bauran pemasaran berupa promosi 

terhadap kepuasan nasabah Bank Muamalat 

Indonesia KC Yogyakarta? 

4. Apakah Bauran pemasaran berupa tempat 

terhadap kepuasan nasabah Bank Muamalat 

Indonesia KC Yogyakarta? 

C. Tujuan Penelitian  

Adapun tujuan yang ingin dicapai dalam penelitian 

ini adalah: 

1. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh 

bauran pemasaran berupa produk terhadap 

kepuasan nasabah Bank Muamalat Indonesia KC 

Yogyakarta 

2. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh 

bauran pemasaran berupa harga terhadap 

kepuasan nasabah Bank Muamalat Indonesia KC 

Yogyakarta 

3. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh 

bauran pemasaran berupa promosi terhadap 

kepuasan nasabah Bank Muamalat Indonesia KC 

Yogyakarta 

4. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh 

bauran pemasaran berupa tempat terhadap 

kepuasan nasabah Bank Muamalat Indonesia KC 

Yogyakarta 
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D. Manfaat Penelitian  

Manfaat penelitian yang diharapkan sebagai berikut: 

1. Secara akademik menjadi informasi kajian-kajian 

ilmiah yang mendukung pengembangan ilmu 

manajemen, khususnya manajemen pemasaran yang 

berkaitan dengan bauran pemasaran jasa terhadap 

kepuasan nasabah Bank Muamalat Indonesia KC 

Yogyakarta  

2. Secara praktis menjadi informasi bagi pihak Bank 

Muamalat Indonesia KC Yogyakarta di dalam 

menerapkan Bauran pemasaran jasa, sehingga 

mampu meningkatkan kepuasan para nasabahnya 

3. Bagi peneliti akan menjadi suatu pengalaman yang 

sangat berharga dalam proses penyelesaian studi dan 

menjadi informasi ilmiah bagi peneliti selanjutnya 

E. Sistematika Penulisan  

BAB I:  Pendahuluan, berisi tentang latar belakang, 

rumusan masalah, tujuan dan manfaat 

penelitian serta sistematika penulisa 

BAB II:  Kerangka teori, dalam bab ini akan dijelaskan 

mengenai teori yang digunakan dan penelitian 

serta sistematika penulisan 

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 diambil kesimpulan sebagai berikut: 

1. Hipotesis pengujian terhadap hipotesis 1 dengan 

nilai signifikansi variabel produk sebesar 0,006 < 

0,05 maka H1 diterima, artinya produk 

berpengaruh positif signifikan secara parsial 

terhadap kepuasan naabah Bank Muamalat 

Indonesia KC Yogyakarta. 

2. Hipotesis pengujian terhadap hipotesis 2 dengan 

nilai signifikansi variabel harga sebesar 0,001 < 

0,05 maka H2 diterima, artinya harga 

berpengaruh positif signifikan secara parsial 

terhadap kepuasan naabah Bank Muamalat 

Indonesia KC Yogyakarta. 

3. Hipotesis pengujian terhadap hipotesis 3 dengan 

nilai signifikansi variabel promosi sebesar 0,205 

< 0,05 maka H3 ditolak, artinya promosi tidak 

berpengaruh positif signifikan secara parsial 

terhadap kepuasan nasabah Bank Muamalat 

Indonesia KC Yogyakarta. 

4. Hipotesis pengujian terhadap hipotesis 4 dengan 

nilai signifikansi variabel tempat sebesar 0,049 < 

0,05 maka H4 diterima, artinya tempat 

berpengaruh positif signifikan secara parsial 

terhadap kepuasan nasabah Bank Muamalat 

Indonesia KC Yogyakarta. 
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5. Hasil uji simultan dengan nilai signifikansi 

marketing mix sebesar 0,000 < 0, 05. Artinya 

secara stimultan variabel marketing mix yang 

terdiri dari produk, harga, tempat, promosi 

memiliki pengaruh positif dan signifikan secara 

simultan terhadap kepuasan nasabah Bank 

Muamalat Indonesia KC Yogyakarta. 

B. Saran   

1. Kepada Bank Muamalat Indonesia KC Yogyakarta 

Mengingat Bank Muamalat Indonesia 

merupakan awal terbentuknya perbankan Syariah di 

Indonesia dari hasil penelitian ini disarankan untuk di 

masa akan datang, penerapan faktor bauran 

pemasaran berupa produk, harga, promosi, tempat 

terus ditingkatkan dalam rangka menambah tingkat 

kepuasan nasabah yang mempercayai Bank 

Muamalat Indonesia KC Yogyakarta sebagai 

Lembaga yang handal dan profesional. 

Kemudian yang paling penting untuk 

meningkatkan faktor bauran promosi menjadi 

perhatian khusus sebab era internet of thinking 

menjadi peluang dan daya tarik nasabah untuk 

memenuhi kepuasan nasabah, selain itu juga perlu 

memerhatikan ketersediaan tempat yang strategis, 

mudah dijangkau dan produk yang ditawarkan lebih 

variatif. 

2. Kepada peneliti selanjutnya  

Untuk peneliti selanjutnya, diharapkan penelitian 

ini dapat menjadi bahan dan perbandingan dalam 
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melakukan penelitian serupa, khususnya tentang 

marketing mix dan pengaruhnya terhadap kepuasan 

nasabah. Serta perlu dikaji lebih lanjut mengenai 

marketing mix 7p dan marketing 4.0 karena 

kebutuhan dan selera nasabah akan selalu berubah 

sesuai zamannya. Hal itu dapat dilakukan dengan 

adanya penelitian lebih lanjut dengan waktu sesuai 

kebutuhan pihak Bank Muamalat Indonesia KC 

Yogyakarta. 
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LAMPIRAN 1 

 

I. Identitas responden  

Nama   :  

Umur   : 

Jenis kelamin  : 

Pekerjaan   : 

Lama menjadi nasabah : 

Apakah anda juga menjadi nasabah bank lain, jika ada 

sebutkan bank apa saja: 

II. Petunjuk pengisisan  

a. Pada lembaran ini terdapat beberapa pertanyaan yang 

harus saudara/i tanggapi. Kepada bapak/ibu/saudara/I 

kami mohon untuk berkenan menjawab seluruh 

pertanyaan yang ada dengan jujur dan sebenarnya. 

b. Dalam menjawab pertanyaan-pertanyaan ini, tidak 

ada jawaban yang salah. Oleh karena itu, usahakanlah 

agar tidak ada jawaban yang dikosongkan. 

c. Berilah tanda checklist () pada kolom yang tersedia 

dan pilih sesuai keadaan yang sebenarnya. 

d. Ada Empat alternative jawaban, yaitu: 

SS = Sangat Setuju 

S = Setuju 

TS = Tidak Setuju 

STS = Sangat Tidak Setuju 

Variabel X1 (Produk) 

Pertanyaan SS S TS 
ST

S 

Produk Bank Muamalat Indonesia KC Yogyakarta 

yang ditawarkan kepada saya sesuai jenis Produk 

yang saya butuhkan  

    

Ketersediaan Produk Bank Muamalat Indonesia KC 

Yogyakarta yang saya butuhkan selalu ada  
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Saya senang menjadi Nasabah Bank Muamalat 

Indonesia KC Yogyakarta karena produk 

berkualitas  

    

Nama–nama tabungan yang ditawarkan kepada saya 

sesuai dengan keinginan dan kebutuhan  

    

Simpanan nasabah Bank Muamalat Indonesia KC 

Yogyakarta terjamin keamanannya 

    

Variabel X2 (Harga) 

Pertanyaan SS S TS 
ST

S 

Pengenaan imbalan atas Produk yang ditawarkan 

sesuai dengan prosedur yang berlaku 

    

Pengenaan diskon setiap Nasabah Bank Muamalat 

Indonesia KC Yogyakarta membantu saya 

memenuhi kebutuhan 

    

Setiap bulannya saya memperoleh bonus sesuai 

jumlah saldo yang saya miliki  

    

Biaya administrasi Bank Muamalat Iindonesia KC 

Yogyakarta wajar 

    

Biaya transaksi Bank Muamalat Indonesia KC 

Yogyakarta ke bank lain wajar  

    

Variabel X3 (Promosi) 

Pertanyaan SS S TS 
ST

S 

Saya mengetahui informasi Bank Muamalat 

Indonesia KC Yogyakarta melalui promosi 

langsung ke Nasabah 

    

Informasi Bank Muamalat Indonesia KC 

Yogyakarta juga saya peroleh dari adanya Promosi 

Dagang 

    

Promosi Produk Bank Muamalat Indonesia KC 

Yogyakarta melalui publisitas dari sales promosi 

menurut saya akan meningkatkan jumlah Nasabah 

    

Promosi Produk Bank Muamalat Indonesia KC 

Yogyakarta melalui iklan dari media online bagi 

saya penting untuk meyakinkan Nasabah dalam 

menyimpan dananya 

    

Pemberian hadiah pada nasabah menurut saya akan 

meningkatkan jumlah nasabah  

    

Variabel X4 (Tempat) 

Pertanyaan SS S TS 
ST

S 

Saluran Pemasaran Produk mudah dijangkau karena 

dilalui oleh semua jalur transportasi umum  
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Saya merasa Lokasi Bank Muamalat Indonesia kc 

Yogyakarta terletak di tempat yang strategis 

    

Akses informasi mengenai Produk dapat diperoleh 

melalui Cabang yang tersedia dimana saja 

    

Bank Muamalat Indonesia KC Yogyakarta berada 

di pusat keramaian  

    

Informasi tempat dapat diperoleh melalui 

networking atau media sosial  

    

Variabel Y (Kepuasan Nasabah) 

Pertanyaan SS S TS 
ST

S 

Saya merasakan pelayanan atas Produk yang 

ditawarkan sesuai Kebutuhan 

    

Saya merasakan pelayanan atas Produk yang 

ditawarkan sesuai Keinginan 

    

Saya merasakan pelayanan atas Produk yang 

ditawarkan sesuai Harapan  

    

Saya merasakan pelayanan atas Produk sesuai 

tujuan yang ingin di capai  

    

Pelayanan atas produk, harga , promosi, tempat 

mampu memenuhi kepuasan nasabah  

    



 

LAMPIRAN 2 

TANGGAPAN RESPONDEN 

N

O 

Produk X1 Harga X2 Promosi X3 Tempat X4 Kepuasan Y1 

1 2 3 4 4 ∑ 1 2 3 4 5 ∑ 1 2 3 4 5 ∑ 1 2 3 4 5 ∑ 1 2 3 4 5 ∑ 

1 3 3 4 3 4 17 4 3 3 3 3 16 4 3 4 4 4 19 3 4 4 4 4 19 4 3 3 3 3 16 

2 3 4 4 4 4 19 3 3 3 3 3 15 3 3 3 3 3 15 4 4 3 4 4 19 4 4 4 4 4 20 

3 3 2 3 3 4 15 3 3 3 4 4 17 2 2 2 2 4 12 2 3 2 3 3 13 3 2 2 3 4 14 

4 3 3 3 3 4 16 4 3 3 3 3 16 3 2 4 4 3 16 4 4 3 3 4 18 3 3 3 3 3 15 

5 3 3 3 3 3 15 3 2 3 3 3 14 3 3 3 3 3 15 3 3 3 3 3 15 3 3 3 3 3 15 

6 3 2 3 1 4 13 2 2 2 3 3 12 2 2 3 3 2 12 2 3 2 3 3 13 2 2 2 2 2 10 

7 3 3 3 3 3 15 3 3 3 3 3 15 3 3 3 3 3 15 3 3 3 3 3 15 3 3 3 3 3 15 

8 4 3 3 3 4 17 3 2 2 3 4 14 2 2 3 3 4 14 2 2 3 3 4 14 3 4 4 3 3 17 

9 4 3 4 4 4 19 4 3 4 4 4 19 4 4 4 4 3 19 4 4 4 4 4 20 4 3 4 4 4 19 

10 3 3 3 3 3 15 3 3 3 3 3 15 3 3 3 3 3 15 3 3 3 3 3 15 3 3 3 3 3 15 

11 4 4 4 4 4 20 3 3 3 3 3 15 2 2 2 2 3 11 3 4 4 4 3 18 4 3 3 3 3 16 

12 3 3 3 3 3 15 3 3 3 3 3 15 2 2 3 4 3 14 3 3 3 3 3 15 3 3 3 3 3 15 

13 3 3 4 3 4 17 3 3 3 4 3 16 2 3 3 4 4 16 4 4 3 4 4 19 3 3 4 4 4 18 

14 4 4 4 4 4 20 4 3 3 4 3 17 2 3 3 4 4 16 4 4 3 4 4 19 3 3 4 4 4 18 
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15 3 2 3 2 4 14 3 2 3 4 4 16 2 2 4 4 4 16 3 3 3 3 3 15 3 3 3 3 4 16 

16 3 3 3 2 4 15 3 2 3 3 3 14 3 3 3 3 4 16 3 3 3 3 3 15 3 3 3 2 4 15 

17 3 2 3 2 4 14 3 2 3 4 4 16 2 3 4 3 3 15 3 3 3 3 3 15 3 3 3 2 4 15 

18 3 3 3 2 4 15 3 2 3 3 3 14 2 3 3 3 3 14 3 3 3 3 3 15 3 3 2 3 3 14 

19 3 2 3 2 4 14 3 2 3 3 3 14 2 2 3 3 3 13 2 3 3 3 3 14 3 3 2 2 4 14 

20 3 2 3 2 4 14 3 2 3 3 3 14 2 2 3 3 4 14 2 3 3 2 3 13 3 2 2 2 4 13 

21 4 3 4 3 4 18 3 3 3 3 4 16 4 3 4 4 3 18 3 4 3 4 4 18 3 3 3 3 3 15 

22 4 4 4 4 4 20 4 4 4 4 4 20 4 4 4 4 4 20 4 4 4 4 4 20 4 4 4 4 4 20 

23 4 3 3 3 4 17 3 2 2 3 4 14 2 2 3 3 4 14 2 2 3 3 4 14 3 4 4 3 3 17 

24 3 3 3 3 3 15 3 3 3 3 3 15 3 3 3 3 3 15 3 3 3 3 3 15 3 3 3 3 3 15 

25 4 4 4 4 4 20 4 4 4 4 4 20 4 4 4 4 4 20 4 4 4 4 4 20 4 4 4 4 4 20 

26 3 3 3 3 4 16 3 3 3 3 3 15 3 3 3 4 3 16 3 3 3 3 3 15 3 3 3 3 3 15 

27 4 3 3 2 4 16 4 2 3 4 4 17 2 3 2 4 2 13 3 3 4 4 4 18 4 4 4 4 4 20 

28 4 4 4 4 4 20 4 4 4 4 4 20 3 4 3 4 4 18 4 4 4 4 4 20 4 4 4 4 4 20 

29 3 3 4 3 3 16 3 2 3 3 3 14 3 3 3 3 3 15 3 3 3 3 3 15 3 3 3 3 3 15 

30 3 3 3 3 3 15 3 3 3 3 3 15 2 3 3 3 3 14 3 3 3 3 3 15 3 3 3 3 3 15 

31 3 4 4 4 4 19 4 4 3 4 4 19 4 4 4 4 4 20 4 4 4 4 4 20 4 4 4 4 4 20 

32 4 3 4 3 4 18 3 4 3 2 2 14 3 3 4 4 3 17 2 4 3 3 3 15 3 3 3 3 3 15 

33 4 4 4 4 4 20 3 3 3 3 3 15 3 3 3 3 3 15 3 3 3 3 3 15 3 3 3 3 3 15 
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34 3 3 3 3 3 15 3 3 3 3 3 15 3 3 3 3 3 15 3 3 3 3 3 15 3 3 3 3 3 15 

35 3 3 3 3 3 15 3 3 3 3 3 15 3 3 3 3 3 15 3 3 3 3 3 15 3 3 3 3 3 15 

36 3 3 3 3 3 15 3 3 3 3 3 15 3 3 3 3 3 15 3 3 2 3 3 14 3 3 3 3 3 15 

37 3 2 3 3 3 14 3 2 2 3 3 13 2 2 3 3 3 13 3 3 3 3 3 15 2 3 3 3 3 14 

38 4 4 4 4 4 20 4 4 4 4 4 20 4 4 4 4 4 20 4 4 4 4 4 20 4 4 4 4 4 20 

39 3 3 3 3 3 15 3 3 3 3 3 15 3 3 3 3 3 15 3 3 3 3 3 15 3 3 3 3 3 15 

40 3 3 4 3 4 17 3 3 4 3 3 16 2 2 3 3 4 14 3 3 3 4 3 16 3 3 3 3 3 15 

41 3 3 3 3 4 16 3 3 3 4 4 17 3 3 3 3 3 15 3 3 3 3 3 15 3 3 3 3 4 16 

42 3 3 3 3 4 16 4 3 3 4 4 18 3 3 4 4 4 18 3 4 3 4 3 17 3 3 3 3 3 15 

43 3 3 3 3 4 16 4 3 3 4 4 18 3 3 4 4 4 18 4 4 4 4 3 19 4 3 3 3 4 17 

44 4 3 3 3 4 17 4 3 3 3 3 16 3 3 4 4 4 18 4 4 4 4 4 20 3 3 3 3 4 16 

45 4 3 3 3 3 16 4 3 3 4 4 18 3 3 4 4 4 18 3 4 3 4 3 17 3 3 3 3 4 16 

46 3 3 4 3 4 17 4 3 3 4 4 18 4 3 4 4 4 19 4 4 4 4 3 19 4 3 3 3 4 17 

47 3 3 3 3 4 16 4 3 3 4 4 18 3 3 4 3 3 16 4 4 3 3 3 17 3 4 3 3 4 17 

48 4 3 3 3 3 16 3 2 3 3 3 14 3 3 3 3 3 15 3 3 3 3 3 15 3 3 3 3 3 15 

49 4 3 4 3 4 18 4 3 4 4 4 19 3 3 3 3 4 16 3 3 3 4 4 17 4 4 4 4 4 20 

50 3 4 3 3 3 16 4 3 3 2 3 15 4 3 3 4 3 17 4 3 3 3 4 17 3 2 3 4 3 15 



 

 

 

 

LAMPIRAN 3 

HASIL OUTPUT STATISTIK DESKRIPTIF 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Descriptive Statistics 

 

N Range Minimum Maximum Mean 

Std. 

Deviation 

Statistic Statistic Statistic Statistic Statistic 

Std. 

Error Statistic 

Produk 50 7 13 20 16,48 ,277 1,961 

Harga 50 8 12 20 15,96 ,281 1,989 

Promosi 50 9 11 20 15,78 ,313 2,216 

Tempat 50 7 13 20 16,44 ,313 2,215 

Kepuasan 50 10 10 20 16,10 ,308 2,178 

Valid N 

(listwise) 

50 
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LAMPIRAN 4 

HASIL OUTPUT UJI VALIDITAS 

A. Variabel Produk 

Correlations 

 X1.1 X1.2 X1.3 X1.4 X1.5 Total 

X1.1 Pearson 

Correlation 

1 ,435** ,429** ,434** ,286* ,692** 

Sig. (2-tailed)  ,002 ,002 ,002 ,044 ,000 

N 50 50 50 50 50 50 

X1.2 Pearson 

Correlation 

,435** 1 ,569** ,795** ,068 ,827** 

Sig. (2-tailed) ,002  ,000 ,000 ,640 ,000 

N 50 50 50 50 50 50 

X1.3 Pearson 

Correlation 

,429** ,569** 1 ,620** ,400** ,823** 

Sig. (2-tailed) ,002 ,000  ,000 ,004 ,000 

N 50 50 50 50 50 50 

X1.4 Pearson 

Correlation 

,434** ,795** ,620** 1 ,020 ,835** 

Sig. (2-tailed) ,002 ,000 ,000  ,889 ,000 

N 50 50 50 50 50 50 

X1.5 Pearson 
Correlation 

,286* ,068 ,400** ,020 1 ,432** 

Sig. (2-tailed) ,044 ,640 ,004 ,889  ,002 

N 50 50 50 50 50 50 

Total Pearson 

Correlation 

,692** ,827** ,823** ,835** ,432** 1 

Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000 ,002  

N 50 50 50 50 50 50 

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

*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 
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B. Variabel Harga 

Correlations 

 X2.1 X2.2 X2.3 X2.4 X2.5 Total 

X2.1 Pearson Correlation 1 ,491** ,500** ,509** ,485** ,803** 

Sig. (2-tailed)  ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 

N 50 50 50 50 50 50 

X2.2 Pearson Correlation ,491** 1 ,596** ,220 ,127 ,675** 

Sig. (2-tailed) ,000  ,000 ,124 ,379 ,000 

N 50 50 50 50 50 50 

X2.3 Pearson Correlation ,500** ,596** 1 ,388** ,234 ,723** 

Sig. (2-tailed) ,000 ,000  ,005 ,102 ,000 

N 50 50 50 50 50 50 

X2.4 Pearson Correlation ,509** ,220 ,388** 1 ,797** ,786** 

Sig. (2-tailed) ,000 ,124 ,005  ,000 ,000 

N 50 50 50 50 50 50 

X2.5 Pearson Correlation ,485** ,127 ,234 ,797** 1 ,711** 

Sig. (2-tailed) ,000 ,379 ,102 ,000  ,000 

N 50 50 50 50 50 50 

Total Pearson Correlation ,803** ,675** ,723** ,786** ,711** 1 

Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000  

N 50 50 50 50 50 50 

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

Correlations 

 X3.1 X3.2 X3.3 X3.4 X3.5 Total 

X3.1 Pearson 

Correlation 

1 ,728** ,564** ,463** ,154 ,820** 

Sig. (2-tailed)  ,000 ,000 ,001 ,286 ,000 

N 50 50 50 50 50 50 

X3.2 Pearson 

Correlation 

,728** 1 ,401** ,445** ,138 ,755** 

Sig. (2-tailed) ,000  ,004 ,001 ,339 ,000 

N 50 50 50 50 50 50 

X3.3 Pearson 

Correlation 

,564** ,401** 1 ,648** ,357* ,805** 

Sig. (2-tailed) ,000 ,004  ,000 ,011 ,000 

N 50 50 50 50 50 50 

X3.4 Pearson 

Correlation 

,463** ,445** ,648** 1 ,277 ,764** 

Sig. (2-tailed) ,001 ,001 ,000  ,052 ,000 

N 50 50 50 50 50 50 

X3.5 Pearson 

Correlation 

,154 ,138 ,357* ,277 1 ,506** 

Sig. (2-tailed) ,286 ,339 ,011 ,052  ,000 

N 50 50 50 50 50 50 

Total Pearson 
Correlation 

,820** ,755** ,805** ,764** ,506** 1 

Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000  

N 50 50 50 50 50 50 

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

*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 
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D. Variabel Tempat  

Correlations 

 X4.1 X4.2 X4.3 X4.4 X4.5 Total 

X4.1 Pearson Correlation 1 ,676** ,574** ,589** ,461** ,843** 

Sig. (2-tailed)  ,000 ,000 ,000 ,001 ,000 

N 50 50 50 50 50 50 

X4.2 Pearson Correlation ,676** 1 ,539** ,695** ,338* ,820** 

Sig. (2-tailed) ,000  ,000 ,000 ,016 ,000 

N 50 50 50 50 50 50 

X4.3 Pearson Correlation ,574** ,539** 1 ,632** ,464** ,794** 

Sig. (2-tailed) ,000 ,000  ,000 ,001 ,000 

N 50 50 50 50 50 50 

X4.4 Pearson Correlation ,589** ,695** ,632** 1 ,568** ,863** 

Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000  ,000 ,000 

N 50 50 50 50 50 50 

X4.5 Pearson Correlation ,461** ,338* ,464** ,568** 1 ,686** 

Sig. (2-tailed) ,001 ,016 ,001 ,000  ,000 

N 50 50 50 50 50 50 

Total Pearson Correlation ,843** ,820** ,794** ,863** ,686** 1 

Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000  

N 50 50 50 50 50 50 

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

*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 
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E. Variabel Kepuasan Nasabah 

Correlations 

 Y1.1 Y1.2 Y1.3 Y1.4 Y1.5 Total 

Y1.1 Pearson 

Correlation 

1 ,562** ,568** ,596** ,533** ,812** 

Sig. (2-tailed)  ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 

N 50 50 50 50 50 50 

Y1.2 Pearson 

Correlation 

,562** 1 ,776** ,535** ,347* ,811** 

Sig. (2-tailed) ,000  ,000 ,000 ,013 ,000 

N 50 50 50 50 50 50 

Y1.3 Pearson 
Correlation 

,568** ,776** 1 ,787** ,354* ,885** 

Sig. (2-tailed) ,000 ,000  ,000 ,012 ,000 

N 50 50 50 50 50 50 

Y1.4 Pearson 
Correlation 

,596** ,535** ,787** 1 ,325* ,824** 

Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000  ,021 ,000 

N 50 50 50 50 50 50 

Y1.5 Pearson 

Correlation 

,533** ,347* ,354* ,325* 1 ,638** 

Sig. (2-tailed) ,000 ,013 ,012 ,021  ,000 

N 50 50 50 50 50 50 

Total Pearson 

Correlation 

,812** ,811** ,885** ,824** ,638** 1 

Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000  

N 50 50 50 50 50 50 

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

*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 
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LAMPIRAN  5 

HASIL OUTPUT UJI REALIBILITAS 

A. Variabel Produk 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

,787 6 

 

B. Variabel Harga  

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

,789 6 

 

C. Variabel Promosi 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

,788 6 

 

D. Variabel Tempat  

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

,806 6 

 

E. Variabel kepuasan  

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

,805 6 
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LAMPIRAN 6 

HASIL OUTPUT UJI ASUMSI KLASIK  

 

 

A. Uji Multikolinieritas 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

T Sig. 

Collinearity 

Statistics 

B 

Std. 

Error Beta Tolerance VIF 

1 (Constant) 1,082 ,936  1,157 ,253   

Produk ,115 ,076 ,292 1,516 ,137 ,449 2,228 

Harga -,038 ,083 -,097 -,456 ,650 ,371 2,697 

Promosi -,222 ,072 -,635 -3,091 ,003 ,394 2,536 

Tempat ,117 ,089 ,333 1,317 ,194 ,260 3,848 

a. Dependent Variable: abs_RES 

 

B. Uji Heteroskodastisitas 
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C. Uji Normalitas  

 

 
 

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 

Unstandardized 

Residual 

N 50 

Normal Parametersa,b Mean ,0000000 

Std. Deviation 1,11614293 

Most Extreme Differences Absolute ,153 

Positive ,153 

Negative -,111 

Test Statistic ,153 

Asymp. Sig. (2-tailed) ,005c 

a. Test distribution is Normal. 

b. Calculated from data. 

c. Lilliefors Significance Correction. 
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LAMPIRAN 7 

HASIL OUTPUT ANALISIS REGRESI LINIER 

BERGANDA  

Model Summaryb 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of 

the Estimate 

1 ,859a ,737 ,714 1,165 

a. Predictors: (Constant), X4, X1, X3, X2 

b. Dependent Variable: Y1 

ANOVAa 

Model 

Sum of 

Squares Df 

Mean 

Square F Sig. 

1 Regression 171,457 4 42,864 31,599 ,000b 

Residual 61,043 45 1,357   

Total 232,500 49    

a. Dependent Variable: Y1 

b. Predictors: (Constant), X4, X1, X3, X2 

 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardize

d 

Coefficients 

t Sig. B 

Std. 

Error Beta 

1 (Constant) -,302 1,557  -,194 ,847 

X1 ,362 ,127 ,326 2,861 ,006 

X2 ,499 ,137 ,456 3,633 ,001 

X3 -,154 ,120 -,156 -1,285 ,205 

X4 ,298 ,147 ,303 2,020 ,049 

a. Dependent Variable: Y1 
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LAMPIRAN 8 
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