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ABSTRAK 

Orang-orang dengan tingkat komitmen afektif yang tinggi memiliki keinginan 

untuk tetap berada di organisasi karena mereka mendukung tujuan dari organisasi 

dan bersedia membantu untuk mencapai tujuan. internal product, internal price, 

internal place, internal promotion, internal people, internal physical evidence 

merupakan komponen paling efektif berdasarkan konstruk pemasaran internal 

dengan pendekatan 7p. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh 7p 

terhadap komitmen afektif pada bank syariah di Yogyakarta. 

Penelitian ini termasuk penelitian yang bersifat explantory research. Populasi pada 

penelitian ini adalah seluruh bank syariah di Yogyakarta degan total sampel 

berjumlah 112. Pengumpulan data primer penelitian ini mengguakan kuesioner 

dengan analisis normalitas berdasarkan skala Likert dengan empat alternatif 

respon/jawaban.  

Pengolahan data primer menunjukkan variabel produk mempengaruhi secara positif 

dan signifikan terhadap komitmen afektif sebesar 12,5%. Variabel harga 

mempengaruhi secara positif dan signifikan terhadap komitmen afektif sebesar 

40,4%. Variabel tempat mempengaruhi secara positif dan signifikan terhadap 

komitmen afektif sebesar 15,0%. Variabel promosi mempengaruhi secara positif 

dan signifikan terhadap komitmen afektif sebesar 16,0%. Variabel orang 

mempengaruhi secara positif dan signifikan terhadap komitmen afektif sebesar 

15,2%. Variabel bukti fisik mempengaruhi secara positif dan signifikan terhadap 

komitmen afektif sebesar 11,4%. 

Simpulan dari hasil olahan data di atas adalah Variabel produk, harga, tempat, 

promosi, orang, bukti fisik dan proses dalam pengujian regresi secara berturut-turut: 

berpengaruh, berpengaruh, berpengaruh, berpengaruh, berpengaruh, berpengaruh, 

tidak berpengaruh signifikan terhadap komitmen afektif pegawai bank syariah di 

Yogyakarta. 
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BAB I 

PEDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang 

 

Entitas bank syariah di Indonesia sudah dimulai sejak tahun 1983 dengan 

keluarnya Paket Desember 1983 (Pakdes 83) yang berisi sejumlah regulasi di 

bidang perbankan, dimana salah satunya ada peraturan yang memperbolehkan 

bank memberikan kredit dengan bunga 0% (zero interest). Perkembagan 

dimaksud diikuti oleh serangkaian kebijakan di bidang perbankan oleh Menteri 

Keuangan Radius Prawiro yang tertuang dalam Paket Oktober 1988 (Pakto 88). 

Pakto 88 intinya merupakan deregulasi perbankan yang memberikan 

kemudahan bagi pendirian bank-bank baru, sehingga industri perbankan pada 

waktu itu mengalami pertumbuhan yang sangat pesat (Anshori, 2008). 

Upaya pengembangan perbankan syariah di Indonesia tidak semata hanya 

merupakan konsekuensi dari UU No. 10/1998 dan UU No. 23/1999 tetapi juga 

merupakan bagian dari upaya penyehatan sistem perbankan yang bertujuan 

meningkatkan daya tahan perekonomian nasional. Krisis ekonomi yang terjadi 

pada pertengahan 1997 membuktikan bahwa bank yang beroperasi dengan 

prinsip syariah dapat bertahan di tengah gejolak nilai tukar dan tingkat suku 

bunga yang tinggi. Kenyataan tersebut ditopang oleh karakteristik operasi bank 

syariah yang melarang bunga (riba), transaksi yang bersifat tidak transparan 

(gharar) dan spekulatif (maysir) (Siregar, 2002). 



 
 

Perekonomian Indonesia kemudian mulai berkembang kepada ajaran-

ajaran syariah seperti yang terealisasi pada sektor perbankan, ditandai dengan 

semakin banyak berdirinya perbankan syariah di Republik Indonesia ini. 

Gambar 1 

Statistik Perbankan Syariah 2009-2011 

 
Sumber: OJK, Statistik Perbankan Syariah 

  

 

Sejalan dengan semakin pesatnya pertumbuhan dan perubahan ekonomi 

serta kegiatan bisnis, mendorong perusahaan harus mau menghadapi 

persaingan global menyebabkan perusahaan semakin sensitif terhadap adanya 

kompetisi, terutama bagi perusahaan yang berkecimpung dalam lingkungan 

usaha yang mempunyai tingkat pertumbuhan dan perkembangan yang berubah 

dengan cepat dan dinamis. 

Begitu juga dengan perkembangan perbankan syariah. Perkembangan 

perbankan syariah pada perkenomoian Indonesia menunjukkan perkembangan 

yang signifikan. Hal ini ditandai dengan semakin banyak berdirinya perbankan 

syariah di Republik Indonesia ini (Statistik Perbankan Syariah, Mei 2010). 



 
 

Selain itu untuk menjaga kelangsungan usaha dan menghadapi tingkat 

persaingan yang semakin kompetitif, setiap perusahaan dituntut untuk selalu 

berusaha melakukan perbaikan berkelanjutan (continous improvement) 

terhadap aktivitas perusahaan sebagai salah satu cara untuk meningkatkan 

kinerja dari manajemen perusahaan. Tiap-tiap perusahaan mempunyai sistem 

pemasaran dengan strategi khusus dalam memasarkan produknya sesuai 

dengan kebijakan perusahaan tersebut. Apalagi mengingat semakin banyaknya 

perusahaan yang bermunculan memproduksi barang sejenis. 

Perusahaan dalam menjalankan aktivitasnya baik perusahaan yang 

bergerak dalam bidang jasa maupun barang dan khususnya perbankan syariah 

mempunyai tujuan yang sama, yaitu memperoleh keuntungan. Untuk mencapai 

tujuan itu, tentunya setiap perusahaan menggunakan berbagai macam startegi 

pemasaran. Sebab, pemasaran pada umumnya merupakan produk atau layanan 

yang hendak ditawarkan kepada calon konsumen dan konsumen tetap. Yang 

mana pernyataan ini senada dengan pendapat Kotler (1997) bahwa pemasaran 

adalah suatu proses sosial dan manajerial yang didalamnya individu dan 

kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan inginkan dengan 

menciptakan, menawarkan, dan mempertukarkan produk dengan pihak lain. 

Namun, di era industri yang semakin maju ini banyak perusahaan 

khususnya perusahaan dibidang jasa yang merubah konsep pemasaran. Di 

mana konsep awal dari pemasaran adalah berfokus pada kepuasan konsumen, 

tetapi kini diubah untuk lebih fokus kepada kinerja pengawai perusahaan itu 



 
 

sendiri. Hal ini dikarenakan jasa yang dihasilkan merupakann produk dari 

kinerja pengawai. 

Moghaddam, Mehrabian, Aghayi (2014) dalam jurnalnya “Effect of 

Internal Marketing and Commitment on Market Orientation in Mellat Bank” 

menyatakan bahwa perusahaan menyadari keberadaan pegawai sangat penting 

dalam keberhasilan sebuah perusahaan, khususnya perusahaan yang bergerak 

dibidang penyedia jasa seperti perbankan syariah. Pernyataan tersebut sangat 

mungkin terjadi karena kualitas dari jasa yang diberikan atau dihasilkan 

bergantung pada kinerja pengawai. 

Melihat kenyataan tersebut, tentu sebuah perusahaan jasa harus memiliki 

startegi yang tepat guna meningkatkan kualitas jasa yang dihasilkan. Oleh 

sebab itu, bentuk strategi yang dapat digunakan adalah pemasaran internal 

(Internal Marketing). Pemsaran internal pada mulanya digunakan sebagai 

pendekatan bagi manajemen jasa yang berupa penanaman konsep pemasaran 

tradisional dan bauran pemasaran pada semua pegawai sebagai pelanggan 

dalam organisasi sehingga pegawai mampu meningkatkan efektivitas 

perusahaan dengan meningkatkan hubungan pasar internal. Internal Marketing 

diyakini mampu meningkatkan motivasi semua anggota organisasi untuk 

melihat peran mereka sendiri dan memperhatikan apa yang dikehendaki 

konsumen dengan cara berorientasi pada pelayanan. 

Kotler (2000) dalam bukunya, Marketing Management, mengungkapkan 

bahwa perusahaan jasa dengan pengelolaannya sangat baik yakni bahwa 

hubungan pegawai akan mempengaruhi hubungan dengan pelanggan. Sejalan 



 
 

dengan pernyataan tersebut, hubungan timbal balik antara perusahaan dan 

pengawai dalam pemasaran internal ini lebih menekankan bagaimana kepuasan 

para pegawai sebagai pemasar terpenuhi. 

Penggunaan pendekatan pemesaran internal (Internal Marketing) ini 

bertujuan untuk menunjukkan kemampuan sebuah perusahaan dalam 

mengelola sumber daya manusianya. Terutama pada perusahaan yang terkenal 

dengan high contact. High contact adalah suatu kualitas jasa yang tidak dapat 

dipisahkan dari orang yang menghasilkan jasa tersebut. Jadi, pelaksanaan 

pemasaran jasa sebetulnya harus memperhatikan mutu dari pegawainya (Alma, 

2011). 

Selain dapat meningkatkan mutu pegawainya, Internal Marketing dapat 

digunakan sebagai media untuk mengetahui seberapa besar pegawai puas 

dalam bekerja di perusahaan jasa tersebut. Kepuasan pegawai dapat berasal 

dari insentif, proses yang terjadi di dalam perusahaan, dll. Kepuasan dalam 

perusahaan inilah yang berikutnya akan mengarah pada komitmen 

organisasional. Parinding (2017) menyatakan bahwa untuk mencapai target 

yang diberikan oleh perusahaan, maka setiap pegawai harus menunjukkan 

kinerja terbaik mereka. Kinerja terbaik dapat terwujud apabila pegawai 

memiliki komitmen organisasional terhadap perkerjaan yang dilakukan. 

Komitmen organisasi adalah sikap, bentuk, atau watak perilaku seseorang 

terhadap organisasi dalam bentuk loyalitas, pencapaian visi dan misi 

organisasi. Kreitner dan Kinicki (2003) mengatakan bahwa komitmen 

organisasi mencerminkan bagaimana seorang individu mengidentifikasikan 



 
 

dirinya dengan organisasi dan terikat dengan tujuan-tujuannya. Para manajer 

disarankan untuk meningkatkan kepuasan kerja dengan tujuan untuk 

mendapatkan tingkat komitmen yang lebih tinggi. Selanjutnya, komitmen yang 

lebih tinggi dapat mempermudah terwujudnya produktivitas yang lebih tinggi. 

Untuk itu, seseorang dapat disebut memiliki komitmen yang besar terhadap 

organisasi dapat dikenali dengan ciri-ciri antara lain memiliki kepercayaan dan 

penerimaan yang kuat terhadap tujuan dan nilai-nilai organisasi, memiliki 

kemauan yang kuat untuk bekerja pada organisasi, serta keinginan yang besar 

dan kuat untuk tetap menjadi anggota organisasi. Komitmen organisasional 

yang baik akan memberikan beragam keuntungan bagi perusahaan, seperti 

kinerja yang meningkat dari masing-masing pegawai sehingga dapat 

memberikan pelayananan yang baik pada konsumen dan pada akhirnya 

meningkatkan keuntungan perusahaan. Adapun komitmen organisasional yang 

kurang baik akan menyebabkan tidak terkoneksinya visi dan misi perusahaan 

pada setiap pegawai sehingga kemungkinan perusahaan mengalami kerugian 

semakin besar. 

Berkaitan dengan komitmen organisasional, Meyer dan Allen (1991) 

merumuskan tiga dimensi komitmen dalam berorganisasi, yaitu afektif, 

kontinyu, dan normatif. Ketiga dimensi ini memiliki pengaruh terhadap 

hubungan antara anggota organisasi dengan organisasi itu sendiri. Namun 

dalam penelitian ini, penulis hanya mengfokuskan kajian pada salah satu 

dimensi komitmen dalam berorganisasi, yaitu komitmen afektif. Komitmen 

afektif ini mengacu pada hubungan emosional anggota terhadap organisasi. 



 
 

Orang-orang berkeinginan untuk terus bekerja pada organisasi tersebut karena 

mereka sependapat dan setuju dengan tujuan dan nilai dalam organisasi 

tersebut. Orang-orang dengan tingkat komitmen afektif yang tinggi memiliki 

keinginan untuk tetap berada di organisasi karena mereka mendukung tujuan 

dari organisasi tersebut dan bersedia membantu untuk mencapai tujuan 

tersebut. 

Penelitian pada perbankan India yang dilakukan oleh Aamir Abbas, Gul 

Afshan, Touqeer ul Haq & Iqra Islam pada tahun 2018 menemukan bahwa 

internal product, internal price, internal place, internal promotion, internal 

people, internal physical evidence merupakan komponen paling efektif 

berdasarkan konstruk pemasaran internal di model penelitian mereka. Namun 

penelitian yang menggunakan 7p sebagai variabel dependen merupakan hal 

baru dan penelitian terbaru memiliki keterbatasan, yaitu hanya dilakukan di 

India. Tentunya terdapat perbedaan kebudayaan dengan Indonesia, sehingga 

penelitian ini merupakan subyek yang menarik untuk diteliti dan hasilnya dapat 

membantu perbankan syariah di Indonseia menyelesaikan masalah-masalah 

internalnya.  

Oleh sebab itu, penulis merasa tertarik untuk meneliti hal tersebut dengan 

menggunakan pendekatan bauran pemasaran (7p) untuk menilai pemasaran 

internal pada pegawai bank syariah di Yogyakarta dengan judul “PENGARUH 

PEMASARAN INTERNAL PADA KOMITMEN AFEKTIF: 

PENDEKATAN BAURAN PEMASARAN (7P) PADA PEGAWAI BANK 

SYARIAH DI YOGYAKARTA”. 



 
 

 

B.  Rumusan Masalah 

 

Berdasarkan paparan masalah di atas, maka rumusan masalah dalam 

penelitian ini adalah sebagai berikut. 

1. Apakah produk berpengaruh pada komitmen afektif pegawai bank syariah 

di Yogyakarta? 

2. Apakah harga berpengaruh pada komitmen afektif pegawai bank syariah di 

Yogyakarta? 

3. Apakah promosi berpengaruh pada komitmen afektif pegawai bank syariah 

di Yogyakarta? 

4. Apakah tempat berpengaruh pada komitmen afektif pegawai bank syariah 

di Yogyakarta? 

5. Apakah orang internal berpengaruh pada komitmen afektif pegawai bank 

syariah di Yogyakarta? 

6. Apakah proses berpengaruh pada komitmen afektif pegawai bank syariah di 

Yogyakarta? 

7. Apakah bukti fisik berpengaruh pada komitmen afektif pegawai bank 

syariah di Yogyakarta? 

 

C. Tujuan Penelitian 

 

Sejalan dengan rumusan masalah di atas, maka yang menjadi tujuan dari 

penelitian ini adalah sebagai berikut. 



 
 

1. Untuk mengetahui apakah produk memiliki pengaruh terhadap komitmen 

afektif pegawai bank syariah di Yogyakarta. 

2. Untuk mengetahui apakah harga memiliki pengaruh terhadap komitmen 

afektif pegawai bank syariah di Yogyakarta. 

3. Untuk mengetahui apakah promosi memiliki pengaruh terhadap komitmen 

afektif pegawai bank syariah di Yogyakarta. 

4. Untuk mengetahui apakah tempat memiliki pengaruh terhadap komitmen 

afektif pegawai bank syariah di Yogyakarta. 

5. Untuk mengetahui apakah orang internal memiliki pengaruh terhadap 

komitmen afektif pegawai bank syariah di Yogyakarta. 

6. Untuk mengetahui apakah proses memiliki pengaruh terhadap komitmen 

afektif pegawai bank syariah di Yogyakarta. 

7. Untuk mengetahui apakah bukti fisik memiliki pengaruh terhadap 

komitmen afektif pegawai bank syariah di Yogyakarta. 

 

D. Manfaat Penelitian 

 

Penelitian ini diharapkan dapat memebrikan manfaat kepada banyak pihak 

terkait Internal Marketing pada perusahaan penyedia jasa. 

1. Bagi Perbankan Syariah di Yogyakarta 

Implikasi penelitian ini diharapkan mampu menjadi bahan pertimbangan 

dan masukan bagi pihak Perbankan Syariah di Yogyakarta agar dapat 

meningkatkan kinerjanya lebih baik lagi. 

 



 
 

2. Bagi Kaum Akedemisi 

Implikasi penelitian ini diharapkan semoga dapat memebrikan refrensi atau 

menjadi rujukan maupun sebagai bahan penelitian lebih lanjut guna 

menambah wawasan dan pengetahuan tentang komitmen afektif. 

3. Bagi Peneliti Sendiri 

Implikasi penelitian ini semoga dapat menambah wawasan dan pengetahuan 

tentang komitmen afektif dan faktor-faktor yang mempengaruhinya. 

 

E. Sistematika Penulisan 

 

Dalam penelitian ini, sistematika penulisan terdiri atas lima bab. Di mana 

masing-masing bab dapat dijelaskan secara ringkas sebagai berikut. 

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. 

 

F. Telaah Pustaka 

 

Telaah pustaka dalam penelitian ini bersumber dari berbagai kepustakaan 

berupa buku, jurnal, dan sumber-sumber relevan lainnya. Berikut adalah 

beberapa telaah pustaka yang digunakan dalam penelitian ini. 

Tabel 1. Telaah Pustaka 

 PENELITI 

DAN 

TAHUN 

SUMBER 

REFERENSI 

JUDUL VARIABEL 

DAN ALAT 

ANALISIS 

RINGKASAN 

MATERI 

1 Aamir 

Abbas, Gul 

Afshan, 

Touqeer ul 

Haq & Iqra 

Islam, 2018 

International 

Journal of 

Academic 

Research in 

Business & 

Social 

Sciences 

The Effect of 

Internal 

Marketing on 

Affective 

Commitment: 

A Marketing 

Mix Approach 

for the Islamic 

Bank 

Employees 

Variabel : 

product, price, 

place 

,promotion, 

people, 

physical 

evidence, dan 

process. 

 

Alat analisis :  

Regresi Linier 

Berganda 

 

produk, harga 

internal, promosi 

internal, tempat 

(distribusi 

internal), pihak 

internal, dan bukti 

fisik internal 

mempunyai 

pengaruh positif 

pada komitmen 

afektif. Sedangkan 

proses internal 

tidak signifikan 

2 Md. Farijul 

Islam, Md. 

Mostafizur 

Rahman, 

2015 

Journal for 

Worldwide 

Holistic 

Sustainable 

Development 

Service 

marketing mix 

and their 

impact on 

bank 

marketing 

performance: 

A case study 

on Janata 

Bank Limited, 

Bangladesh 

Variabel : 

product, price, 

place 

,promotion, 

people, 

physical 

evidence, dan 

process. 

 

Alat analisis : 

Statistik 

deksriptif, 

pelanggan Bank 

Janata yang 

berasal dari 

kelompok 

berpenghasilan 

menengah 

sebagian besar 

mungkin sangat 

sensitif harga. 

Sehingga bank 

harus menawarkan 

produk dan 

layanan dengan 



 
 

ANOVA dan 

regresi ganda. 

biaya layanan 

yang lebih sedikit. 

Oleh karena itu 

strategi pemasaran 

bank harus 

dinamis dan 

fleksibel untuk 

memenuhi 

kebutuhan dinamis 

nasabah 

perbankan dengan 

memodifikasi 

layanan dengan 

bauran pemasaran 

yang tepat. 

3 Haruna Isa 

Mohammad, 

2015 

British 

Journal of 

Marketing 

Studies 

7Ps Marketing 

Mix and Retail 

Bank 

Customer 

Satisfaction In 

Northeast 

Nigeria 

Variabel : 

product, price, 

place 

,promotion, 

people, 

physical 

evidence, dan 

process. 

 

Alat analisis : 

uji korelasi dan 

regresi 

proses, produk, 

dan bukti fisik 

merupakan faktor 

yang 

menghasilkan 

kepuasan 

konsumen dalam 

bauran pemasaran. 

Sedangkan harga, 

promosi, tempat, 

dan orang tidak 

signifikan dengan 

kepuasan 

konsumen 

4 Harry 

Azhar, 2017 

Skripsi untuk 

Universitas 

Islam Negeri 

Raden Intan 

Lampung 

Analisis 

Strategi 

Marketing 

Mix Dalam 

Meningkatkan 

Pengiriman 

Barang Dan 

Jasa Ditinjau 

Dari Etika 

bisnis Islam 

Variabel : 

product, price, 

place 

,promotion, 

people, 

physical 

evidence, dan 

process. 

 

Alat analisis : 

presentase 

kuisioner 

strategi marketing 

mix yang 

dilakukan oleh 

JNE Cabang 

Utama Bandar 

Lampung sudah 

sesuai dengan 

nilai-nilai dan 

prinsip etika bisnis 

islam 

5 Fahmi 

Jahidah 

Islamy, 

2016 

Jurnal 

Indonesia 

Membangun 

Pengaruh 

Komitmen 

Afektif, 

Komitmen 

Normatif Dan  

Variabel ; 

komitmen 

afektif, 

komitmen 

normatif, 

komitmen afektif  

dan berkelanjutan  

memiliki pengaruh  



 
 

Komitmen 

Berkelanjutan

Terhadap 

Turnover 

Intention pada 

Dosen Tetap  

STIE INABA 

Bandung 

komitmen 

berkelanjutan, 

turnover 

intention 

Alat analisis : 

uji berganda 

negatif dan 

signifikan 

terhadap  

turnover intention, 

sedangkan 

komitmen 

normative tidak 

6 Ria Padma 

Nur Ariyani 

dan Eviatiwi 

Kusumanin

gtyas 

Sugiyanto, 

2020 

Jurnal Ilmiah 

Manajemen 

Ubhara 

Pengaruh 

Komitmen 

Afektif, 

Komitmen 

Normatif Dan  

Komitmen 

Berkelanjutan

Terhadap 

Kinerja 

Karyawan 

Variabel : 

komitmen 

afektif, 

komitmen 

normatif, 

komitmen 

berkelanjutan, 

kinerja 

 

Alat analisis : 

uji instrument 

dan uji asumsi 

klasik 

komitmen afektif, 

komitmen 

normatif, 

komitmen 

berkelanjutan 

berpengaruh 

positif terhadap 

kinerja 

 

  



 
 

BAB V 

 

PENUTUP 

 

 

A. Kesimpulan 

 Berdasarkan paparan dari beberapa bab sebelumnya pada penelitian ini, 

maka diperoleh kesimpulan antara lain sebagai berikut: 

a. Variabel produk dalam pengujian regresi berpengaruh signifikan terhadap 

komitmen afektif pegawai bank syariah di Yogyakarta. Hal tersebut berarti 

setiap perubahan produk oleh bank syariah akan berpengaruh juga terhadap 

komitmen afektif pegawai. 

b. Variabel harga dalam pengujian regresi berpengaruh signifikan terhadap 

komitmen afektif pegawai bank syariah di Yogyakarta. Hal tersebut berarti 

setiap perubahan harga oleh bank syariah akan berpengaruh juga terhadap 

komitmen afektif pegawai. 

c. Variabel promosi dalam pengujian regresi berpengaruh signifikan terhadap 

komitmen afektif pegawai bank syariah di Yogyakarta. Hal tersebut berarti 

setiap pemberian promosi oleh bank syariah akan berpengaruh juga 

terhadap komitmen afektif pegawai. 

d. Variabel tempat dalam pengujian regresi berpengaruh signifikan terhadap 

komitmen afektif pegawai bank syariah di Yogyakarta. Hal tersebut berarti 

setiap perubahan tempat oleh bank syariah akan berpengaruh juga terhadap 

komitmen afektif pegawai. 

e. Variabel orang dalam pengujian regresi berpengaruh signifikan terhadap 

komitmen afektif pegawai bank syariah di Yogyakarta. Hal tersebut berarti 



 
 

setiap perubahan orang oleh bank syariah akan berpengaruh juga terhadap 

komitmen afektif pegawai. 

f. Variabel bukti fisik dalam pengujian regresi berpengaruh signifikan 

terhadap komitmen afektif pegawai bank syariah di Yogyakarta. Hal 

tersebut berarti setiap perubahan bukti fisik oleh bank syariah akan 

berpengaruh juga terhadap komitmen afektif pegawai. 

g. Variabel proses dalam pengujian regresi tidak perbengaruh signifikan 

terhadap komitmen afektif pegawai bank syariah di Yogyakarta. Hal 

tersebut berarti perubahan proses yang dilakukan bank syariah kurang 

efisien, karena perubahan proses yang dilakukan tidak berpengaruh pada 

komitmen afektif pegawai. 

B. Keterbatasan dan Saran 

 

 Dari kesimpulan di atas, penelitian ini masih terdapat keterbasan dan masih 

membutuhkan saran, sebagai berikut: 

a. Pada penelitian ini menggunakan populasi dan sampel dari data pegawai 

bank syariah di Yogyakarta yang diambil secara acak random sampling. 

Sehingga diharapkan penelitian selanjutnya dapat dilakukan terhadap 

pegawai bank syariah secara keseluruhan. 

b. Pemasaran internal berupa produk, harga, tempat, promosi, orang, bukti 

fisik, dan proses, bukanlah semata-mata faktor yang mempengaruhi 

komitmen afektif pegawai sebagai indikator. Sehingga diharapkan 

penelitian selanjutnya dapat menambahkan faktor lain yang dapat 

mempengaruhi dan menjelaskan komitmen afektif pegawai bank syariah. 



 
 

c. Bank syariah agar lebih melakukan optimalisasi terhadap aspek proses. 

Apabila aspek proses lebih efektif dan efisien maka sebagian anggaran 

aspek proses dapat dialokasikan pada aspek yang lain. 
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