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MOTTO 
 

ا َٓ ٌْ أعََأجْىُْ فَهَ إِ َٔ ٌْ أحَْغَُحىُْ أحَْغَُحىُْ لََِِفغُِكُىْ ۖ   إِ

“Jika kamu berbuat baik (berarti) kamu berbuat baik untuk dirimu sendiri. Dan 

jika kamu berbuat jahat, maka (kerugian kejahatan) itu untuk dirimu sendiri.  

(Q. S. Al-Isra' : 7)  

ALLAH SESUAI PRASANGKA HAMBA-NYA  

“ Aku sesuai prasangka hamba-Ku” 

(H.R. Bukhori no. 7405 dan H.R. Muslim no 2675) 
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ABSTRAK 

Setelah ada perbaikan  marger tiga bank, Bank Syariah Indonesia 

tidak hanya memfokuskan aktivitas pemasarannya pada pencarian nasabah 

baru, namun sudah lebih kepada usaha untuk mempertahankan dan 

meningkatkan kesetiaan nasabah lama dalam menambahkan jumlah 

nasabah yang dimiliki untuk memproteksikan diri dan keluargannya hal 

tersebut bisa dinamakan Loyalitas atau kesetiaan. Tujuan dari penelitian 

ini yaitu mengetahui pengaruh Marketing Mix dan Compatitive Advantage 

baik secara parsial maupun simultan terhadap loyalitas nasabah.  

Penelitian ini mengunakan analisis penelitian kuantitatif. Sampel 

dalam penelitian ini berjumlah 222 responden. Teknik pengumpulan data 

yang digunakan kuesioner, observasi, dokumentasi dan wawancara. Uji 

instrument yang digunakan dengan uji validitas, uji reliabilitas. Metode 

analisis data dengan menggunakan metode analisis regresi linier berganda, 

uji koefisien determinasi (  ) dan pengujian hipotesis dengan 

menggunakan uji t dan uji F. Uji klasik yang digunakan uji normalitas, uji 

multikolinearitas, serta uji heterokedastisitas.  

Hasil penelitian menunjukan bahwa secara parsial Marketing Mix 

dan Compatitive Advantage berpengaruh signifikan terhadap loyalitas 

nasabah dengan nilai signifikan Marketing Mix 0,022 <  0,05, Compatitive 

Advantage 0,000 < 0,05. Sedangkan secara parsial Marketing Mix dan 

Compatitive Advantage pada produk tabungan haji Indonesia secara 

simultan berpengaruh signifikan terhadap loyalitas nasabah dengan nilai 

signifikan 0,000 < 0,05.  

Kata Kunci : Marketing Mix, Compatitive Advantage, Loyalitas Nasabah 
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ABSTRACT 

After the improvement of the three bank mergers, Bank Syariah 

Indonesia has not only focused its marketing activities on finding new 

customers, but has focused more on efforts to maintain and increase the 

loyalty of old customers in increasing the number of customers they have 

to protect themselves and their families. This can be called loyalty. . The 

purpose of this study is to determine the effect of Marketing Mix and 

Compatitive Advantage both partially and simultaneously on customer 

loyalty. 

This study uses quantitative research analysis. The sample in this 

study amounted to 222 respondents. Data collection techniques used 

questionnaires, observation, documentation and interviews. Test 

instrument used with validity test, reliability test. Methods of data analysis 

using multiple linear regression analysis method, test the coefficient of 

determination (R^2) and hypothesis testing using the t test and F test. The 

classic test used the normality test, multicollinearity test, and 

heteroscedasticity test. 

The results showed that partially Marketing Mix and Compatitive 

Advantage had a significant effect on customer loyalty with a significant 

value of Marketing Mix 0.022 <0.05, Compatitive Advantage 0.000 <0.05. 

Meanwhile, partially, the Marketing Mix and Compatitive Advantage of 

Indonesian Hajj savings products simultaneously have a significant effect 

on customer loyalty with a significant value of 0.000 <0.05. 

Keywords: Marketing Mix, Compatitive Advantage, Customer 

Loyalty 
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Konsonan Tunggal 

Huruf Arab Nama Huruf Latin Nama 

 Alif tidak dilambangkan tidak dilambangkan ا

 ba' B Be ب

 Ta‟ T Te ت
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 Jim J Je ج

 ḥa H ha (dengan garis di bawah) ح
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 Dal D De د
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 Ra‟ R Er ط
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 Sin S Es ط

 Syin Sy es dan ye ػ
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 Ta T te (dengan garis di bawah) ط

 ẓa Z zet (dengan garis di bawah) ظ

 ain „ koma terbalik ke atas„ ع

 Gain G Ge ؽ

 Fa‟ F Ef ف

 Qaf Q Qi ق

ٌ Kaf K Ka 

٘ Lam L „el 

 Mim M „em و

ٌ Nun N „en 

ٔ Waw W W 

ِ Ha‟ H Ha 

 Hamzah „ Apostrof ء

٘ Ya' Y Ye 

 

Konsonan Rangkap karena syaddah ditulis rangkap 

 Ditulis „iddah ػد ة

 

Ta’marbutah di akhir kata bila dimatikan ditulis h 

 Ditulis Jizyah جزية Ditulis Hikmah حكمة

 

(Ketentuan ini tidak dapat diperlakukan pada kata-kata Arab yang sudah 

terserap ke dalam Bahasa Indonesia, seperti zakat, shalat dan sebagainya, kecuali 

bila dikehendaki lafal aslinya). 
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a. Bila diikuti dengan kata sandang “al” serta bacaan kedua itu terpisah, 

maka ditulis dengan h. 

 

 الأولياء مةكرا

 

Ditulis Karâmah al-auliyâ‟ 

 

b. Bila ta‟marbutah hidup atau dengan harakat, fathah atau kasrah atau 

dammah ditulis dengan t. 

 Ditulis Zakât al-fitr الفطرة كاز

 

Vokal Pendek 

  َ  Fathah Ditulis A 

  َ  Kasrah Ditulis I 

  َ  Dammah Ditulis U 

 

Vokal Panjang 

1. Fathah + alif Ditulis A 

 Ditulis Jâhiliyah جاهلية 

2. Fathah + ya‟ mati Ditulis A 

 Ditulis Tansa تنسى 

3. Kasrah + ya‟ mati Ditulis I 

 Ditulis Karîm كريم 

4. Dammah + wawu mati Ditulis U 

 Ditulis Furûd فروض 

 

Vokal Rangkap 

1. Fathah + ya‟ mati Ditulis Ai 

 Ditulis Bainakum بينكم 

2. Fathah + wawu mati Ditulis Au 
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Vokal pendek yang berurutan dalam satu kata dipisahkan apostrof 

 Ditulis a‟antum أأنتم

 Ditulis u‟iddat أعدت

 

c. Kata sandang alif + lam 

1. Bila diikuti huruf qomariyyah 

 Ditulis Al-qiyâs القياس

 

2. Bila diikuti huruf syamsiyyah ditulis dengan menggunakan harus 

syamsiyyah yang mengikutinya, serta menggunakan huruf I (el)-nya. 

 Ditulis As-samâ السماء

 

Penulisan kata-kata dalam rangkaian kalimat 

Ditulis menurut bunyi atau pengucapannya. 

 Ditulis Zawi al-furûd ذوي الفروض
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang Masalah  

Di masa persaingan pada lembaga keuangan serta situasi bisnis di 

pasar  yang semakin ketat pada zaman ini, lembaga keuangan atau 

perusahaan  akan semakin meningkatkan usaha marketingnya guna 

mempertahankan dan menarik pelanggan dengan cara apapun agar bisa 

menciptakan loyalitas dalam diri nasabah. Banyak perusahaan yang 

menawarkan produk-produk serta jasa dan sejenisnya ke pada para 

nasabah, sehingga nasabah juga memiliki kebebasan untuk memilih dan 

beralih ke lembaga keuangan atau perusahaan pesaing, tantangan bagi 

lembaga keuangan atau  perusaan agar bisa memuaskan pelanggan, karena 

pelanggan akan mudah tergiur pada promosi, harga yang murah, serta 

keuntungan yang di dapat, karena di sisi lain pelanggan semakin 

dipuaskan, semakin cerdas maka akan semakin sadar harga, lebih 

menuntut dan sukar dipuaskan.   

Bank hadir dengan segala daya tarik untuk memikat pelanggan 

dengan membuat produk yang bermanfaat untuk masyarakat, karena Bank 

merupakan lembaga yang berperan penting dalam ekonomi masyarakat 

disuatu Negara, semakin baik kondisi perbankan suatu Negara maka akan 

semakin baik perekonomian suatu Negara tersebut. Bank merupakan 

lembaga yang hadir dalam bidang keuangan, maka perbankan selalu 

berkaitan dengan bidang keuangan. Adapun usaha perbankan meliputi tiga 

kegiatan utama antara lain penghimpun dana, menyalurkan dana,dan 

memberikan jasa bank lainnya (Irpan Sulaiman, 2020). Perbankan syariah 

adalah suatu lembaga keuangan yang menerapkan prinsi-prinsip islam 

dalam segala hal. Perbankan syariah  menyangkut tentang bank syariah 

dan unit syariah, mencakup kelembagaan, kegiatan usaha, serta cara dan 

proses dalam melaksanakan kegiatan usahanya. Bank syariah sendiri 
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memiliki fungsi menghimpun dana dari masyarakat dalam bentuk titipan 

dan investasi dari pihak pemilik dana. Perbankan syariah juga memiliki 

fungsi lain seperti menyalurkan dana kepada pihak lain yang 

membutuhkan dana dalam bentuk jual beli ataupun kerjasama usaha (Irpan 

Sulaiman, 2020). 

Konsep perbankan syariah sendiri di Indonesia mulai 

diperkenalkan dengan munculnya Bank Muamalat Indonesia tahun 1992,  

dan menjadi bank umum syariah pertama di Indonesia serta kemudian 

diikuti berdirinya beberapa unit usaha syariah baik dari perusahaan BUMN 

maupun BUMD seperti BRI Syariah, Bank Mandiri Syariah, BNI Syariah 

serta BPD Syariah. Kemudian pada bulan Februari 2021, terjadi marger 

ketiga unit usaha syariah dari BUMN yaitu Bank Mandiri Syariah, BRI 

Syariah serta BNI Syariahdan menjadi Bank Syariah Indonesia (BSI). Hal 

ini sesuai dengan berlakunya UU No. 7 tahun 1992 tentang pendirian dan 

pelaksanaan jasa perbankan syariah (Rahmawati, 2022). Bank Syariah 

Indonesia didorong untuk berasing ditingkat global. Dalam menjalankan 

fungsinya BSI menyediakan berbagai produk yang sesuai dengan 

kebutuhan masyarakat Indonesia. Dimana Indonesia adalah Negara dengan 

penduduknya mayoritas muslim, sehingga indonesia sebagai penyumbang 

kuota jama‟ah hajii terbesar di dunia. Adapun salah satu produk yang 

ditawarkan oleh Bank Syariah Indonesia yaitu Tabungan Haji Indonesia 

(Ismuadi et al, 2022).  

 Bank Syariah Indonesia (BSI) mengahdirkan program tabungan 

haji Indonesia yang merupakan salah satu produk alternatif yang bisa 

dipilih oleh seorang muslim dalam mengumpulkan dana untuk 

menunaikan salah satu kewajibannya yaitu ibadah haji  namun 

menghadapi kendala finansial. Tabungan haji pada bank syariah 

merupakan simpanan dengan akad wadi‟ah dan mudharabah. Pada bank 

syariah dikenal adanya 2 prinsip akad yang digunakan dalam produk 

tabungan haji, yaitu wadi‟ah dan mudharabah (Ismuadi et al, 2022).  
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Adapun jumlah nasabah yang mengambil produk tabungan haji Indonesia 

pada Bank Syariah Indonesia KCP Brebes Bumiayu yaitu kurang lebihnya 

ada 500 nasabah  yang memilih produk tabungan haji Indonesia tersebut 

pada tahun 2022.   

Dalam dunia Perbankan sendiri merupakan badan usaha yang 

berorientasi profit dalam kegiatan pemasaran sudah merupakan kebutuhan 

utaman dan merupakan sebuah keharusan untuk menjalankannya. Bank 

syariah sendiri harus menggunakan konsep pemasaran modern yang 

berorientasi kepada kepentingan dan kepuasan nasabah serta lingkungan 

tanpa melupakan tujuan untuk mendapatkan laba dalam jangka panjang 

agar tidak kalah saing dengan bank-bank konvensional lainnya. Philip 

kloter mendefinisikan pemasaran sebagai suatu proses sosial dan 

manajerial dengan nama individu serta kelompok agar memperoleh apa 

yang mereka inginkan dengan cara menciptakan serta mempertukarkan 

produk dan nilai dengan pihak lain. Maksud lain dari pemasaran sendiri 

terdiri dari serangkaian prinsip untuk memilih target market (pasar 

sasaran), mengevaluasi kebutuhan konsumen, mengembangkan barang dan 

jasa pemuas keinginan, memberikan nilai kepada konsumen serta laba bagi 

perusahaan (Setyo, 1995).  

Strategi pemasaran untuk perbankan syariah dengan menggunakan 

konsep Bauran Pemasaran atau bisa disebut juga marketing mix adalah hal 

yang menarik serta merupakan sebuah keniscayaan untuk mempercepat 

pengembangan dalam perbankan syariah. Unsur-unsur Bauran Pemasaran 

yang di kemukakan oleh Kloter dan Fox yaitu : Product (Produk) 

merupakan keseluruhan konsep pada objek atau suatu proses yang 

memberikan sejumlah nilai manfaat kepada konsumen seperti penentuan 

bentuk penawaran produk secara fisik bagi produk barang, merek yang 

akan ditawarkan atau ditempelkan pada produk tersebut (brand), fitur yang 

ditawarkan di dalam produk tersebut, pembungkus, garansi, serta servis 

sesudah penjualan (after sales service). price ( Harga) merupakan strategi 
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penerapan harga yang sangat signifikan dalam keputusan pembelian pada 

konsumen dan mempengaruhi image produk. Promotion (Promosi) 

merupakan komponen yang kegunaanya untuk memberitahukan serta 

mempengaruhi pasar bagi produk perusahaan sehingga pasar dapat 

mengetahui tentang produk yang diproduksi oleh perusahaan serta bisa 

diharapkan dari promosi adalah konsumen dapat mengetahui tentang 

produk tersebut sehingga nantinya konsumen dapat memutuskan untuk 

membeli produk tersebut. Place (tempat) merupakan gabungan antara 

lokasi dan keputusan atas saluran distribusi. Adapun keputusan dalam 

memilih tempat yaitu: system tranformasi perusahaan, system 

penyimpanan, pemilihan saluran distribusi. Dan hal ini berhubungan 

dengan cara menyampaikan jasa kepada konsumen dan dimana lokasi 

yang strategis. Process (Proses) merupakan salah satu unsur Bauran 

Pemasaran yang memiliki factor penting bagi konsumen. Dimana proses 

tersebut mulai dari penawaran produk hingga melayani keluhan pelanggan 

yang efektif serta efesien perlu dikembangkan dan ditingkatkan.  People 

(Orang / SDM) merupakan strategi yang menangani langsung konsumen 

dalam aktifitas pemasaran sangat berpengaruh pada kualitas perusahaan 

sendiri. Physical Evidence (Bukti Fisik) merupakan produk berupa layanan 

perbankan syariah yang merupakan suatu hal yang tidak terwujud atau 

tidak bisa diukur secara pasti seperti halnya produk dalam bentuk barang. 

Maksud lain dari bukti fisik ialah lingkungan fisik tempat diciptakan dan 

langsung berinteraksi oleh konsumen. Bukti fisik mempunyai dua tipe 

yaitu: Essential evidence yang merupakan keputusan yang dibuat oleh 

pembeli jasa mengenai desain dan Layout dari gedung, ruangan dll. 

Peripheral evidence merupakan nilai tambah yang bila berdiri sendiri tidak 

akan berarti apa-apa maka hanya berfungsi sebagai pelegkap saja.  

Persaingan pasar pada perusahaan semakin kompetitife, terlebih 

lagi karena meningkatnya jumlah perusahaan, kualitas sumber daya 

manusia, teknologi dan persaingan global sehingga perusahaan dituntut 
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untuk lebih pintar dalam meningkatkan daya saingnya. Untuk dapat terus 

meningkatkan kemampuan bersaing secara global, strategi perusahaan 

dalam meningkatkan persaingan pada era teknologi saat ini menuntut 

perusahaan memiliki Competitive Advantage. Keunggulan kompetitife 

merupakan segala sesuatu baik yang dimiliki oleh perusahaan, maupun 

target spesifik yang perusahaan miliki. Keunggulan kompetitive tersebut 

dapat diimplementasikan menggunakan portofolio yang baik, desain yang 

inovatif dan memiliki informasi terkait tender proyek yang tersedia 

(Dhiraj, 2021).  

 Keunggulan bersaing pada Bank Syariah Indonesia menjadi hal 

penting ketika menghadapi kompetisi pada dunia Perbankan. BSI sebagai 

bank BUMN yang baru menyelesaikan proses merger tersebut harus 

memiliki strategi bersaing yang ditetapkan secara matang agar dapat 

bertahan. Keunggulan bersaing merupakan hasil puncak dari berbagai 

keunggulan dan nilai lebih yang dimiliki untuk membuat sesuatu, baik 

berupa organisasi, produk maupun jasa. Keunggulan bersaing tersebut 

dilahirkan dari proses kerja serta kinerja yang dilakukan dengan tingkat 

kualitas yang baik dengan konsep manajemen peofesional, modern 

ditambah adanya kontribusi dari berbagai sumber daya manusia 

(Samsudin, 2021). 

Hasil penelitian yang dilakukan oleh Saiful Anwar dan Imron 

Eriyas (2022),  mengukur tentang Pengaruh Bauran Pemasaran (marketing 

mix) terhadap loyalitas nasabah tabungan pada PT. BPRS MUARO BODI.  

Hasil temuan dari penelitian tersebut mengindikasikan bahwa secara 

variabel produk memiliki efek positif dan signifikan terhadap loyalitas 

pelanggan, variabel harga memiliki efek positif dan tidak signifikan 

terhadap loyalitas curtomer, variabel promosi memiliki efek positif dan 

signifikan loyalitas pelanggan, variabel tempat memiliki efek positif dan 

signifikan loyalitas pelanggan, variabel person memiliki efek positif dan 

tidak signifikan. Berpengaruh signifikan terhadap loyalitas pelanggan, 
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variabel bukti fisik memiliki efek positif dan signifikan terhadap loyalitas 

pelanggan dan variabel proses memiliki efek positif dan signifikan 

terhadap loyalitas pelanggan. 

Penelitian yang dilakukan oleh Megawati dan Maria (2020), yang 

mengukur tentang Pengaruh Customer Relationship  Management, 

Kualitas Pelayanan dan Keunggulan bersaing Terhadap Loyalitas Nasabah 

pada Bank Sulut Go Cabang Utama. Hasil temuan dari penelitian tersebut 

mengindentifikasikan bahwa Hasil pengujian hipotesis menunjukkan 

bahwa customer relationship management, kualitas pelayanan, keunggulan 

bersaing berpengaruh secara simultan dan parsial terhadap loyalitas 

nasabah Bank Sulut Go Cabang Utama. Kesimpulan dalam penelitian ini 

adalah Bank Sulut Go Cabang Utama sebaiknya membangun daya tarik 

terhadap nasabah dengan cara memberikan suguhan keunggulan 

perusahaan sehingga calon konsumen tertarik untuk datang dan tertarik 

dengan produk yang ditawarkan.  

Setelah ada perbaikan  marger tiga bank, Bank Syariah Indonesia 

tidak hanya memfokuskan aktivitas pemasarannya pada pencarian nasabah 

baru, namun sudah lebih kepada usaha untuk mempertahankan dan 

meningkatkan kesetiaan nasabah lama dalam menambahkan jumlah 

nasabah yang dimiliki untuk memproteksikan diri dan keluargannya hal 

tersebut bisa dinamakan Loyalitas atau kesetiaan. Kesetian nasabah akan 

menjadi kunci sukses dan keunggulan bersaing perusahaan tidak hanya 

dalam jangka pendek akan tetapi juga dalam jangka panjang. Melalui 

hubungan jangka panjang diantara bank dan nasabah maka akan 

melahirkan perilaku positif yang akan menguntungkan bank yaitu berawal 

dari kepuasan lalu menjadi loyalitas. Loyalitas nasabah diartikan kesetiaan 

seseorang terhadap suatu objek. Dari beberapa keluarga yang memilih 

produk haji Indonesia  di Bank Syariah Indonesia banyak yang 

merekomendasikan produk tersebut kepada keluarga, kerabat dan teman 

dekat sehingga mempunyai keuntungan bagi perusahaan agar eksistensi 
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produk atau jasa yang dijual mempunyai pelanggan tetap. Dengan adanya 

Bauran Pemasaran atau marketing mix dan compatitive advantage atau 

keunggulan bersaing diharapkan dapat meningkatkan loyalitas nasabah 

dalam produk Tabungan Haji Indonesia. Dengan adanya system 

pemasaran yang sekarang diharapkan dapat lebih meningkatkan pemasaran 

pada produk Tabungan Haji Indonesia tersebut.  

Berdasarkan penjelasan diatas, Bank Syariah Indonesia yang belum 

lama menyelesaikan proses margernya, maka masih banyak masyarakat 

yang belum tahu produk apa saja yang ada di BSI.  sehingga masyarakat 

luas banyak yang belum paham  tentang produk tabungan haji tersebut. 

Maka dari itu penulis membuat sebuah Bauran Pemasaran atau marketing 

mix  mulai dari harga, produk, tempat, promosi, bukti fisik, SDM, proses 

dan Competitive Advantage. Dengan adanya strategi pemasaran tersebut 

masyarakat luas akan lebih mengenal lebih jelas tentang produk tabungan 

haji Indonesia yang ada di BSI. Dengan adanya permasalahan diatas maka 

penulis ingin meneliti dan mengkaji lebih jauh tentang dana talang haji 

dengan judul skripsi :  “ Pengaruh Marketing Mix dan Competitive 

Advantage Produk Tabungan Haji Indonesia Terhadap Loyalitas 

Nasabah (Studi Kasus Bank Syariah Indonesia KCP Brebes 

Bumiayu).  

B. Rumusan Masalah 

Dari latar belakang masalah yang sudah diuraikan diatas, maka 

penulis merumuskan masalah sebagai berikut :  

1. Apakah  terdapat pengaruh marketing mix pada produk Tabungan Haji 

Indonesia terhadap loyalitas nasabah  Bank Syariah Indonesia KCP 

Brebes Bumiayu ?   

2. Apakah terdapat pengaruh compatitive advantage pada produk 

tabungan Haji Indonesia terhadap loyalitas nasabah Bank Syariah 

Indonesia KCP Brebes Bumiayu ?  
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3. Apakah terdapat pengaruh simultan pada marketing mix dan 

compatitive advantage produk Tabungan Haji Indonesia terhadap  

loyalitas nasabah Bank  Syariah Indonesia KCP Brebes Bumiayu ? 

C. Tujuan dan Manfaat Penelitian  

Tujuan dilakukannya penelitian ini adalah sebagai berikut : 

1. Untuk mengetahui pengaruh marketing mix pada produk Tabungan 

Haji Indonesia terhadap loyalitas nasabah  Bank Syariah Indonesia 

KCP Brebes Bumiayu 

2. Untuk mengetahui pengaruh compatitive advantage pada produk 

tabungan Haji Indonesia terhadap loyalitas nasabah Bank Syariah 

Indonesia KCP Brebes Bumiayu 

3. Untuk mengetahui pengaruh simultan pada marketing mix dan 

compatitive advantage produk Tabungan Haji Indonesia terhadap  

loyalitas nasabah Bank  Syariah Indonesia KCP Brebes Bumiayu 

Manfaat Penelitian ini sebagai berikut :  

1. Manfaat Teoritis  

a. Bagi  Penulis  

Penelitian ini dilakukan untuk menambah ilmu pengetahuan serta 

wawasan penulis serta dapat mengaplikasikan ilmu yang didapat 

pada saat perkuliahan baik dalam bidang teori maupun praktik. 

b. Bagi Pembaca  

Sebagai referensi bacaan, dan juga diharapkan dapat berguna untuk 

penelitian dengan tema  marketing mix dan  compatitive advantage, 

loyalitas dan sejenisnya.  

c. Manfaat Praktis  

Peneliti dapat memberikan masukan dan saran kepada Bank Syariah 

Indonesia KCP Brebes Bumiayu mengenai marketing mix dan 

compatitive advantage yang tepat dalam meningkatkan loyalitas 

pada diri  nasabah.  
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D. Sistematika Pembahasan  

Sistematika pembahasan pada skripsi ini terdiri dari lima bab, 

dimana masing-masing bab akan menguraikan masalahnya masing-

masing, akan tetapi setiab memiliki keterkaitan satu dengan yang lainnya. 

Adapun sistematika dari bab ini yaitu : 

BAB I Pendahuluan menguraikan latar belakang masalah, rumusan 

masalah, tujuan dan manfaat penelitian serta sistematika pembahasan.  

BAB II Landasan Teori menyajikan landasan teprimengenai uraian 

tentang Marketing Mix dan Compatitive Advantage, loyalitas nasabah, 

landasan teologis, kajian pustaka, kerangka berfikir, dan hipotesis 

penelitian.  

BAB III Metodologi Penelitian menyajikan metodologi penelitian seperti 

jenis penelitian, tempat dan waktu penelitian, sumber data, populasi dan 

sampel penelitian, variable dan indicator penelitian, teknik pengumpulan 

data, instrument penelitian dan teknik analisis data.  

BAB IV Hasil dan Pembahasan menjabarkan penelitian berupa 

gambaran umum Bank Syariah Indonesia, hasil penelitian dan pembahasan 

mengenai Pengaruh Marketing Mix dan competitive Advantage pada 

Produk Tabungan Haji Indonesia terhadap Loyalitas Nasabah. 

BAB V Penutup berisikan kesimpulan dan saran dari pembahasan yang 

telah didapatkan di hasil penelitian, dan juga percantuman daftar pustaka. 

Lampitan-lampiran, dan daftar riwayat hidup.  
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BAB II 

LANDASAN TEORI 

A. Definisi Pemasaran 

1. Pengertian Pemasaran 

Seiring dengan perkembangan ilmu serta teknologi dan semakin 

bervariasinya kehendak konsumen serta semakin banyak jenis dan 

jumlah yang dipasarkan oleh pihak pesaing, maka pemasaran bukan 

lagi suatu hal yang kebetulan melainkan pemasaran merupakan suatu 

keputusan yang berdasarkan perencanaan yang tepat dan cermat.   

Pentingnya pemasaran dilakukan dalam memenuhi kebutuhan dan 

keinginan masyarakat akan suatu produk atau jasa. Pemasaran menjadi 

semakin penting dengan semakin meningkatnya pengetahuan 

masyarakat pemasaran juga dapat dilakukan dalam rangka mengkadapi 

pesaing yang dari waktu ke waktu semakin meningkat, para pesaing 

maka akan semakin gencar untuk melakukan usaha pemasarab dalam 

rangka memasarkan produknya (kasmir, 2004. Hlm. 59).  

Menurut Philip Kotler mendifinisikan pemasaran merupakan suatu 

proses sosial dan manajerial dimana individu atau kelompok 

mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan inginkan melalui 

penciptaan, penawaran, dan pertukaran segala suatu yang bernilai 

(product of value) dengan orang atau kelompok lain. Sedangkan 

menurut William J. mendefinisikan bahwa pemasaran merupakan 

sistem keseluruhan dari kegiatan usaha yang ditunjukan untuk 

merencanakan, menentukan harga, mempromosikan serta 

mendistribusikanbarang dan jasa yang dapat memuaskan kebutuhan 

kepada pembeli yang ada maupun pembeli potensial (Ginanjar, 2015). 

Pemasaran adalah falsaah atau anggapan yang diyakini perusahaan 

sebagai dasar dari setiap kegiatannya dalam memuaskan kebutuhan 

dan keinginan konsumen. Konsep-konsep tersebut bersifat dinamis, 

karena berkembang atau berevolusi seiring dengan berjalannya waktu 

(Lazimah, 2017).  
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Dari pengertian tersebut dapat diuraikan bahwa pemasaran 

merupakan usaha untuk memenuhi kebutuhan serta keinginan para 

nasabahnya terhadap produk dan jasa. Untuk mengetahui kebutuhan 

dan keinginan kosumen maka suatu perusahaan perlu melakukan riset 

pemasaran karena dengan melakukan riset tersebut dapat mengetahui 

keingnan dan kebutuhan konsumen yang sebenarnya.   

2. Tujuan Pemasaran 

Dalam rangka melakukan kegiatan pemasaran suatu perusahaan 

memiliki tujuan yang perlu dicapai, bai tujuan jangka pendek maupun 

tujuan jangka panjang. Dalam janka pendek biasanyan digunakan 

untuk merebut hati konsumen terutama pada produk yang baru di 

luncurkan, sedangkan dalam jangka panjang dilakukan untuk 

mempertahankan produk-produk yang sudah ada agar tetap 

berkembang (kasmir, 2004. Hlm. 66).  

Pemasaran merupakan salah satu kegiatan yang dilakukan oleh 

suatu perusahaan yang bertujuan dapat berkembang dalam usahanya 

sehingga mendapatkan laba serta dapat mempertahankan kelangsungan 

hidup suatu perusahaan.  

Sementara itu pemasaran juga mempunyai tujuan untuk menjalin, 

mengkomersialisasikan hubungan dengan pelanggan untuk jangka 

waktu yang panjang sedemikian rupa sehingga tujuan masing-masing 

pihak dapat terpenuhi, hal ini bisa diwujudwkan melalui proses 

pertukaran dan saling memenuhi janji (Lazimah, 2017).  

3. Konsep-Konsep Pemasaran  

Dalam kegiatan pemasaran ada beberapa konsep yang dimana 

masing-masing konsep tersebut memiliki tujuan yang berbeda satu 

dengan yang lainnya. Konsep ini pun timbul dari periode keperiode 

selanjutnya karena adanya perkembangan pengetahuan baik dari 

produsen maupun dari konsumen. Dalam penggunaan konsep tersebut 

tergantung pada perusahaan yang juga dikaitkan dengan jenis usaha 

dan tujuan perusahaan yang bersangkutan.  
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Adapun 5 konsep di dalam pemasaran dimana masing-masing 

konsep saling bersaing satu dengan yang lain, maka setiap konsep 

tersebut dijadikan landasan pemasaran oleh setiap perusahaan untuk 

menjalankan kegiatan pemasarannya. Adapun konsep-konsep tersebut 

yaitu: 

a. Konsep produksi dimana konsep ini menyatakan bahwa 

konsumen lebih menyukai produk yang tersedia dan sesuai 

dengan kemampuan mereke dan karna itu manajemen harus 

berkonsentrasi pada penigkatan efisien produksi dan efesien 

distribusi. Konsep inipun sangat menekankan pada volume 

produksi dan sitribusi yang seluas-luasnya dengan harga yang 

ditekan serendah mungkin.  

b. Konsep produk dimana konsep ini menyatakan bahwa 

konsumen akan menyenangi produk yang menawarkan mutu 

dan kinerja yang paling baik serta memiliki keistimewaan yang 

mencolok. Konsep inipun menimbulkan adanya marketing 

nyopia atau pemandangan yang dangkal dalam pemasaran. 

Secara garis besar konsep ini pun menekan pada kualitas, 

penampilan, serta ciri-ciri yang baik.  

c. Konsep penjualan dimana konsep ini diterapkan pada produk-

produk asuransi atau ensiklopedia juga untuk lembaga nirbala 

seperti parpol. Dalam konsep ini kegiatan pemasaran 

ditekankan lebih agresif melalui usaha-usaha promosi yang 

gencar.  

d. Konsep pemasaran dimana konsep ini menyatakan bahwa 

kunci mencapai sasaran organisasi tergantung pada penentuan 

kebutuhan dan kegiatan pasar sasaran.  

e. Konsep pemasaran kemasyarakan dimana konsep ini 

menyatakan bahwa bahwa tanggung jawab perusahaan ialah 

menentukan kebutuhan, keinginan, dan minat pasar sasara dan 

memberikan kepuasan yang diinginkan secara lebih efektif dan 
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efesien dibandingkan denga para pesaing sedemikian rupa. 

Sehingga mampu mempertahankan dan mempertinggikan 

kesahteraan rakyat (kasmir, 2004. Hlm. 68-69).  

B. Marketing Mix (Bauran Pemasaran)  

1. Pengertian Marketing Mix (Bauran Pemasaran) 

Salah satu dari beberapa strategi yang berhubungan dengan 

pemasaran perusahaan ialah marketing mix atau biasa dikenal dengan 

bauran pemasaran yang  di defenisiskan oleh kotler dan Amstrong 

yang mengungkapkan bahwa “marketing mix as the set of controllable 

marketing variables that firm bleads to product the response it wants 

in the target market” dari definisi diatas dapat disimpulkan bahwa 

pemasaran merupakan variable-variabel terkendali yang digabungkan 

untuk menghasilkan tanggapan yang diharapkan dari pasar sasaran.  

Kotler juga mendefinisikan marketing mix  atau bauran pemasaran 

adalah seperangkat alat pemasaran yang digunakan perusahaan untuk 

mencapai tujuan pemasarannya dalam pasar sasaran. Selain itu 

marketing mix  atau bauran pemasaran juga merupakan kegiatan 

pembelajaran yang dilakukan secara terpadu, maka kegiatan ini 

dilakukan secara berkesinambungan diantara elemen-elemen yang ada 

di dalam marketing mix. setiap elemen tidak dapat berjalan sendiri-

sendiri tanpa dukungan dari elemen yang lain (kasmir, 2000. Hlm. 

186).  

Dalam perkembangannya bauran pemasaran mengalami perubahan 

dimana  enurut Lovelock dan Wirtz mendefinisikan bahwa bauran 

pemasaran menjadi empat kelompk  yang biasa disebut 4P tentang 

pemasaran, 4P tersebut meliputi product (Produk), price (Harga), 

place (Tempat), serta   promotion (Promosi). Kemudian dalam 

peusahaan jasa ditambahkan menjadi 3 unsur yaitu People ( orang atau 

sdm), process (Proses),dan  physical evidence (Bukti Fisik). 

2. Idikator dalam Marketing Mix (Bauran Pemasaran) 
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Berdasarkan dari pengertian bauran pemasaran yang sudah 

dijelaskan tadi dapat disimpulkan ada tujuh unsur inti  dalam 

pemasaran yang biasa disebut 7P yang kemudian saling terikat satu 

dengan yang lain yang hal itu digunakan perusahaan dan dapat 

dikendalikan oleh perusahaan untuk merancang kegiatan 

pemasaran yang tepat sehingga perusahaan mampu mencapai 

tujuan pemasaran yang efektif serta dapat memenuhi kebutuhan 

dan keinginan konsumen. Adapun tujuh unsur dalam bauran 

pemasaran sebagai berikut : 

a. Product (Produk) 

Produk merupah salah satu elemen terpenting dalam 

pemasaran, adapun strategi produk mampu memperngaruhi 

strategi pasar lainnya. Pembelian sebuah produk bukan hanya 

sekedar untuk memiliki produk tersebut akan tetapi juga untuk 

memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen. 

menurut Sudaryono, produk merupakan sesuatu yang 

dapat ditawarkan kepasar untuk diperhatikan, dimiliki, dipakai, 

dan dikonsumsi sehingga dapat memuaskan keinginan dan 

kebutuhan. Dalam khalayak luas produk dapat mencakup apa 

saja yang dipasarkan, termasuk benda-benda fisik, jasa 

manusia, tempat, organisasi dan ide atau gagasan (Sudaryono, 

2007. Hlm 207). 

Untuk menarik para konsumen, maka perusahaan harus 

berusaha keras, karena para konsumen tidak akan datang 

dengan sendirinya tanpa ada sesuatu yang menarik perhatian 

sehingga berminat membeli produk tersebut. Ada beberapa 

strategi yang dapat digunakan perusahaan untuk menarik 

nasabah di antaranya yaitu :  

1) Penentuan Logo dan Moto 
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Logo merupakan ciri khusus yang harus ada di 

produk tersebut, sedangkan moto merupakan serangkaian 

visi dan misi perusahaan melayani masyarakat. baik logo 

maupun moto harus dirancang dengan benar, adapun 

pertimbangan logo dan moto sebagai berikut : 

a) Memiliki arti (dalam arti yang positif) 

b) Menarik perhatian 

c) Mudah diingat 

2) Menciptakan Merek 

Merek merupakan sesuatu yang mempunyai fungsi 

untuk mengenalkan barang atau jasa yang ditawarkan. 

Merek juga biasa diartikan sebagai nama, istilah, symbol, 

desain, maupun kombinasi dari semuanya. Penciptaan 

merek harus mempertimbangkan faktor-faktor diantaranya 

yaitu :  

a) Mudah di ingat 

b) Terkesan hebat dan modern 

c) Memiliki arti (dalam arti yang positif) 

d) Menarik perhatian 

3) Menciptakan Kemasan 

Kemasan yang merupakan pembukus suatu produk, 

akan tetapi pada dunia perbankan kemasan bisa diartikan 

kepada pemberi layanan atau jasa kepada nasabah. 

Disamping itu juga sebagai pembungkus untuk beberapa 

jenis jasa seperti buku tabungan, cek, bliyet giro, maupun 

kartu kredit.  

4) Keputusan Label 

Label merupakan suatu yang dikaitkan dengan 

produk yang ditawarkan dan merupakan bagian dari 

kemasan. Di dalam label menjelaskan bahwa siapa yang 



   
 

16 
 

membuat, dimana dibuat, kapan dibuat, cara menggunakan 

dan menginformasikannya.  

b. Price (Harga) 

Menurut Philip Kotler harga adalah sejumlah uang yang 

harus dibayarkan atas barang dan jasa, atau jumlah nilai yang 

konsumen tukarkan dalam rangka mendapatkan manfaat dari 

memiliki atau menggunakan barang atau jasa (Alex. 2004) 

Harga merupakan pernyataan nilai dari suatu produk (a 

statement of value), dimana nilai adalah rasio atau 

perbandingan antara persepsi dengan manfaat (perceived 

benefits) dengan biaya-biaya yang di keluarkan untuk 

mendapatkan produk.  

     Maka istilah dari “good value” tidak lantas menjadi 

produk yang harganya murah, namun hal itu mencerminkan 

produk tertentu yang memiliki tipe dan jumlah manfaat 

potensial seperti halnya kualitas citra dan kenyamanan 

berbelanja yang diharapkan oleh konsumen pada tingkat harga 

tertentu.  Harga bersifat fleksibel atau kata lain bisa disesuaikan 

dengan cepat. Dari ketujuh unsur bauran pemasaran harga 

merupakan elemen yang paling mudah diubah dan dapat di 

adaptasikan dengan dinamika pasar.  

Ada beberapa tujuan dalam menentukan harga terutama dalam 

perbankan itu sendiri diantaranya yaitu : 

1) Untuk Bertahan Hidup 

Dalam hal ini perusahaan atu perbankan menentukan harga 

semurah mungkin dengan maksud produk atau jasa yang 

ditawarkan laku dipasaran. 

2) Untuk Memaksimalkan Laba 

Tujuan harga selanjutnya diharapkan penjualan yang 

meningkat sehingga dapat dilakukan dengan harga murah 

atau tinggi. 
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3) Untuk Memperbesar Market Share  

Penentuan harga ini dengan penentuan harga yang murah 

sehinggga diharpkan bisa meningkatkan jumlah nasabah 

dan juga diharapkan pelanggan pesaing berpindah ke 

produk yang ditawarkan . 

4) Mutu Produk 

Dalam hal ini memiliki tujuan untuk memberikan kesan 

bahwa produk atau jasa yang ditawarkan memiliki kualitas 

yang tinggi dan biasanya harga jual ditentukan setinggi 

mungkin. 

5) Karena Pesaing  

Dengan hal ini penentuan harga dengan melihat harga 

pesaing tujuannya supaya harga yang ditawarkan tidak 

melebihi harga pesaing.   

c. Promotion (Promosi) 

Promosi merupakan kegiatan mengkomunikasikan 

informasi dari penjual kepada konsumen maupun pada pihak 

lain dalam saluran penjualan untuk mempengaruhi sikap dan 

perilaku. Melalui periklanan suatu perusahaan mengarahkan 

komunikasi persuasive pada pembeli sasaran dan masyarakat 

melalui media-media yang dibiasa dikenal dengan media masa 

seperti majalah, radio, Koran, brosur, televise, maupun direct 

mail. 

Dalam praktiknya ada empat macam sarana promosli 

yang digunakan oleh perusahaan maupun plembaga perbankan 

diantaranya yaitu :  

1) Periklanan  

Periklanan ini merupakan promosi yang dilakukan 

dalam bentuk tayangan baik dari gambar, kata-kata, yang 
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tertuang dalam spanduk, brosur, billboard, Koran, 

majalah, tv, maupun radio 

Agar iklan berjalan dengan efektif dan efisien 

maka harus melakukan program pemasaran yang 

tepatyaiyu dengan cara :  

a) Identifikasikan pasar sasaran dan motif pembeli. 

b) Tentukan misi yang menyangkut sasaran penjualan 

dan tujuan periklanan 

c) Anggran iklan yang tepat 

d) Anggaran iklan yang ditetapkan  

e) Merancang pesan yang akan disampaikan  

2) Promosi Penjualan  

Dalam hal ini merupakan promosi yang digunakan 

untuk meningkatkan penjualan melalui potongan harga 

atau hadia pada waktu tertentu terhadap barang-barang 

tertentu pula.  

Promosi penjualan dapat dilakukan melalui 

pemberian diskon, kontes, kupon atau sampel produk 

adapun dengan memanfaatkan alat tersebut dapat 

memberikan manfaat diantaranya yaitu : 

a) Komunikasi, dimana bisa memberikan informasi 

yang dapat menarik perhatian nasabah untuk 

membeli. 

b) Insentif, yaitu memberikan dorongan dan 

semangat kepada pelanggan maupun nasabah 

untuk segera membeli produk yang ditawarkan. 

c) Invitasi, dimana mengharapkan nasabah segera 

merealisasi pembelian.  

3) Publisitas  
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Dalam hal ini merupakan promosi yang dilakukan 

untuk meningkatkan citra perusahaan maupul lembaga 

perbankan di depan para calon pelanggan atau nasabah 

melalui kegiatan sponsorship terhadap suatu kegiatan 

amal maupun sosial dan olahraga.  

d. Place (Tempat) 

Dalam dunia perbankan khusnya lokasi adalah tempat 

dimana di perjual belikannya produk perbankan dan pusat 

pengendalian perbankan. Penentuan kantor dan sarana dan 

prasarana pendukung sangat penting untuk diperhatikan hal ini 

disebabkan agar nasabah mudah mejangkau setiap lokasi bank 

yang ada. Demikian pula dengan sarana dan prasarana harus 

memberikan rasa nyaman dan aman kepada seluruh nasabah 

yang berhubungan dengan bank.  

Bank yang terletak dalam lokasi yang strategis sangat 

memudahkan nasabah dalam berurusan dengan bank. Ada 

beberapa tujuan yang hendak dicapai dalam menentukan lokasi  

bank yaitu : 

1) Agar bank dapat menentukan lokasi yang tepat untuk 

lokasi kantor pusat, kantor cabang, kantor cabang 

pembantu, kantor kas atau lokasi-lokasi mesin ATM 

yang bertujuan agar mempermudahkan nasabah 

berhubungan atau melakukan transaksi dengan bank. 

2) Agar bank dapat menentukan dan membeli serta 

menggunakan teknologi yang tepat dalam memberikan 

kecepatan dan keakuratan dalam melayani nasabahnya. 

3) Agar bank dapat menentukan layout yang sesuai dengan 

standar keamanan, keindahan, kenyamanan bagi 

nasabahnya.  
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4) Agar bank dapat menentukan metode antrian yang 

paling optimal, terutama pada hari maupun jam-jam 

sibuk baik didepan teller. 

5) Agar bank dapat menentukan kualitas tenaga kerja yang 

dibutuhkan sekarang dan dimasa yang akan datang 

e. Process (Proses) 

Proses merupakan kegiatan yang menunjukan bagaimana 

pelayanan diberikan kepada konsumen selama melakukan 

transaksi. Menurut Philip kotler proses merupakan cara 

perusahaan melayani permintaan tiap konsumennya.  

Proses dalam pemasaran senriri yaitu keseluruhan sistem 

yang berlangsung dalam penyelenggaraan dan menentukan 

mutu kelancaran penyelenggaraan barang maupun jasa yang 

dapat yang memberikan kepuasan kepada penggunanya. 

f. People (Orang/SDM) 

Orang atau SDM ataupun partisipan merupakan karyawan 

jasa layanan maupun penjualan, atau orang-orang yang terlibat 

langsung maupun tidak langsung dalam proses layanan itu 

sendiri.  

People adalah lembaga-lembaga distributor atau lembaga-

lembaga penyalur yang mempunyai kegiatan untuk 

menyalurkan atau menyampaikan barang-barang atau jasa-jasa 

ke konsumen. 

Pada dunia perbankan people atau partisipan ialah para 

pegawai yang kerja di bank itu sendiri seperti :  

a) CS yang bertugas untuk membantu nasabah dalam 

pembuatan rekening maupun membantu masalah-

masalah yang biasa dihadapi oleh para nasabah itu 

sendiri. 



   
 

21 
 

b) selanjutnya Teller yang bertugas mengurus 

pengambilan uang, menabung, menukar dan 

transaksi yang lain. 

c)  marketing bertugas untuk mengurus dan mengatasi 

kegiatan pemasaran produk-produk yang ada di 

bank itu sendiri.  

d)  Brand manager yaitu sebagai penanggung jawab 

dan pengawas semua kegiatan yang ada di bank.  

e)  OB yang bertugas menjaga kebersihan dan 

kenyamanan di dalam kantor perbankan. 

f)  satpam yang bertugas untuk menjaga keamanan, 

serta membantu para nasabah yang membutuhkan 

informasi khusus.  

g. Physical Evidence (Bukti fisik) 

Bukti fisik ataupun karakteristik lingkungan fisik 

merupakan hal paling nampak kaitannya dengan situasi, 

dimana situasi ini adalah situasi atau suatu kondisi geografis 

dan lingkungan insitusi dekorasi, ruangan, suara, aroma, 

cahaya, peletakan dan layout yang tampak atau lingkungan 

yang penting sebagai obyek stimuli.  

Bukti fisik ini juga bisa diartikan sebgai ciri khas, symbol 

yang dapat mempengaruhi konsumen untuk mempergunakan 

produk atau layanan tertentu. Di samping lokasi yang strategis 

hal yang perlu juga untuk diperhatikan adalah layout gedung 

dan layout ruangan ban itu sendiri. Penetapan layout yang baik 

benar maka akan menambahkan rasa kenyamanan nasabah 

dalam hubungan dengan bank.  

Penentuan layout dapat dilakukan dua macam yaitu layout 

gedung dan layout ruangan kedua layout ini saling mendukung 

kenyamanan nasabah serta keamnan nasabah dalam berurusan 
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dengan bank. Adapun hal-hal yang perlu di perhatikan dalam 

layout antara lain :  

1) Layout gedung  

a) Bentuk gedung yang menberikan kesan yang 

bonafid, modrn, atau mungkin tradisonal 

tergantung di wilayah yang akan dibuka 

b) Lokasi parkir luas dan aman  

c) Keamanan disekitar gedung 

d) Tersedia tempat beribadah 

e) Tersedia fasilitas khusus untuk nasabah seperti 

tempat duduk untuk menunggu antrean, tempat 

casger untuk hp, wifi. 

2) Layout ruangan  

a) Suasana ruangan terkesan luas dan lega 

b) Tata letak kursi dan meja yang tersusun rapi dan 

dapat dengan mudah dipindahkan 

c) Hiasan dalam ruangan yang menari, sehingga 

terkesan ruangan utu hidup  

d) Sarana pengharum ruangan dan siklus udara 

yang baik  

C. Compatitive Advantage (Keunggulan Bersaing) 

1. Pengertian Compatitive Advantage (Keunggulan Bersaing) 

Keunggulan bersaing merupakan strategi keuntungan dari 

perusahaan yang melakukan kerjasama untuk berkompetisi lebih 

efektif dalam pasar. Penggunaan keunggulan bersaing mampu 

memberikan dampak positif terhadap kinerja pemasaran.  

Menurut porter (1990: 15) mendefiniskan bahwa keunggulan 

bersaing adalah jantung kinerja pemasaran untuk menghadapi 

persaingan. Keunggulan bersaing atau kompetitif diartikan sebgai 

strategi benefit dari perusahaan yang melakukan kerjasama untuk 

menciptakan keunggulan bersaing yang efektif dalam pasarnya. 
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Strategi inipun harus dibangun untuk mewujudkan keunggulan 

bersaing secra terus menerus hingga perusahaan mampu mendominasi 

beik dipasar maupun dipasar baru. Keunggulan kompetitif ini tumbuh 

melalui nilai-nilai serta manfaat yang diciptakan perusahaan bagi para 

pelanggan, pelanggan umumnya lebih memilih membeli produk yang 

memiliki nilai lebih dari yang diinginkan maupun diharapkan. Namun, 

nilai tersebut akan dibandingkan dengan harga yang ditawaran. 

Pembelan produk akan terjadi jika pelanggan menganggap harga 

produk sesuai dengan nilai yang ditawarkan.  

Sedangkan menurut david (2006) keunggulan bersaing atau 

kompetitife merupakan sega sesuatu yang dilakukan dengan sangat 

baik oleh sebuah perusahaan disbanding dengan pesaingnya. Ketika 

sebuah perusahaan dapat  melakukan sesuatu dan perusahaan lainya 

tida bisa atau memiliki sesuatu yang diinginkan pesaingnya dan hal 

tersebut memberikan gambaran keunggulan kompetitif. Memiliki serta 

menjaga keunggulan kompetitif ini sangat penting karena berpengaruh 

sangat penting dalam jangka panjang pada perusahaan.  

2. Indikator-Indikator dalam Compatitife Advantage (keunggulan 

Bersaing) 

Dari beberapa pendapat menurut para ahli, maka definisi 

operasional dari keuunggulan bersaing adalah kemampuan usaha 

menciptakan keunggulan kompetitif agar dapat bersaing dengan 

competitor lainnya. Seperti menurut pendapat porter dan kotler (2000) 

ada 3 indikator utama yang dapat digunakan perusahaan untuk 

mencapai keunggulan bersaing atau kompetitif yaitu :  

a. Keunggulan Biaya  

Dengan menggunakan konsep keunggulan biaya ini 

perusahaan harus siap menjadi produsen dengan berbiaya rendah 

di dalam industrinya. Sumber dari keunggulan biaya ini sangat 

bervariasi dan bergantung pada struktur industry. Dengan kata 
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lain, produsen dengan berbiaya rendah herus menemukan dan 

mengeksploitas semua sumber biaya. 

Keunggulan atau kepemimpinan biaya (cost leadership) 

menekankan pemproduksian produk-produk yang 

distandarisasi dengan biaya yang sangat rendah untuk 

konsumen yang sensitive terhadap harga.    

b. Diferensiasi 

Pada konsep ini merupakan upaya dalam membuat 

pelayanan dan produk perusahaan berbeda dengan yang lain. 

Produk serta layanan harus memiliki kelebihan maupun 

keistimewaan tersendiri yang akan menjadi daya tarik terhadap 

konsumen.  

Menurut David Hunger dan Tomas W. dalam Kotler (2000) 

mendefinisakan bahwa deferensi merupakan strategi yang aktif   

Magnet untuk mendapatkan hasil diatas rata-rata dalam sebuah 

bisnis tertentu karena loyalitas mereka akan menghasilkan 

peningkatan dalam pangsa pasar. Kekuatan persaingan mesipun 

caranya berbeda dengan keunggulan biaya menyeluruh. 

Penggunakan konsep ini bukan berarti bahwa perusahaan 

mengabaikan faktor biaya akan tetapi biaya bukanlah target 

utama.   

c. Fokus  

Dalam konsep ini memusatkan kepada sekelompok 

pembeli, segmen lini produk, maupun pasar geografis tertentu. 

Jika konsep biaya rendah dan diferensiasi ditunjukan untuk 

mencapai sasaran yang memusatkan pada keseluruhan industry, 

maka konsep ini dibangun untuk melayani  target tertentu 

secara baik. Konsep ini didasarkan pada pemikiran bahwa 

perusahaan dengan demikian akan mampu melayani targer 

strateginya yang sempit secara lebih efektif serta efesien 

ketimbang pesaing yang lebih luas.  Tujuan pada konsep fokus 
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ini yaitu memaksimalkan pelayanan pada suatu sarama. Dalam 

konsep ini mengharuskan perusahaan memusatkan usahanya 

untuk melayani pasar sebagian kecil segmen pasarnya.  

D. Loyalitas Keluarga Nasabah  

1. Pengertian Loyalitas Keluarga Nasabah  

Loyalitas nasabah menurut oliver mendefiniskan bahwa 

loyalitas nasabah atau loyalty sebagai suatu komitmen yang dipegang 

secara mendalam untuk membeli atau mendukung kembali produk 

maupun jasa yang disukai di masa yang akan dating meski pengaru 

situasi dan usaha pemasaran berpotensi menyebabkan pelanggan 

berarih. Loyal yang bisa diartikan setia, atau loyalitas sebagai suatu 

kesetiaan. kesetian bisa timbul tanpa adanya paksaan, akan tetapi 

timbul dari kesadaran diri pada masa lampau. Istilah loyalitas ini sudah 

sering didengar oleh pakar marketing maupun praktisi bisnis, loyalitas 

merupakan konsep yang tampak mudah dibicarakan dalam kontek 

sehari-hari akan tetapi menjadi lebih sulit ketika dianalisa maknanya 

(Meliana et al. 2019). 

Kotler mendefinisikan bahwa konsumen yang loyal todak 

diukur dari beberapa banyak dia membeli, akan tetapi dari beberapa 

sering dia melakukan pembelian ulang termasuk merekomendasikan 

orang lain untuk membeli (Putri Apriyanti, et al. 2017) 

Menurut Gaffar (2007: 74) ada beberapa karekteristik dalam 

nasabah yang loyal yaitu : 

1) Melakukan pembelian ulang (repeat purchase) terhadap 

produk maupun jasa yang telah menjadi pilihannya. 

2) Tidak gampang terpengaruh maupun tertarik dengan 

penawaran produk maupun jasa lainnya.  
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3) Menarik pelanggan baru untuk perusahaan atau penciptaan 

prospek bagi perusahaan dengan merekomendasikan 

kepada orang lain. 

4) Membeli diluar lini produk maupun jasa (reward). 

2. Jenis-jenis Loyalitas  

Griffin (2003: 23) mengatakan ada empat jenis dalam loyalitas 

diantaranya yaitu : 

a. Tanpa Loyalitas  

Tanpa loyalitas untuk berbagai alasan, nasabah atau 

pelanggan tidak mengembangkan loyalitas terhadap produk 

maupun jasa tertentu. hal ini biasanya dikarenakan apabila seorang 

pelanggan menganggap transaksinya sebagai transaksi yang rutin 

serta tidak memiliki spesifikasi yang khusus.  

Contohnya ada seorang nasabah yang melakukan transaksi 

di tempat atau jasa perbankan secara berganti-ganti atau kata lain 

tidak menetap, hal tersebut dikarenakan nasabah itu tidak ingin 

mengantri terlalu lama akhirnya nasabah  tersebut memilih 

lembaga perbankan yang tidak terlalu ramai dan bagi nasabah 

tersebut transaksi dimanapun tidak ada bedanya. Maka peran 

perusahaan perlu menghindari nasabah jenis ini dikarenakan 

mereka tidak akan pernah menjadi nasabah yang loyal. Serta 

tantangan bagi suatu perusahaan adalah menghindari nasabah jenis 

ini sebanyak mungkun dan lebih memilih pelanggan yang 

loyalitasnya dapat dikembangkan.  

b. Loyalitas yang lemah  

Ketertarikan yang rendah digabung dengan pembelian 

berulang yang tinggi menghasilkan loyalitas yang lemah (inertia 

loyalty). Nasabah ini membeli atau bertransaksi karena kebiasaan. 

Loyalitas jeni ini palung sering terjadi pada produk yang sering 
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dibeli. Nasabah ini paling rentan beralih ke produk pesaing yang 

dapat menunjukan manfaat yang jelas.  

c. Loyalitas tersembunyi 

Tingkat preferensi yang relative tinggi digabung dengan 

tingkat pembeli berulang yang rendah menunjukan loyalitas 

tersembunyi atau latent loyalty. Jika nsabah memiliki loyalitas 

tersembunyi berpengaruh pada situasi dan bukan berpengaruh 

sikap yang menentukan transaksi berulang. Pengaruh situasi yang 

dimaksud contohny ajakan dari orang sekitar dan lain sebagainya. 

d. Loyalitas premium  

Loyalitas ini merupakan loyalitas yang paling dbisa untuk 

ditingkatkan, hal ini terjadi bila ada tingkat keterkaitan yang tinggi 

dan tingkat pembelian berulang yang juga tinggi. Loyalitas jenis ini 

paling disukai semua kalangan di setiap perusahaan, pada tingkat 

preferensi paling tinggu tersebut, orang bangga karena menemukan 

dan menggunakan produk tertentu dan senang membagi 

pengetahuan mereka dengan rekan seta keluarga. 

3.  Manfaat Loyalitas Keluarga Nasabah  

Bagi sebuag perusahaan terdapat manfaat utama yang berkaitan 

dengan loyalitas nasabah.  

1) Loyalitas meningkatkan pembelian pada nasabah 

2) Loyalitas nasabah menurunkan biaya yang ditanggung 

perusahaan untuk melayani perusahaan. 

3) Loyalitas konsumen meningkatkan komunikasi yang positif 

dari mulet kemulut  

4) Dari loyalitas nasabah pada retensi karyawan, dimana 

karyawan-karyawan pada bisnis jasa sering di pengaruhi oleh 

interaksi harian mereka dengan konsumen-konsumen 

perusahaan, dikarenakan orang cendrung lebih suka bekerja 
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dengan perusahaan-perusahaanya memiliki konsumen yang 

loyal dan puas (windri. 2018). 

4. Indikator Loyalitas Keluarga Nasabah  

Indicator yang dapat digunakan sebagai alat ukur menurut Griffin 

(dalam Mashuri, 2020) adalah sebagai berikut :  

a. Melakukan pembelian ulang secara teratur (repeat purchase) 

dimana loyalitas lebih mengacu pada wujud perilaku dari unit-unit 

pengambilan keputusan untuk melakukan pembelian secara terus-

menerus terhadap produk maupun jasa suatu perusahaan yang akan 

dipilih. Tingkat kepuasan terhadap perusahaan akan mempengaruhi 

mereka untuk mempeli produk tersebut. 

b. Membeli antarlini produk maupun jasa (purchase across product 

and service lines). Membeli diluar lini produk maupun jasa maka 

di artikan keinginan untuk membeli lebih dari produk dan jasa 

yang ditawarkan oleh perusahaan. 

c. Memberikan rekomendasi atau bisa mempromosikan produk 

kepada orang lain (referrals). Pelanggan yang royal akan sukarela 

merekomendasikan perusahaan kepada teman-teman maupun 

kerabatnya.  

d. Menunjukan kekebalan terhadap tarikan dari pesaing (retention). 

Tidak mudah terpengaruh oleh tarikan pesaing perusahaan sejenis 

lainnya.  

E. Kajian Pustaka  

Kajian pustaka digunakan untuk menjawab permasalahan yang 

diajukan. Penelitian teoritis tersebut berupa hasil penelitian yang telat 

dilakukan terkait dengan topic penelitian maupun hasil penelitian yang 

sedang berjalan dan bahan bacaan lainnya yang erat kaitannya dengan 

topic penelitian (Amir et al, 2009:93). 

Adapun penelitian-penelitian terahulu mengenai topic penelitian ini 

diantaranya yaitu :  
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1. Penelitian yang ditulis oleh Megawati R.I Rorong  dkk. Pada 

tahun 2020 dengan judul “Pengaruh Customer Relationship 

Management, Kualitas Pelayanan dan Keunggulan Bersaing 

Terhadap Loyalitas Nasabah Pada Bank Sulut Go Cabang” 

hasil dari penelitian ini menyatakan bahwa Hasil pengujian 

hipotesis menunjukkan bahwa customer relationship 

management, kualitas pelayanan, keunggulan bersaing 

berpengaruh secara simultan dan parsial terhadap loyalitas 

nasabah Bank Sulut Go Cabang Utama (megawati, 2020). 

2. Penelitian yang ditulis oleh Istofia Zulfa pada tahun 2022 

dengan judul “Implementasi Bauran Pemasaran 7P dalam 

Meningkatkan Volume Penjualan UKM Ampuh di Kabupaten 

Kediri pada Masa Pandemi Covid-19” hasil dari penelitian ini 

menyatakan UKM AMPUH berhasil menerapkan strategi 

baurran pemasaran 7P dalam meningkatkan keunggulan 

bersaing yang berkesinambungan (Istofia, 2022). 

3. Penelitian yang ditulis oleh Muhammad Jayuli dkk. Pada tahun 

2022 dengan judul “Pengaruh Bauran Pemasaran , Keunggulan 

Bersaing, Terhadap Keputusan Berobat Untuk Meningkatkan 

Loyalitas Pasien di RS X, Jakarta Selatan” hasil dari penelitian 

ini menyatakan pengaruh signifikan antara variable Bauran 

Pemasaran., keunggulan bersaing dengan keinginan pasien 

berobat dan loyalitas pasien. Temuan penelitian ini yaitu norma 

subyektif dari variable Bauran Pemasaran lokasi dan promosi 

paling berpengaruh terhadap niat berobat untuk mendorong 

loyalitas pasien (Muhammad Jayuli, 2022). 

4. Penelitian yang ditulis oleh  Sukmatica Slamet dkk. Pada tahun 

2022 dengan judul “ Pengaruh Bauran Pemasaran Jasa 

Pembiayaan Terhadap Loyalitas Kreditur (studi kasus pada PT. 

Amanah Finance Cabang Makasar)” hasil dari penelitian ini 

menyatakan bahwa produk (product), harga (price), Tempat 
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(place). Promosi (promotion), orang (people), sarana fisik ( 

Phisycal evidence), dan proses (process) berpengaruh 

signifikan terhadap loyalitas kreditur pada PT. Amanah 

Finance Cabang Makasar, serta variable yang paling dominan 

mempengaruhi loyalitas kreditur pada PT. Amanah Finance 

Cabang Makasar adalah prosedur pelayanan (Sukmatica, 2022). 

5. Penelitian yang ditulis oleh Israfra ilma pada tahun 2018 

dengan judul “Pengaruh BAuran Pemasran Jasa Terhadap 

Loyalitas Nasabah Tabungan Simpedes Bank BRI Kantor Untit 

Simpang Haru Padang” hasil dari penelitian ini menyatakan 

bahwa produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

loyalitas pelanggan simpedes nasabah kantor Bank BRI unit 

simpang haru padang, positif dan signifikan dampak terhada 

loyalitas nasabah tabungan simpedes kantor bank BRI unit 

simpang haru padang, lokasi dan tempat berpengaruh positif 

signifikan terhadap loyalitas nasabah kantor bank BRI unit 

simpang haru (Israfra, 2018).  

6. Penelitian yang ditulis oleh  Mohammad fahmi pada tahun 

2021 dengan judul “Analisis Pengaruh Bauran Pemasaran 

Holistrik terhadap Loyalitas Nasabah Tabungan Pada Bank X” 

hasil dari penelitian ini menyatakan bahwa Bauran Pemasaran 

holistic mampu mempengaruhi penghematan loyalitas sebesar 

95,50% dimana 4,50% dipengaruhi oleh variable lain yang 

tidak diperiksa (Fahmi, 2020). 

7. Penelitian yang ditulis oleh Fitria Noviyani pada tahun 2020 

yang berjudul “Pengaruh Bauran Pemasaran Terhadap 

Loyalitas Pelanggan (Agen/Reseller) Roti Brian PT. Nissin 

Biscuits Indonesia di KAbupaten Semarang” hasil dari 

penelitian ini menyatakan bahwa Produk, harga, dan promosi 

berpengaruh secara signifikan terhadap loyalitas pelanggan 
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sedangkan variable tempat tidak berpengaruh secara signifikan 

terhadap loyalitas pelanggan (Fitria, 2020). 

8. Penelitian yang ditulis oleh Risa Christy dkk. pada tahun2022 

dengan judul “Pengaruh Bauran Pemasaran Dan Kepuasan 

Konsumen Terhadap Keunggulan Bersaing pada Minuman air 

Mineral Club Dikota Manado” hasil dari penelitian ini 

menyatakan bahwa bauran pemasan dan kepuasan konsumen 

berpengaruh signifikan terhadap keunggulan bersaing. Bauran 

Pemasaran secara parsial memiliki pengaruh positif signifikan 

terhadap keunggulan bersaing air mineral club sehingga 

hipotesis diterima, kepuasan konsumen secara parsial memiliki 

pengaruh positif signifikan terhadap keunggulan bersaing air 

mineral scub sehingga hipotesis diterima (Risa, 2022).  

Tabel 2. 1 

Penelitian Terdahulu 

No Judul Peneliti Hasil Penelitian  Persamaan Perbedaan 

1. PENGARUH 

CUSTOMER 

RELATIONSHIP 

MANAGEMENT, 

KUALITAS 

PELAYANAN 

DAN 

KEUNGGULAN 

BERSAING 

TERHADAP 

LOYALITAS 

NASABAH 

PADA BANK 

Hasil pengujian 

hipotesis 

menunjukkan 

bahwa customer 

relationship 

management, 

kualitas 

pelayanan, 

keunggulan 

bersaing 

berpengaruh 

secara simultan 

dan parsial 

Persamaanya 

terletak pada 

variabel 

independen  (X) 

yaitu keunggulan 

bersaing dan 

variabel 

dependen (Y) 

Loyalitas 

nasabah, 

metodologi yang 

digunakan adalah 

kuantitatif 

 Perbedaanya 

terletak pada 

Objek 

penelitian, 

tempat dan 

waktu 

penelitian. 
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SULUT GO 

CABANG 

UATAMA 

Megawati R.I 

Rorong (2020) 

terhadap loyalitas 

nasabah Bank 

Sulut Go Cabang 

Utama. 

2. Implementasi 

Bauran Pemasaran 

7P dalam 

Meningkatkan 

Volume Penjualan 

UKM Ampuh di 

Kabupaten Kediri 

pada Masa 

Pandemi Covid-

19 

Istofia Zulfa 

(2022) 

UKM AMPUH 

berhasil 

menerapkan 

strategi baurran 

pemasaran 7P 

dalam 

meningkatkan 

keunggulan 

bersaing yang 

berkesinambunga

n. 

Persamaanya 

terletak pada 

variabel 

independen (X) 

Bauran 

Pemasaran 7P, 

dan 

menggunakan 

metodologi 

penelitian 

kuantitatif 

Perbedaanya 

terletak pada 

variabel 

dependen (Y), 

Objek 

penelitiannya, 

tempat dan 

waktu 

penelitiannya.  

3. Pengaruh Bauran 

Pemasaran , 

Keunggulan 

Bersaing, 

Terhadap 

Keputusan 

Berobat Untuk 

Meningkatkan 

Loyalitas Pasien 

di RS X, Jakarta 

Selatan 

Muhammad Jayuli 

dkk. (2022) 

pengaruh 

signifikan antara 

variable Bauran 

Pemasaran., 

keunggulan 

bersaing dengan 

keinginan pasien 

berobat dan 

loyalitas pasien. 

Temuan penelitian 

ini yaitu norma 

subyektif dari 

variable Bauran 

Persamaanya 

terletak pada 

variabel 

idenpenden (X) 

Bauran 

Pemasaran, 

Keunggulan 

Bersaing, dan 

variabel 

dependenya (Y) 

Loyalitas. 

Menggunakan 

metodologi 

Menggunakan 

analisis 

Bauran 

Pemasaran 4P 

  

Sedangkan 

penelitian ini 

menggunakan 

analisis 7P 

 

Objek 

penelitiannya 

berbeda.  
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Pemasaran lokasi 

dan promosi 

paling 

berpengaruh 

terhadap niat 

berobat untuk 

mendorong 

loyalitas pasien 

penelitian 

kuantitatif. 

4. Pengaruh Bauran 

Pemasaran Jasa 

Pembiayaan 

Terhadap 

Loyalitas Kreditur 

(studi kasus pada 

PT. Amanah 

Finance Cabang 

Makasar) 

Sukmatica Slamet 

dkk. (2022) 

produk (product), 

harga (price), 

Tempat (place). 

Promosi 

(promotion), 

orang (people), 

sarana fisik ( 

Phisycal 

evidence), dan 

proses (process) 

berpengaruh 

signifikan 

terhadap loyalitas 

kreditur pada PT. 

Amanah Finance 

Cabang Makasar, 

serta variable 

yang paling 

dominan 

mempengaruhi 

loyalitas kreditur 

pada PT. Amanah 

Finance Cabang 

Persamaanya 

terletap pada 

variabel 

independen (X) 

Bauran 

Pemasaran. 

Menggunkan 

analis Bauran 

Pemasaran 7P. 

Menggunkan 

metodologi 

penelitian 

kuantitatif 

Perbedaanya 

terletak pada  

Objek 

penelitiannya. 

 Waktu dan 

tempat 

penelitiannya.  
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Makasar adalah 

prosedur 

pelayanan 

5. Pengaruh Bauran 

Pemasran Jasa 

Terhadap 

Loyalitas Nasabah 

Tabungan 

Simpedes Bank 

BRI Kantor Untit 

Simpang Haru 

Padang.  

Israfra ilma 

(2018) 

hasil dari 

penelitian ini 

menyatakan 

bahwa produk 

berpengaruh 

positif dan 

signifikan 

terhadap loyalitas 

pelanggan 

simpedes nasabah 

kantor Bank BRI 

unit simpang haru 

padang, positif 

dan signifikan 

dampak terhada 

loyalitas nasabah 

tabungan 

simpedes kantor 

bank BRI unit 

simpang haru 

padang, lokasi dan 

tempat 

berpengaruh 

positif signifikan 

terhadap loyalitas 

nasabah kantor 

bank BRI unit 

simpang haru 

Persamaannya 

terletak pada 

variabel 

independen (X) 

Bauran 

Pemasaran, dan 

variabel 

dependen (Y) 

Loyalitas 

nasabah 

Metodologi 

penelitiannya 

menggunkaan 

kuantitatif. 

Perbedaanya 

terletak pada 

Objek 

penelitiannya, 

waktu dan 

tempat 

penelitiannya.  
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6. Analisis Pengaruh 

Bauran Pemasaran 

Holistrik terhadap 

Loyalitas Nasabah 

Tabungan Pada 

Bank X  

Mohammad fahmi 

(2021) 

hasil dari 

penelitian ini 

menyatakan 

bahwa Bauran 

Pemasaran 

holistic mampu 

mempengaruhi 

penghematan 

loyalitas sebesar 

95,50% dimana 

4,50% 

dipengaruhi oleh 

variable lain yang 

tidak diperiksa 

Persamaanya 

terletak pada 

variabel 

independen (X) 

Bauran 

Pemasaran dan 

variabel 

dependen (Y) 

Loyalitas 

Nasabah. 

Menggunkan 

metodologi 

penlitian 

kuantitatif. 

Perbedaanya 

terletak pada 

Objek 

penelitiannya, 

waktu dan 

tempat 

penelitiannya.  

7. Pengaruh Bauran 

Pemasaran 

Terhadap 

Loyalitas 

Pelanggan 

(Agen/Reseller) 

Roti Brian PT. 

Nissin Biscuits 

Indonesia di 

KAbupaten 

Semarang.  

Fitria Noviyani 

(2020) 

hasil dari 

penelitian ini 

menyatakan 

bahwa Produk, 

harga, dan 

promosi 

berpengaruh 

secara signifikan 

terhadap loyalitas 

pelanggan 

sedangkan 

variable tempat 

tidak berpengaruh 

secara signifikan 

terhadap loyalitas 

pelanggan 

Persamaanya 

terletak pada 

variabel 

dependen (X) 

Bauran 

Pemasaran dan 

variabel 

dependen (Y) 

Loyalitas  

Menggunkaan 

metodologi 

penelitian 

kuantitatif. 

Perbedaanya 

terletak pada 

analisis 

Bauran 

Pemasaran 4P 

 

sedangkan 

peneliti ini 

menggunakan 

analisis 7P 

 

objek 

penelitiannya, 

waktu dan 

tempat 

penelitiannya.   
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8. Pengaruh Buran 

Pemasaran Dan 

Kepuasan 

Konsumen 

Terhadap 

Keunggulan 

Bersaing pada 

Minuman air 

Mineral Cib 

Dikota Manado  

Risa dkk. (2022) 

hasil dari 

penelitian ini 

menyatakan 

bahwa bauran 

pemasan dan 

kepuasan 

konsumen 

berpengaruh 

signifikan 

terhadap 

keunggulan 

bersaing. Bauran 

Pemasaran secara 

parsial memiliki 

pengaruh positif 

signifikan 

terhadap 

keunggulan 

bersaing air 

mineral club 

sehingga hipotesis 

diterima, 

kepuasan 

konsumen secara 

parsial memiliki 

pengaruh positif 

signifikan 

terhadap 

keunggulan 

bersaing air 

mineral scub 

Persamaanya 

terletak pada 

variabel 

independen (X) 

Bauran 

Pemasaran. 

Metodologinya 

menggunakan 

kuantitiatif 

Perbedaanya 

terletak pada 

Objek 

penelitiannya. 

Variabel 

dependen (Y) 

keunggulan 

bersaing 

dimana 

penelitian ini 

variabel 

dependenya 

adalah 

loyalitas 

nasabah. 
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sehingga hipotesis 

diterima 

Sumber : data sekunder yang diolah 

F. Kerangka Berfikir  

Berdasarkan penjelasan diatas maka Marketing Mix dan Compatitive 

Advantage Terhadap Loyalitas digambarkan sebagai berikut :  

Gambar 2. 1 

Kerangka Berfikir 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

G. Hipotesis Penelitian 

Hipotesis penelitian teori sementara (jawaban tentatif) yang 

peneliti gunakan sebagai pedoman sementara untuk pemecahan masalah 

(Rahmadi, 2011:53). Teori atau hipotesis sementara ini diperolej dari 

deduksi teoritis dan kemudian diturunkan sebagai hipotesis. Atas dasar 

pernyataan ini, hipotesis dapat dirimuskan sebgai berikut :  

1. Pengaruh Marketing Mix (Bauran Pemasaran) Terhadap Loyalitas 

Nasabah  

Analisis 

7P: 

Product 

Price  

Promotion 

Place 

Process  

People 

Physical 

evidence 

 

MARKETING MIX 

(X1) 

COMPATITIVE 

ADVANTAGE 

(X2) 

LOYALITAS 

NASABAH 

(Y) 
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Hasil dari penelitian Annisa Desi  (2017) menemukan bahwa 

Marketing Mix berpengaruh signifikan dan positif terhadap loyalitas 

nasabah. Sedangkan Peneltian dari Marlinda Saputri (2018) 

menemukan bahwa Marketing Mix berpengaruh postif akan tetapi 

variable tempat serta bukti fisik tidak signifikan pengaruhnya terhadap 

loyalitas nasabah. Berdasarkan penjelasan tersebut peneliti 

memperoleh hipotesis sebagai berikut :  

   : Terdapat pengaruh yang signifikan antara Marketing Mix  

terhadap loyalitas nasabah.  

2. Pengaruh Compatitive Advantage (Keunggulan Bersaing) Terhadap 

Loyalitas Nasabah  

Hasil penelitian dari Maria V. J et al (2020) menemukan bahwa 

Keunggulan bersaing berpengaruh silmutan dan parsial terhadap 

loyalitas nasabah. Sedangkan penelitian dari dety maylina (2018) 

menemukan bahwa keunggulan kompetitife berpengaruh positif 

terhadap loyalitas nasabah.  

H_1 : Terdapat pengaruh yang signifikan antara Compatitive 

Advantage terhadap loyalitas nasabah. 

3. Pengaruh Marketing Mix dan Compatitive Advantage Terhadap 

Loyalitas Nasabah 

Hasil penelitian dari Yusni Fadilah et al (2021) mengatakan bahwa 

keunggulan kompetitif dan bauran pemasaran berpengaruh signifikan 

terhadap loyalitas nasabah.  

H_1 : Terdapat pengaruh yang signifikan antara Marketing Mix dan 

Compatitive Advantage   terhadap loyalitas nasabah. 

 

H. Landasan Teologis  

1. Pemasaran  

Pemasaran syariah merupakan sebuah disiplin bisnis yang 

seluruh proses baik dalam proses penciptaan, proses penawaran, 

maupun proses perubahan nilai (value) dan didalamnya tidak 
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diperbolehkan dengan hal-hal bertentangan dengan akan serta 

prisip-prinsip muamalah yang islami. Seperti yang di Firmankan 

olrh Allah SWT. dalam surat As-Saff : 10-11, sebagai berikut : 

 

ٍْ ػَزاَبٍ أنَِٛىٍ ) ُْجِٛكُىْ يِ ٰٗ ججَِاسَةٍ جُ َْمْ أدَنُُّكُىْ ػَهَ ٍَ آيَُُٕا  ا انَّزِٚ َٓ ( ٓٔٚا أَُّٚ

ْٛشٌ  نِكُىْ خَ َْفغُِكُىْ ۚ رَٰ أَ َٔ انِكُىْ  َٕ ِ بأِيَْ ٌَ فِٙ عَبِٛمِ اللََّّ ذُٔ ِْ ججَُا َٔ  ِّ سَعُٕنِ َٔ  ِ ٌَ باِللََّّ جؤُْيُُِٕ

ُْحُ  ٌْ كُ )نكَُىْ إِ ٌَ ٕ ًُ ( ٔٔىْ جؼَْهَ  

Artinya : “Hai orang-orang yang beriman, sukakah 

kamu aku tunjukkan suatu perniagaan yang dapat 

menyelamatkanmu dari adzab yang pedih. (10). 

Engkau beriman kepada Allah dan Rasulnya dan 

berjihad di jalan Allah dengan harta dan jiwamu. 

Itulah yang lebih baik bagimu jika kamu 

mengetahuinya. (11)” (Q.S. As-Saff : 10-11).  

 Ayat tersebut menjelaskan serta mengajrkan bahwa Allash 

SWT menawarkan satu bentuk tijarah perdagangan yang akan 

menyelamatkan dan membebaskan manusia dari api neraka. Dalam 

perdagangan maupun pemasaran masing-masing pihak yang 

berbeda memperoleh kedudukan yang seimbang, saling 

menguntungkan, terbebas dari praktik riba, maisir, gharar, maupun 

zalim sehingga semuanya puas.  

2. Marketing Mix  

Marketing Mix atau bauran pemasaran merupakan alat 

pemasaran yang terkendali yang dipadukan perusahaan untuk 

menghasilkan respon yang diinginkan dipasar sasaran. Bauran 

pemasaran ini terdiri dari semua hal yang bisa dilakukan 

perusahaan untuk mempengaruhi permintan produknya.  

a. Product (produk) 

Definisi produk merupakan segala sesuatu yang dapay 

ditawarkan kepasar guna mendapatkan perhatian, dibeli, 
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dipergunakan, maupun dikonsumsi serta dapat memuaskan 

keinginan maupun kebutuhan para konsumen. Islam 

menganjurkan dalam mengkonsumsi maupun memperjual 

belikan produk yang harus memiliki label halal dan baik ialah 

kewajiban yang sudah di perintahkan oleh Allah SWT. seperti 

dalam firmannya pada surat Al- Baqarah ayat 172, sebagai 

berikut :  

ٍۡ طَِّٛبٰثِ يَ  ا يِ ٕۡ ا کُهُ ٕۡ ٍَ اٰيَُُ ۡٚ ا انَّزِ َٓ ٰٓاَ ُّٚ حىُۡ اَِّٚاِٰٚ ُۡ ٌۡ کُ ِ اِ ا لِلَّه ۡٔ اشۡكُشُ َٔ كُىۡ  ُٰ  ا سَصَقۡ

 ٌَ ۡٔ  جؼَۡبذُُ

 

Artinya : “ wahai orang-orang yang beriman, makanlah 

dari rezeki yang baik yang kami berikan kepada mu dan 

bersyukurlah kepada Allah, jika kamu hanya menyembah 

kepada-Nya.” ( Q.S. Al-Baqarah : 172). 

Dari penjelasan ayat diatas bahwa Allah SWT. 

menganjurkan kepada umat manusia agar menggunakan serta 

mengkonsumsi produk-produk yang halal yang baik secara 

islam karena sebagai ketaatannya kepada Allah SWT.  

b. Price (Harga) 

Dalam agama Islam saat penentuan harga harus 

memperhatikan keseimbangan manfaat, untuk menghindari 

riba. Allah SWT. berfirman dalam surat Al-Baqarah ayat : 275, 

sebagai berikut :  

ْ٘ ٚحَخََبَّطُُّ  وُ انَّزِ ْٕ ا ٚقَُ ًَ ٌَ اِلََّ كَ ْٕ يُ ْٕ بٰٕا لََ ٚقَُ ٌَ انشِّ ْٕ ٍَ َٚأكُْهُ ْٚ انََّزِ

ْٛغَ  ُ انْبَ احََمَّ اللَّه َٔ بٰٕاۘ  ْٛغُ يِثمُْ انشِّ ا انْبَ ًَ ا اََِّ ْٰٕٓ ىْ قَانُ ُٓ ِّۗ رٰنِكَ بِاَََّ ظِّ ًَ ٍَ انْ ٍُ يِ ْٛطٰ انشَّ

بٰٕ وَ انشِّ حَشَّ أَ  

Artinya : “ orang-orang yang memakan (mengabil) riba 

tidak dapat berdiri melainkan seperti beridirnya orang 

yang kemasukan syaiton lantaran tekanan penyakit gila. 



   
 

41 
 

Keadaan mereke demikian itu adalah karena mereka 

berkata jual beli sama dengan riba. Padahal Allah SWT. 

telah menghalalkan jual beli dan mengharamkan riba.” 

(Q.S. Al-Baqarah : 275). 

Pada surat tersebut Allah SWT. telah menghalalkan 

untuk melakukan transaksi jual beli dan dalam melakukan 

transaksi penjualan dilarang adanya pengambilan tambahan 

yang berlebihan atau riba.  

c. Promotion (promosi) 

Islam mengajarkan dalam menginformasikan segala hal 

pada orang lain hendaknya harus disampaikan dengan jujur 

yang sesuai dengan kenyataan, karena dengan itu persaan akan 

merasa lega serta orang lain pun akan merasa puas ketika hal 

itu diterapkan dalam mempromosikan akan banyak disukai 

pembeli. Sepeti yang dijelaskan dalam firman Allah SWT pada 

surat Al-An‟am ayat 143, sebagai berikut :  

ذِقٍِٛ َِٗ بؼِِهْىٍ إٌِ كُُحىُْ صَٰ  بـُِّٕٔ

 

Artinya : “terangkanlah kepadaku berdasarkan 

pengetahuan jika kamu orang yang benar.” 

Surat tersebut menjelaskan bahwa menyakinkan seseorang 

terhadap kebaikan harus berdasarkan ilmu pengetahuan, data 

serta fakta, sehingga ketika menjelaskan manfaat produk harus 

berdasarkan data dan fakta yang sesuai dengan keadaan produk. 

d. Place (Tempat) 

Pengambilan keputusan dalam menentukan lokasi 

merupakan keputusan yang penting karena berkaitan dengan 

potensi pejualan maupun keuntungan, daya saing dan 

kesinambungan bisnis. Perusahaan dalam mengambil 
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keputusan lokasi tidak tepat maka berakibat pada usaha bisnis 

yang dijalankan. Seperti yang dijelaskan dalam Hadist 

Rasulullah, sebagai berikut :  

Artinya : “wahai Rasulullah, ada seseorang yang 

mendatangiku lalu ia meminta agar aku menjual 

kepadanya barang yang belum aku miliki, dengan terlebih 

dahulu aku membelinya untuk mereka 40 dari pasar?” 

Rasullah SAW. Menjawab: “janganlah engkau menjual 

sesuatu yang tidak ada padamu.” (H.R. Abu Daud No. 

3.503, An Nasai No. 4.613, Tarmidzi No. 1.232 dan Ibnu 

Majah No. 2.187. Syaikh Al Albani mengatakan bahwa 

hadist ini shahih).  

Penjelasan diatas menerangkan bahwa dilarang melakukan 

jual beli dengan barang yang belum menjadi miliknya, 

dikarenkan syarat untuk melakukan jual beli adalah adanya 

barang yang diperjual belikan. 

e. Process ( Proses) 

Dalam proses harus memiliki dasar kejujuran, tanggung 

jawab dan keadilan serta kemasyarakatn dan amanah. Allah 

SWT. berfirman dalam surat An-Nisa ayat 58 :  

ٌْ  ٌَّ ا  ٍَ انَُّاطِ اَ ْٛ حىُْ بَ ًْ ارِاَ حَكَ َٔ اۙ  َٓ هِ ْْ ٗ اَ
ثِ انِٰٰٓ ُٰ ا الَْيَٰ ٌْ جؤَُدُّٔ َ َٚأيُْشُكُىْ اَ اللَّه

ْٛشً  ْٛؼاًۢ بَصِ ًِ ٌَ عَ َ كَا ٌَّ اللَّه ّٖ ِّۗ اِ ا ٚؼَِظُكُىْ بِ ًَّ َ َؼِِ ٌَّ اللَّه ا بِانْؼذَْلِ ِّۗ اِ ْٕ ًُ اجحَْكُ  

 

Artinya : “sesungguhnya Allah menyuruhmu 

menyampaikan amanat kepada yang berhak menerimanya, 

dan (menyuruh kamu) apabila menetapkan hukum diantara 

manusia supaya kamu menetapkan dengan adil. Sungguh 

Allah SWT memberi pengajaran yang sebaik-baiknya 
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kepadamu. Sesungguhnya Allah adalah MAha Pendengar 

lagi Maha Melihat.” (Q.S. An-Nisa : 58). 

Dalam surat tersebut Allah SWT. menjelaskan bahwa sikap 

dan sifat amanah menjadi kepribadian atau sikap mental 

seseorang dalam proses bermuamalah maupun berbisnis, maka 

sikap mental yang amanah akan terjalin sikap saling percaya, 

jujur, dan transparan dalam seluruh aktivitas berbisnis yang 

pada akhirnya akan berbentuk kepercayaan konsumen, 

sehingga berdampak pada peningkatan penjualan.  

f. People (Orang / SDM) 

People adalah salah satu faktor yang penting dalam 

menggambarkan kesopan santunan dan motivasi dari karyawan 

dalam industry barang maupun jasa, hal itu karena seorang 

marketer harus memiliki sikap bermurah hati, sopan dan 

bersahabat saat berelasi dengan mitra bisnisnya.  Seperti yang 

dijelaskan dalam surah Al-Isra ayat 53, sebagai berikut : 

 ٌَّ ىِّْۗ اِ ُٓ َُ ْٛ ُْضَؽُ بَ َٚ ٍَ ْٛطٰ ٌَّ انشَّ ٍُِّۗ اِ َٙ احَْغَ ِْ  ْٙ نُٕا انَّحِ ْٕ ْ٘ ٚقَُ قمُْ نِّؼِبَادِ َٔ

 ًٍ ْٛ بِ ا يُّ ًّٔ ٌِ ػَذُ َْغَا ٌَ نِلِْْ ٍَ كَا ْٛطٰ اانشَّ  

 

Artinya : ” dan katakanlah kepada hamba-hambaku, 

“Hendaklah mereka mengucapkan perkataan yang lebih 

baik (benar), sungguh, setan itu (selalu) menimbulkan 

perselisihan diantara mereka. Sungguh setan adalah musuh 

bagi manusia.” (Q.S. Al-Isra : 53).  

 Surat tersebut menjelaskan bahwa Allah SWT. 

memerintahkan hamba dan Rasul-Nya yang beriman agar 

dalam perbincangan dan omongan mereka selalu mengucapkan 

kata-kata yang benar dan baik, agar tidak terjadi perselisihan. 

Begitu pula dalam people ini haruslah memiliki sifat yang baik 

dalam berbicara dan haruslah berbicara dengan baik dan benar 

agar tidak menimbulkan perselisihan antar karyawan.  
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g. Physical evidence (Bukti Fisik) 

Konsep islam tentang tampilan fisik hendaknya tidak 

menunjukan kemewahan, akan tetapi islam menganjurkan rasa 

nyaman, aman dan memudahkan konsumen untuk membeli 

produk maupun jasa, akan tetapi fasilitas yang membuat 

konsumen merasa nyaman memanglah penting, namun 

bukanlah yang menjolkan kemewahan. Seperti dalam firman 

Allah SWT dalam surah At-takkasur ayat 1-5, sebagai berikut : 

فَ  ْٕ ٌَۙ ثىَُّ كَلَّْ عَ ْٕ ًُ فَ جؼَْهَ ْٕ قَابشَِِّۗ  كَلَّْ عَ ًَ ىكُىُ انحَّكَاثشُُۙ حَحهٗ صُسْجىُُ انْ ٰٓ انَْ

 ٍِِّۗ ْٛ ٌَ ػِهْىَ انَْٛقِ ْٕ ًُ ْٕ جؼَْهَ ٌَ كَلَّْ نَ ْٕ ًُ  جؼَْهَ

 

Artinya : “1. Bermegah-megahan telah melalaikan kamu, 

2. Sampai kamu masuk dalam kubur, 3. Janganlah begitu, 

kelak kamu akan mengetahui (akibat perbuatanmu itu), 4. 

Dan janganlah begitu, kelak kamu akan mengetahui, 5. 

Janganlah begitu,jika kamu mengetahui dengan 

pengetahuan yang yakin.” (Q.S. At-Takkasur : 1-5).  

Dalam surat At-takkasur menjelaskan bahwa islam 

melarang berbuat bermegah-megahan, contohnya dalam hal 

bangunan, tidak boleh keluar dari porsinya dalam kata lain 

tidak berlebihan, kecuali sesuai dengan kebutuhan, begitu 

dengan proses pengadaan sarana dan prasarana tidak boleh 

melanggar syariat islam.   

3. Compatitive Advantage 

Bisnis merupakan bagian dari muamalah, karena bisnis tidak 

terlepas dari hukum-hukum yang mengatur masalah muamalah. 

Dikarenkan adanya pesaingan bebas yang menghalalkan segala cara 

merupakan praktik yang harus dihilangkan dikarenakan bertentangan 

dengan prinsip-prinisp muamalah islam. Seperti yang di firkmankan 

oleh Allah SWT. dalam surat Al-Baqarah ayat 148, sebagai berikut :  
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 ٌَّ ْٛؼاً ِّۗاِ ًِ ُ جَ ا ٚأَتِْ بكُِىُ اللَّه ْٕ َُ ْٕ ٍَ يَا جكَُ ْٚ ْٛشٰتِِّۗ اَ ا فَاعْحبَقُِٕا انْخَ َٓ ْٛ نِّ َٕ َٕ يُ ُْ ةٌ  َٓ جْ ِ ّٔ نِكُمٍّ  َٔ 

ْٚش ءٍ قذَِ ْٙ َ ػَهٰٗ كُمِّ شَ  اللَّه

 

Artinya : “dan bagi tiap-tiap umat ada kiblatnya (sendiri) yang ia 

menghadap kepada-Nya. Maka berlomba-lombalah (dalam 

membuat) kebaikan dimana saja. Sesungguhnya Allah Maha 

Kuasa atas segala sesuatu.” (Q.S. Al-Baqarah : 148).  

Surat tersebut menjelaskan bahwa bersaing atau berlomba-lomba 

dalam kebaikan boleh dilakukan termasuk dalam kegiatan berbisnis. 

Akan tetapi berlomba-lomba tanpa menjatuhkan pesaing yang lain 

dengan cara yang tik baik karna dalam islam mengharamkan hal itu.  

4. Loyalitas Nasabah 

Loyalitas dalam islam terjadi jika pada aktivitas muamalah dapat 

memberikan manfaat yang saling menguntungkan antara kedua belah 

pihak, karena terpenuhinya kewajiban serta hak masing-masing 

melalui penerapan nilai-nilai islam. Allah berfirman dalam surat Al-

Baqarah ayat 38, sebagai berikut :  

ا َٚأجََُِّْٛكُىْ  ْٛؼاً ۚ فَاِيَّ ًِ ا جَ َٓ ُْ ا يِ ْٕ بطُِ ْْ فٌ  قهَُُْا ا ْٕ َ٘ فلََْ خَ ُْذاَ ٍْ جبَغَِ  ًَ ُْذًٖ فَ  ْٙ ُِّ يِّ

ٌ ْٕ ُْىْ ٚحَْضََُ لََ  َٔ ىْ  ِٓ ْٛ  ػَهَ

 

Artinya : “Turunlah kamu semua dari surge itu! Kemudian jika 

datang petunjuk-Ku kepadamu, maka barangsiapa yang mengikuti 

petunjuk-Ku, niscahya tidak ada kekhawatiran atas mereka, dan 

tidak (pula) mereka bersedih hati.” (Q.S. Al-Baqarah : 38).  

 Loyalitas nasabah tentunya tidak menguntukngkan hanya pada satu 

pihak saja melainkan kedua belah pihak saling diuntungkan, pihak 

nasabah diuntungkan karena nyaman, kemudahan, dan segala faktor 

yang menunjang dari produk maupun jasa tersebut. Begitu juga dengan 

pihak perusahaan, dengan kesetiaan nasabah tersebut akan menambah 

income bagi perusahaan itu sendiri.  
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

A. Jenis Penelitian  

Jenis penelitian ini menggunakan penelitian kuantitatif, alasan 

menggunakan metode pada penelitian ini yaitu guna mendapatkan 

gambaran umum yang lebih objektif dan lebih terukur. Sugiyono (2019) 

mendefinisikan metode penelitian kuantitatif dapat diartikan sebagai 

metode yang berlandaskan pada filsafat positivism, yang digunakan untuk 

meneliti pada populasi maupun sampel tertentu. Tujuan dalam penelitian 

kuantitatif digunakan untuk mengembangkan dan menggunakan model-

model matematis, teori-teori dan atau hipotesis yang berkaitan dengan 

fenomena yang terjadi (Siyoto & Sodik, 2015:19).  

Maka dari itu peneliti ingin menjawab konsep teoritis yang 

dijelaskan pada bab sebelumnya dengan fakta maupun data yang 

dikumpulkan dilapangan.peneliti juga ingin mengkonfirmasi konsep serta 

teori yang dijelaskan pada bab sebelumnya dengan data yang ditemukan 

dilapangan. Penelitian ini membahas tentang pengaruh Marketing Mix 

(bauran Pemasaran) dan Compatitive Advantage  (Keunggulan bersaing / 

kompatitif) pada produk tabungan haji indonesia (Studi Kasus Bank 

Syariah Indonesia KCP Brebes Bumiayu). 

B. Tempat dan Waktu Penelitian 

Penelitian ini dilaksanakan di Bank Syariah Indonesia KCP Brebes 

Bumiayu, yang beralamatkan di Dukutengah, Jatisawit, kec. Bumiayu, 

kab. Brebes, Jawa Tengah 52272 yang dilaksanakan pada 10 April 2023 – 

10 Mei 2023.  

C. Populasi dan Sampel  

1. Populasi  

Margono (dalam Hardani et al, 2019:80) mendefinisikan bahwa 

populasi adalah keseluruhan objek penelitian, yang terdiri dari orang, 

benda, hewan, tumbuhan gejala, nilai tes, maupun kejadian yang 



   
 

47 
 

dijadikan sebagai sumber data untuk ciri-ciri tertentu dalam suatu 

penelitian. Dalam penelitian ini populasi yang menjadi sasaran 

mencakup 500 nasabah BSI yang mengambil produk tabungan haji 

Indonesia pertahun 2022.  

2. Sampel 

Menurut Sugiono (2012) mendefinisikan sampel adalah bagian 

jumlah dari karakteristik yang dimiliki oleh populasi tersebut. Sampel 

merupakan sebagaian anggota populasi yang diambil dengan 

menggunakan teknik penggunaan sampling (Hardani, 2020:362).  

Pengambilan sampel dalam penelitian ini menggunakan teknik 

Probability Sampling dengan metode simple random sampling, dimana 

peneliti memilih secara acak siapa saja nasabah yang mengambil 

produk tabungan haji indonesia yang kebetulan dijumpai untuk 

dijadikan  sampel. Penentuan jumlah sampel dilakukan dengan 

menggunakan rumus slovin. Rumus Slovin yang nilai kesalahan (error) 

sebesar  5% yang ditentukan sebagai berikut:  

n= 
 

      

Keterangan: 

n= jumlah sampel 

N= Jumlah Populasi 

e= tingkat kesalahan 5% 

Berdasarkan formula tersebut maka sampel representative yang 

akan dijadikan responden penelitian adalah :  

n = 
   

            
 

   = 
   

                 
 

   = 
   

      
 = 

   

    
 = 222 responden 
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D. Variabel dan Indikator Penelitian  

Menurut Sugiyono (2012:38) mendefinisikan bahwa variable 

penelitian sebagai suatu atribut maupun sifat atau nilai dari orang, onjek, 

maupun kegiatan yang mempunyai berbagai variasi-variasi tertentu yang 

ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik 

kesimpulannya dalam penelitian ini terdapat dua variable penelitian 

diantaranya yaitu :  

1. Variabel Bebas (Independent Variabel) 

Menurut Digdoweiseiso (2017:182) mendefinisikan bahwa 

variable bebas merupakan variabel yang keberadaannya tidak 

dipengaruhi oleh variable lain. Variabel independen yang digunakan 

dalam penelitian ini adalah Marketing Mix / Bauran Pemasaran (    

Compatitive Advantage / Keunggulan Bersaing (  ) . 

2. Variabel Terikat (Dependent Variabel) 

Variabel terikat adalah variabel yang keberadaanya dipengaruhi 

variabel lain (Digdoweiseiso, 2017:182). Variabel dependen dalam 

penelitian ini adalah Loyalitas Nasabah (Y).  

Tabel 3 .1 

Variabel dan Indikator  

Indikator Definisi Variabel Variabel 

1. Product 

a. Produk yang 

ditawarkan 

b. Kualitas produk 

c. Produk yang 

diharapkan 

2. Price 

a. Daftar harga yang 

ditawarkan 

Menurut Kotler dan 

keller (2007)  

Bauran pemasaran 

merupakan alat 

pemasaran yang 

digunakan perusahaan 

untuk mengejar tujuan 

perusahaan  

Marketing Mix / 

Bauran Pemasaran 

(   )  
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b. Harga yang sesuai 

dengan kualitas 

c. Prosedur 

pembayaran 

3. Place 

a. Lokasi yang strategis 

b. Ketersediaan tempat 

parkir  

c. Kedekatan dengan 

transportasi umum 

4. Promotion 

a. Periklanan 

b. Public relation 

c. Word of mouth 

5. People 

a. Servis personel 

Pegawai 

b. Uniform yang 

dikenakan partisipan 

6. Process 

a. Pengenalan produk 

b. Pelayanan 

administrasi  

c. Kemudahan 

pembayaran 

d. Jam buka yang 

fleksibel 

e. Pelayanan complain 

dilayani dengan baik 

7. Phisycal Evidence  

a. Desain dan tata 
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ruang yang menarik 

b. Kebersihan 

lingkungan yang 

terjaga 

c. Pencahayaan yang 

cukup 

 

1. Keunggulan Biaya 

a. Awal setor dalam 

pembukaan 

rekening murah 

b. Penyetoran 

selanjutnya dapat 

dicicil  

c. Bebas biaya  

2. Diferensiasi 

a. Memberikan  

benefit  

b. Fasilitas 

Pemberitahuan 

online 

3. Fokus  

a. Memfokuskan pada 

pelayanan 

b. Pelayanan yang 

cepat  

Menurut Porter, 

keunggulan bersaing / 

kompetitife adalah 

kemampua perusahaan 

yang diperoleh melalui 

karakteristik dan 

sumber dayanya untuk 

memiliki kinerja yang 

lebih tinggi 

dibandingkan 

perusahaan lain pada 

industry atau pasar ang 

sama (Arianty et al, 

2016).   

Compatitive 

Advantage / 

Keunggulan 

Bersaing  (  ) 

1. pembelian ulang secara 

konsisten  

2. pembelian antara lini 

jasa dan produk 

Loyalitas nasabah 

merupakan aktivitas 

yang melibatkan 

pembelian produk/lini 

Loyalitas  Nasabah 

(Y) 
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3. memberi rekomendasi 

maupun 

mempromosikan produk 

kepada orang lain. 

4. Menunjukan kekebalan 

dari pesaing 

Griffin (dalam Mashuri, 

2020). 

 

layanan yang 

ditawarkan selama 

periode waktu tertentu 

secara teratur serta 

sering berinteraksi 

(membeli) sambil tetap 

setia pada penawaran 

semua perusahaan. 

(Rifa‟I, 2019:51) 

    Sumber : Data sekunder yang diolah    

E. Pengumpulan Data Penelitian  

1. Subjek dan Objek Penelitian  

Subjek pada penelitian ini adalah nasabah prouk tabungan haji 

Indonesia pada Bank Syariah Indonesia (BSI) KCP Brebes Bumiayu. 

Sedangkan objek yang diteliti adalah pengaruh marketing mix dan 

competitive advantage produk tabungan haji Indonesia terhadap 

loyalitas nasabah.  

2. Sumber Data Primer dan Sekunder  

Metode pengumpulan data dapat dilakukan dalam jenis-jenis data, 

antara lain yaitu : 

a. Data Primer  

Data primer adalah data yang diperoleh atau dikumpulkan oleh 

peneliti secara langsung dari sumber datanya. Data primer 

dapat diperoleh dari lapangan yang dilakukan dengan cara 

menyebarkan kuesioner sebanyak 334 responden untuk 

mendapatkan data utama dari penelitian ini. Penyebaran 

kuesioner ini dilakukan pada sampel penelitian.  

b. Data Sekunder 

Data sekunder adalah data yang diperoleh atau dikumpulkan 

peneliti dari berbagai sumber yang telah ada (peneliti sebagai 

tangan ke dua) (Siyoto & Sodik, 2015:68). Data sekunder ini 
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didapatkan secara tidak lansung dan melalui orang maupun pihak 

lain, untuk mendapatkan data sekunder diperoleh dari dokumen, 

laporan-laporan, buku-buku, jurnal, serta internet yang berkaitan 

dengan loyalitas nasabah, marketing mix dan competitive 

advantage, Bank Syariah Indonesia.  

F. Teknik Pengumpulan Data  

Ada beberapa cara dalam mengumpulkan data diantaranya yaitu :  

1. Angket (Kuesioner) 

Angket atau kuesioner merupakan suatu pengumpulan data dengan 

memberikan atau menyebutkan daftar pertanyaan maupun pernyataan 

kepada responden diharapkan agar dapat memberikan respon atas 

daftar pertanyaan tersebut (Umar, 2013:49). Dalam penelitian ini data 

diperoleh melalui angket atau kuesioner yang disebarkan langsung 

pada nasabah BSI KCP Brebes Bumiayu.  

Angket dalam penelitian ini berisikan daftar pernyataan mengenai 

variabel penelitian yang peneliti usung, yaitu mengenai marketing mix 

dan competitive advantage produk tabungan haji Indonesia terhadap 

loyalitas nasabah. Pengukuran variabel dilakukan dengan memberi 

nilai dari setiap pertanyaan dan jawaban dengan menggunakan skala 

Likert diantarnya yaitu : 

Tabel 3. 2 

Skala Likert  

No Skala Skor 

1. Sangat Setuju (SS) 5 

2. Setuju (S) 4 

3. Netral (N) 3 

4. Tidak Setuju (TS) 2 

5. Sngat Tidak Setuju (STS) 1 

Sumber : Data sekunder yang diolah  

2. Observasi  
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Observasi merupakan pengamatan dengan pencatata yang 

sistematis terhadap gejala-gejala yang diteliti (Hardani, 2020:123). 

Observasi yang dilakukan dalam penelitian ini adalah mengamati 

perilaku pegawai serta nasabah dalam melakukan transaksi, serta 

memperhatikan dengan seksama kegiatan dalam pemasaran di Bank 

Syariah Indonesia KCP Brebes Bumiayu.  

3. Dokumentasi  

Teknik  dokumentasi merupakan pengumpulan data penelitian 

berupa catatan tertulis atau melalui serangkaian dokumen (informasi 

terdokumen ) (Rahmadi, 2011:85). Metode dokumentasi digunakan 

untuk mengumpulkan data dari dokumen tertulis meliputi profil dan 

perkembangan jumlah nasabah, sejarah pendirian perusahaan, surat 

izin perusahaan.  

4. Wawancara  

Wawancara adalah berhadapan secara langsung antara interview 

dengan responden secara lisan. Wawancara ini dilakukan dengan 

pimpinan dan pegawai Bank Syariah Indonesia KCP Brebes Bumiayu. 

G. Teknik Analisis Data 

1. Uji Validitas dan Uji Reliabilitas 

a. Uji Validitas 

Uji validasi ialah keakuratan antara data yang dihasilkan 

dalam penelitian dan kinerja yang dapat dilaporkan oleh peneliti 

(Sugiyono, 2019). Adapun kriteria pengujian validitas yaitu :  

1) Jika nilai         >        berarti pernyataan tersebut 

dinyatakan valid  

2) Jika nilai         <          berarti pernyataan tersebut tidak 

valid. (Ghozali, 2012:53) 

b. Uji Reliabilitas  

Uji Reabilitas dapat diukur dengan mengulang pertanyaan 

serupa pada nomor berikutnya atau dengan memeriksa 
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konsistennya atau bisa diukur dengan korelasi yaitu dengan 

pertanyaan lain (sugiono, 2019).  

Reliabilitas merupakm alat untuk mengukur suatu kuesioner 

yang indirkator atau variabel maupun konstruk. Suatu kuesioner 

dikatakan reliable atau handal jika jawaban seseorang terhadap 

pernyataan adalah konsisten atau stabil dari waktu kewaktu. Uji 

reliabilitas yang digunakan dalam penelitian ini adalah 

menggunakan fasilitas SPSS, yaitu uji statistic Cronbach Alpha. 

Cronbach Alpha > 0,60 s.d 0,80 dianggap baik atau reliable dan 

jila nilai  > 0,80 s.d 1.00 dianggap baik atau sangat reliable. 

2. Uji Asumsi Klasik  

a. Uji Normalitas  

Uji normalitas data adalah pengujian terhadap sebaran yang 

akan dianalisis, nantinya apakah berdistribusi normal, sehingga 

dapat digunakan dalam analisis parametik (Digdoweiseiso, 2017: 

106). 

Model regresi yang baik ialah memiliki nilai yang residual 

berdistribusi normal. Dalam penelitian ini uji normalitas 

menggunakan pendekatan Kolmogorov-Smirnov. Pengujian 

normalitas dilakukan dengan melihat  nilai Asymp. Sig. (2-tailed) 

apabila tingkat signifikansinya > 0,05 maka dapat disimpulkan data 

residual berdistribusi normal atau (H0) diterima.  

b. Uji Heterokedasititas 

Uji heterokedasititas merupakan variasi residual tidak sama 

dari suatu pengamatan ke pengamat lain. Sehingga varians residual 

bersifat homokedasititas yaitu pengamatan satu dengan 

pengematan yang lain sama agar memberikan pendugaan modek 

yang lebih akurat (Digoweiseiso, 2017: 108).  

Uji heterokedasititas menggunakan uji glejser dengan 

meregresi nilai absolut residual terhadap independen. Apabila nilai 
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probabilitas signifikansinya dari variabel independen diatas tingkat 

kepercayaan 5% (0,05) maka dapat dikatakan model regresi tidak 

mengandung adanya heterokedasititas.  

c. Uji Multikolinearitas  

Multikolinearitas merupakan keadaan dimana terdapat 

korelasi atau hubungan yang kuat antara variable bebas yang diikut 

sertakan dalam pembentukan regresi linear (Digoweiseiso, 

2017:108). Uji Multikolinearitas ini bertujuan untuk menguji 

apakah terdapat korelasi yang tinggi atau lengkap antara variable-

variabel independen dalam suatu regresi (Janie, 2012:19).  

Uji miltikolinearitas ini juga digunakan untuk menghindari 

kebiasaan dalam proses pengambilan keputusan mengenai 

pengaruh uji parsial masing-masing variabel dependen. Untuk 

mendeteksinya dengan melihat nilai Tolerance dan VIF. Semakin 

kecil nilai Tolerance dan semakin besar nilai Tolerance > 0,1 dan 

VIF < 10 maka dinyatakan tidak terjadi multikolinearitas antar 

variabel bebas (independen).  

H. Teknik Pengolahan dan Analisis Data 

1. Regresi Linier Berganda  

Analisis regresi linier berganda merupakan analisis statistic yang 

menghubungkan dua variable independen atau lebih dengan variable 

dependen (Digdowiseiso, 2017:170).  Model ini mengasumsikan 

adanya hubungan satu garis lurus/linier antara variabel dependen 

dengan masing-masing prediktornya. Hubungan ini biasanya 

disampaikan dalam rumus yaitu sebagai berikut :  

  Y=   +      +      + e 

Keterangan = 

Y = Loyalitas Nasabah 

           = nilai konstanta 
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    = Marketing Mix 

    = Compatitive Advantage  

      = koefisien regresi 

 e = standard eror. 

2. Uji Parsial (Uji t) 

Uji parsial (Uji t) digunakan untuk melihat tingkat signifikansi 

variabel independen mempengaruhi variabel dependen secara individu 

atau sendiri-sendiri. Atau digunakan Untuk menguji secara parsial 

hubungan masing-masing variable bebas (X) untuk mengetahui tingkat 

kepercayaan tertentu (Janie, 2012). Dasar pengembangan keputusan 

sebgai berikut :  

a. Apabila          >        maka    ditolak dan    diterima 

artinya terdapat pengaruh dari variabel independen terhadap 

variabel dependen  

b. Apabila          <        maka    diterima dan    ditolak  

artinya tidak  terdapat pengaruh dari variabel independen 

terhadap variabel dependen.    diterima apabila          > 

        pada  = 0,05. 

3. Uji Simultan (Uji F) 

Uji ini digunakan untuk menguji pengaruh semua variable bebas (X) 

dimasukan ke dalam model secara simultan atau bersama-sama 

terhadap variable terikat (Y). Uji F digunakan untuk pengaruh 

variabel-variabel independen secara keseluruhan terhadap dependen. 

Uji ini dapat dijelaskan dengan menggunakan analisis varian (analysis 

of variance = ANOVA). Kriteria keputusannya adalah sebagai berikut:  

a. Apabila            >           maka      ditolak dan      diterima, 

berarti terdapat kontribusi simultan yang signifikan antara variabel 

independen terhadap variabel dependen. 
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b. Apabila           <           maka      diterima dan      ditolak, 

berarti tidak ada kontribusi simultan yang signifikan antara 

variabel independen terhadap variabel dependen. 

4. Uji Koefisiensi Determinasi (  ) 

 Koefisien determinasi     bertujuan untuk mengetahui seberapa 

jauh kemampuan model dalam menerangkan variasi variabel dependen 

dengan nilai antara nol sampai satu (0<  <1) Nilai koefisiensi 

determinasi adalah satu. Nilai    yang kecil berarti kemampuan 

variabelvariabel independen yang sangat terbatas. Nilai yang 

mendekati satu berarti variabel-variabel independen memberikan 

hampir semua informasi yang dibutuhkan untuk memprediksi variasi 

variabel dependen (Digdowiseiso, 2017:222). 
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BAB IV 

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

A. Gambaran Umum Perusahaan 

1. Sejarah Bank Syariah Indonesia 

Bank Syariah Indonesia  atau biasa dikenal dengan sebutan BSI 

merupakan bank di Indonesia yang bergerak di bidang perbankan 

syariah. BSI ini lahir pada tanggal 1 Februari 2021 atau 19 Jumadil 

Akhir 1442 H. BSI sendiri ialah hasil merger atau penggabungan yang 

di bawah naungan BUMN  di antaranya yaitu  Bank Syariah Mandiri 

(BSM), BNI Syariah, serta BRI Syariah sehingga menjadi satu 

kesatuan yang kemudian di resmikan oleh Presiden RI bapak Jokowi 

Widodo di istna Negara. Bank Syarian Indonesia menjadi bank syariah 

milik HIMBARA  (Himpunan Bank Milik Negara). BSI ini berkantor 

pusat di JL. Gatot Subroto No. 27 Kelurahan KAret Semanggi, 

Kecamatan Setiabudi, Jakarta Selatan 12930.  

Rencana penggabungan Bank Syariah Mandiri, BNI Syariah, serta 

BRI Syariah pada tahun 2021 kedalam perisahaan ini telah disetujui 

oleh para pemegang sahamnya. Selanjutnya setelah mendapat izi dari 

OJK dengan Nomor: SR-3/PB.1/2021 tertanggal 27 Januari 2021, bank 

ini resmi beroperasi dan kemudian di berinama “PT. Bank Syariah 

Indonesia Tbk”.  

2. Sejarah Bank Syariah Indonesia KCP Brebes Bumiayu 

Pada awalnya di Brebes terdapat dua Bank Syariah yang jaraknya 

tidak terlalu jauh antara keduanya yaitu Bank Syariah  Mandiri dan 

BNI Syariah selanjutkanya dikarenakan adanya merger 3 Bank Syariah 

yaitu Bank Syariah Mandiri, BNI Syariah, dan BRI Syariah yang 

kemudian menjadi Bank Syariah Indonesia (BSI) yang ditetapkan pada 

tanggal 1 Februari 2021. Setalah adanya merger 3 Bank Tersebut dua 

Bank Syariah yang ada di wilayah kabupaten Brebes tersebut yang 

awalnya Bank Syariah Mandiri menjadi Bank Syariah Indonesia KCP 

Ahmad Yani 1 dan yang BNI Syariah menjadi Bank Syariah Indonesia 
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KCP Ahmad Yani 2. Dikarenkaan terdapat  dua Bank syariah yang 

mempunyai produk yang sama, disuatu tempat dan wilayah yang sama, 

dan saling berdekatan, maka salah satu Bank Syariah Indonesia yaitu 

Bank Syariah Indoensia Ahmad Yani 2 di pindahkan ke Desa Jatisawit 

Kecamatan Bumiayu yang kemudian berganti nama menjadi Bank 

Syariah Indonesia KCP Brebes Bumiayu yang mulai beroperasi pada 

tanggal 13 juni 2022.  

3. Visi dan Misi Bank Syariah Indonesia  

a. Visi  

Top 10 Global Islamic Bank  

b. Misi 

1) Memberikan akses solusi keuangan syariah di Indonesia 

2) Menjadi bank besar yang memberikan nilai terbaik bagi para 

pemegang saham 

3) Menjadi perusahaan pilihan dan kebanggan para talenta terbaik 

Indonesia.  
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4. Struktur Organisasi  

Gambar 4. 1 

Struktur Organisasi Bank Syariah Indonesia KCP Brebes Bumiayu  
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5. Fungsi dan Tugas Bagian  

a. BM (Branch Manager)  

1) Melakukan pengawasan, pemeriksaan, pengarahan dan 

pengembangan sistem pengawasan atau control atas kegiatan-

kegiatan dalam bidang operasional, kredit dan dana serta 

adminisitrasi sesuai dengan yang ditetapkan manajemen serta 

memberikan saran-saran perbaikan ke manajemen guna tertib 

dan lancarnya perusahaan.  

2) Memimpin kegiatan pemasaran produk-produk yang ada di 

perusahaan hal ini bertujuan untuk memaksimalkan pendapatan 

bank. 

3) Melakukan pemeriksaan secara berkala guna memastikan 

setiap kegiatan operasional bank berjalan sesuai dengan 

ketentuan-ketentuan yang telah disepakati internal maupun 

eksternal. 

4) Melakukan koordinasi serta komunikasi dengan semua unit 

kerja guna meningkatkan kelancaran dalam menerapkan 

ketentuan-ketentuan yang berlaku. 

5) Melakukan pemeriksaan sewaktu-waktu bila diindikasikan 

terjadi penyimpangan-penyimpangan terhadap ketentuan yang 

telah ditetapkan terhadap semua unit kerja.  

6) Melakuka satu tempat secara berkala maupun sewaktu-waktu 

guna memastikan setiap ketentuan telah dijalankan dengan 

baik.  

b. BOSM (Branch Operation Service Manager) 

1) Posisi yang bertugas sebagai pengelola operasional cabang, 

penyusun dan pelaksana strategi pemasaran, sales serta service 

yang bertujuan untuk meningkatkan volume bisnis, kualitas 

layanan baik secara fisik maupun non-fisik, efesiensi biaya, dan 

profitabilitas.  
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2) Melakukan pemantauan terhadap pelayanan yang diberikan 

oleh Customer Service  (CS), teller, serta memastikan bahwa 

kebutuhan nasabah telah dilayani secara optimal.  

3) Melakukan pemantauan atas terselenggaranya seluruh transaksi 

operasioanal dan pelaporan data sesuai sistem dan prosedur 

yang berlaku agar terciptanya kineja yang optimal serta efektif. 

4) Memonitoring stock opname kas dilakukan setiap hari oleh 

Teller. 

5) Memberikan masukan kepada pimpinan untuk 

menyelenggarakan aktivitas-aktivitas khusus sebagai upaya 

untuk meningkatkan kualitas pelayanan.  

6) Bertanggung jawab atas kelancaran kegiatan admistrasi 

tabungan, deposito, dan pembiayaan. 

7) Memonitor biaya-biaya yang dikeluarkan 

8) Melakukan pemantauan dan memelihara pengelolaan saldo kas.  

9) Menandatangani bukti-bukti pembukuan baik berupa tabungan, 

dan nota-nota lainnya.  

10) Melakukan review atas transaksi keuangan dikantor. 

c. PAWNING 

1) Bertujuan untuk mempromosikan produk gadai emas dan 

cicilan emas sekaligus memastikan pencapaian target bisnis 

cicil emas serta gadai emas Bank Syariah Indonesia yang telah 

ditetapkan serta memastikan akuras penaksiran barang jaminan.  

2) Memastikan pelayanan standar layanan nasabah cicil emas dan 

gadai. 

3) Meningkatkan hubungan bisnis antara bank dengan nasabah 

dan upaya promosi lainnya sesuai target yang ditetapkan 

fasilitas pembiayaan cicil emas dan gadai emas.  

4) Memastikan kelengkapan, kerapihan serta keamanan 

dokumentasu sesuai ketentuan yang berlaku. 
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5) Memastikan tindak lanjut atas persetujuan maupun penolakan 

pembiayaan gadai yang diajukan di atas limit kewenangannya. 

6) Menyiapkan brosur cicilan emas dan gadai emas untuk di 

pajang di banking hall dan ATM. 

7) Membagikan brosur kepada nasabah yang ada di pasar, RS, 

maupun tempat umum lainnya.  

d. CBRM (Consumer Business Retail Manager) 

1) Bertanggung jawab atas program-program marketing sekaligus 

memasarkan produk-produk consumer serta bertanggung jawab 

terhadap SDM yang menjadi sub ordinatnya baik dari segi sisi 

bisnis maupun administrasinya.  

2) Melaksanakan pemasaran produk. 

3) Bertanggung jawab atas kegiatan penghimpunan dana. 

4) Memerikasa dokumen dari calon debitur. 

5) Melaksanakan kerjasama dengan pihak ketiga yaitu developer, 

perusahaan, serta instansi lainnya.  

6) Melakukan survey serta mendata calon nasabah mengenai jenis 

produk yang sesuai dengan calon nasabah.  

e. Micro Staff 

1) Bertugas dan bertanggung jawab mengenai program-program 

marketing untuk segmen bisnis mikro sekaligus bertanggung 

jawab terhadap SDM yang menjadi sub ordinatnya baik dari 

segi bisnis maupun administrasinya. 

2) Melakukan survey dan mendata calon nasabah  sesuai degan 

data yang ada. 

3) Menganalisa kelayakan calon debitur. 

4) Melakukan pencapaian penjualan sesuai target bisnis yang 

ditentukan.  

5) Mengoptimalkan upaya pemasaran serta penjualan produk 

putlet mikro kepad calon nasabah mikro. 
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6) Memastikan adanya pengajuan BI Cheking untuk verifikasi 

profil calon nasabah.  

f. Back Office 

1) Bertugas dan bertanggung jawab untuk mengendalikan 

kegiatan yang ada dikantor.  

2) Melaksanakan administrasian pembiayaan.  

3) Melakukan perhitungan nasabah, margin, denda serta biaya 

administrasi sesuai dengan ketentuan yang berlaku. 

4) Mencatat setiap realisasi, jatuh tempo, jadwal pembayaran dan 

mengklarifikasikan jenis pembiayaan. 

5) Meneliti permohonan dengan segala aspek. 

6) Pengurusan operasional kantor serta legalitas perusahaan. 

g. CS (Customer Service) 

1) Memberikan pelayanan kepada nasabah berupa layanan 

informasi hingga terjadi transaksi serta memberikan pelayanan 

terbaik serta memelihara hubungan baik dengan nasabah yang 

bertujuan untuk menjalin serta memelihara hubungan jangka 

panjang dengan nasabah eksternal.  

2) Memberikan pelayanan informasi mengenai semua produk 

kredit, dana maupun deposito, menjelaskan ketentuan dan 

persyaratan kredit, tabungan serta deposit dan lainnya.  

3) Memberikan saran serta informasi kepada nasabah mengenai 

hal-hal yang berkaitan dengan aktivitas perbankan yang 

dilakukan nasabah baik produk kredit, tabungandan juga 

deposito.  

4) Melaksanakan aktivitas-aktivitas khusus untuk  tujuan 

pemeliharaan, mempertahankan serta membina hubungan baik 

dengan nasabah, melayani pembukuan serta penutupan 

rekening tabungan maupun deposito. Melayani pengajuan 

kredit nasabah yang datang kekantor, melayani penyetoran 

kredit, tabungan dan deposito. 
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5) Memasukan data CIF nasabah sesuai dengan aturan yang 

berlaku. 

6) Menangani dan menindaklanjuti masukan, keluhan serta 

harapan nasabah.  

h. Teller 

1) Memberikan pelayanan kepada nasabah yang ingin melakukan 

penyetoran serta penarikan uang baik secara tunai maupun non 

tunai dan melakukan kegiatan sas laiinya seperti penukaran 

mata uang. 

2) Melayani aktivitas transaksi tunai berupa penyetoran, 

penarikan, serta pencairan dana untuk semua produk.  

3) Melakukan cash count (casg opname) kas kasir setiap hari dan 

melakukan pengecekan terhadap uang palsu pada setiap 

transaksi yang dilakukan. 

4) Memastikan kebenaran dan keaslian dokumen seperti buku 

tabungan, KTP, serta hal lain yang akan digunakan oleh 

nasabah untuk penarikan dan pencairan dana.  

5) Memastikan ahwa transaksi yang dilakukan telah valid dan 

harus ada bukti validasinya. 

6) Mencocokan saldo kas yang dicatat, rekapitulasi kas dengan 

daftar perincian uang tunai pada setiap tutup kas. 

7) Melakukan pengecekan uang pada mesin ATM. 

i. Security 

Mempunyai tugas dan fungsi untuk menyelenggarakan ketertiban 

dan keamanan lingkungan tempat kerja, yang meliputi aspek 

personel, pengamanan fisik, informasi, serta pengamanan teknis 

lainnya.  

j. OB (Office Boy) 

OB bertanggung jawab dan bertugas sebagai membantu dan 

memenuhi semua kebutuhan teknis karyawan di kantor dengan 

baik, menjaga kebersihan ruang kerja karyawan, peralatan dapur 
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dan kantor yang ada dilingkungan perusahaan, dan melakukan 

tugas yang dibebankan dapat terlaksana dengan baik.  

k. Driver/Supir 

Bertugas untuk mengantarkan karyawan bank yang akan 

melakukan perjalanan terkit dengan kegiatan operasional bank 

serta merawat kendaraan operasional.   

6. Produk-produk di Bank Syariah Indonesia KCP Brebes Bumiayu 

Produk-produk yang ada di Bank Syariah Indonesia KCP Brebes 

Bumiayu terdapat berbagai macam serta memiliki fungus yang 

berbeda-beda diantaranya yaitu :  

a. Tabungan Easy Wadi‟ah 

Tabungan wadi‟ah merupakan tabungan yang 

menggunakan sekema penitipan dengan kata lain nasabah bertinda 

sebagai penitip dana serta memberikan amanah kepada pihak bank 

untuk memanfaatkan dana tersebut. Selain itu juga pada tabungan 

wadi‟ah tidak ada perjanjian pemberian bonus. Akan tetapi, pihak 

bank bisa saja memberikan insentif secara suka rela tanpa melalui 

kesepakatan maka, tabungan wadi‟ah tidak ditunjukan untuk 

menambah nilai tabungan, akan tetapi hanya untuk menabung saja. 

1) Keunggulan Produk 

a) Bebas biaya admin bulanan 

b) Gratis biaya tarik tunai di seluruh ATM Bank Mandiri 

c) Bebas biaya transaksi di seluruh EDC Bank Mandiri, 

semua EDC Bank Mandiri di Indonesia dan EDC 

berjaringan prima 

d) Kemudahan transaksi dengan mobile banking dan net 

banking 

e) Kartu ATM yang dapat digunakan si seluruh ATM BSI, 

Bank Mandiri, ATM Bersama, ATM Prima, ATM Link 

serta ATM berlogo visa. 
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f) Dapat dibuka melakui pembukaan rekening online 

2) Tarif dan Biaya 

a) Setoran awal Rp. 100.000 (Perorangan), dan Rp. 

1.000.000 (Non-Perorangan) 

b) Setoran minimum berikutnya Rp. 50.000 (Via Teller), 

dan Rp. 1 (Via E-channel) 

c) Saldo minimum Rp. 50.000 

d) Biaya penutupan rekening Rp. 20.000 

e) Fasilitas kartu debit GPN dan Visa 

f) Biaya dormant account Rp. 5.000 

3) Syarat dan Ketentuan 

a) Syarat pembukaan rekening yaitu KTP dan NPWP (bagi 

yang punya) 

b) Pembukaan rekening melalui cabang BSI terdekat. 

Mobile Banking, serta Webform BSI. 

b. Tabungan Easy Mudharabah 

Tabungan mudharabah merupakan tabungan yang memiliki 

skema kerja sama antara nasabah dengan pihak bank. Nasabah 

tidak hanya sebatas menitipkannya saja akan tetapi juga 

mengizinkan kepada pihak bankuntuk mengelolanya untuk 

mencapai keuntungan, keuntungan tersebut kemudian dibagi 

kepada pihak bank dan nasabah sesuai dengan kontrak atau 

perjanjiannya. Keuntungan atau laba tersebut kemudian bisa 

dibagikan dalam periode tertentu sesuai perjanjian, bisa bulanan 

maupun tahunan. Namun, apabila pihak bank mengalami kerugian 

saat mengelola uang tersebut, maka kerugian akan ditanggung 

sepenuhnya oleh pihak bank. Maka bisa disimpulkan tabungan 

mudharabah adalah tabungan dalam bentuk investasi dana. 

1) Keunggulan Produk  

a) Gratis biaya tarik tunai di seluruh ATM Bank Mandiri 



   
 

68 
 

b) Bebas biaya transaksi di seluruh EDC Bank Mandiri, 

semua EDC Bank di Indonesia dan EDC Berjaringan 

Prima 

c) Kemudagan transaksi dengan mobile banking dan net 

banking 

d) Kartu ATM yang dapat digunakan di seluruh ATM BSI, 

ATM Mandiri, ATM Bersama, ATM Prima, ATM Link, 

serta ATM belogo visa 

e) Dapat dibuka melalui rekening online. 

2) Tarif dan Biaya 

a) Setoran awal Rp. 100.000 (perorangan) dan Rp. 

1.000.000 (Non-Perorangan) 

b) Setoran minimum berikutnya Rp. 50.000 (Via Teller) 

dan Rp. 1 (via E-chanel) 

c) Saldo minimum Rp. 50.000 

d) Biaya penutupan Rp. 20.000 

e) Biaya Administrasi Rp. 10.000 

f) Biaya ganti kartu yang rusak maupun hilang Rp. 25.000 

g) Fasilitas kartu debit GPN dan Visa 

h) Biaya dormant account Rp. 5.000 

3) Syarat dan kentuan umum 

a) Syarat pembukaan rekening yaitu KTP dan NPWP (bagi 

yang punya) 

b) Pembukaan rekening melalui cabang BSI terdekat atau 

bisa mendaftar melalui BSI Mobile maupun Webform 

BSI.  

c. Tabungan Haji Indonesia dan Haji Muda Indonesia 

Bank Syariah Indonesia memiliki fitur layanan kepada 

nasabah yang ingin menabung haji dan Tabungan Haji Indonesia 

dan Haji Muda Indonesia yang memungkinkan nasabah untuk 

merencanakan ibadah haji bagi diri sendiri maupun orang lain.  
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1) Keunggulan Produk Tabungan Haji Indonesia dan Haji 

Muda Indonesia 

a) Perencanaan ibadah haji yang lebih matang 

b) Dengan fitur Tabungan Haji Indonesia, perencanaan haji 

dapat dimulai sejak nasabah berumur kurang dari 17 

tahun 

c) Tabungan dapat berbentuk mata uang rupiah aupun 

USD baik pada saat setoran awal dapat dilakukan di 

seluruh cabang bank dan setoran berikutnya dapat 

dilakukan via E-channel tanpa harus datang kecabang 

2) Syarat dan Ketentuan 

a) Tabungan haji ini menggunakan akad Mudharabah 

Mutlaqah atau Wadi‟ah Yad Dhamanah 

b) Nasabah Tabungan Haji Indonesia 

 Nabah adalah umat Islam (perorangan) yang 

berumur diatas 17 tahun dan berniat menunaikan 

ibadah haji 

 Nasabah harus menyerahkan fotocopy KTP dan 

NPWP, apabila nasabah tidak memiliki NPWP 

maka dapat melengkapi surat pernyataan tidak 

memiliki NPWP 

c) Nasabah Tabungan Haji Muda Indonesia 

 Nabah adalah umat Islam (perorangan) yang 

berumur minimal 13 tahun dan berminat 

menunaikan ibadah haji 

 Nasabah ditunjuk atau diwakilkan dengan orang 

tua maupun wali yang sudah cakap hukum  

 Orang tua/wali wajib menyerahkan fotocopy 

KTP dan NPWP orang tua. Untuk anak 

menyerahkan Akta kelahiran maupun surat kenal 

lahir dan kartu keluarga. 
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d) Nasabah mendapatkan buku tabungan Haji Muda 

Indonesia dan Tabungan Haji Indonesia selanjutnya 

disebut “Buku Tabungan” 

e) Tabungan dalam bentuk mata uang Rupiah atau USD 

f) PT. Bank Syariah Indonesia akan membukukan segala 

transaksi baik yang mengenai oengambilan maupun 

penyetoran uang oleh nasabah maupun penerima atau 

pembayaran yang dilakukan Bank untuk kepentingan 

atas beban nasabah. 

g) Data nasabah tidak dapat diganti oleh data orang lain 

h) Apabila nasabah melakukan setoran awal atau 

mendapatkan nomor validasi atau poris maka nasabah 

bisa diberikan krtu ATM dan Fasilitas E-channel 

i) Bagi nasabah yang batal karena meninggal dunia bisa 

diwakilkan pada pewaris hak atas tabungan diserahkan 

keahli warid yang sah menurut hukum atau pihak lain 

yang ditunjuk sesuai hukum 

j) Bagi nasabah yang batal karena permintaan sendiri 

sebelum terdaftar pada sistem informasi dan 

komputerisasi haji terpadu (SISKOHAT), maka diatur 

sesuai dengan ketentuan bank 

k) Jika terdapat perbedaan saldo yang dicatat pada 

administrasi sistem informasi dan komputerisasi haji 

terpadu (SISKOHAT) dengan saldo pada buku tabugan 

dan saldo yang tercatat pada pembukuan bank maka 

yang digunakan adalah saldo yang tercatat pada 

pembukuan bank 

l) Juka buku tabungan hilang, nasabah wajib melaporkan 

secara tertulis kepada pihak bank dengan melampirkan 

surat keterangan dari kepolisian dan identitas yang 
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berlaku, maka selanjutnya BSI akan mengeluarkan buku 

tabungan baru. 

m) Bagi nasabah yang rekeningnya telah terdaftar pada 

sistem informasi dan komputerisasi haji terpadu 

(SISKOHAT) dan buku tabungannya hilang maka akan 

diganti dengan buku tabungan baru dengan nomor 

rekening yang terdaftar di sistem informasi dan 

komputerisasi haji terpadu (SISKOHAT). 

3) Biaya  

a) Biaya E-channel dikenakan sesuai dengan transaksi 

diluar transaksi haji 

b) Tabungan yang ditutup setelah nasabah melakukan 

pendaftaran haji tidak dikenakan biaya, akan tetapi 

tabungan yang ditutup sebelum melakukan pendaftaran 

haji dikenakan biaya Rp. 20.000 

4) Penyetoran dan Penarikan 

a) Penyetoran serta penarikan dapat dilakukan diseluruh 

cabang BSI sesuai waktu operasional bank 

b) Setoran awal minimal Rp. 100.000 dan setoran 

selanjutnya minimal Rp. 10.000 via cabang, Rp. 1 via E-

channel 

c) Saldo minimal untuk didaftarkan pada sistem informasi 

dan komputerisasi haji terpadu (SISKOHAT) adalah 

sebesar nominal yang ditentukan oleh lembaga 

pemerintah yang memiliki wewenang penyelenggaraan 

haji dan umroh dita,bah sebesar saldo minimal tabungan 

d) Penarikan hanya dapat dilakukan dalam kondisi darurat. 

Missal nasabah mendaptkan musibah atau kemalangan 

dan hanya dapat dilakukan dengan slip penarikan 

tabungan, surat pernyataan permohonan penarikan dana 
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tabungan haji indonesia sebagian dan memperlihatkan 

buku tabungan 

e) Penarikan dan pemindahan buku dapat dikuasakan 

dengan melampirkan surat kuasa (Wakalah) yang sah 

dari nasabah, serta bukti identitas dari pemilik dan 

penerima kuasa 

5) Ketentuan Sistem Informasi dan Komputerisasi Haji 

Terpadu (SISKOHAT) 

a) Nasabah dapat didaftarkan setoran awal biaya perjalanan 

ibadah haji (BPIH) apabila saldo telah memenuhi 

ketentuan pendaftaran haji 

b) Bagi nasaah yang batal atas permintaan sendiri setelah 

terdaftar pada sistem informasi dan komputerisasi haji 

terpadu (SISKOHAT) maka diatur sesuai ketentuan 

tentang pendaftaran haji.  

d. Tabungan Berencana 

Tabungan berencana merupakan tabungan dengan akad 

Mudharabah Muthlaqah yang diperuntukan bagi segmen 

perorangan dalam merencanakan keuangnnya dengan sistem 

autodebet serta gratis perlindungan asuransi. 

1) Keunggulan produk 

a) Mendapat kapasitas pencapaian target dana 

b) Bagi hasil yang kompetitif hamper setara deposito nisbah 

papan 

c) Gratis perlindungan asuransi syariah (premi dibayar di 

bank) 

d) Sistem autodevet sehingga lebih disiplin dalam menabun  

e) Gratis biaya admin bulanan 

f) Mendapatkan perlindungan asusransi syariah   

2) Tarif dan Biaya 

a) Target dana minimal Rp, 1,2 juta dan max Rp. 1,5 Miliar 
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b) Setoran bulanan minimal Rp. 100.000  

c) Biaya administrasi gratis 

3) Biaya Penutupan Rekening 

a) Sebelum jatuh tempo Rp. 50.000 

b) Setelah jatuh tempro Gratis 

4) Syarat dan Ketentuan Umum 

a) Syarat pembukaan rekening yaitu KTP dan NPWP (bagi 

yang punya NPWP) 

b) Sudah mempunyai rekening baik tabungan/giro sebagai 

rekening induk 

5) Cara Pengajuan 

a) Pembukaan rekening melalui T24 di cabang 

b) Pembukaan rekening melalui EXA, MSM, Webform. 

e. Tabungan Simpanan Pelajar (SIMPEL) 

Tabungan dengan akad Wadi‟ah Yad Dhamanah untuk siswa/I 

yang diterbitkan secara nasional oleh bank-bank syariah di 

Indonesia dengan persyaratan mudah dan sederhama serta fitur 

menarik dalam rangka rdukasi dan inklusi keuangan untuk 

mendorong budaya menabung sejak dini. 

1) Keungulan Produk 

a) Bebas biaya admin bulanan 

b) Gratis biaya tarik tunai 

c) Setoran awal ringan Rp. 1.000 

2) Tariff dan Biaya  

a) Setoran awal Rp. 1.000 

b) Saldo minimum Rp. 1.000 

c) Tidak ada biaya admin 

d) Biaya penutupan rekening Rp. 1.000 

e) Biaya kartu Rp. 2.000 

3) Syarat dan Ketentuan 
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a) Satu siswa hanya diperkenankan memiliki saty rekening 

Simpanan Pelajar iB pada satu Bank. 

b) Perorangan warga Negara Indonesia dengan status 

PAUD/TK/SD/SMP/SMA/Madrasah (MI,MTs,MA) 

maupun sederajat. 

c) Surat pernyataan persetujuan orang tua/wali 

d) Tanda tangan pembukaan rekening dapat dilakukan oleh 

siswa terkait untuk jenjang pendidikan 

SMP/SMA/MTs/MA maupun sederajat. 

e) Tanda tangan pembukaan rekening dapat dilakukan oleh 

siswa/I yang terkait untuk jenjang pendidikan 

SMP/SMA/MTs/MA atau sederajat ditandatangani. 

f. TabunganKu 

TabunganKu merupakan tabungan dengan akad wadi‟ah 

yad dhamamah untuk perorangan dengan syarat mudah dan ringan 

yang diterbitkan secara bersama oleh bank-bank Indonesia guna 

menumbuhkan budaya menabung serta meningkatkan 

kesejahteraan masyarakat. 

1) Keunggulan dari TabunganKu 

a) Memiliki kemudahan pada saat pembukaan rekening 

b) Mendapatkan fasilitas E-Banking yaitu BSI Mobile, BSI 

Net Banking serta Notifikasi transaksi 

c) Mendapatkan BSI Debit yang berfungsu sebagai kartu 

ATM dan Debit 

2) Tarif dan Biaya 

a) Setoran awal mulai dari Rp. 20.000 

b) Apabila tidak mendapatkan BSI Debit setoran awal Rp. 

80.000 

c) Saldo minimum Rp. 20.000 

d) Tanpa menggunakan BSI Debit Rp. 20.000 

e) Bebas biaya admin 
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f) Minimum penarikan counter Rp. 100.000 

g) Biaya penutupan rekening Rp. 20.000 

h) Gratis biaya pengganti buku dikarenakan rusak maupun 

hilang 

i) Gratis biaya pemeliharaan kartu (jika ada)  

3) Syarat dan Ketentuan  

a) Perorangan KTP dan NPWP (bila mempunyai NPWP) 

b) Pembukaan rekening melalui T24 dan EXA (perorangan) 

di cabang 

c) Reservasi secara online melalui Webform BSI 

g. Deposito Rupiah 

Investasi berjangka yang dikelola dengan akad Mudharabah 

yang ditunjukan bagi nasabah perorangan dan perusahaan dalam 

mata uang Rupiah. Tersedia jangka waktu 1 bulan, 3 bulan, 6 

bulan dan 12 bulan 

1) Keungulan Produk 

a) Nisbah bagi hasil yang kompetitif 

b) Fasilitas ARO (Automatic Roll Over) yaitu perpanjangan 

otomatis jika deposito jatuh tempo belum dicairkan  

c) Terdapat pilihan jangka waktu 1,3,6 dan 12 Bulan 

2) Tarif dan Biaya  

a) Setoran awal minimal mulai Rp. 2.000.000 

b) Biaya Break deposito Rp. 25.000 

c) Biaya pengganti Bollyet Rusak Rp. 10.000 

3) Syarat dan ketentuan 

a) Perorangan mempunyai KTP dan NPWP 

b) Non Perorangan sesuai Badan Hukum 

4) Cara pengajuan 

a) Pembukaan rekening melalui T24 dan EXA (perorangan) 

di cabang 
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b) Pembukaan rekening melalui EXA (non perorangan) 

sedang dalam pengembangan  

h. Gadai Emas 

Gadai emas merupakan produk pembayaan atas dasar 

jaminan berupa emas sebagai salah satu alternative memperoleh 

uang tunai dengan cepat. Gadai emas ini diperuntukkan untuk 

perorangan.  

1) Keunggulan dari Gadai Emas 

a) Taksiran tinggi 

b) Biaya sewa penyimpanan ringan 

c) Layanan yang mudah dan cepat 

d) Perpanjangan otomatis 

e) Penyimpanan emas aman dijamin oleh asuransi 

f) Layanan difasilitasi secara online maupun offline 

g) Jaringan luas tersebar di seluruh kota/kabupaten di 

Indonesia 

2) Tarif dan Biaya 

a) Biaya administrasi  

 500 Ribu s.d. < 20 Juta : Rp. 25.000 

 20 Juta s.d. < 100 Juta : Rp. 80.000 

b) Ujrah 

 500 Ribu s.d. < 20 Juta : eq. 1,80% terhadap 

pembiayaan 

 20 Juta s.d. < 100 Juta : eq. 1,50% terhadap 

pembiayaan 

c) Syarat dan Ketentuan 

a) Membawa fisik emas 

b) KTP 

c) NPWP untuk pembiayaan di atas 50 Juta 

d) Mengisi formulir pemohonan gadai emas 
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i. Cicil Emas 

Produk cicilan emas (Cilem) merupakan salah satu 

investasi yang hanya ada di BSI, dimana nasabah dapat memiliki 

emas dengan cara mencicil setiap bulannya, dengan harga emas 

yang tetap sehingga tidak perlu khawatir dengan fluktuasi harga. 

1)  Keunggulan Produk Cicilan Emas 

a) Produk cicilan emas ini aman dikarenakan emas yang anda 

pilih produknya di asuransikan 

b) Menggunakan tariff yang murah 

c) Layanan yang professional dikarenakan perusahaan 

terpercaya dengan kualitas layanan yang baik 

d) Mempermudah karena pembelian emas bisa dengan cara 

dicicil  

e) Dapat diuangkan dengan cara digadaikan untuk kebutuhan 

mendesak (likuidistas) 

2) Tariff dan Biaya 

a) Biaya administrasi, materi serta asuransi 

b) Uang muka minimal 20% dari harga perolehan emas 

dibayar secara muka (tidak dicicil) oleh nasabah kepada 

bank. Sumber dana uang muka harus berasal dari dana 

nasabah sendiri (self financing) dan bukan berasal dari 

pembiayaan yang diberikan oleh bank 

c) Plafond pembiayaan maksimum 80% dari harga perolehan 

untuk emas jenis batangan 

d) Jangka waktu pembayaran cilem dapat dipilih angka waktu 

pembiayaan yang diinginkan paling singkat 2 tahun dan 

paling lama 5 tahun. Pelunasan dipercepat diperbolehkan 

setelah pembiayaan minimal berjalan 1 tahun 

e) Pembayaran dilakukan dengan cara angsuran dalam jumlah 

yang sama setiap bulan 

f) Harga perolehan emas ditentukan pada saat akad. 
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3) Syarat dan Ketentuan Umum 

a) WNI cakap umur 

b) Pegawai dengan usia minimal 21 tahun s.d. usia maksimal 

55 tahun 

c) Pensiunan berusia maksimal 70 tahun pada saat pembiayaan 

jatuh tempo 

d) Professional dan wiraswasta berusia maksimal 60 tahun 

e) Menyerahkan kartu identitas KTP 

j. BSI KUR Super Mikro, BSI KUR Mikro, dan BSI KUR Kecil 

Fasilitas pembiayaan yang diperuntukan bagi usaha mikro 

kecil dan menengah untuk memnuhi kebutuhan modal kerja dan 

investasi dengan plafond s.d. Rp. 10.000.000 (bagi produk BSI 

KUR Super Mikro),  dengan plafond diatas Rp. 10.000.000 s.d. 

Rp. 50.000.000 (bagi produk BSI KUR Mikro), dan dengan 

plafond diatas Rp. 50.000.000 s.d. Rp. 500.000.000 (bagi produk 

BSI KUR Kecil).  

1) Keunggulan produk  

a) Proses mudah dan cepat 

b) Bebas biaya provisi dan administrasi  

c) Berbagai skema sesuai dengan kebutuhan produktif 

nasabah 

d) Angsuran ringan 

2) Tariff dan Biaya 

a) Biaya admistrasi 0% 

3) Syarat dan Ketentuan 

a) WNI cakap hukum 

b) Usia maksimal 21 tahun atau telah menikah 

c) Usaha minimal telah berjalan 6 bulan 

d) Foto copy KTP nasabah dan pasangan 

e) Foto copy KK/akta nikah 

f) Foto copy NPWP 
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g) Legalitas usaha nasabah 

h) Foto copy dokumen agunan 

4) Cara Penajuan 

a) Pengajuan pembiayaan melalui kantor cabang terdekat 

b) Pengajuan melalui aplikasi salam digital 

B. Karakteristik Responden 

Responden pada penelitian ini yaitu nasabah Bank Syariah 

Indonesia (BSI) KCP Brebes Bumiayu. Berdasarkan hasil penelitian yang 

telah dilakukan oleh peneliti dengan menyebar kuesioner kepada 222 

responden telah didapatkan karakteristik responden sebagai berikut : 

1. Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 

Berdasarkan jenis kelamin maka responden dalam penelitian ini 

dapat diperoleh data sebagai berikut:  

Tabel 4. 1 

Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin  

Pada Nasabah BSI KCP Brebes Bumiayu 

NO Jenis Kelamin  Frekuensi Presentase 

(%) 

1. Laki-laki 112 50,5% 

2. Perempuan 110 49,5% 

Total 222 100% 

Sumber : Data Primer diolah, 2023 

Seperti yang terlihat pada tabel 4.1 di atas, responden laki-laki 

lebih banyak dibandingkan dengan responden perempuan. Di 

antaranya ada sebanyak 112 orang responden laki-laki dan memiliki 

presentase 50,5%, sedangkan responden perempuan sebanyak 110 

orang dan memiliki presentase 49,5% 
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2. Responden Berdasarkan Jenis Usia 

Berdasarkan usia responden pada penelitian ini dapat 

diklarifikasikan sebagai berikut : 

Tabel 4. 2 

Karakteristik Responden Berdasarkan Usia  

pada Nasabah BSI KCP Brebes Bumiayu  

No Usia Frekuensi Presentase 

(%) 

1. <20 tahun 8 3,6% 

2. 21-30 tahun 55 24,8% 

3. 31-40 tahun 64 28,8% 

4. 41-50 tahun 55 24,8% 

5. ≥51 tahun 40 18,0% 

Total 222 100% 

Sumber : Data primer diolah, 2023 

Berdasarkan tabel 4.2 diatas, dapat ditentuan bahwa yang 

menjadi responden yang berusia 20 tahun sebanyak 8 orng dan 

mempunyai presentase (3,6%). Dan responden yang berusia 21-30 

tahun sebanyak 55 orang dan mempunyai presentase (24,8%). 

Sedangkan responden yang berumur 31-40 tahun sebanyak 64 orang 

dan mempunyai presentase (28,8%). Responden yang berumur 41-50 

tahun sebanyak 55 orang dan mempunyai presentase (24,8%). Dan 40 

orang responden yang berumur 51 tahun keatas dan mempunyai 

presentase sebesar (18,0%).   

3. Responden Berdasarkan Pekerjaan 

Berdasarkan jenis pekerjaan, maka responden dalam penelitian ini 

dapat diperoleh dari data berikut: 
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Tabel 4. 3 

Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Pekerjaan  

Pada Nasabah BSI KCP Brebes Bumiayu 

No Jenis Pekerjaan Frekuensi Presentase 

(%) 

1. Pelajar/Mahasiswa 20 9,0% 

2. PNS 34 15,3% 

3. IRT 43 19,4% 

4. Pegawai Swasta 96 43,2% 

5. Lain-lain 29 13,1% 

Total  222 100% 

 Sumber : Data Primer diolah, 2023 

Berdasarkan tabel 4.3 diatas responden dalam penelitian memiliki 

keragaman dalam jenis pekerjaan. Nasabah baik dari kalangan 

pelajar/mahasiswa 20 orang responden dengan presentase (9,0%). 

Nasabah dari kalangan PNS sejumlah 34 orang responden dengan 

presentase (15,3%). Dan responden IRT sejumlah 43 orang responden 

dengan jumlah presentase (19,4%). Nasabah dari kalangan pegawai 

swasta sejumlah 96 orang responden dan memiliki presentase (43,2%). 

Serta nasabah dari pekerjaan lainnya sejumlah 29 orang responden dan 

memiliki presentase (13,1%). 

4. Responden Berdasarkan Lama Menjadi Nasabah 

Berdasarkan lama menjadi nasabah, maka responden pada 

penelitian ini sebagai berikut : 

Tabel 4. 4 

Karakteristik Responden Berdasarkan Lama Menjadi 

Nasabah BSI KCP Brebes Bumiayu 
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No Lama Jadi Nasabah Frekuensi Presentase 

(%) 

 < 1 tahun 89 40.1% 

 ≥ 2 tahun 133 59.9% 

Total  222 100% 

  Sumber : Data Primer diolah, 2023 

Berdasarkan hasil penelitian yang diolah pada tabel 4.4 

menunjukan yang menjadi nasabah Tabungan Haji Indonesia di BSI 

KCP Brebes Bumiayu lamanya waktu kurang lebih 1 tahun sebanyak 

89 orang responden dengan presentase (40,1%). Dan pada kurun waktu 

lebih dari 2 tahun sebanyak 133 orang responden dan mempunyai 

presentase sebanyak (59,9%).  

C. Hasil Penelitian  

1. Teknik Analisis Data 

a. Uji Validitas  

Uji validitas digunakan untuk mengukur valid atau tidaknya 

suatu kuesioner . uji validitas ini juga menentukan kelayakan item 

dalam daftar pertanyaan ketika mendefinisikan kelayakan item 

dalam daftar pertanyaan ketika mendefinisikan suatu variable. 

Dalam melakukan perhitungan validitas ini menggunakan program 

IBM SPSS Statistics 25. Dimana teknik pengujian menggunakan 

korelasi Bivariate Person. Dengan menggunakan metode yang 

digunakan yaitu dengan melakukan korelasi antara sekor butir 

pernyataan dengan total sekor butir pertanyaan dengan total skor 

konstruk atau variabel. Caranya yaitu dengan membandingkan nilai 

correlate item – total correlation dengan hasil perhitungan r tabel 

=   0,131. Maka jika r hitung lebih besar dari r tabel dan nilai 

positif maka butir atau pernyataan atau indicator tersebut 

dinyatakan valid (Ghazali, 2018).  
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Tabel 4. 5 

Hasil Uji Validitas Marketing Mix (X1) 

Pertanyaan r hitung r table Keterangan 

1 0,736 0,131 Valid 

2 0,736 0,131 Valid 

3 0,690 0,131 Valid 

4 0,663 0,131 Valid 

5 `0,730 0,131 Valid 

6 0,729 0,131 Valid 

7 0,644 0,131 Valid 

8 0,642 0,131 Valid 

9 0,668 0,131 Valid 

10 0,761 0,131 Valid 

11 0,754 0,131 Valid 

12 0,750 0,131 Valid 

13 0,714 0,131 Valid 

14 0,729 0,131 Valid 

15 0,719 0,131 Valid 

16 0,738 0,131 Valid 

17 0,782 0,131 Valid 

18 0,706 0,131 Valid 

19 0,691 0,131 Valid 

20 0,664 0,131 Valid 

21 0,726 0,131 Valid 

Sumber : Data Primer diolah, 2023 

Berdasarkan hasil penelitian yang diolah oleh peneliti yang 

dapat dilihat pada table 4.5 dimana hal tersebut menunjukan bahwa 

semua item variabel Marketing Mix terhadap Loyalitas Nasabah 

memiliki kriteria valid yakni         lebih besar dibandingkan 

dengan        . maka dari itu, dapat diambil kesimpulan bahwa 
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semua item pertanyaan variabel Marketing Mix  dapat diandalkan 

dan layak untuk penelitian.  

Tabel 4. 6 

Hasil Uji Validitas Competitive Advantage (X2) 

Pertanyaan r hitung  r table Keterangan 

1 0,902 0,131 Valid 

2 0,867 0,131 Valid 

3 0,869 0,131 Valid 

Sumber : Data Primer diolah, 2023 

Berdasarkan hasil penelitian yang diolah pada table 4.6 

menunjukan bahwa semua item variabel Competitive Advantage 

terhadap Loyalitas Nasabah mempunyai kriteria yang valid yakni 

memiliki         lebih besar dari       . Maka, dapat disimpulkan 

bahwa semua iyem pertanyaan variabel Compatitive Advantage   

dapat diandalkan dan layak untuk penelitian. 

Tabel 4. 7 

Hasil Uji Validitas Loyalitas Nasabah (Y) 

Pertanyaan r hitung r table Keterangan 

1 0,813 0,131 Valid 

2 0,870 0,131 Valid 

3 0,851 0,131 Valid 

4 0,853 0,131 Valid 

Sumber : Data Primer diolah, 2023 

Berdasarkan hasil dari table 4.7 menyatakan bahwa semua 

item pertanyaan variabel loyalitas nasabah mempunyai kriteria 

valid yakni dengan mempunyai         lebih besar dari pada       . 

Maka dapat disimpulkan bahwa semua pertanyaan variabel 

loyalitas nasabah dapat di andalkan dan layak untuk penelitian. 

b. Uji Reliabilitas  
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Uji reliabilitas digunakan untuk item pertanyaan yang 

dinyatakan valid. Suatu kuesioner dikatakan reliable jika tanggapan 

responden terhadap pernyataan tersebut konsisten atau stabil. 

Perhiyungan uji reliabilitas ini menggunakan program IBM SPSS 

Statistics 25. Dalam mengukur tingkan instrument dilakukan 

dengan menggunakan Koefisien alpha. Koefisien alpha ini diukur 

menggunakan Cronbach alpha.  Jika nilai cronbach alpha lebih 

dari 0,60 / 0,6 maka pertanyaan dikatakan reliable (Ghazali, 2018). 

Berikut hasil uji reliabilitas terhadap kuesioner pada masing-

masing variabel penelitian diantanyta sebagai berikut : 

Tabel 4. 8 

Hasil Uji Reliabilitas  

Variabel Nilai 

Cronbach‟s 

Alpha 

Nilai 

Batas 

Keterangan 

Marketing Mix (X1) 0,952  

 

0,6 

 

 

Reliabel 

Competitive 

Advantage (X2) 

0,853 

Loyalitas Nasabah (Y) 0,866 

Sumber : Data Primer diolah, 2023 

Berdasarkan hasil penelitian yang diolah oleh peneliti pada 

table 4.8 diatas menunjukan bahwa semua nilai Cronbach‟s Alpha 

lebih dari 0,6 mulai dari variabel Marketing Mix (X1), Competitive 

Advantage (X2), dan Loyalitas Nasabah (Y) maka dinyatakan 

bahwa semua item pertanyaan konsisten atau reliable.  

2. Uji Asumsi Klasik 

a. Uji Normalitas 

Tabel 4. 9 

Hasil Uji Normalitas Kolmogorov-Smirnov Test 
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One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 Unstandardized Residual 

N 222 

Normal Parameters
a,b

 Mean .0000000 

Std. 

Deviation 

1.74702076 

Most Extreme Differences Absolute .054 

Positive .035 

Negative -.054 

Test Statistic .054 

Asymp. Sig. (2-tailed) .200
c,d

 

a. Test distribution is Normal. 

b. Calculated from data. 

c. Lilliefors Significance Correction. 

d. This is a lower bound of the true significance. 

  Sumber : Data Primer diolah, 2023 

   Data hasil uji normalitas menggunakan metode 

Kolmogorov-Smirnov diperoleh hasil signifikan uji normalitas 

sebesar 0,200 dimana hasil tersebut lebih besar dari taraf 

signifikansi 0,05. Oleh sebab itu, dapat disimpulkan bahwa hasil uji 

normalitas penelitian ini berdistribusi normal. 

Gambar 4. 2 Histogram 
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Sumber : Output SPSS 25, data diolah  

Berdasarkan gambar 4.2 pada grafik P.Plot dapat dilihat 

bahwa titik-titik tersebut menyebar disekitar garis diagonal dan 

mengikuti arah garis diagonal, hal tersebut dapat dikatakan 

berdistribusi normal sebaran yang normal atau memenuhi asumsi 

normalitas dari sebaran pada data tersebut.  

b. Uji Multikolinearitas  

Uji multikolinraritas sendiri mempunyai tujuan untuk 

mengidentifikasi model garis serta untuk menguji model regresi 

ada tidaknya kolerasi antar variable independen. Untuk mengetahui 

apakah terdapat multikolinearitas dalam suatu model regresu 

adalah dengan cara melihat nilai Tolerance dan lawannya VIF, 

untuk menunjukan adanya multikolinearitas yaitu nilai pada 

Tolerance ≤ 0,10 atau sama dengan VIF ≥ 10. 

Tabel 4. 10 

Hasil Uji Multikolinearitas 
 

Coefficients
a
 

Model 

Unstandardize

d Coefficients 

Standar

dized 

Coeffic

ients 

t Sig. 

Collinearity 

Statistics 

B 

Std. 

Error Beta 

Toler

ance VIF 

1 (Constant) 1.608 .700 
 

2.29

9 

.022 
  

Marketing 

Mix 

.099 .013 .475 7.48

0 

.000 .385 2.59

9 
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Compatitive 

Advantage 

.448 .074 .385 6.05

4 

.000 .385 2.59

9 

a. Dependent Variable: Loyalitas Nasabah 

Sumber : Data Primer diolah, 2023 

Berdasarkan pada tabel output diatas, menunjukan hasil uji 

multikolinearitas dapat diketahui masing-masing variable 

independen : Marketing Mix, dan  Compatitive Advantage 

dihasilkan nilai tolerance sebesar 0.385 dan Variance inflation 

factor (VIF) sebesar 2.599. 

Maka dapat diketahui bahwa nilai Tolerance lebih dari 0,10 

dan nilai VIF kurang dari 10 maka, dapat dikatakan bahwa model 

regresi antara variable independen tidak terjadi multikolinearitas 

terhadap data yang diujikan atau tidak adanya kolerasi yang kuar 

antar variable Independen sehingga dapat digunakan dalam 

penelitian.  

c. Uji Heteroskedastisitas 

Uji heterokedastisitas digunakan untuk mengetahui apakah 

dalam model regresi terjadi ketidaksamaan varian dari suatu 

residual pengamatan ke pengamatan yang lain. Jika hasil 

signifikansi dari variable bebas, maka dapat disimpulkan bahwa 

tidak terdapat masalah heterokedastisitas.  

Tabel 4. 11 

Hasil Uji Heterokedastisitas Glejser 
 

Coefficients
a
 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardi

zed 

Coefficie

nts T Sig. 
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B 

Std. 

Error Beta 

1 (Constant) 1.966 .413  4.760 .000 

Marketing Mix -.014 .008 -.190 -1.761 .080 

Compatitive 

Advantage 

.053 .044 .130 1.205 .229 

a. Dependent Variable: RES2 

Sumber : Data Primer yang diolah, 2023 

Berdasarkan tabel dari 4.11 dapat dilihat bahwa hasil uji 

Heterokedastisitas ke dua variable independen menunjukan bahwa 

variable Marketing Mix (X1) memiliki nilai signifikan 1,761 dan 

Compatitive Advantage (X2) memiliki nilai signifikan 1,205. Maka 

dapat disimpulkan bahwa kedua variable tersebut nilai signifikansi 

> 0,05 maka tidak terjadi masalah heterokedastisitas.  

3. Uji Regresi Linier Berganda  

Analisis regresi berganda digunakan untuk mengetahui 

pengaruh variable independen (Marketing Mix dan Compatitive 

Advantage) terhadap variable dependen (Loyalitas Nasabah). 

Berikut merupakan hasil dari analisis regresi linier berganda 

sebagai berikut :  

Tabel 4. 12 

Hasil Uji Regresi Linier Berganda  

Coefficients
a
 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standard

ized 

Coeffici

ents 

T Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 1.608 .700  2.299 .022 
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Marketing Mix .099 .013 .475 7.480 .000 

Compatitive 

Advantage 

.448 .074 .385 6.054 .000 

a. Dependent Variable: Loyalitas Nasabah 

Sumber : Data primer diolah, 2023  

Berdasarkan hasil pengujian regresi inier berganda pada 

tabel 4.12, maka memperoleh model persamaan regresi linier 

berganda sebagai berikut :  

Y =  1,608 + 0,099   + 0,448   

Keterangan :  

Y = Loyalitas Nasabah 

   = Marketing Mix 

   = Compatitive Advantage  

a. Nilai konstanta loyalitas nasabah sebesar 1,608 artinya jika 

X1 dan X2 nilainya adalah 0 (konstan yaitu Marketing Mix  

dan Compatitive Advantage) maka loyalitas nasabah sebesar 

1,608.   

b. Koefisien regresi X1 adalah 0,099. Menunjukan bahwa setiap 

meningkat 1 satuan maka loyalitas nasabah akan meningkat 

sebesar 0,099. Dan sebaliknya, setiap terjadi penurunan 

variable Marketing Mix (X1) sebesar 1 loyalitas nasabah 

menurun sebesar 0,099.  

c. Koefisien regresi X2 adalah 0,448. Dapat di artikan jika 

variable Compatitive Advantage meningkat 1 satuan, maka 

loyalitas nasabah meningkat sebesar 0,448. Dan sebaliknya, 

jika setiap penurunan variable Compatitive Advantage (X2) 

sebesar 1 satuan maka loyalitas nasabah menurun sebesar 

0,448. 

4. Pengujian Hipotesis 

a. Uji Parsial (Uji t) 
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Uji t mempunyai tujuan untuk mengetahui apakan variable 

Marketing Mix (X1) berpengaruh secara parsial terhadap variable 

loyalitas nasabah (Y), variable Compatitive Advantage (X2) 

berpengaruh secara parsial terhadap loyalitas nasabah (Y).  

1) Apabila         >        maka    ditolak dan    diterima 

artinya terdapat pengaruh dari variable independen terhadap 

variable dependen.  

2) Apabila         <        maka    diterima dan    ditolak, 

artinya tidak terdapat pengaruh dari variable independen 

terhadap variable dependen.    diterima apabila         > 

       pada α = 0,05. 

       =  t (α/2 : n-k-1) 

  t (0,05/2 : 222-2-1) 

  t (0,025 : 219) 

=  1.970 

Tabel 4. 13 

Hasil Analisis Uji t Marketing Mix 
 

Coefficients
a
 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardi

zed 

Coefficie

nts 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 1.735 .754  2.302 .022 

Marketing 

Mix 

.162 .009 .777 18.289 .000 

a. Dependent Variable: Loyalitas Nasabah 

Sumber : Data Primer diolah, 2023 
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Tabel 4. 14 

Hasil Analisis Uji t Compatitive Advantage 
 

Coefficients
a
 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardize

d 

Coefficient

s 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 4.680 .633  7.392 .000 

Compatitive 

Advantage 

.883 .051 .757 17.192 .000 

a. Dependent Variable: Loyalitas Nasabah 

Sumber : Data Primer diolah, 2023 

Berdasarkan hasil Uji t pada tabel 4.13 dan pada tabel 4.1 4 

dapat diketahui bahwa uji t terhadap variable Marketing Mix (X1) 

diperoleh         sebesar 18,289 dengan signifikan t sebesar 0,022. 

Karena nilai         lebih besar dari        ( 18,289 > 1.970) dan 

dengan tingkatan signifikan t lebih besar dari 0,05 (0,000 <  0,05) 

sehingga mendapat kesimpulan H0 ditolak dan H1 diterima. Hal 

tersebut menunjukan bahwa secara parsial Marketing Mix 

berpengaruh positif terhadap loyalitas nasabah. Dengan kata lain, 

loyalitas nasabah tergantung pada hubungan yang dibangun antara 

perusahaan dengan nasabah. 

Uji t terhadap variable Compatitive Advantage (X2) di 

peroleh nilai          sebesar 17,192 dengan signifaikan sebsar 

0,000. Karena nilai         lebih besar dari        (17,192 > 1.970) 

dan dengan tingkat signifikan t lebih kecil dari 0,05 (0,000 < 0,05). 

Sehingga dapat disimpulkan bahwa H0 ditolak dan H2 diterima, 

hal tersebut menunjukan bahwa secara parsial variable Compatitive 
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Advantage berpengaruh positif dan signifikan terhadap loyalitas 

nasabah.   

Tabel 4. 15 

Hasil Analisis Uji t Marketing Mix 7-P 

 

Coefficients
a
 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardiz

ed 

Coefficient

s 

T Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 1.595 .730  2.185 .030 

Product (Produk) -.113 .078 -.099 -1.443 .151 

Price (Harga) .240 .073 .207 3.297 .001 

Promotion 

(Promosi) 

.075 .079 .055 .955 .341 

Place (Tempat) -.007 .081 -.006 -.087 .931 

Process (Proses) .511 .092 .389 5.556 .000 

People 

(Personal/SDM) 

.133 .090 .103 1.469 .143 

Physical Evidence 

(Bukti Fisik) 

.317 .059 .303 5.373 .000 

a. Dependent Variable: Loyalitas nasabah 

 Sumber : Data Primer diolah, 2023 

 Di antara indicator Marketing Mix 7-P yang terdiri dari 

product, price, promotion, place, process, people, physical 

Evidence yang paling dominan terhadap Loyalitas Nasabah ialah 

indicator process (proses) dengan nilai 0,511 / 5,556. Maka 

indicator proses ini merupakan indicator yang paling besar 

pengaruhnya terhadap loyalitas nasabah.  
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b. Uji F 

Uji F bertujuan untuk mengetahui apakah variable 

independen Marketing Mix (X1), dan Compatitive Advantage (X2) 

yang digunakan dalam model regresi secara simultan berpengaruh 

terhadap variable dependen loyalitas (Y).  

1)  Apabila                   maka    ditolak dan    diterima, 

maka terdapat kontribusi simultan yang signifikan antar 

variable independen terhadap variable dependen, 

2) Apabila         <       , maka    diterima dan    ditolak, 

berarti tidak ada kontribusi simultan yang signifikan antar 

variable independen terhadap variavel dependen.  

Nilai        dapat dicari pada tabel statistic pada 

signifikansi 0,05. Adapun penentuan nilai  penentuan nilai        

sebagai berikut :  

           = α ; (k;n-k-1) 

   = 0,05 ; (2 ; 222-2-1) 

   = 0,05 ; 2 ; 219 

   =  3,04 

Tabel 4. 16 

Hasil Analisis Uji F 
 

ANOVA
a
 

Model 

Sum of 

Squares Df 

Mean 

Square F Sig. 

1 Regression 1395.215 2 697.608 212.680 .000
b
 

Residual 718.339 219 3.280   

Total 2113.554 221    

a. Dependent Variable: Loyalitas Nasabah 

b. Predictors: (Constant), Compatitive Advantage, Marketing Mix 

  Sumber : Data primer diolah, 2023 
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  Dari hasil penelitian yang dapat dilihat pada tabel 4.16 diketahui 

bahwa         sebesar 212,680 sedangkan        sebesar 3,04. Hal ini 

menunjukan         >         (212,680 > 3,04) atau signifikan lebih 

kecil dari 0,05 (0,000 < 0,05). Hal tersebut membuktikan bahwa 

   diterima dan    diterima maka dapat disimpulkan secara 

keseluruhan variable Marketing Mix  dan Compatitive Advantage 

memiliki dampak kolektif terhadap loyalitas nasabah atau secara 

silmutan berpengaruh terhadap loyalitas nasabah. 

c. Uji Koefisien Determinasi (  ) 

Uji koefisien determinasi (  ) digunakan untuk menunjukan 

seberapa besar variable independen menjelaskan variable dependen. 

Berdasarkan hasil uji koefisien determinasi diperoleh hasil sebagai 

berikut :  

Tabel 4. 17 

Uji Koefisien Determinasi 
 

Model Summary 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error 

of the 

Estimate 

1 .812
a
 .660 .657 1.811 

a. Predictors: (Constant), Compatitive Advantage, Marketing Mix 

  Sumber : Data Primer diolah, 2023 

 Berdasarkan tabel 4.17 menunjukan bahwa nilai Adjusted R Squer 

sebesar 0,657. Berdasarkan teori menurut Ghazali (2018) menyatakan 

bahwa apabila    mendekati nol maka kemampuan bebas dalam 

menjelaskan variasi variable terikat sangat terbatas. Jadi dapat 

dikatakan bahwa Marketing Mix (X1) dan Compatitive Advantage (X2) 

memiliki pengaruh sebesar 65,7% terhadap loyalitas nasabah. 
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Sedangkan sisanya 35,3% dipengaruhi oleh variable lain diluar dari 

penelitian ini.  

D. Hasil Pembahasan  

Penelitian ini dilakukan untuk menjelaskan pengaruh Marketing Mix  

dan Compatitive Advantage pada produk tabungan Haji Indonesia 

terhadap loyalitas nasabah BSI KCP Brebes Bumiayu. Berikut 

merupakan pembahasan dari masing-masing variable terkait dalam 

peneleitian ini.  

1. Pengaruh Marketing Mix terhadap Loyalitas Nasabah 

Setalah dilakukannya perhitungan antara variable bebas 

Marketing Mix terhadap variable terikat yaitu loyalitas nasabah, 

maka hasil dari analisis data dan pengujian hipotesis menunjukan 

berdasarkan uji t yang diperoleh hasil          sebesar 18,289 

dengan signifikan t sebesar 0,022. Karena nilai         lebih 

besar dari        ( 18,289 > 1.970) dan dengan tingkatan 

signifikan t lebih besar dari 0,05 (0,022 <  0,05). Hal tersebut 

menunjukan bahwa Marketing Mix berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap loyalitas nasabah, sehingga H1 diterima.  

Menurut Kotler dan Amstrong pada tahun 2016 

menjelaskan bahwa bauran pemasaran merupakan seperangkat 

alat pemasaran yang taktis dan dipadukan oleh perusahaan untuk 

menghasilkan respon yang diinginkan di pasar sasarannya. Maka 

bauran pemasaran disini sebagai seperangkat alat pemasaran 

yang diterapkan oleh perusahaan agar dapat mencapai tujuan 

pemasaran di dalam pasar yang dituju. Menurut Ghazali (2017) 

mendefinisikan bauran pemasaran atau Marketing Mix 

merupakan seperangkat variable atau alat pemasaran yang 

dipadukan sebagai suatu konsep strategi dalam pemasaran yang 

digunakan untuk menarik respon pelanggan sesuai dengan tujuan 

yang diinginkan untuk menarik respon pelanggan sesuai dengan  

tujuan yang diinginkan. Melalui bauran pemasaran ini 
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perusahaan dapat membagi setiap tugas pemasaran sesuai dengan 

kebutuhan, sehingga pembagian kerja dan tanggung jawab dapat 

terdefinisikan dengan baik sesuai dengan tujuan yang hendak 

dicapai. Loyalitas nasabah berarti bahwa loyalitas terhadap suatu 

merek diperoleh melalui kombinasi kepuasan dan keluhan. 

Loyalitas nasabah  benar-benar merupakan hal penting yang 

menjadi fokus perusahaan untuk menjaga agar pembeli tetap 

setia kepada perusahaan tersebut. Maka perusahaan harus 

memahami apa yang diinginkan ketika memilih produk yang 

dipercaya oleh nasabah untuk produk yang memenuhi kebutuhan 

mereka serta meningkatkan kepercayaan para nasabah pada 

perusahaan yang memasarkan produk tersebut (Eva, 2023).  

Seperti temuan penelitian yang dilakukan ini mendukung 

penelitian sebelumnya telah dilakukan oleh Haqiqotus Sa‟adah 

dan Imam Sopingi  pada tahun 2019 yang hasil penelitiannya 

menyatakan bahwa jika variable Marketing Mix (product, 

price,promotion, place, process, people, physical evidence) 

memiliki hasil yang positif dan signifikan terhadap loyalitas 

nasabah.  

Pemasaran merupakan proses sosial ekonomi yang 

bertumpu pada pemenuhan kebutuhan individu dan kelompok 

dengan menciptakan pertukaran individu maupun kelompok 

yang maksimal. Seperti pada Q.S. An-Nisa : 29 yang bisa 

dijadikan patokan utama dalam pemasaran  

ٍَ اٚ ْٚ ا انَّزِ َٓ ٌَ ججَِاسَةً  اَُّٚ ْٕ ٌْ جكَُ َ ٰٓ ا ُْٛكَُىْ بِانْبَاطِمِ اِلََّ انكَُىْ بَ َٕ ا ايَْ ْٰٕٓ ا لََ جأَكُْهُ ْٕ اٰيَُُ

ْٛىً  ٌَ بكُِىْ سَحِ َ كَا ٌَّ اللَّه َْفغَُكُىْ ِّۗ اِ ا اَ ْٰٕٓ لََ جقَْحهُُ َٔ ُْكُىْ ِّۗ  ٍْ جشََاضٍ يِّ اػَ  

 

Artinya : “ Hai orang-orang ang beriman, janganlah kamu 

saling memakan harta sesamamu dengan jalan yang bati, 

kecuali dengan jalan perniagaan yang berlaku dengan suka 

sama suka di antara kamu. Dan janganlah kamu membunih 
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dirimu, sesungguhnya Allah adalah Maha Penyayang 

kepadamu.” (Q.S. An-Nisa :  29) 

Marketing Mix yang ditetapkan menurut pihak BSI KCP Brebes 

Bumiayu, semua indicator yang digunakan dalam penilaian untuk 

penerapan Marketing Mix di BSI KCP Brebes Bumiayu yang 

meliputi Product, price, promotion, place, process, people, 

physical evidence telah diterapkan dengan baik. Selain ketujuh 

indicator diterapkan dengan baik ada salah satu indicator yang 

memuaskan nasabah yaitu indicator process (proses) dimana hal 

tersebut dikarenakan kemudahan  proses baik proses pembayan 

maupun complain  yang diterapkan oleh para pegawai dan staff 

BSI KCP Brebes Bumiayu, selain itu juga nasabah menyukai 

kesigapan para pegawai BSI KCP Brebes Bumiayu yang slalu 

merespon cepat manakala ada kendala dan masalah yang dihadapi 

oleh nasabah. Karena hal itu pula dimanfaatkan baik oleh pegawai 

maupun staff BSI KCP Brebes Bumiayu sehingga bisa 

mengembangkan pemasarannya dilapangan demi memperoleh 

nasabah-nasabah yang loyal.  

2. Pengaruh Compatitive Advantage terhadap Loyalitas 

Nasabah  

Setelah melakukan perhitungan antara variable bebas 

Compatitive Advantage terhadap variable terikat loyalitas 

nasabah, maka menghasilkan hasil analisis data dan pengujian 

hipotesis berdasarkan uji t yang diperoleh nilai          sebesar 

17,192 dengan signifaikan sebsar 0,000. Karena nilai         

lebih besar dari        (17,192 > 1.970) dan dengan tingkat 

signifikan t lebih kecil dari 0,05 (0,000 < 0,05). Hal tersebut 

menunjukan bahwa variable Compatitive Advantage berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap loyalitas nasabah, sehingga H2 

diterima.  
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Keunggulan kompetitife merupakan perkembangan dari 

nilai yang mampu diciptakan perusahaan untuk pembelinya, 

keunggulan bersaing adalah sesuatu yang memungkinkaan 

sebuah perusahaan memperoleh keuntungan yang lebih tinggi 

dibandingkan dengan rata-rata keunggulan yang diperoleh 

pesaing dalam industry. Keunggulan bersaing juga merupakan 

jantung kinerja perusahaan dalam pasar bersaing. Keunggulan 

bersaing pada dasarnya tumbuh dari nilai atau manfaat yang 

dapat diciptakan perusahaan bagi para pembelinya. Bila 

perusahaan kemudian mampu menciptakan seunggulan melalui 

salah satu dari ketiga strategi generic tersebut maka akan 

mendapatkan keunggulan bersaing. M. Porter mendefisikan ada 

tiga strategi yang dapat dilakukan perusahaan untuk memperoleh 

keunggulan bersainy yaitu, keunggulan biaya, diferensiasi dan 

fokus (Dyah et al. 2015).  

Seperti halnya penelitian yang dilakukan oleh Eru Ahmadia 

(2017) yang menjelaskan bahwa Competitive Advantage atau 

Keunggulan bersaing/kompetitife berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap loyalitas baik secara parsial maupun 

simultan.    

Keunggulan kompetitife harus diraih oleh semua 

perusahaan agar tidak tergerus oleh dinamika perubahan pada 

bisnis. Maka salah satunya yaitu dengan cara mengeluarkan 

inovasi. Inovasi sendiri bukanlah sebuah tujan akan tetapi sebuah 

proses yang terus menerus disesuaikan dengan kebutuhan 

konsumen yang dinamis. Bagi sebuah organisasi, inovasi 

dipandang sebagai sebuah produk yang diperklukan untuk 

mempertahankan proses organisasional. Inovasi sendiri bertumpu 

pada pendekatan sumber daya yang diposisikan sebagai basis 

dalam meraih keunggulan kompetitife, yang dimana suatu 

perusahaan mampu menciptakan kompetensi pada tingkat yang 
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lebih tinggi diantara pesaing yang lain. Maka dari itu inovasi 

telah menjadi kekuatan yang penting untuk mencapai daya saing 

yang berkelanjutan (Endah, 2019). Dalam inovasinya BSI KCP 

Brebes Bumiayu menghadirkan produk tabungan haji Indonesia 

yang dimana setiap nasabah bisa mendapatkan benefit jika 

membuka tabungan dengan nominal yang disepakati. Hal 

tersebut juga bisa menjadi keunggulan dari produk haji Indonesia 

yang ada di BSI KCP Brebes Bumiayu itu sendiri selain bisa 

memberikan benefit juga bisa memberikan manfaat kepada 

nasabah itu sendiri. Seperti halnya dalam Surah Al-Baqarah : 148 

yang menjelaskan bahwa :  

 ُ ا ٚأَتِْ بكُِىُ اللَّه ْٕ َُ ْٕ ٍَ يَا جكَُ ْٚ ْٛشٰتِِّۗ اَ ا فَاعْحبَقُِٕا انْخَ َٓ ْٛ نِّ َٕ َٕ يُ ُْ ةٌ  َٓ جْ ِ ّٔ نِكُمٍّ  َٔ

ْٚش ءٍ قذَِ ْٙ َ ػَهٰٗ كُمِّ شَ ٌَّ اللَّه ْٛؼاً ِّۗاِ ًِ  جَ

 

Artinya : “ Bagi setiap umat ada kiblat yang dua 

menghadao ke arahnya. Maka, berlomba-lombalah kamu 

dalam berbagai kebajikan. Dimana saja kamu berada, pasti 

Allah akan mengumpulkan kamu semuanya. Sesungguhnya 

Allah Maha Kuasa atas segala sesuatu”.  (Q.S. Al-Baqarah 

: 148). 

Keunggulan bersaing atau kompetitife yang diterapkan oleh 

BSI KCP Brebes Bumiayu, semua indicator yang digunakan 

dalam hal penilaian untuk menerapkan keunggulan kompetitife 

yang meliputi keunggulan biaya, deferensiasi, dan fokus yang 

telah diterapkan dengan baik, adapun beberapa kelebihan yang 

memuaskan nasabah yaitu dari sisi keunggulan biaya dan 

diferensiasi yang dihadirkan oleh BSI KCP Brebes Bumiayu 

pada prodak tabungan haji Indonesia karena salah satunya yaitu 

pada saat pembukaan rekening dibebaskan biaya admin sehingga 

menguntungkan nasabah dan juga pemberian benefit berupa 

hadiah yang bermanfaat untuk nasabah yang memilih produk 
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tabungan haji di BSI KCP Brebes Bumiayu hal tersebut juga 

menjadikan nasabah loyal.  

3. Pengaruh Marketing Mix dan Compatitive Advantage 

terhadap Loyalitas Nasabah 

Dari hasil perhitungan regresi linier berganda sebelumnya 

menunjukan bahwa kedua variable tersebut secara simultan atau 

besama-sama berpengaruh terhadap variable loyalitas nasabah 

(Y). dengan menggunakan perhitungan          sebesar 212,680 

sedangkan        sebesar 3,04. Hal ini menunjukan         > 

        (212,680 > 3,04) atau signifikan lebih kecil dari 0,05 

(0,000 < 0,05). Maka secara keseluruhan variable Marketing Mix 

dan Compatitive Advantage secara simultan berpengaruh secara 

simultan terhadap loyalitas nasabah dapat diterima.  

Marketing Mix dan Competitive Advantage yang di 

terapkan oleh pihak BSI KCP Brebes Bumiayu, semua indicator 

baik indicator Marketing Mix 7-P dan Competitive Advantage 

telah diterapkan dengan baik, sehingga membuat nasabah yang 

memilih produk tabungan haji menjadi loyal sehingga para 

nasabah terebut merekomendasikan produk tabungan haji 

Indonesia kepada keluarga, kerabat, maupun teman dekat. Hal itu 

juga menguntungkan pihak BSI KCP Brebes Bumiayu karena 

mempunyai nasabah yang loyal.  
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BAB V 

PENUTUP 

A. Simpulan 

Penelitian ini dilakukan untuk menguji pengaruh Marketing 

Mix dan Compatitive Advantage pada produk tabungan haji 

Indonesia terhadap loyalitas nasabah BSI KCP Brebes Bumiayu. 

Berdasarkan rumusan masalah dan hipotesis yang telah diajukan, 

maka dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut :  

1. Variable Marketing Mix (X1) memiliki pengaruh positif dan 

signifikan pada produk tabungan haji Indonesia terhadap 

loyalitas nasabah. Hal tersebut dapat dilihat dari uji hipotesis 

yang diperoleh dengan signifikan Marketing Mix sebesar 0,000 

yang berarti nilai signifikansi Marketing Mix lebih kecil dari 

0,05 dengan nilai unstandardized coefficients beta sebesar 

0,162. Hal tersebut menunjukan bahwa secara parsial 

Marketing Mix (X1) berpengaruh signifikan terhadap loyalitas 

nasabah.  

2. Variable Compatitive Advantage (X2) memiliki pengaruh 

positif dan signifikan pada produk tabungan haji Indonesia 

terhadap loyalitas nasabah. Hal tersebut dapat dilihat melalui 

uji hipotesis yang diperoleh dengan signifikansi Compatitive 

Advantage sebesar 0,000 yang berarti nilai Compatitive 

Advantage lebih kecil dari 0,05 dengan unstandardized 

coefficients beta 0,883. Hel tersebut menunjukan bahwa secara 

parsial Comptitive Advantage (X2) berpengaruh signifikan 

terhadap loyalitas nasabah. 

3. Variable Marketing Mix (X1) dan Compatitive Advantage (X2) 

memiliki pengaruh secara simultan terhadap loyalitas nasabah 

(Y) melalui hasil perhitungan sebesar          sebesar 212,680 

sedangkan        sebesar 3,04. Hal ini menunjukan         > 

        (212,680 > 3,04) atau signifikan lebih kecil dari 0,05 
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(0,000 < 0,05). Hal ini berarti secara keseluruhan variable 

Marketing Mix dan Compatitive Advantage secara simultan 

berpengarh terhadap loyalitas nasabah.  

B. Saran  

Berdasarkan hasil penelitian, pembahasan dan kesimpulan diatas, 

maka dapat ditemukan beberapa saran kepada pihak-pihak terkait 

dengan penelitian ini dengan harapan dapat bermanfaat dan bisa 

menjadi acuan perbaikan. Adapun saran-saran tersebut antara lain 

yaitu :  

1. Bagi Pihak BSI KCP Breres Bumiayu 

a. BSI KCP Brebes Bumiayu harus mempertahankan penerapan 

Marketing Mix dalam pemasaran produk tabungan haji 

Indonesia kepada nasabah agar nasabah tetap memiliki rasa 

loyal yang tinggi kepada perusahaan.  

b. BSI KCP Brebes Bumiayu harus lebih mempertahankan dan 

meningkatkan proses pelayanan dan strategi yang inovatif 

pada produk tabungan haji Indonesia agar nasabah tetap 

memilih produk haji Indonesia sebagai tujuan utama untuk 

meningkatkan kedisiplinan menabung untuk ibadah haji. 

Sehinggal hal itu membuat nasabah merasa loyal ada 

perusahaan.  

2. Bagi akademis  

Penelitian ini belum sempurna, dikarenakan variable indipenden 

yang digunakan dalam penelitian ini hanya Marketing Mix dan 

Compatitive advantage . pada penelitian selanjutnya diharapkan 

peneliti dapat menambahkan variabel-variabel independen agar 

dapat  mengetahui fakto-faktor lain yang dapat mempengaruhi 

loyalitas nasabah. Serta lebih menggali informasi lebih banyak 

mengenai Competitive Advantage.  
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LAMPIRAN 

Lampiran 1 : Kuesioner Penelitian  

KUESIONER PENELITIAN  

PENGARUH MARKETING MIX  DAN COMPATITIVE ADVANTAGE 

PRODUK TABUNGAN HAJI INDONESIA TERHADAP LOYALITAS 

NASABAH  

(Studi Kasus Bank Syariah Indonesia KCP Brebes Bumiayu) 

Kepada Yth. Bapak/Ibu 

Nasabah Bank Syariah Indonesia KCP Brebes Bumiayu 

Dengan Hormat, 

 Dengan ini saya Zahra Diya Adyani NIM. 1917202026 mohon kesediaan 

Bapak/Ibu/Saudara/i untuk membantu dalam pengisian kuesioner ini guna 

mengumpulkan data penelitian dalam rangka menyelesaikan tugas akhir skripsi 

program studi S1 Perbankan Syariah Fakultas Ekonomi Bisnis Islam UIN 

Saiffudin Zuhri Purwokerto. 

 Daftar pertanyaan ini saya ajukan semata-mata untuk keperluan penelitian. 

Oleh karena itu jawaban yang tepat sangat diharapkan untuk selanjutnya menjadi 

masukan yang bermanfaat bagi penelitian yang dilakukan. 

 Atas kesediaan Bapak/Ibu/Saudara/i yang telah bersedia meluangkan 

waktunya untuk mengisi kuesioner ini saya ucapkan banyak terima kasih.  

IDENTITAS RESPONDEN  

Jenis kelamin a. Laki-laki 

b. Perempuan 

Usia a.   20 tahun                 c. 31-40                   e.  51 

b.                           d. 41-50 

Pekerjaan a. Pelajar/Mahasiswa    c. IRT                     e. Lain-lain             

b. PNS                           d. Pegawai Swasta 

Lama menjadi 

nasabah 
a.   1 tahun                    

b.    tahun                 

 

 



 

   

 

   
 

 

PETUNJUK PENGISIAN  

Pilihlah jawaban dengan cara memberi tanda (✓) pada salah jawaban yang 

paling sesuai menurut Bapa/Ibu/Saudara/i: 

Keterangan : 

Simbol Alternatif Jawaban Bobot Nilai 

SS Sangat Setuju 5 

S Setuju 4 

N Netral 3 

TS Tidak Setuju 2 

STS Sangat Tidak Setuju 1 

 

PERTANYAAN  

No Pertanyaan STS 

1 

TS 

2 

N 

3 

S 

4 

SS 

5 

Variabel Marketing Mix (  ) 

1 Product 

(Produk) 

Produk tabungan haji 

Indonesia merupakan produk 

yang berkualitas.  

     

Produk tabungan haji 

Indonesia mempermudah 

nasabah yang akan pergi ke 

tanah suci. 

     

 

Produk tabungan haji 

Indonesia mampu bersaing 

dengan produk tabungan haji 

di lembaga-lembaga lain. 

     

2 Price 

(Harga) 

Harga dalam produk 

tabungan haji Indonesia 

sebanding dengan kualitas 

produk 

     

Harga pada produk tabungan 

haji Indonesia cukup siring 

dan dapat diangsur 

     



   
 

 
 

Prosedur dalam pembayaran 

pada produk tabungan haji 

mudan dan bisa membayar 

lewat aplikasi BSI-Mobile 

     

3 Promotion 

(Promosi) 

promosi yang dilakukan BSI 

pada produk tabungan haji 

Indonesia sangat menarik 

     

Produk tabungan haji 

Indonesia melakukan 

periklanan melalui media 

cetak maupun elektronik 

sehingga mampu menarik 

nasabah 

     

Berkat public relation dan 

Word of mouth yang 

ditamankan oleh BSI KCP 

Brebes Bumiayu pada produk 

tabungan haji Indonesia saya 

percaya pada produk tersebut. 

     

4 Place 

(Tempat) 

Lokasi BSI KCP Brebes 

Bumiayu sangat strategis dan 

dekat dengan pusat keramaian 

kota, RS, dan Rumah makan. 

     

Lokasi pada BSI KCP 

Brebebs Bumiayu  dekat 

dengan transportasi umum 

memudahkan nasabah untuk 

menjangkau ke BSI jika ingin 

menggunakan angkutan 

kota/angkot. 

     

Lokasi BSI KCP Brebes 

Bumiayu memilii parkiran 

yang luas nyaman dan aman. 

     

5 Process 

(Proses) 

Kemudahan pembayaran 

yang ditawarkan oleh BSI 

KCP Brebes Bumiayu pada 

produk tabungan haji 

Indonesia dilakukan dengan 

lancar karena memiliki teller 

dan CS yang memadai. 

     



   
 

 
 

Pelayanan menganai 

complain saat terjadi 

kesalahan pada produk 

tabungan haji Indonesia di 

tanggapi baik oleh BSI KCP 

Brebes Bumiayu. 

     

  Jam buka pada BSI KCP 

Brebes Bumiayu cukup 

fleksibel. 

     

6 People 

(Orang/SD

M) 

Servis personal (kualitas 

pelayanan, keramahan, 

kesopanan, yang ditawarkan 

oleh pegwai  BSI KCP 

Brebes Bumiayu yang 

berkualitas membuat nasabah 

memilih produk tabungan haji 

Indonesia di BSI KCP Brebes 

Bumiayu. 

     

Kesigapan pegawai BSI KCP 

Brebebs Bumiayu untuk siap 

sedia membantu dan 

memberikan solusi 

pencegahan masalah pada 

produk tabungan haji 

Indonesia membuat nasabah 

memilih produk tabungan haji 

Indonesia tersebut. 

     

Uniform yang dikenakan oleh 

pegawai BSI KCP Brebes 

Bumiayu terlihat rapi, sopan 

enak dipandang membuat 

nasabah memilih BSI KCP 

Brebes Bumiayu sebagai 

tempat bertransaksi. 

     

7 Physical 

Evidence 

(Bukti 

Fisik) 

Desain dan tata ruang untuk 

melakukan transaksi mudan 

dijangkau dan memudahkan 

nabah untuk bertransaksi. 

     

Kondisi kebersihan 

lingkungan yang terjaga 

membuat nasabah merasa 

nyaman untuk melakukan 

transaksi di BSI KCP Brebes 

Bumiayu. 

     



   
 

 
 

Dekorasi ruang, sarana 

pengatur suhu/AC dan 

pengharum ruang 

menimbulkan suasana yang 

menarik dan membuat 

nasabah merasa nyaman 

bertransaksi di BSI KCP 

Brebes Bumiayu. 

     

Variabel Compatitive Advantage/ Keunggulan Bresaing/ kompetitif (  ) 

1 Pada pembukaan rekening produk tabungan 

haji Indonesia dibebaskan biaya admin 

sehingga menguntungkan nasabah 

     

2 Pada produk tabungan haji Indonesia 

terdapat benefit atau pemberian hadiah 

dengan persyaratan tertentu. 

     

3 Memberikan informasi oline  jika nasabah 

tidak sempat datang ke BSI KCP Brebes 

Bumiayu. Serta memberikan pelayanan yang 

cepat jika terjadi masalah atau problem.  

     

Variabel Loyalitas Nasabah (Y) 

1 Ketika akan mengadakan transaksi 

perbankan, BSI KP Brebes Bumiayu 

menjadi pilihan utama saya. 

     

2 Saya merekomendasikan produk tabungan 

haji Indonesia kepada kerabat/teman saya. 

     

3 Saya akan tetap memilih produk tabungan 

haji Indonesia meskipun di bank/lembaga 

non bank ada produk yang serupa. 

     

 

 

4 Saya akan memilih produk yang ditawarkan 

oleh BSI KCP Brebes Bumiayu meskipun 

saya sudah bergabung pada produk tabungan 

haji Indonesia.  

     

 

 

  



   
 

 
 

Lampiran 2 : Jawaban Kuesioner Responden 

 



   
 

 
 

 



   
 

 
 

 



   
 

 
 

 



   
 

 
 

 



   
 

 
 

 



   
 

 
 

 



   
 

 
 

 



   
 

 
 

 



   
 

 
 



   
 

 
 

Lampiran 3 : Skor Jawaban Responden   

 



   
 

 
 

 



   
 

 
 

 



   
 

 
 

 



   
 

 
 

 



   
 

 
 

  



   
 

 
 

 



   
 

 
 

Lampiran 4 : Data Karekteristik Nasabah 

 



   
 

 
 

  



   
 

 
 

 



   
 

 
 

  



   
 

 
 

 



   
 

 
 

  



   
 

 
 

Lampiran 5 : Distribusi Tanggapan Responden 

Variabel Marketing Mix 

No Pertanyaan STS 

1 

TS 

2 

N 

3 

S 

4 

SS 

5 

1 Product 

(Produk) 

Produk tabungan haji 

Indonesia merupakan 

produk yang berkualitas.  

12 9 24 98 79 

Produk tabungan haji 

Indonesia mempermudah 

nasabah yang akan pergi 

ke tanah suci. 

13 5 10 79 115 

 

Produk tabungan haji 

Indonesia mampu bersaing 

dengan produk tabungan 

haji di lembaga-lembaga 

lain. 

11 8 35 113 55 

 

2 Price 

(Harga) 

Harga dalam produk 

tabungan haji Indonesia 

sebanding dengan kualitas 

produk 

11 22 34 122 33 

Harga pada produk 

tabungan haji Indonesia 

cukup siring dan dapat 

diangsur 

7 17 38 89 71 

Prosedur dalam 

pembayaran pada produk 

tabungan haji mudan dan 

bisa membayar lewat 

aplikasi BSI-Mobile 

11 9 18 92 92 



   
 

 
 

3 Promotio

n 

(Promosi

) 

promosi yang dilakukan 

BSI pada produk tabungan 

haji Indonesia sangat 

menarik 

4 9 41 111 57 

Produk tabungan haji 

Indonesia melakukan 

periklanan melalui media 

cetak maupun elektronik 

sehingga mampu menarik 

nasabah 

7 7 37 116 55 

Berkat public relation dan 

Word of mouth yang 

ditamankan oleh BSI KCP 

Brebes Bumiayu pada 

produk tabungan haji 

Indonesia saya percaya 

pada produk tersebut. 

8 4 42 107 61 

4 Place 

(Tempat) 

Lokasi BSI KCP Brebes 

Bumiayu sangat strategis 

dan dekat dengan pusat 

keramaian kota, RS, dan 

Rumah makan. 

9 3 21 93 96 

Lokasi pada BSI KCP 

Brebes Bumiayu  dekat 

dengan transportasi umum 

memudahkan nasabah 

untuk menjangkau ke BSI 

jika ingin menggunakan 

angkutan kota/angkot. 

8 8 15 95 96 



   
 

 
 

Lokasi BSI KCP Brebes 

Bumiayu memilii parkiran 

yang luas nyaman dan 

aman. 

10 23 40 89 60 

5 Process 

(Proses) 

Kemudahan pembayaran 

yang ditawarkan oleh BSI 

KCP Brebes Bumiayu 

pada produk tabungan haji 

Indonesia dilakukan 

dengan lancar karena 

memiliki teller dan CS 

yang memadai. 

7 9 31 120 55 

Pelayanan menganai 

complain saat terjadi 

kesalahan pada produk 

tabungan haji Indonesia di 

tanggapi baik oleh BSI 

KCP Brebes Bumiayu. 

10 7 31 118 56 

Jam buka pada BSI KCP 

Brebes Bumiayu cukup 

fleksibel 

9 7 32 122 52 

6 People 

(personal

/ SDM) 

Servis personal (kualitas 

pelayanan, keramahan, 

kesopanan, yang 

ditawarkan oleh pegawai 

BSI KCP Brebes Bumiayu 

yang berkualitas membuat 

nasabah nemilih produk 

tabungan haji Indonesia di 

BSI KCP Brebes Bumiayu 

7 9 22 112 72 



   
 

 
 

  Kesigapan para pegawai 

BSI KCP Brebes Bumiayu 

untuk siap sedia 

membantu dan 

memberikan solusi 

pencegahan masalah pada 

produk tabungan haji 

Indonesia membuat 

nasabah memilih produk 

tabungan haji Indonesia 

tersebut. 

8 7 22 116 69 

  Uniform yang dikenakan 

oleh pegawai BSI KCP 

Brebes Bumiayuterlihat 

rapi, sopan dan enak 

dipandang membuat 

nasabah memilih BSI KCP 

Brebes Bumiayu sebagai 

tempat bertransaksi 

4 10 28 88 92 

7 Physical 

Evidence 

(Bukti 

Fisik) 

Desain dan tata ruang 

untuk melakukan transaksi 

mudan dijangkau dan 

memudahkan nabah untuk 

bertransaksi. 

8 15 18 100 81 

Kondisi kebersihan 

lingkungan yang terjaga 

membuat nasabah merasa 

nyaman untuk melakukan 

transaksi di BSI KCP 

Brebes Bumiayu. 

13 7 23 87 92 



   
 

 
 

Dekorasi ruang, sarana 

pengatur suhu/AC dan 

pengharum ruang 

menimbulkan suasana 

yang menarik dan 

membuat nasabah merasa 

nyaman bertransaksi di 

BSI KCP Brebes 

Bumiayu. 

13 11 21 85 92 

 

 

Variabel Compatitive Advantage  

No Pertanyaan STS 

1 

TS 

2 

N 

3 

S 

4 

SS 

5 

1 Pada pembukaan rekening produk tabungan 

haji Indonesia dibebaskan biaya admin 

sehingga menguntungkan nasabah 

12 4 33 79 94 

2 Pada produk tabungan haji Indonesia terdapat 

benefit atau pemberian hadiah dengan 

persyaratan tertentu. 

6 12 44 98 62 

3 Memberikan informasi oline  jika nasabah 

tidak sempat datang ke BSI KCP Brebes 

Bumiayu. Serta memberikan pelayanan yang 

cepat jika terjadi masalah atau problem.  

5 17 19 96 85 

 

 

 

 

 

 



   
 

 
 

Variabel Loyalitas Nasabah 

No Pertanyaan STS 

1 

TS 

2 

N 

3 

S 

4 

SS 

5 

1 Ketika akan mengadakan transaksi 

perbankan, BSI KP Brebes Bumiayu 

menjadi pilihan utama saya. 

8 15 52 103 44 

2 Saya merekomendasikan produk 

tabungan haji Indonesia kepada 

kerabat/teman saya. 

4 11 30 127 50 

3 Saya akan tetap memilih produk 

tabungan haji Indonesia meskipun di 

bank/lembaga non bank ada produk 

yang serupa. 

7 5 48 116 46 

 

 

4 Saya akan memilih produk yang 

ditawarkan oleh BSI KCP Brebes 

Bumiayu meskipun saya sudah 

bergabung pada produk tabungan haji 

Indonesia.  

9 6 54 104 49 

  



   
 

 
 

Lampiran 6 : Hasil Instrumen Penelitian  

Hasil Uji Validitas X1 

 

Correlations 

 X.1 X1.2 X1.3 X1.4 X1.5 X1.6 X1.7 X1.8 X1.9 

X1. 

10 

X1. 

11 

X1. 

12 

X1. 

13 

X1. 

14 

X1. 

15 

X1. 

16 

X1. 

17 

X1. 

18 

X1. 

19 

X1. 

20 

X1. 

21 

Tota

l_X1 

X.1 Pearson 

Correlatio

n 

1 .633

**
 

.622

**
 

.669

**
 

.599

**
 

.486

**
 

.446

**
 

.468

**
 

.485

**
 

.483

**
 

.392

**
 

.526

**
 

.554

**
 

.625

**
 

.562

**
 

.458

**
 

.530

**
 

.395

**
 

.339

**
 

.352

**
 

.396

**
 

.736

**
 

Sig. (2-

tailed) 
 

.000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 

N 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 

X1.2 Pearson 

Correlatio

n 

.633

**
 

1 .682

**
 

.530

**
 

.509

**
 

.494

**
 

.330

**
 

.454

**
 

.480

**
 

.538

**
 

.594

**
 

.528

**
 

.425

**
 

.587

**
 

.636

**
 

.592

**
 

.546

**
 

.468

**
 

.409

**
 

.458

**
 

.509

**
 

.763

**
 

Sig. (2-

tailed) 

.000 
 

.000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 

N 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 

X1.3 Pearson 

Correlatio

n 

.622

**
 

.682

**
 

1 .481

**
 

.524

**
 

.606

**
 

.476

**
 

.482

**
 

.528

**
 

.446

**
 

.492

**
 

.509

**
 

.405

**
 

.412

**
 

.551

**
 

.467

**
 

.409

**
 

.423

**
 

.255

**
 

.266

**
 

.317

**
 

.690

**
 



   
 

 
 

Sig. (2-

tailed) 

.000 .000 
 

.000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 

N 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 

X1.4 Pearson 

Correlatio

n 

.669

**
 

.530

**
 

.481

**
 

1 .703

**
 

.465

**
 

.481

**
 

.389

**
 

.397

**
 

.382

**
 

.362

**
 

.501

**
 

.454

**
 

.528

**
 

.460

**
 

.402

**
 

.501

**
 

.246

**
 

.329

**
 

.259

**
 

.372

**
 

.663

**
 

Sig. (2-

tailed) 

.000 .000 .000 
 

.000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 

N 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 

X1.5 Pearson 

Correlatio

n 

.599

**
 

.509

**
 

.524

**
 

.703

**
 

1 .663

**
 

.437

**
 

.410

**
 

.478

**
 

.525

**
 

.464

**
 

.525

**
 

.509

**
 

.510

**
 

.384

**
 

.435

**
 

.493

**
 

.423

**
 

.418

**
 

.385

**
 

.494

**
 

.730

**
 

Sig. (2-

tailed) 

.000 .000 .000 .000 
 

.000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 

N 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 

X1.6 Pearson 

Correlatio

n 

.486

**
 

.494

**
 

.606

**
 

.465

**
 

.663

**
 

1 .461

**
 

.461

**
 

.481

**
 

.527

**
 

.507

**
 

.537

**
 

.466

**
 

.410

**
 

.363

**
 

.518

**
 

.526

**
 

.537

**
 

.474

**
 

.408

**
 

.501

**
 

.729

**
 

Sig. (2-

tailed) 

.000 .000 .000 .000 .000 
 

.000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 

N 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 



   
 

 
 

X1.7 Pearson 

Correlatio

n 

.446

**
 

.330

**
 

.476

**
 

.481

**
 

.437

**
 

.461

**
 

1 .524

**
 

.586

**
 

.480

**
 

.500

**
 

.533

**
 

.420

**
 

.387

**
 

.460

**
 

.381

**
 

.399

**
 

.495

**
 

.332

**
 

.311

**
 

.338

**
 

.644

**
 

Sig. (2-

tailed) 

.000 .000 .000 .000 .000 .000 
 

.000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 

N 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 

X1.8 Pearson 

Correlatio

n 

.468

**
 

.454

**
 

.482

**
 

.389

**
 

.410

**
 

.461

**
 

.524

**
 

1 .576

**
 

.492

**
 

.495

**
 

.434

**
 

.344

**
 

.331

**
 

.469

**
 

.475

**
 

.417

**
 

.496

**
 

.370

**
 

.342

**
 

.304

**
 

.642

**
 

Sig. (2-

tailed) 

.000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 
 

.000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 

N 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 

X1.9 Pearson 

Correlatio

n 

.485

**
 

.480

**
 

.528

**
 

.397

**
 

.478

**
 

.481

**
 

.586

**
 

.576

**
 

1 .487

**
 

.505

**
 

.451

**
 

.471

**
 

.406

**
 

.502

**
 

.395

**
 

.439

**
 

.455

**
 

.332

**
 

.306

**
 

.349

**
 

.668

**
 

Sig. (2-

tailed) 

.000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 
 

.000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 

N 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 

X1.1

0 

Pearson 

Correlatio

n 

.483

**
 

.538

**
 

.446

**
 

.382

**
 

.525

**
 

.527

**
 

.480

**
 

.492

**
 

.487

**
 

1 .749

**
 

.613

**
 

.523

**
 

.462

**
 

.468

**
 

.537

**
 

.572

**
 

.574

**
 

.543

**
 

.450

**
 

.575

**
 

.761

**
 

Sig. (2-

tailed) 

.000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 
 

.000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 

N 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 



   
 

 
 

X1.1

1 

Pearson 

Correlatio

n 

.392

**
 

.594

**
 

.492

**
 

.362

**
 

.464

**
 

.507

**
 

.500

**
 

.495

**
 

.505

**
 

.749

**
 

1 .540

**
 

.526

**
 

.446

**
 

.467

**
 

.605

**
 

.555

**
 

.653

**
 

.459

**
 

.509

**
 

.525

**
 

.754

**
 

Sig. (2-

tailed) 

.000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 
 

.000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 

N 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 

X1.1

2 

Pearson 

Correlatio

n 

.526

**
 

.528

**
 

.509

**
 

.501

**
 

.525

**
 

.537

**
 

.533

**
 

.434

**
 

.451

**
 

.613

**
 

.540

**
 

1 .542

**
 

.545

**
 

.525

**
 

.431

**
 

.523

**
 

.517

**
 

.500

**
 

.418

**
 

.504

**
 

.750

**
 

Sig. (2-

tailed) 

.000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 
 

.000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 

N 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 

X1.1

3 

Pearson 

Correlatio

n 

.554

**
 

.425

**
 

.405

**
 

.454

**
 

.509

**
 

.466

**
 

.420

**
 

.344

**
 

.471

**
 

.523

**
 

.526

**
 

.542

**
 

1 .588

**
 

.521

**
 

.519

**
 

.564

**
 

.470

**
 

.532

**
 

.390

**
 

.525

**
 

.714

**
 

Sig. (2-

tailed) 

.000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 
 

.000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 

N 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 

X1.1

4 

Pearson 

Correlatio

n 

.625

**
 

.587

**
 

.412

**
 

.528

**
 

.510

**
 

.410

**
 

.387

**
 

.331

**
 

.406

**
 

.462

**
 

.446

**
 

.545

**
 

.588

**
 

1 .564

**
 

.530

**
 

.634

**
 

.389

**
 

.465

**
 

.568

**
 

.529

**
 

.729

**
 

Sig. (2-

tailed) 

.000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 
 

.000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 

N 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 



   
 

 
 

X1.1

5 

Pearson 

Correlatio

n 

.562

**
 

.636

**
 

.551

**
 

.460

**
 

.384

**
 

.363

**
 

.460

**
 

.469

**
 

.502

**
 

.468

**
 

.467

**
 

.525

**
 

.521

**
 

.564

**
 

1 .616

**
 

.660

**
 

.466

**
 

.399

**
 

.362

**
 

.428

**
 

.719

**
 

Sig. (2-

tailed) 

.000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 
 

.000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 

N 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 

X1.1

6 

Pearson 

Correlatio

n 

.458

**
 

.592

**
 

.467

**
 

.402

**
 

.435

**
 

.518

**
 

.381

**
 

.475

**
 

.395

**
 

.537

**
 

.605

**
 

.431

**
 

.519

**
 

.530

**
 

.616

**
 

1 .713

**
 

.596

**
 

.487

**
 

.471

**
 

.503

**
 

.738

**
 

Sig. (2-

tailed) 

.000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 
 

.000 .000 .000 .000 .000 .000 

N 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 

X1.1

7 

Pearson 

Correlatio

n 

.530

**
 

.546

**
 

.409

**
 

.501

**
 

.493

**
 

.526

**
 

.399

**
 

.417

**
 

.439

**
 

.572

**
 

.555

**
 

.523

**
 

.564

**
 

.634

**
 

.660

**
 

.713

**
 

1 .532

**
 

.590

**
 

.564

**
 

.594

**
 

.782

**
 

Sig. (2-

tailed) 

.000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 
 

.000 .000 .000 .000 .000 

N 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 

X1.1

8 

Pearson 

Correlatio

n 

.395

**
 

.468

**
 

.423

**
 

.246

**
 

.423

**
 

.537

**
 

.495

**
 

.496

**
 

.455

**
 

.574

**
 

.653

**
 

.517

**
 

.470

**
 

.389

**
 

.466

**
 

.596

**
 

.532

**
 

1 .498

**
 

.538

**
 

.474

**
 

.706

**
 

Sig. (2-

tailed) 

.000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 
 

.000 .000 .000 .000 

N 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 



   
 

 
 

X1.1

9 

Pearson 

Correlatio

n 

.339

**
 

.409

**
 

.255

**
 

.329

**
 

.418

**
 

.474

**
 

.332

**
 

.370

**
 

.332

**
 

.543

**
 

.459

**
 

.500

**
 

.532

**
 

.465

**
 

.399

**
 

.487

**
 

.590

**
 

.498

**
 

1 .767

**
 

.791

**
 

.691

**
 

Sig. (2-

tailed) 

.000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 
 

.000 .000 .000 

N 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 

X1.2

0 

Pearson 

Correlatio

n 

.352

**
 

.458

**
 

.266

**
 

.259

**
 

.385

**
 

.408

**
 

.311

**
 

.342

**
 

.306

**
 

.450

**
 

.509

**
 

.418

**
 

.390

**
 

.568

**
 

.362

**
 

.471

**
 

.564

**
 

.538

**
 

.767

**
 

1 .745

**
 

.664

**
 

Sig. (2-

tailed) 

.000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 
 

.000 .000 

N 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 

X1.2

1 

Pearson 

Correlatio

n 

.396

**
 

.509

**
 

.317

**
 

.372

**
 

.494

**
 

.501

**
 

.338

**
 

.304

**
 

.349

**
 

.575

**
 

.525

**
 

.504

**
 

.525

**
 

.529

**
 

.428

**
 

.503

**
 

.594

**
 

.474

**
 

.791

**
 

.745

**
 

1 .726

**
 

Sig. (2-

tailed) 

.000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 
 

.000 

N 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 

Tota

l_X1 

Pearson 

Correlatio

n 

.736

**
 

.763

**
 

.690

**
 

.663

**
 

.730

**
 

.729

**
 

.644

**
 

.642

**
 

.668

**
 

.761

**
 

.754

**
 

.750

**
 

.714

**
 

.729

**
 

.719

**
 

.738

**
 

.782

**
 

.706

**
 

.691

**
 

.664

**
 

.726

**
 

1 

Sig. (2-

tailed) 

.000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 
 



   
 

 
 

N 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 

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

 

 

  



 

 

Hasil Uji Validitas X2 

 

 

Correlations 

 X2.1 X2.2 X2.3 Total_X2 

X2.1 Pearson Correlation 1 .684
**
 .680

**
 .902

**
 

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

N 222 222 222 222 

X2.2 Pearson Correlation .684
**
 1 .617

**
 .867

**
 

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

N 222 222 222 222 

X2.3 Pearson Correlation .680
**
 .617

**
 1 .869

**
 

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

N 222 222 222 222 

Total_X2 Pearson Correlation .902
**
 .867

**
 .869

**
 1 

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

N 222 222 222 222 

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

 

Hasil Uji Validitas Y 

 

Correlations 

 Y.1 Y.2 Y.3 Y.4 Total_Y 

Y.1 Pearson Correlation 1 .596
**
 .556

**
 .570

**
 .813

**
 

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

N 222 222 222 222 222 

Y.2 Pearson Correlation .596
**
 1 .707

**
 .670

**
 .870

**
 

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

N 222 222 222 222 222 

Y.3 Pearson Correlation .556
**
 .707

**
 1 .640

**
 .851

**
 

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

N 222 222 222 222 222 

Y.4 Pearson Correlation .570
**
 .670

**
 .640

**
 1 .853

**
 

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

N 222 222 222 222 222 

Total_Y Pearson Correlation .813
**
 .870

**
 .851

**
 .853

**
 1 



 

    

  
 

 
 

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

N 222 222 222 222 222 

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

 

 

Hasil Uji Reliabilitas X1 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

.952 21 

 

Hasil Uji Reliabilitas X2 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

.853 3 

 

Hasil Uji Reliabilitas Y 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

.866 4 

 

 

 

 

 

 



 

    

  
 

 
 

Hasil Uji Normalitas  

 

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 

Unstandardized 

Residual 

N 222 

Normal Parameters
a,b

 Mean .0000000 

Std. Deviation 1.74702076 

Most Extreme Differences Absolute .054 

Positive .035 

Negative -.054 

Test Statistic .054 

Asymp. Sig. (2-tailed) .200
c,d

 

a. Test distribution is Normal. 

b. Calculated from data. 

c. Lilliefors Significance Correction. 

d. This is a lower bound of the true significance. 

 

Hasil Uji Multikolinearitas  

 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardize

d 

Coefficients 

t Sig. 

Collinearity 

Statistics 

B Std. Error Beta 

Toleranc

e VIF 

1 (Constant) 1.966 .413  4.760 .000   

Marketing Mix -.014 .008 -.190 -1.761 .080 .385 2.599 

Compatitive 

Advantage 

.053 .044 .130 1.205 .229 .385 2.599 

a. Dependent Variable: RES2 

 

Hasil Uji Heteroskedastisitas  
Coefficientsa 



 

    

  
 

 
 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardiz

ed 

Coefficient

s 

t Sig. B 

Std. 

Error Beta 

1 (Constant) 1.966 .413  4.760 .000 

Marketing Mix -.014 .008 -.190 -1.761 .080 

Compatitive 

Advantage 

.053 .044 .130 1.205 .229 

a. Dependent Variable: RES2 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  



 

    

  
 

 
 

Hasil Output Analisis Regresi Linier Berganda 

 
Model Summary 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of 

the Estimate 

1 .812
a
 .660 .657 1.811 

a. Predictors: (Constant), Compatitive Advantage, Marketing Mix 

 
ANOVAa 

Model 

Sum of 

Squares Df 

Mean 

Square F Sig. 

1 Regression 1395.215 2 697.608 212.680 .000
b
 

Residual 718.339 219 3.280   

Total 2113.554 221    

a. Dependent Variable: Loyalitas Nasabah 

b. Predictors: (Constant), Compatitive Advantage, Marketing Mix 

 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardize

d 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 1.735 .754  2.302 .022 

Marketing Mix .162 .009 .777 18.289 .000 

a. Dependent Variable: Loyalitas Nasabah 

 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 4.680 .633  7.392 .000 

Compatitive 

Advantage 

.883 .051 .757 17.192 .000 

a. Dependent Variable: Loyalitas Nasabah 

 



 

    

  
 

 
 

 

 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 1.595 .730  2.185 .030 

Product (Produk) -.113 .078 -.099 -1.443 .151 

Price (Harga) .240 .073 .207 3.297 .001 

Promotion (Promosi) .075 .079 .055 .955 .341 

Place (Tempat) -.007 .081 -.006 -.087 .931 

Process (Proses) .511 .092 .389 5.556 .000 

People (Personal/SDM) .133 .090 .103 1.469 .143 

Physical Evidence 

(Bukti Fisik) 

.317 .059 .303 5.373 .000 

a. Dependent Variable: Loyalitas nasabah 

 

  



 

    

  
 

 
 

Lampiran 7 : Dokumentasi Penelitian  

  

  



 

    

  
 

 
 

  

  



 

    

  
 

 
 

  

 



 

    

  
 

 
 

 

 

 



 

    

  
 

 
 

 

 



 

    

  
 

 
 

 

 



 

    

  
 

 
 

 

 
  



 

    

  
 

 
 

 

 

  



 

    

  
 

 
 

  

 



 

    

  
 

 
 

 

  

 



 

    

  
 

 
 

Lampiran 8 : Kartu Bimbingan  

  

150 1 1 1 1 1 1 2 3 2 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 25 1 2 1 4 1 2 2 1 6

151 1 5 5 1 2 3 3 4 3 4 4 2 1 1 3 4 1 3 1 1 1 53 1 1 2 4 1 2 1 2 6

152 5 5 5 5 5 5 5 4 5 4 5 4 5 5 5 5 5 5 1 1 1 90 5 5 5 15 5 5 5 5 20

153 2 3 1 4 5 5 1 1 1 3 2 3 4 4 1 3 4 2 4 4 5 62 5 4 5 14 3 4 5 5 17

154 5 5 5 5 5 5 5 5 4 4 4 4 4 4 5 5 4 5 5 5 5 98 5 5 4 14 4 4 4 4 16

155 5 3 3 5 3 4 5 4 3 5 3 4 5 4 4 5 4 4 5 3 4 85 4 4 4 12 4 5 5 4 18

156 2 4 4 3 2 4 5 5 5 5 5 5 4 4 5 2 5 5 5 5 4 88 4 2 5 11 4 5 5 4 18

157 4 5 3 4 3 3 5 4 5 4 4 4 5 5 3 4 4 5 4 4 4 86 4 2 3 9 2 4 3 4 13

158 4 5 3 4 5 5 4 4 3 4 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 95 5 4 5 14 5 4 3 5 17

159 5 5 4 4 4 5 5 4 4 5 5 4 4 4 4 4 4 5 3 3 4 89 5 5 5 15 3 4 3 3 13

160 4 4 4 4 4 4 3 3 4 3 3 3 4 4 4 4 4 3 4 4 4 78 3 4 4 11 3 3 4 4 14

161 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 85 4 4 4 12 4 4 4 4 16

162 5 5 4 4 5 5 5 4 5 5 5 5 4 4 4 4 5 5 5 5 5 98 4 4 5 13 4 5 5 5 19

163 4 4 4 4 4 5 4 5 5 4 5 4 5 4 4 5 5 5 4 5 4 93 4 3 4 11 4 4 4 3 15

164 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 84 4 4 4 12 4 4 4 4 16

165 3 5 4 4 3 5 4 3 5 5 5 3 4 5 4 5 5 4 5 5 5 91 3 5 5 13 2 4 4 5 15

166 5 5 5 2 3 3 3 4 3 4 4 2 4 4 4 4 4 5 4 5 4 81 3 3 4 10 3 4 4 3 14

167 5 5 4 5 4 4 5 5 4 4 5 5 4 4 5 5 5 5 5 4 5 97 5 5 5 15 5 5 5 5 20

168 3 2 3 3 2 3 2 4 3 2 2 1 3 3 4 3 3 2 2 1 1 52 4 4 4 12 2 3 3 3 11

169 5 4 4 1 3 5 4 5 4 3 2 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 89 5 5 5 15 2 3 3 5 13

170 4 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 4 4 5 4 5 5 5 5 5 4 99 5 5 5 15 4 4 4 4 16

171 2 5 4 2 4 5 4 4 5 4 5 4 3 4 4 5 3 5 5 4 5 86 4 5 5 14 3 4 5 5 17

172 4 5 4 3 4 5 3 4 5 5 5 4 5 2 4 5 5 5 5 3 5 90 5 3 4 12 5 4 4 4 17

173 3 4 3 3 3 4 4 4 3 4 4 3 2 3 3 4 4 4 4 4 5 75 4 3 5 12 4 4 5 3 16

174 5 5 4 5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 102 4 5 5 14 5 5 5 5 20

175 4 5 4 3 4 4 3 3 4 4 3 4 4 4 5 4 5 5 4 5 4 85 4 4 4 12 5 5 3 3 16

176 4 4 3 4 4 3 4 4 4 5 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 84 5 5 4 14 4 4 4 4 16

177 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 85 4 4 4 12 4 4 4 4 16

178 5 4 2 4 5 2 4 5 5 5 4 3 4 5 4 3 4 3 5 5 5 86 5 4 3 12 5 4 3 4 16

179 5 5 5 4 5 5 4 4 5 5 5 5 5 4 5 5 4 5 5 5 5 100 5 5 5 15 3 4 4 5 16

180 4 4 4 4 4 5 4 5 4 5 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 86 5 5 5 15 4 4 3 4 15

181 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 84 3 3 4 10 3 4 4 4 15

182 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 85 4 4 4 12 5 4 4 4 17

183 4 4 4 4 4 4 4 3 4 3 4 3 4 4 4 4 4 3 3 3 3 77 3 3 4 10 4 4 4 3 15

184 5 4 5 5 4 5 5 4 5 4 5 4 5 4 5 4 5 4 5 4 5 96 5 4 5 14 4 5 4 5 18

185 4 5 4 4 5 5 3 3 4 5 5 4 4 4 4 4 4 5 4 5 5 90 4 4 4 12 4 4 4 4 16

186 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 3 5 4 4 5 5 5 4 5 5 5 100 5 5 5 15 5 5 5 5 20

187 3 2 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 5 4 4 4 80 4 3 3 10 4 3 2 4 13

188 4 4 4 3 4 4 4 3 3 5 4 4 5 4 4 4 4 4 5 4 4 84 5 4 4 13 5 2 4 4 15

189 4 4 4 4 2 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 82 4 4 4 12 4 4 4 4 16

190 3 5 4 2 3 5 4 4 5 4 5 3 5 4 3 4 3 5 4 4 5 84 3 4 2 9 5 3 4 3 15

191 4 4 4 2 2 3 4 4 3 5 5 2 4 4 4 4 4 4 3 5 5 79 3 4 2 9 3 4 4 4 15

192 5 5 5 5 5 5 5 5 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 3 4 89 4 4 3 11 3 4 3 4 14

193 4 4 3 3 4 5 3 5 5 5 5 3 5 3 4 4 4 4 5 5 5 88 4 3 4 11 4 5 5 3 17

194 5 3 3 5 3 4 5 4 3 5 3 4 5 4 4 5 4 4 5 3 4 85 4 4 4 12 4 5 5 4 18

195 5 5 4 4 4 4 4 4 4 5 5 5 4 4 4 5 5 5 4 4 4 92 4 4 4 12 3 3 3 3 12

196 5 5 5 5 5 5 5 5 4 4 5 5 5 5 5 4 4 5 4 5 5 100 5 5 5 15 5 5 5 5 20

197 1 1 1 2 3 4 4 3 3 5 5 2 3 3 2 5 5 5 5 5 5 72 4 3 3 10 4 4 4 4 16

198 4 5 4 4 5 5 4 4 5 4 4 2 4 4 4 3 4 4 5 5 5 88 5 4 4 13 4 4 4 4 16

199 3 5 5 5 5 4 5 5 4 5 5 5 5 2 5 4 5 4 5 2 4 92 5 3 5 13 5 4 5 5 19

200 4 1 3 2 5 5 5 4 5 5 4 3 4 1 2 2 2 5 2 1 1 66 1 1 2 4 1 1 1 1 4
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No 
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Tanda Tangan**) 
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- Menambahkan metodologi penelitian pada bab 2 

- Menanyakan kuesioner untuk penelitian apakah 

sudah tepat atau belum 
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- Revisi bab 2  
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- Mengolah data penelitian  
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- Menambahkan teori dari para ahli di bab 4 
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