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ABSTRAK
Nama : Abdul Rachman Fariz
Program Studi : Kajian Timur Tengah Dan Islam
Judul - Analisis Fakfor-Faktor Don.inan Program Bauran Pemasaran

Terhadap Portofolio Tabungan Dan Giro Di BSM Jatinegara

Pada tahun 2009 BSM Jatinegara tidak dapat mencapai target pendanaan
khususnya dari produk tabungan dan giro yang dibcbankan olch PT. Bank
Mandiri selaku pemilik. Sementara secara konsolidasi Bank Syariah Mandiri
seluruh Indonesia telah mencapai target yang ditenfukan.

Tesis ini berusaha menjawab permasalahan tersebut. Pada tahap awal penelitian,
pencliti mengpunakan metode penelitian kualitatif yaitu riset eksploratoris. Tahsap
kedua adalah penelitian kuantitatif yaitu mengpunakan metode deskriptif analitis
dan analisis faktor.

Dan akhimaya terjawab bahwa pasabah di BSM Jatinegara berkehendak bahwa
lokasi BSM harus berdekatan dengan perkantoran dan perumahan warga, aktifitas
publikasi harus tctap diperiahankan bahkan diperbanyak frckucnsinya baik itu
melalui media cetak ataupun media publikasi lainnya, tetap memberikan bagi hasil
yang bersaing, mempertahankan jaminan keamanan simpanan nasabah serta tetap
memperbanyak inovasi-inovasi pada fitur tabungan dan giro BSM
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ABSTRACT
Name : Abdul Rachman Fariz
Study Program: Kajian Timur Tengah dan Islam
Title : Analisis Faktor-Faktor Dominan Program Bauran Pemasaran

Terhadap Portofolio Tabungan Dan Giro Di BSM Jatinegara.

At 2009, Bank Syarish Mandiri Jatinegara could not achieved the funding target
cspecially for saving and current accounts which is gived by PT. Bank Mandiri as
the owner. Meanwhile, Bank Syariah Mandiri as consolidation had achieved the
target.

This thesis iry to help answering that problem. At the first step of research, we use
gualitative research method that is exploratory research. Second step is
quantitative research use analytic descriptive method and factor analysis.

At last, answered that customer of BSM Jatinegara wants that the location of BSM
Jatinepara office should nearby office complex ard haosing, publication activity
keep poing even raising frequently use print media or others media, keep give the
compctitive margin, keep the savety of customer fumd and also raising the fitur
innovation of saving and current account of Bank Syariah Mandiri.
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BABI
PENDAHULUAN

E1, Latar Belakang Permasalahan

Saat sejumlah bank mengumumkan akan membentuk bank syariah di
tahun 2008 lalu diperkirakan bank-bank syariah baru tersebut akan dapat
beroperasi di tahun 2009 ini, bahkan mungkin 2010 tergantung oleh kesiapan
administratif masing-masing bank serta tentunya persetujuan Bank Indonesia
dalam menjaga kualitas perbankan syariah di Indonesia. Namun hingga saat
ini Bank Indonesia belum mengeluarkan izin bagi banyak pihak yang tertarik
membuka bank syariah.

Saat kyisis ekonomi global, industri perbankan syariah mencuat.
Apalagi saat kasus Bank Century terjadi hal itu juga menjadi momentum bagi
bank syariah untuk terus maju. Banyak pihak berkeygkinan bahwa kejadian
seperti Bank Century tidak terjadi di bank syariah karena perbankan syarizh
benar-benar berhati-hati dan asal BI juga benar-benar dalam pengawasannya.

Sebelumnya diperkirakan dengan hadirnya bank-bank syariah baru di
tahun 2009 ini pangsa pasar dapat mencapai sekitar tiga persen. Namun karena
sejumlah BUS baru ditargetkan akan muncul di awal 2010, pangsa pasar
perbankan syarizh maksimal mencapai 2,5 persen tahun ini. Sebelumnya di
2008 industri perbankan syariah ditargetkan dapat mencapai pangsa pasar lima
persen dari industri perbankan konvensional.

Sebagai langkah konkrit upaya pengembangan perbankan syariah i
Indonesia, maka Bank Indonesia telah merumuskan scbuah Grand Strategi
Pengembangan Pasar Perbankan Syariah,  sebagai strategi komprehensif
pengembangan pasar yg meliputi aspek-aspek strategis, yaitu: Penetapan vist
2010 sebagai industri perbankan syariah terkemuka di ASEAN, pembentukan
citra baru perbankan syarizh nasional yang bersifat inklusif dan universal,
pemetaan pasar secara lebih akurat, pengembangan produk yang lebih
bersgam, peningkatan layanan, serta strategi komunikasi baru yang
memposisikan perbankan syariah lebih dari sekedar bank.
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Sclanjutnya berbagai program konkrit telah dan akan dilakukan
scbagai tahap implementasi dari grand strategy pengembangan pasar
keuangan perbankan syariah, antara Jain adalah sebagai berikut:

Pertama, menerapkan visi baru pengembangan perbankan syariah pada
fase I tahun 2008 membangun pemahaman perbankan syariah sebagai Beyond
Banking, dengan pencapaian target asset scbesar Rp.50 triliun dan
pertumbuhan industri sebesar 40%, fase Il tahun 2009 menjadikan perbankan
syariah Indomesia sebagai perbankan syariah paling atraktif di ASEAN,
dengan pencapaian target asset sebesar Rp.87 triliun dan pertumbuhan industri
sebesar 75%. Fase IIf tahun 2010 menjadikan perbankan syariah Indonesia
sebagal perbankan syarizh terkemuka di ASEAN, dengan pencapaian target
asset sebesar Rp.124 triliun dan pernbuhan industri sebesar 81%.

Kedua, program pencitraan baru perbankan syariah yang meliputi
aspek positioning, differentiation, dan branding. Positioning baru bank syarish
sebagai perbankan yang saling meaguntungkan kedua belah pihak, aspek
diferensiasi dengan keunggulan kompetitif dengan produk den skema yang
beragamn, transparans, kompeten dalam kewangan dan beretika, teknologi
informasi yang selalu up-dafe dan user friendly, serta adanya ahli investasi
keuangan syariah yang memadai. Sedangkan pada aspek branding adalah
“bank syariah lebih dari sekedar bank atau beyond banking”.

Ketiga, program pemetaan barn secara lebih akurat terhadap potensi
pasar perbankan syarigh yang secara umum mengarahkan pelayanan jasa bank
syariah sebagai layanan universal atau bank bagi semua lapisan masyarakat
dan semua segmen sesuai dengan strategi masing-masing bank syariah.

Keempat, program pengembangan produk yang disraikan kepada
variasi produk yang beragam yang didukung oleh keunikan value yang
ditawarkan (saling menguntungkan) dan ‘dukungan jaringan kantor yang luas
dan penggunaan standar nama produk yang mudah dipahami.

Kelima, program peningkatan kualitas layanan yang didukung oleh
SDM yang kompeten dan penyediaan tekmologi informasi yang mampu
memenuli  kebutuhan dan  kepussan nasabsh  serta  mampu
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mengkomunikasikan produk dan jasa bank syariab kepada nasabah secara
bensr dan jelas, dengan tetap memenuht prinsip syariah; dan

Keenam, program sosialisasi dan edukasi masyarakat secara lebih luas
dan efisien melalui berbagai sarana komunikasi langsung, maupun tidak
langsung (media cetak, elekironik, online/web-site), yang bertujuan untuk
memberikan pemahaman tentang kemanfaatan produk serta jasa perbankan
syariah yang dapat dimanfaatkan oleh masyarakat.

Krisis moneter dan ekonomi sejak Juli 1997, yang disusul dengan
krisis politik nasional telah membawa dampak besar dalam perekonomian
nasional. Krisis tersebut telah mengakibatkan perbankan Indomesia yang
didominasi oleh bank-bank konvensional mengalami kesulitan yang sangat
parah. Keadaan tersebut menyebabkan pemerintah Indonesia terpaksa
mengambil tindakan untuk merestrukturisasi dan merekapitalisasi sebagian
bank-bank di indonesia.

Lahirnya Undang-Undang No. 10 tahun 1998, tentang Perubahan atas
Undang-Undang No. 7 tahun 1992 tentang Perbankan, pada bulan November
1998 telah memberi peluang yang sangat baik bagi tumbuhnya bank-bank
syarish di indonesia. Undang-Undang tersebut memungkinkan bank
beroperasi sepenuhnya secara syariah atay dengan membuka cabang khusus
syarigh.

PT Bank Susila Bakti (PT Bank Susila Bakti) yang dimiliki oleh
Yayasan Kesejahteraan Pegawai (YKP) PT Bank Dagang Negara dan PT
Mahkota Prestasi berupaya keluar dari kyisis 1997 - 1999 dengan berbagai
cara. Mulai dari langkah-langkdh menuju merger sampai pada akhimya
memilik konversi menjadi bank syarish dengan suntikan modal dari pemitik.

Dengan terjadinya merger empat bank (Bank Dagang Negara, Bank
Bumi Daya, BankExim dan Bapindo) ke dalam PT Bank Mandiri (Persero)
pada tanggal 31 Juli 1999, rencana perubaban PT Bank Susila Bakti menjadi
bank syariah (dengan nama Bank Syarish Sakinah) diambil alih oleh PT Bank
Mandiri (Persero).

PT Bank Mandini (Persero) selaku pemilik baru mendulamg
sepenuhnya dan melanjutkan rencana perubahan PT Bank Susila Bakti
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menjadi bank syariah, sejalan dengan keinginan PT Bank Mandiri (Persero)
untuk membentuk unit syariah. Langksh awal dengan- mcrubah Anggaran
“Dasar tentang nama PT Bank Susila Bakti menjadi PT Bank Syariah Sakinah
berdasarkan Akta Notaris: Ny. Machrani M.S. SH, No. 29 pada tanggal 19
Mei 1999. Kemudian melalui Akta No. 23 tanggal 8 September 1999 Notaris:
Sutjipto, SH nama PT Bank Syariah Sakinah Mandiri diubah menjadi PT
Bank Syarigh Mandiri.

Senifi tanggal 25 Rajab 1420 H atau tanggal 1 November 1999
merupakan hari pertama beroperasinya PT Barik Syaridh Mandiri. Kelahiran
Bank Syarizh Mandiri merupakan buah usaha bersama dari para perintis bank
syariah di PT Baunk Susila Bakti dan Manajemen PT Bank Mandiri yang

memandang pentingnya kehadiran bank syariah dilingkungaa PT Bank
Mandiri (Perscio). _

' PT Bank Syariah Mandiri badir sebagai bank yang mengkombinasikan

idcalisme usaha dengan nilai-nilai rhani yang melandasi operasinya. Hanmoni

gatara idealisme usaha dan nilai-nilai rohani inilah yang menjadi salah satu

keunggulan PT Bank Syarich Mandiri sebagai altematif jasa perbankan di

Indoncsia. _

Urat nadi bank adalah sebagai mediator kenangan bagi pihak yang
kelebihan dana kepada pihak yang membutulikan dana, maka secara garis
besar, operasional bank dapat di bagi kepada dua bagian utama yaitu:

1 Pembiayaan

1. Pendanaan

2. Jasa _

Karena ketatnya persaingan seperti tadi sudsh diungkapkan, maka
muncul pula fungsi ke tiga yaitu jasa, dimana bank-bank memperebutkan kue
 yang lebih besar lagi dengan munculnya fungsi ke tiga ini.

Produk pembiayaan pun sesungguhnya memiliki dua macam kategori
lagi berdasarkan pendapatan yang diperoleh oleh bank, yaitu:

Pembiayaan berdasarkan margin, yaifu pembiayasn dimana bark
menerima margin dari nasabah. Margin yang diterima itu sendiri sebenamya
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memiliki dua kategori lagi yaitu margin berdasarkan bagi hasil seperti produk-
produk berakad musyarakah dan mudharabah.

Dan kategori satu lagi yaitu margin berdasarkan transaksi jual beli,
yaitu produk-produk berakad murabahah, salam, dan istishna. Kedua bentuk
margin ini tidak serupa sama sekali dengan bunga yang notabene riba dalam
hukum Islam, karena pematokan bunga adalah berdasarkan jumlah nominal
yang dipinjam oleh nasabah kemudian dikalikan dengan presentase tertentu
yang mana presentase tersebut dapat berubah-ubah berdasarkan kondisi pasar.

Masalahnya adalah perubahan presentase tersebut terkadang tidak
melibat kondisi nasabah kredit saat itu tapi langsung menyesuaikan dengan
kondisi pasar, padahal tidak semua nasabash akan mengalami manis semua
atau pahit semua, meskipun di perjanjian awal sudah tercanium tentang
peringatan ini, tapi tefap saja judulnya adalah mendzoliri nasabah.

Sementara transaksi pada baok syariah lebih manusiawi karena untuk
tingkat harga pokok dan margin keuntungan ditentukan di awal, dan tidak
dapat terjadi perubahan ditengah jalan kecusli diputus dahulu bars kemudian
di buat baru lagi dengan akad baru lagi yang disesuaikan dengan kesepakatan
baru. Begitu juga dengan transaksi yang berakad musyarakah dan
mudhargbah, margin keuntungan ditentukan di awal, tinggal menunggu saja
realisasi keuntungan yang didapat oleh hasil usaba nasabah baru kemdian dari
hasil itu di bagi hagitkan sesuai presentase yang telah ditetapkan.

Pembiayaan berdasarkan jasa, yaitu dimana bank memberikan jasa
layanan kepada nasabah dan atas pelayanan yang diterima nasabah, nasabah
membayar sejumish uang sesuai kesepakatan. Jadi pendapatan yang diterima
nasabah adalah mutlak milik nasabah dan tidak diperlukan bagi hasil kepada
nasabah pendanaan,

Produk ini saat sekarang sedang gencar-gencariya dilancarkan oleh
para pemain pada industi keuangan ini, karena biayanya rendah tapi
menghasilkan pendapatan yang bersih diterima pihak bank Transaksi ini
adalah biaya administrasi bulanan atau administratsi lainuya yang mungkin
muncui dari berbagai pelayanan perbankan seperti transfer uang, pembayaran
payment point, bank garansi, ataupun jasa-jasa lainnya yang bersifat non tunai.
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“275. Orang-orang yang Makan (mengambil) riba tidak dapar berdiri
melainkan seperti berdirinya orang yang kemasukan syaitan lantaran
(tekanan) penyakit gila. Keadaan mereka yang demikian itu, adalah
disebabkan mereka berkata (berpendapat), Sesungguhnya jual beli itu sama
dengan riba, Padahal Allah telah menghalalkan jual beli dan mengharamkan

riba. orang-orang yang telah sampai kepadanya larangan dari Tuhannya, lalu
terus berhenti (dari mengambil riba), Maka baginya apa yang lelah
diambilnya dahulu (sebelum datang larangan); dan urusamnya (terserah)
kepada Allah. orang yang kembali (mengambil riba), Maka orang itu adalah
penghuni-penghuni neraka; mereka kekal di dalamnya.” (Q.S. Al Bagarah
ayat 275)

Produk pendanaan pun memiliki dua kategori lagi, yaitu:

Pertama, dana antar bank (interbank funds) dalam istilah keuangan
atau perbankan menggunakan instrumen pinjaman singkat (Bahasa Inggris:
call money), adalah penempatan atau peminjaman dana jangka pendek (dalam
hitungan hari) antar bank. Lebih jelasnya, call money adalah instrumen bank
dalam mengatasi kekurangan atau kelebihan dana jangka pendek yang bersifat
sementara. Bagi bank yang menempatksn, pinjaman singkat merupakan aktiva
bank, sedangkan bagi bank yang menenima penemapatan, pinjaman singkat
merupakan kewajiban (utang atau pasiva). Pinjaman smgka.t dibukukan dalam
rek_em_ng antar bank.

Kedua, dama pihak ketiga (DPK). Sumber dana masyarakat ini
merupakan sumber dana terpenting bagi kegiatan operasional bank dan
merupakan ukuran keberhasilan bank, jika mampu membiayai operasinya dari
sumber dana ini. Dana ini diperoleh bank melalui simpanan masyarakat luas.
Pengertian dana pihak ketiga pada bank seperti yang dikemukakan oleh
Thomas Suyatno, dkk (1999:32) adalah :

“Dana yang berasal dari masyarakat diperoleh bank dalam bentuk
pinjaman. Sedangkan dana yang berasal dari masyarakat luas adalah
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bentuk simpanan yang pada wmumnya kita sebut sebagai giro,
deposito dan tabungan. Selanjutnya menurut Ketentuan Perbankan
Indonesia (IKP1) jilid 1I yang diterbitkan Bl, sumber dana yang
berasal dari masyarakat tersebut dicakup sebagai sumber dana pihak
ketiga”.

Menurut Undang-Undang Nomeor 10 Tahun 1998 pengertian simpanan
adalah dana yang dipercayakan oleh masyarakat luas (di luar bank) kepada
bank berdasarkan pinjaman penyimpanan dana dalam hentuk giro, deposito,
sertifikat deposito, tasbungan dsn atau bentuk lainnya yang dipersamakan
dengan itu.

Lebih jelasnya bentuk-bentuk simpanan tersebut yaitu :
1) Giro
Simpanan pihak lain pada bank yang penarikannya dapat dilakukan setiap
saat dengan menggunakan cek, bilyet giro, kartu ATM, sarana petintah
pembayaran lainnya atau dengan cara pemindah bukuan.
2) Tabungan
Simpanan pihak lain pada bank yang penarikannya dapat dilakukan menurat
~ syarat fertentu yang disampaikan, tetapi tidak dapat ditarik dengan cek,
bilyet giro atau alat lainnya yang dapat dipersamakan dengan itw.
3) Deposito :
Simpanan pihak lain pada bank yang penarikannya dapat dilakuksn pada
wakiu menurut perjanjian antara penyimpan dan bank yang bersangkutan.
4) Sertifikat Deposito
Simpanan pihak lain dalam bentuk deposito yang sertifikat bukti
penyimpanannya dapat dipindahtangankan.
Menurut M. Faisal Abdullah (2002:35) dana pihak ketiga terdiri dari :
e Giro (demand Deposit) ‘
Simpanan pihak ketiga pada bank yang penarikannya dapat ditakukan
setiap saat dengan menggunakan cek, bilyet giro dan surat perintah
pembayaran lainnya atau dengan cara pemindahbukuan.
¢ Deposito (time deposit)
Simpanan pihak ketiga pada bank yang penarikannya hanya dapat
dilakukan dalam jangka waktu terientu berdasarkan perjanjian.
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* Tabungan (saving deposit)
Simpanan pihak ketiga pada bank yang penarikannya hanya dapat
dilakukan menurut syarat-syarat tertentu

TABEL 1.1
DATA KEUANGAN UTAMA
DANA PIHAK KETIGA BANK SYARIAH MANDIRI JATINEGARA
Data Keuangan Utama (Audited) Per Desember 2008

Dana Pihak Ketiga

Pencapalan Target %
Giro 4,847,165,210.60 8,000,000,000 81%
Tabunpan 31,553 738,189.89 50,000,000,000 83%
Deposito 53,745,445,249.39 80,000,000,000 87%
TOTAL 90,148,348, 650.88 136,000,000,000f 66%

Sumber: Laporan Internal Bank Syariah Mandiri Jatinegara

Fokus pada dua produk pendanaan pihak ketiga dengan biaya rendah
yaitu Tabungan dan Giro BSM. Dapat kita lihat bersama bahwa target yang
telah ditentukan oleh Kantor Pusat Bank Syariah Mandiri untuk BSM
Jatinegara dalam hal giro yaitu sebesar enam milyar, sementara pencapaian
yaitu 4,847 milyar atau sctara dengan 81% dari target yang telah ditentukan.

Kemudian untuk produk tsbungan, kantor pusat BSM memberikan
target sebesar lima puluh milyar semmentara pencapaiannoya hanya sebesar
31,553 milyar atau setara dengan 63% dari target yang telah ditentukan oleh
manajemen di kantor pusai BSM.

Berangkat dari permasalah ini, maka peneliti bermaksud mengadakan
penclitian dan analisa depgan judul “ANALISIS FAKTOR-FAKTOR
DOMINAN PROGRAM BAURAN PEMASARAN TERHADAP
PORTOFOLIO TABUNGAN DAN GIRO DI BSM JATINEGARA” (studi
kasus Tabungan dan Giro PT Bank Syariah Mandiri Kantor Cabang Pembantu
Jatinegara)

1.2. Perumusan Masalah

Bank Syarish Mandiri secara konsolidasi telah memenuhi target Dana
Pihak Ketiga yang telah ditetapkan oleh pemegang saham yang dalam hal ini
adalah Bank Mandiri pada triwulan ke tiga di tahun 2009, permasalahan
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muncul ketika temyata pemenuban tersebut tidak diimbangi oleh pemenuhan
tarpct beberapa cabang yang ada di bawah manajemen Bank Syariah Mandiri,
contohnya adalah Kantor Cabang Pembantu Jatinegara. meskipun secara
konsolidasi Cabang Saharjo Raya target dana pihak ketiga telah terpenubi, tapi
pemenuhan pada BSM KCP Jatinegara belum sesuai atau masih di bawah
target yang telah ditetapkan,

Masalah yang ada di Bank Syariah Mandiri KCP Jatinegara
adalah belam dapat mengoptimalkan pencapaian pendanaan target Dana
Pihak Ketiga khususnya notuk gire dan tabungan (libat kembali Tabel 1.
Data Kevangan Utama Dana Pihak Ketiga Bank Syariah Mandiri
Jatinegara), kemungkinan disebabkan oleh belum optimalnya program
baurgn pemasaran tabungan dan giro yang dilakokan oleh BSM
Jatinegara dengan dulkungan kantor pusatnya.

Program bauran pemasaran terscbut adalah termasuk di dalamnya
kurang gencarnya BSM Jatinegara melakukan promosi di sekitar lingkungan
tempat kamtor berada, tingkat pelayanan ke nasabah itu sendiri, ataupun
tingkat kecanggihan teknologi yang masih banyak memiliki kekurangan di
sana-sini.

Bank Syariah Mandiri Jatinepara harus lebih dapat lagi
mengoptimalkan strategi promosi yang efektif dan efisien sehingga dapat lebih
lagi mendapatkan dapa pihak ketiga dengan biaya yang murah, khususnya
dengan lebih memahami lagi bauran pemasaran yaitu produk, harga, promosi
serta saluran distribusi dalam hal pencapaian target.

Maka, peneliti akan mengangkat pokok masalah dalam tesis ini sebagai
berikut:

1. Bagaimana penerapan program-program bauran pemasaran yang

telah dijalankan di BSM Jatinegara?

2. Apaksh faktor-faktor dominan yang menyebabkan mnasabah

memufuskan untuk memiliki portofolio tabungan atau giro di BSM

Jatinegara?
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1.3. Tujuan Penelitian

Berdasarkan pokok masalah yang ditentekan pencliti, maka tujuan

penelitian ini adalah sebagai berikut:

1. Menjelaskan apakah faktor-fakior bauran pemasaran yang telah
dijalankan BSM KCP Jatinepara memiliki pengaruh terhadap
portofolio tabungan serta pironya.

2. Menjelaskan besarnya pengaruh faktor-faktor bauran pemasaran
BSM KCP Jatinegara terhadap portofolio tabungan serta gironya.

3. Merekomendasikan perbaikan strategi bauran pemasaran
berdasarkan temuan penelitian.

1.4. Manfaat Penelitian.
1.4.1. Bagi Bank Syariah Mandiri Jatinegara.

Memperkenalkan penggunaan konsgp bauran pemasaran perbankan
sebagai salah satu metode yang dapat dipilih karena telah melalui penelitian
yang mendalam sehingga dapat dibuktikan secara empirik. Dengan
mendayagunakan hasil penelitian ini, semoga dapat memberikan masukac
yang implematif serta memberikan sumbangsih peningkatan portofolio
tabungan serta giro pada Bank Syarnah Mandini Jatinegara.

1.4.2. Bagi Masyarakat.

Dalam pencapaian target perusahaan, diperiukan kontribusi selurch
pihak dari mulai level terendah hingga level tertinggi, maka penelitian ini
semoga dapat membuka wawasan masyarakat bahwa penetapan serta
penerapan kebijakan promosi tidak dapat terlepas dari peran seluruh pihak.
Citra perusahasn merupakan tujuan uiama, karena penciptaan citra
perusahasn yang baik pastinya akan melalui langkah-langkah yang juga
secara otomatis akan meningkatkan portofolio tabunpan serta giro
perusabaan, Akan ada banyak pihak yang terlibat pada proses peningkatan
portofolio suatu perusahaan dan temyata tidak hanya faktor internal saja tapi
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1.4.3.

14.4.

11

juga secara langsung akan melibatkan faktor-faktor eksternal, seperti
masyarakat dan lainnya.

Bagi Program Pengembangan Iimu.

Penelitian ini semoga dapat memberikan kontribusi bagi pengembangan
ilmu pada Pusat Studi Kajian Timur Tengsh dan Islam secara keseluruhan,
khususnya jurusan Perbankan Islam. Didapatkan bahwa dalam penelitian
yang berprospek pada bidang pemasaran, diperivkan pengetahuan pada
berbagai ilmu-ilmu sosial lainnya pula karena ilmu pemasaran tidak terlepas
dari berbagai aspek sosial yang ada pada kehidupan praktikal. Peneliti pun
memberikan izin kepada siapapun pihak-pihak vang berkepentingan etau
hendak melanjutkan penelitian ini, karena ilmu adalah sesuatu yang terus
berkembang maka adakalanya pun penelitian ini perlu ditanjutkan lagi
sehingga pengembangan ilmu tidak terhenti sampai di sini.

Bagi peneliti

Penelitian ini bermanfaat dalam meningkatkan pemshaman tentang
penggupaan strategi bauran pemasaran perbankan terhadap portofolio
produk-produk perbankan ferutama Tabungan dan Giro BSM. Penelitian ini
juga membuka wawasan peneliti menjadi lebih jauh lagi karens akan
menyadarkan bahwa akan ada banyak lagi factor-faktor intermal serta
eksernal yang terbentuk dalam hal yang mempengaruhi tercapainya
peningkatan portofolio tabungan dan giro pada Bank Syariah Mandiri
iaﬁnegam

1.5. Pembatasan Masalah

Untuk mempertajam penelitian dan penyusunan tesis ini schingga
dapat terfokus pada tujuan penelitian, maka dilakukan beberapa pembatasan
masalah yang diantara lainnya adalah:

1. Obyek penelitiannya hanya dilakukan kepada nasabah Bank Syarish
Mandiri Jatinegar.
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2. Kiiteria obyek penelitian terbatas pﬂa produk pendanaan pihak ketiga
Tabungan dan Giro BSM sebagai produk DPK berbiaya rendah.

3. Data primer yang diambil oleh peneliti yaitu dengan metode survei
dimana peneliti akan menyebar kuesioner kepada 100 orang responden
yang datang ke banking hall BSM Jatinegara.

1.6, Kerangka Pemikiran.

Kegiatan utama bank secara garis besar meliputi tiga kegiatan utama
yaitu bagaimana bank dapat menghimpun dana (funding) dari masyarakat
dalam pendanaan pihak ketipa, setelah terhimpum lalu bagaimana bank
tersebut akan mengolah dana yang terkumpul tadi (financing) dalam artian
menyalurkan kembali kepada masyarakat agar penggunaan tersebhint
mempunyai dampak positif dan pelayanan (service) yang diberikan oleh bank
kepada masyarakat. ‘

Dengan adanya pengelompokkan sumber dana tersebut dapat
dipelajari  sifat masing-masing kelompok dan bagaimana cara
penghimpunannya, sehingga manajemen bank dalam sctiap membuat
kebijakan untuk menghimpun dana memiliki strategi yang jitu untuk
menigkatkan pengimpunan dananya, baik yang berasal dari masyarakat, pasar
uang atau pasar modal, atau dari pemilik sendiri maupun modal ssham
dengan cara go public atau pemilik lama menyetorkan sejumlah modal baru
’kepada bank.

Dana pihak ketiga bagi bank merupakan sejumlsh dana yang
dipercaya oleh masyarakat atau pibak ketiga lainnya unfuk dimanfaatkan
menurut cara yang wajar dalam dumia perbankan. Dana pihak ketiga yang
telah dhimpun oleh bank adalah pokok utama dalam menjalankan bisnisaya
dan apabila dalam proses perputarannya mengalami kendala yang berarti,
maka secara otomatis hal ini pun akan menghambat service kepada nasabah
yang secara langsung akan mempengaruhi tingkat portofolio yang mercka
cndapkan di bank.
~ Dalam lingkungan perbankan, pemasaran funding (funding marketing)
saat ini menjadi inti bisnis scbuah bank. Untuk mempertahankan
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keberlangsungan operasional perbankan harusiah dilakukan transformast visi,
misi dan strategi baik pada lingkungan internal maupun eksternal perbankan.
Eunding marketing menjadi pilihan strategi perbavkan. Bank akan
menemukan snatu perbedaan keuntungan baru ketlka mereka menyadari
bahwa mereka berada dalam usaha meningkatkan funding marketingnya.

Dalam memasarkan produk-produk pendanaan bank syariah dan
mematapkan posisi bank syariah sebagai salah satu upaya alam strategi
pemasaran diperlukan adanya kiat-kiat khusus sehingga bank syariah dalam
operasionalnya melayani jasa keuangan bagi masyarakat selatu berkembang
dan bertahan dalam persaingan dengan lembaga keuangaaan lainnya
khususnya bank konveasional. Kiat-kiat khusus ini diperlukan agar pasar
yang terdiri dari nasabah dan calon nasabah potensial yang mempakan asset
perusabaan akan selalu setia dan tertarik kepada bank syariah dan berperan
serta mengembangkan dan meningkatkan kinerja operasional bank syariah
pada masa kini dan yang akan datang.

Penggumaan bauran pemasaran dalam marketing funding merupakan
faktor yang menjadi dasar bagi nasabah dalam menentukan pilihannya.
Dimana produk pendanaan yang dimiliki bank merupakan manfaat yang
berbeda-beda, misalnya tabungan adalah peayimpan dana dalam jangka
pendek, yang dananya dapay diambil sewakiu-waktu jika diperlukan nassbsh,
biasanya nasabsh yang memiliki rekeningan tabungan adalah nasabah yang
menggunakan rekeningnya sebagai penunjang kebutuhan sehari-hari atau
bulanannya, Sikap nasabah terhadap produk dapat bervariasi tergantung pada
~orientasinya. Berkenaan dengan it bank syariah harus dapat
mengidentifikasi segmen nasabah berdasarkan manfaat produk yanp
diinginkan konsumen.

Dengan demikian akan terfjadi hubungan antara strategi bauran
pemasaran terhadap portofolio produk tabungan dan giro BSM yang akan
berdampak besar kepada peningkatan pangsa pasar perbankan syariah secara
keseluruhan yang dituangkan dalam kerangka pemikiran ada gambar di
bawah ini:
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Gambar 1.1,
Kerangka Pemikiran
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1.7. Hipotesis.

Dalam penelitian ini, hendak dicapai informasi mengenai portofolio
dana pihak ketiga tabungan serta giro BSM yang dipengaruhi oleh faktor-
faktor bauran pemasaran kedua produk tersebut. Maka pada tesis ini akan
terbentuk setideknya beberapa hipotesis yaitw:

1. HO:
Hl:
2.  HO:
Hi:
3. Ho:
Hi:

Tidak terdapat pengarub strategi bauran pemasaran product
terhadap portofolio Tabungan dan Giro nasabah.

Terdapat pengaruh strategi bauran pemasaran product terhadap
portofolio Tabungan dan Giro nasabsh.

Tidak terdapat pengaruh strategi bauram pemasaran people
tethadap portofolio Tabungan dan Giro nasabah.

Terdapat pengaruh strategi bauran pemasaran people terhadap
portofolic Tabungan dan Giro nasabah.

Tidak terdapat pengaruh strategi bauran pemasaran price tethadap
portofolic Tabungan dan Giro nassbah.

Terdapat pengaruh strategi bauran pemasaran price terhadap
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portofolic Tabungan dan Giro nasabah.

4 HO: Tidak terdapat pengaruhk strategi bauran pemasaran phisical
evidance terhadap portofolio Tabungan dan Giro nasabah.
Hl:  Terdapat pengaruh strategi bauran pemasaran phisical evidance
terhadap portofolio Tabungan dan Giro nasabah.
5.  HO:  Tidak terdapat penganih strategi bauran pemasaran place terhadap
poriofolio Tabungan dan Giro nasabah,
Hl:  Terdapat pengaruh strategi bauran pemasaran place terhadap
portofolio Tabungan dan Giro nasabah.
6 HO: Tidak terdapat pengaruh strategi bauran pemasaran process
terbadap portofolio Tabungan dan Giro nasabah.
H1: Terdapat pengaruh strategi bauran pemasaran process terhadap
portofolio Tabungan dan Giro nasabah.
7 HO:  Tidak terdapat pengaruh strategi bauran pemasaran promotion
terhadap portofolio Tabungan dan Giro nasabah.
Hl: Terdapat pengaruh strategi bauran pemasaran promotion terhadsp
portofolio Tabungan dan Giro nasabah. '
8 HO: Tidak terdapat pengaruh strategi bauran pemasaran tethadap
portofolio Tabungan dan Giro nasabah.
H1:  Terdapat penparuh strategi bauran pemasaran terhadap portofolio
Tabungan dan Giro nasabah.
1.8. Metode Penelitian.

Dengan memaparkan hasil yang diperoleh dari aktifitas pengumpulan
data dan menganalisis keterkaitan hubungan yang terdapat diantara variabel-
variabel yang diteliti yaitu menggunakan regresi berganda.

Dari peneliisn yang dilakukan ini, maka akan dapat terlihat
kompetensi BSM KCP Jatinegara melaksanakan program-program bauran
pemasarannya dalam hal peningkatan portofolio kbususnya tabungan dan
giro BSM. Dan dari sini pula dapat terlihat apakah ada penganuh yang terjadi
antara program bauran promosi yang telah dilakukan BSM KCP Jatinegara
terhadap portofolio tabungan dan giro. Dan untuk melihat pula hingga
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sekuat apakah programn bauran pemasaran mempengaruhi portofolio
tersebut.

Data yang peneliti gunakan adalah dats pomer dan data sekunder. Data
primer adalah data yang secara langsung diambil dari objek atau obyek
penelitian oleh peneliti perorangan maupun organisasi. Contoh
m;ewawancarai langsung nasabah BSM KCP Jatinegara untuk meneliti
preferensi nasabah tabungan dan giro. Sementara data sekunder adalah data
yang didapat tidak secara langsung dari objek peneliian. Penelit
mendapatkan data yang sudah jadi yang dikompulkan oleh pihak lain dengan
berbagai cara atau metode baik secara komersial maupun non komersial.
Contohnya adalah pada peneliti yang menggunakan data statistik hasil riset
dari suras kabar atau majalah terpetcaya.

Klasifikasi data yang peneliti gunakan berdasarkan jenis data, peneliti
kelompokkan kepada dua jenis yaitu data kuantitatif dan data kualitatif. Data
Kuantitatif adalah data yang dipaparkan dalam bentuk angka-angka.
Misalnya adalah nominal portofolio tabungan dan giro BSM, jumlah
rekening tabungan dan atau giro yang dimiliki nasabah, dan lain-lain.
Sedangkan data kualitatif adalah data yang disajikan dalam bentuk kata-kata
yang mengandung makna Contohnya seperti persepsi konsumen terhadap
tsbungan serta giro BSM, anggapan nasabah terhadap teknologi yang
bersandingan dengan produk tabungan dan giro BSM dan lain-lain.

Dalam menganalisis data, digunakan program SPSS dengan
menggunakan analisis validitas dan realibilitas, descriptive statistic, analisis
faktor variabel yang paling dominan dan analisis keterkaitan masing-masing
variabel, .

Uji Validitas berarti kita menguji apakah instrumen yang digunaken
dapat mengukur apa yang scharusnya diukur. Penelitian akan di katakan
reliabel apabila terdapat kesamaan data pada wakiu yang berbeda-beda.
Analisis deskriptif digunakan untuk menggambarkan dan atau menjelaskan
karakteristik responden dan penilaian nasabah atas pelsksanaan program-
program bauran pemasaran terhadap portofolio tabungan dan giro BSM
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tanpa melakukan pengujiam atas Kualitas program-program bauran
pemasaran yang telah dilakukan BSM KCP Jatinegara.

1.9, Sistematika Pembahasan
Peneliti berusaha agar penelitian ini dapat berjalan terarah dan
sistematis, sehingga proses penulisan tesis ini pun menjadi mudah. Maka
dari itu peneliti akan membagi tesis ini ke dalam beberapa bab dan sub bab,
kira-kira sebagai berikut:
BAB I PENDAHULUAN
Didalam bab ini berisi latar belakang masalah, pokok masatah, tujuan
penelitian, metode penelitian dan sistematika penulisan,
BAB I1 LANDASAN TEORI
Yang berisi tentang teori-teori seputar pemasaran, berangkat dari
pengertian pemasaran, masuk lebih spesifik kepada macam-macam
bauran pemasaran, lala juga berisi tentang teori-teori perilaku
konsumen yang akhimya berujung kepada teori pengambilan
kepuhxéan konsumen. Juga akan mengangkat tentang perbankan secara
umum dan khusus, terutama seputar tabuungan dan giro BSM yang
pada penelitian int menjadi mti permasalabn
BAB ITI DATA DAN METODOLOGIPENELITIAN
Pada bab ini ekan di bahas mengenai deskripsi penelitian, akan di
paparkan tentang data-data hasil penclitian, penyusunan data,
pengolahan data, alat baniu dalam pengolshan date, serta evaluasi
BAB IV ANALISI DAN PEMBAHASAN
Dalam bab ini akan membahas hasil yang diperoleh, maka akan
termasuk di dalamnya deskripsi sistematika analisis dan pembahasan
penelitian, pemaparan uji statioparitas, pemaparan hasil analisis hasil
regresi parsial, dan pemaparan analisis hasil regresi multi variabel.
BAB V KESIMPULAN DAN SARAN
Bab ini adalah bab akhir dari penclitan yang telah dilakukan, akan
tertuang di dalamnya kesimpulan hasil penelitian, serta memberikan
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sarap-saran yang akan diharapkan memberikan kontribusi terhadap
pengembangan portofolio tabungan serta giro di BSM khususnya BSM
KCP Jatinegara.
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BABII
KAJIAN TEORI

Pada bab ini peneliti akan menjelaskan tentang konsep-konsep pemasaran,
pemasaran bank, produk perbankan syariah, perbedaan konsep pengelblaan bank
syariah dengan bank konvensional, produk tabungan-tabungan dan giro Bank
Syariah Mandiri serta periiaku konsumen,

2.1. Konsep Pemasaran

Pemasaran adalah scbuzh proses sosial dan manajerial yang
dengannya undividu-individu dan kelompok-kelompok memperoleh apa yang
mercka butuhkan dan mercka inginkan dengan menciptakan dan saling
mempertukarkan produk-produk dan nilai satu sama lain. (Kotler &
Amstrong, Prinsip-prinsip pemasaran hal. 3, 1997)

Masih menurut Philip Kotler pada referensi yang berbeda, Kotler
menunuskan bahwa:
Pemasaran merupakan proses sosisl dimana individe atau

kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan inginkan melalui

penciptaan, penawaran dan pertukaran yang bebas atas barang dan jasa yang
bernilai dengan pihak lain, (MTauﬁqun‘ Dinamika Pemasaran hal 4,
2005)

Jadi pemasaran it adalah mengenai pemenuhan kebutuhan baik it
‘individu maupun’kelompok. Kebutuban dalam konteks pemasaran adalab
sebush kondisi dimana ada pihak yang merasa kekurangan atss suat produk
tertenty, dan ada sebuah dorongan untik memenvhinya. Hal ini biasanya
berkaitan dengan produk-produk kebutuhan pokok, misalnya kebutuhan
manusia akan mekan, minum, pakaian serta ternpat bemaung. Saat kita
merasa haus, artinya kita mengalami kekurangan cairan pada tubuh kita, kita
terdorong uptuk memenvhinys. Begitu pula sebush kelompok yang
membutuhkan mansjemen dalam pelaksanaa operasional schari-hari.
Kegagalan dalam hal memenuhi kebutuhan, biasanya' “akan merepotkan
bahkan miembahayakan individu atau kelompok tersebut sehingga dapat
berakibat fatal,
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Selain mengenai pemenuhan kebutuhan, pemasaran juga
mencakupi di dalamnya mengenai pemenuhan keingipan individu maupun
kelompok. Keinginan menurut Kotler adalah pola kebutuhan vang dibentuk
oleh kebudayaan dan kepribadian individe atau kelompok. Kata kuncinya
adatah mengenai kebudayaan dan kepribadian. Kebudayaan serta kepribadian
antara individu yang satu dengan individu yang lainnya pasti berbeda-beda.
Begitu pula didalam kelompok, pasti skan terdapat perbedaan antara
kebudayaan serta kepribadian kelompok yang satu terhadap kelompok yang
lainnya lagi. Orang yang beasal dari daerah Betawi cenderung menyukai
makanan serta minuman yang manis-manis seperti halaya orang Yogyakarta,
berbeda dengan orang berasal dari ransh Minang yang cenderung lebih
menyukai makan makanan yang pedas rasanya. DBegitu pula dengan
kelompok, kelompok yang satu mungkin lebih menyukai gaya kepempinan
yang bottom up karena mayoritas anggotanye adalah anak-anak muda yang
masih memiliki kreativitas tingkat tinggi. Sementara pada kelompok lainnya
seperti kelompok pengafian majelis taklim ibu-ibu, cenderung akan
menggunakan gaya kepemimpinan fop down management dimana para ibu
anggota kelompok tersehut skan cenderung mengikuti saja apa yang
dikatakan oleh ustadzah yang mengetuai m:ajelis taklim tersebut,

Pemenuhan kebutuhan serta keinginan individu maupun kelompok
terangium dalam pola permintasn, Permintaan delam hal pemenuban
kebutuhan serta keinginan individu maupun kelompok sangat beragam sekali,
sehingga mereka harus memilih produk-produk yang memberikan manfaat
tertinggi serta tentunya dengan daya beli yang disanggupi. Apabila kebutuhan
dan atm keinginen tidak didukung oleh daya beli, maka belum dikatakan

Kemudisn pada pemasaran pula, selain pemenuhan kebutuhan serta
keinginan yang terangkum dalam pola permintsan, juga membahas teatang
konsep produk, pertukaran, transaksi, pasar serts pemasaran sebagai
kelanjutan dari awal proses yaitn permintaan.

Universitas indonesla

Analisis faktor-faktor..., Abdul Rachman Fariz, Pascasarjana Ul, 2010



21

Produi menurut Kotler dan Amstrong adalah :

Segala sesuatu yang dapat ditawarkan ke pasar untuk mendapatkan
perhatian, untuk dimiliki, digunakan, atau dikonsumsi dan dapat memuaskan
kebutuhan serta keinginan yang meliputi objek-objek fisik, jasa, orang,
tempat, organisasi dan ide,

Menurut M Taufiq Amir:

Produk adalah apa saja yang dapat ditawarkan kepada pasar agar
dspat dibeli, digunakan atau dikonsumsi, yang dapat memuaskan keinginan
atau kebutuban mereka, _

Produk dikatakan sebagai apa ssja karena pemshaman produk
pada penelitian ini adalah tidak sekadar barang-barang berbentuk fisik saja
tapi juga termasuk hal-hal non fisik seperti ide, tempat, tenaga manusia,
tenaga hewan ataupun mesin, pengorganisasian, pelayanan dan pengalaman.
Seorang desainer interior menjual idenya dalam hal penataan suatu ruangan.
Pemilik rumah di daerah Cisarua Bogor menawarkan rumahnya sebagai villa

tempat membuang kepenatan kofa dan tempat bersantai bersama kefuarga.
- 'lenaga manusia digunakan dalam berbagai model serta strata penggunanya,
sepcrti pembantu rumah tanggs, keryawan perusehasn, hingga manajer
puncak atau direktur. Tenaga hewan dalam hal pemenuhan kebutuhan petani
untuk merubajak sawahnya agar dapt diolah lebih lanjut. Tenaga mesin untuk
berbagal tujuan dalsm menciptakan produk. Pengorganisasizn dalem hal
ketika ada dua keluarga yang akan mengadakan walimatul arsy,
membutuhkan tenaga professional agar acaranya bergjalan lancar. Pelayanan
dalam hal ketika kita membutubien jasa perawatan tubub, kendarasn, kebun
di rumsh dan lsin-lain. Pengaleman seorang dosen dalam hal berbagi ilmu
dengan mahasiswanya ataupun pengalamsn seorang reporter televise yang
baru pulang bertugas dari daerah konfiik kepada pemirsanya.

Pertukaran, menurut Kotler dan Amstrong, adalah:

_ Tindakan untuk memperoleh objek yang diinginkan dari seseorang
dengan menawarkan sesnatu sebagai gantinya.

Pertukaran adalah konsep inti pemasacan, tanpa adanya pertukaran, konsep
pemasaran tidak akan dapat begjalan. Dalam pertukaran, harus ada lebih dari
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satu pihak yang terlibat sehingga proses komunikasi dan atau memberi dan
menerima pun menjadi hal yang waijib pada konteks ini. Pertukaran secara
actual menjadi mungkin ketika kedua belah pihak atau lebih sama-sama
bersedia akan terjadinya proses ini. |

Transaksi, adalah perdagangan antara dua pihak atau lebih yang
melibatkan setidaknya dua benda atau hal yang bemilai, syarat-syarat yang
disepakati, waktu berlakunya transaksi dan tempat transaksi. Transaksi-
transaksi ini teskelompok pada dua bagian utama yaitu transaksi moneter dan
transaksi barter. ‘I'ransaksi moneter adalah transaksi pemasaran dimana
barang atau jasa dipertukarkan untuk mendapatkan nang. Sementara transaksi
barter adalah transaksi pemasaran dimana barang atau jasa diperdagangkan
untyk mendapatkan barang ata jasa lsinnya. (Kotler & Amstrong)

Pasar, konsep transaksi sebetuloya mengarah pada konsep pasar.
Pasar adalah himpunan para pembeli actual dan potensial dari suatu produk.
Untuk memahami sifat pasar, akan terbagi dalam tiga ‘bagian utama yaitu
pasar swasembada, pasar pertukaran terdesenh‘ahsas, dan pasar pertukaran
tersentralisasi, Pasar swasembada adalah dimana suatu kondisi pasar dimana
komunitas tertentu menyediakan semuanya untuk kelompoknya sendiri atan
tanpa bantuan pihak lain. Pasar swasembada ini sudah tidak ada lagi
mengingat pemenuhan kebutuban serta keinginan manusia saat ini sudah
sangat kompleks sekali sehingga mau tidak man harus memanfaatkan pihak
lain dalsm hal pemenyhannys, Pasar terdesentralisasi yaxmdlmanaseuap
pihak melihat pihak lainnya sebagai pembeli potensial yang menciptakan

- pasar, Pasar ferdesenfralisasi ini dalam prakteknya masih mungkin dilakukan

terutama oleh kelompok-kelompok yang memanfastkan rekanan dalam
pemenuhan kebutuhan operasionalnya. Dan terakhir adalah pasar
tersentralisasi, yaitu dimana para produsen berkumpul dan akhirnya tugasnya
adalah menciptakan penawaran dan sckalipus menciptakan permintaan
sebagai kesempatan pihak lain untuk mengembangkan pasarnya masing-
mASNgE,

Pemasaran, konsep pasar akhimya mengantarkan kita kepada
‘konsep pemasaran. Proses pemasaran melibatkan berbagai pihak yang salah
satunya adalah produsen dan konsumen. Pihak produsen idealnya
menemukan dahulu permintaan konsumen kenudian menciptakan penawaran
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atas produk yang diciptakannya itu. Tapi tetaplah tidak menutup
kemungkinan di era yang telah serba mutakhir ini, dimana prose pemasaran
terjadi dimana produsen memahami secara detail tentang proses produksi
yang paling efektif dan efisien schingga didalam pencarian pasar konsumen
tinggal masuk ke dalam pasar konsumen yang telah terbentuk dengan strategi
barga serta kualitas produk yang lebih kompetitif.

Konsep pemasaran masyarakat menurut Kotler:

Menegaskan  babwa tugas organisasi adalah menentukan
kebutuhan, keinginan dan minat dani pasar sasaran dan memberikan kepuasan
yang diinginkan secara lebih efektif dan efisien dibandingkan pesaing dengan
tetap memekhara atau meningkatkan kesejahtersan masyarakat dan
konsumen. (Ldist Milenium)

Konsep pemasaran masyarakat menunint pemasar  unfuk
memasukkan pertimbangan-pertimbangan social dan etis ke praktek-praktek
pemasaran mereka. Mereka harus menycimbanpkan dan mengatur-atur
criteria laba perusahaan, pemuasan keinginan konsumen, dan kepentingan
public yang seringkali muncul konflik diantaranya. Namun demikian,
sejmniah perusahaan telah mencapai penjualan dan perolehan laba yang besar
dengan menganut serta memprakiekkan kopsep pemasaran masyarakat.

2.2. Perencanaan Strategis.

Kotler berpendapat bahwa:

Perencanaa strategis yang berorientasi pasar adalah proses
manqlenallmmkmengembangkandanmm1agaagarmjuan,keahllandan
sumber daya organisasi sesuai dengan peluang pasar yang terus berubah.
Tujuan perencansan strategis adalah untuk membentuk  serta
menyempurnakan usaha bisnis dan produk perusshaan schingga memenuhi
target laba dan pestumbuhan.

Setiap organisasi diciptaksn dengan tujuannya masing-masing, oleh
karena itu setiap organisasi pun akhimya harus menentukan sendiri

strateginya masing-masing agar dapat menjadi pemimpin pasar daripada
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sekadar menjadi penantang pasar, pengikut pasar, apalagi pengisi relung
pasar.

Terlepas dari Jevel mana yang akan dipilih, pelaksanaan strategi
pemasaran masyarakat tidak boleh terlepas dari tujuan awal organisasi
tersebut didirikan, Karenanya sesuatu yang mutiak bahwasannya suatu
organisasi itu haruslah menentukan perencanaan yang tepat sehingga dapat
mengisi struktur organisasinya depgan sumber-sumber daya yang berkualitas
yang dapst mencapai tujuan organisasi yang telah ditetapkan secara optimum,
efektif dan efisien.

Dengan menyiapkan pemyataan-pernyataan misi, kebijakan,

| strakgi, dan sasaran kantor pusat memberikan kerangka kerja kepada divisi
dan unti bisnis untuk menyiapkan remcana mereka. Beberapa perusahaan
member banyak kebebasan bagi masing-masing unti bisnis untuk menetapkan
sasaran dan strategi penjualan serta laba mercka masing-masing, Perusahaan
vang lain menetapkan sasaran namun demikian membebaskan unit-unit
bisnisnya untuk menetapkan strategi-strateginya masing-masing. Ada juga
;Semsahaan yang nienetapkan sasaran dan fkut serta dalam menetukan strategi
masing-masing unit bisnis.

Semua pusat organisasi atau perusahaan harus melaksanakan empat
kegiatan perencanaan strategis yaitu;

s Menetapkan misi perusahaan. _

. Ménetapkan unit-unit bisnis strategis (strategic business units - SBU)
e Mengalokasikan sumber daya bagi masing-masing SBU.

« Merencanakan bisnis baru, merampingkan bisnis lama.

2.3. Bauran Pemasaran
Marketing mix atan bauran pemasaran merupakan kegiatan
pemassran yang dilakuksn secara terpadu. Artinya kegiatan ini dilakukan

secara bersama-sama dizntara elemen-elemen yang ada pada marketing mix
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tersebut. Setiap elemen tidak dapat berjalan masing-masing tanpa dukungan
dari elemen lainnya.

Elemen-elemen yang ada dalam bauran pemasaran adalah preduk,
harga, saluran distribusi atau bentuk luas dari fokasi, promosi, pelaku,
proses, dan bukti nyata atas produk Oleh karena itu setiap elemen
membutuhkan strategi masing-masing namun demikian harustah tetap ada
sinergi antara elemen satu dengan lainnya.

2.3.1. Produk (Product)

~ Menurut Kotler (1997 : 430 ) A Product is anything that can be
offered to be a market for attention, acquasition, use or consumption that
might satisfy a want or need.

Definisi di atas menjelaskan bahwa produk adalah apa saja -yang
ditawarkan ke pasar untuk dipertshankan, diperoleh, digunskan atau
dikonsumsi yang dapat memennbi kebutuhan dan keinginan. Mengenai
konsepsi kebutuhan dan keinginan, sildhkan 1ihat diawal bagian bab dua

Untuk memnuhi kebutuhan modal dan pembiayaan, bank syarigh
memiliki ketentuan-ketentuan yang berbeda ‘dibandingkan dengan bank
konvensional. Secara umum ada tiga piranti yang digunakan oleh bank
syariah yaitu:

1. Produk penghimpunan dana, yang dapat diperoleh dari empat sumber
yaitu modal, titipan, investasi, dan investasi ¥husus.

2. Produk penyaluran dana, yang dapat dilakukan dengan berbagai metode
seperti jual beli, bagi hasfl, pembisyaan, pinjaman dan investasi khusus,

3. Jasa perbankan, dimana bank syarish dapat melakukan berbagai
pelayanan jasa perbankan kepada nasabah dengan mendapatkan
imbalan berupa sewa atau keuntungan yang antara lain berupa akad al-
Sharf dan al-ljarah.
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2.3.2, Harga (Price)

Pengertian harga menwut Djaslim Saladin = (2003:95)
mengemukakan bahwa:

Harga adalah scjumlah uang schagai alat tukar untuk memperolch
produk atau jasa atau dapat juga dikatakan penentuan milai suatu produk
dibensk konsumen.

Sedangkan pengertian hargs menurut Wiliam J Stenton (1993:13)
adatah:

Jumish wupang yang dibutubkan untuk mendapatkan sejumlah
kombinasi dari barang beserts pelayananaya.

Penentuan harga menjadi sangat penting untuk diperhatikan,
mengingat harga sangat menentukan laku tidaknya produk dan jasa yang
dalam tesis ini beraxti produk jasa perbankan. Salah dalam menentukan
harga akan berakibat fatel terhadap produk yang ditawarkan. Hexrga bagi
bank syariah adalah bagi hasil dan fee.

Kecenderungan masyarskat menggunakan sistem bunga lebih
bertujuan untuk menpgoptimalkan pemenuhan kepentingan satu pihak
sehingga kurang mempertimbangkan dampak sosial yang ditimbulkannya.
kemaslahatan hidup ummat menusia. Adapun karakleristik bagi hasil bank
syariah yaitu:

1. Penentuan besamya rasio atau nisab bagi hasil dibuat pada waktu akad
dengan tetap berpedoman pada loss and profit.

2. Besamya rasio bagi hasil berdasarkan pada jumlah keuntungan yang
- diperoleh.

3. Bagi hasil bergantung pada pendapatan perusahaan. Bila ussha merugi
akan ditanggung bersama oleh kedua belah pihak.

4. Jumish pembagian bagi hasil meninpkat sesuai dengan peningkatan
jumlah pendapatan mitra usaha.
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5. Tidak ada satu pihak pun yang meragukan keabsahan sistem bagi hasil,

2.3.3. Lokasi (Place)

Bagi perusahaan non bank penentuan Jokasi biasanya digunakan
untuk lokasi pabrik atau gudang atau cabang. Sedangkan penentuan lokasi
bagi industri perbankan lebih ditekankan kepada lokasi cabang.

Penentuan kantor-kantor cabang bank dilakukan untuk cabang
utama, cabang pembantu atau kantor kes maupun pelayanan payment point.
Penentuan lokasi kantor beserta sarana dan prasarana pendukung menjadi
sangat penting, hal ini disebabkan agar nasabah mudah menjangkan setiap
lokasi bank yang ada. Demikian pula sarana dan prasarana seperti ATM
dan lainnya harus membernikan nilai kenyamanan dan keamanan kepada
selurul: nasabah yang berhubungan dengan bank.

2.3.4. Promosi (Promotion)

Dalam kegiatan promosi, bank berussha untuk mempromosikan
seluruh produk dan jasa yang dimilikinya balk secara langsung maupun
tidak langsung. Tanpa promosi jangan diharapkan nassbah dapat mengenal
bank. Oteh karena itu promosi merupakan sarana yang paling ampuh untuk
menarik dan mempesrtahankan nasabah.

Tujuan-tujuan dilakukannya promosi adalah:

Menyebarkan informasi produk kepada target pasac potensial

Untuk mendapatkan kenaikan penjualan dan profit

Untuk mendapatkan pelanggan baru dan menjaga kesetiaan pelanggan
Untuk menjaga kestabilan penjualan ketika terjadi lesu pasar
Membedakan serta mengungguikan produk dibanding produk pesaing
Membentuk citra produk di mata konsumen sesuai dengan yang

AN o
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‘Ada beberapa macam sarana promosi yang biasa digunakan, adalah:
1. Periklanan (advertising)
2. Promosi penjualan (sales promoftion)
3. Publisitas (publicity)
4. Penjuatan pribadi (personnal selling)
2.3.5. Orang/Pelakm (People)

Ciri bisnis bank adalah dominannya wnsur personal approach, baik
dari jajaran front office, back office sampai tingkat manajerial. Para pekerja
Bank dituntut untuk melayani nasabah secara optimal.

Jasa yang ditawarkan oleh dunia perbankan varatif dan tidak ada
standar outputnya karena penerimaan pasabah akan berbeda antara satu
dengan nasabah lainnya, jadi mau tidak mau pelaku dunia bisnis jasa harus
memahami kevariatifan, kualitas dan jenis jasa yang dihasilkan kapan serta
untuk siapanya,

Ada tiga factor yang menyebabkan tingginya variasi ini (Boove,
‘Houston, Thill 1995) yaitu;

» Kerjasama atau partisipasi nasabah selama penyampaian jasa.
o ‘Motivasi karyawan dalam melayani nasabah.
» Beban kerja perusahaan.

Nasabah akan sangat peduli pada variasi pelayanan yang diberikan
oleh pibak bank, yang dalam konteks ini diwakili oleh karyawan, seringkali
nasabzh akan mencarl tahu sedetail-detailnya informasi tentang bank yang
gkan dipilihnya, terlebib lagi terhadap produk yang akan dikonsumsi
olehnya.

Kotler memberikan tekanan khusus kepada unsur manusia karena .
magnusialah yang melakukan proses dan menghasiikan citra perusahaan

Universitas Indonesia

Analisis faktor-faktor..., Abdul Rachman Fariz, Pascasarjana Ul, 2010



29

‘bagi konsumen. Kejelian, kegesitan, ketelitian dan kerapihan serta sikap-
sikap lain yang mclesat pada pribadi morcka jugas skan meclckat pada
produk yang dipasarkan.

Perbankan dapat mengambil beberapa langkah untuk kontrol
kualitas seperti diungkapkan Philip Kotler yaitu:

» Menginvestasikan dana yang cukup dalam menyeleksi dan melatih
karyawan,

e Standarisasi proses pelayanan jasa perusahaan,

¢ Memonitor kepuasan pelanggan lewat sistem saran dan penyampaian
keluhan,

2.3.6. Proses (Process)

Setiap jasa dikonsumsi oleh nasabah pada saat yang sama ketika
proses produksi berlangsung. Karena ity proses produksi ity sendiri yaog
scbenarnya merupakan produk yang dijual. Proscs menurut Medha Behera
adalah:

It (process) refers to the methods and process of providing a
service and is hence essential to have a thorough knowledge on
whether the services are helpful to the customers, if they are provided
in time, if the customers are informed in hand about the services and
many such things. (http://www.marketingmix.net.auw/marketing-
mix/the-7-ps-of-the-marketing-mix)

Jika jasa itu dilakukan oleh orang dalam suatu proses pelaymwn maka
penyedianya adalah bagian dari jasa tersebut. Karena nasabah juga hadir
jasa dan nasabsh yang merupakan cinei khusus dari pemasaran jasa.

Tetapi di dalam industri jasa proses tidsk dapat dipisahkan dan
produk yang dijual kepada rasabah karena jusiru proses itulah yang dijual,
Karena itu, kesalahan dalam proses tidak bisa disembunyikan dan termasuk
menjadi bagian yang tidak terpisahkan dari produk yang dijual.
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2.3.7. Bukti Fisik (Physical Evidence)

Bukti fisik merupakan fasilitas pendukung yang mengikuti layanan
jasa terscbut misalnya dalam memberikan jasa perbankan, selain dad
aktifitas dan peran serta karyawan dalam menyampaikan produk, maka
barus turut pula ikut diperhatikan ruang banking hall yang nyaman,
fasilitas pendingin ruangan, brosur atau peralatan lainnya.

Bukt fisik mepurut jearmnmanagement?,com adalah;

Physical Evidence is the element of the service mix which allows the
consumer again 1o make judgments on the orgamisation. Physical evidence
is an essential ingredient of the service mix, consumers will make
perceptions based on their sight of the service provision which will have an
impact on the organisations perceptual plan of the service.

Bukti fisik merupakan salah satu bagian dari bauran pelayanan
(pemasaran) yang mana dapat mengarahkan nasabah kepada nilai suatu
organisasi. Bukti fisik adalah salah satu muatan yang penting yang harus
ada pads -bauran pemasaran, konsumen akan mendapatkan penilsian
Yberdasarkan kilasan pelsyanan yang mereka dapatkan yang mana secara
langsung akan mempengaruhi rencana pc]aynnan yang akan datang suatu
organisasi,

Bukti fisik juga akan mempengaruhi penilaian nasabah terhadap bank
yang dipilihnya, brosur yang difotocopy aken berbeda penilaiannya jika
dibandingkan dengan brosur yang dicetak berwamna. Sepintas bukt! fisik ini
sepele, tapi akan menjadi berarti bagi nasabah.

2.4. Pengertian dan Jenis Bank
2.4.1. Pengertian Bank
Bank menurut kamus Bank Indonesia adalah:

‘Badan usaha yang menghimpun dans dari masyarakat dalam bentuk
simpanan dan menyalurkannya kepada masyarakat dalam bentuk kredit
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dan/atau bentuk-bentuk lainnya dalam rangka meningkatkan taraf hidup
rakyat banyak.

Bank menurut Organisasi Komunitas dan Perpustakaan Online
Indonesia adalah

Bapk umum adalah lembaga keuangan uang menawarkan berbagai
layanan produk dan jasa kepada masyarakat dengan fungsi seperti
menghimpur dana secara langsung dari masyarakat delam berbagai bentuk,
wemberi kredit pinjsman kepada masyarakat yang membutuhkan, jual beli
valuta asing / valas, menjual jasa asuransi, jass giro, jasa cek, menerima
penitipan barang berharga, dan lain sebagainya.

2.42. Jenis-Jenis Bank.
2.4.2.1. Jenis Bank Berdasarkan Fungsinya
1) Bank Sentral

Menurut UU No.3 Tahun 2004, Bank Sentral adalah lembaga nepara
yang mempunysi wewenang untuk mengeluarkan alat pembayaran yémg
gah dari syatu negara, merumuskan dan melaksanakan kebijakan moneter,
mengatur dan menjaga kelancaran sistem pembayaran, mengatur dan
mengawasi perbankan serta menjalan fungsi sebagai lender of the last

Tesort.
Bank sentral yang dimaksud adalah Bank Indonesia.

Bank Indonesia adalah lembaga negara yang independen dalam
melaksanakan tugas dan wewenangnya, bebas dari campur tangan
pemerintab dap stan pihak lain, kecuali yntuk hal-hal yang secars tegas
diatur dalam undang-undang ini.
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a) Tujuan Bank lndenesia

Menurut UU RI No. 3 Tahun 2004 Pasal 7, dijelaskan tujuan Bank
Indonesia adalah mencapai dan memelihara kestabilan nilai rupiah.

Untuk mencapai tjuan yang dimaksud Bank Indonesia melaksanakan
kebijakan moneter secara berkelanjutan, konsisten, transparan, dan harus
mempertimbangkan  kebijakan umum  pemerintah di  bidang
perekonomian.

b’) Tugas Bank Indonesia

Berdasarkan UU No. 3 Tahun 2004, Bank Indonesia mempunyai fugas
sebagai berikut;

(1) Menetapkan dan melaksanakan kebijakan moneter

Dalam rangka menetapkan dan melaksanakan kebijakan moneter,
Bank Indonesia berwenang:

(a) Menetapkan sasaran moneter dengan memerhatikan sasaran laju
inflasi;

(b) Melakukan pengendalian moneter dengan menggunakan cara-
cara yang termasuk tetapi tidak terbatas pada:

= Operasi pasar terbuka di pasar nang baik rupish maupun
valuta asing

- Penetapan tingkat diskonto
- Penetapan cadangan wajib minimun

- Penganman kredit atan pembiayaan
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Cara-cara pengendalian moneter dapat dilaksana-kan juga berdasarkan
prinsip syariah.

Pelaksanasn ketentuan tersebut ditetapkan Peraturan Bank Indonesia.
(2) Mengatur dan menjaga kelancaran sistem pembayaran

Dalam rangka mengatur dan menjaga kelancaran sistom
pembayaran, bank Indonesia berwenang:

(a) Melaksanakan dan memberikan persetujuan dan izin atas
penyelenggaraan jasa sistem pembayaran,

(b) Mewajibkan penyelenggara jasa sistem pembayaran vntuk
menyampaikan laporan tentang kegiatapnya.

Pelaksanaan kewenangan di atas ditetapkan dengan Peraturan Bank
. Indonesia.

3) Mengatm' dan mengawasi bank

33

Dalam rangks melaksanakan tugas mesngatur dan mengawasi
bank, Bank Indoncsia menctapkan poraturan, memberikan dan
mencabut izin atas kelembagaan dan kegiatan usaha tertentu dari
bank, melaksanakan pengawasan bank dan mengenakan sanksi

terhadap bank sesuai dengan peraturan Bank Indonesia.

2 ) Bank Umum

Pengertian bank umum menurut Peraturan Bank Indonesia No.

9/1/PBI2007 edalah bank yang melaksanakan kegiatan usaha secara
konvensional dan atau berdasarkan prinsip syarish yang dalam
kegiatannya memberikan jasa dalam lala lintas pembayaran. Jasa yang
diberikan oleh bank ymum bersifat wmum, ertinya dapat memberikan
“seluruh jasa perbankan yang ada. Bank umum sering ‘disebut bank
komersial {commercial bank).
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Bank umum mempunyai banyak kegiatan. Adapun kegiatan-
kegiatan bank umum yang utama antara lain:

a) Menghimpun dana dari masyarakat dalam bentuk giro, deposito,
sertifikat deposito, dan tabungan;

b) Memberikan kredit;
¢) Menerbitkan surat pengakuan utang;

d) Memindahkan uang, baik untuk kepentingan nasabah maupun
untuk kepentingan bank itu sendiri;

- ) Menerima pembayaran dari tagihan atas surat berharga dan
metakukan perhitungan atau dengan pihak ketiga;

) Meyediakan tempat untuk menyimpan barang dan surat berharga;
dun

£) Melakukan penempatan dana dari nasabah ke nasabah lainnya
dalam bentuk surat berharga yang tidak tercatat di bursa efek.

3 ) Bank Perkreditan Rakyat (BPR)

BPR adalah bank yang melaksanakan kegiatan usaha secara
konvensional atau berdasarkan prinsip syariah yang dalam kegiatannya
tidak memberikan jasa dalam lalu fintas pembayaran. Kegiatan BPR
jduh lebih sempit jika dibandingkan dengsn kegiatan bank umum.

BPR dalam melskukan kegiatannya tidsk sama dengan kegiatan
yang dilakukan olch bank konvensional (bank umum). Ada kegiatan-
kegiatan yang tidak boleh dilakukan oleh BPR, yaitu:

&) Menerima simpanan berupa giro,

b) Meagikuti kliring,
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¢) Melakukan kegiatan valuta asing,
d) Melakukan kegiatan perasuransian,

Adapun bentuk kegiatan yang boleh dilakukan oleh BPR meliputi
hal-lial berikut ind,

4) Menghimpun dana dalam bentuk simpanan tabungan dan simpanan
deposito.

b) Memberikan pinjaman kepada masyarakat.
c) Menyediakan pembiayaan dan penempatan dana berdasarkan prinsip
syariah.
2.42.2. Jenis Bank Berdasarkan Kepemilikannya
Apabila ditinjau dari segi kepemilikannya, jenis bank terdiri atas
bank milik pemerintah, bank milik swasta nasional, dan bank mitik swasta
1) Bank Milik Pemerintah
Bank pemerintah adalsh bank di mana baik akta pendirian
maupun modaloya dxmnlﬂa oleh pemerintah, sehingga selurub
keuntungan bank dimiliki oleh pemerintah puls. Contohnya Bank
Rikyal Indonesia (BRI), Bank Mandiri, Selain itu ada juga bank milik
pemernintah daersh yang terdapat di daerah tingkat I dan tingkat 11
masing-masing provinsi.
3 ) Bank Milik Swasta Nasional
Buok swasta nasional adaleh bank yang seluruh atau sebagian
besar modalnya dimiliki oleh swasta nasional serta akta pendiriannya

pun didirikan oleh swasta, begitu pula pembagian keuntungannya juga
dipertunjukkan untuk swasta pula.
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3 ) Bank Milik Asing

Bank jenis ini merupakan cabang dari bank yang ada di luar
negeri, baik milik swasta asing atau pemerintah asing.
Kepemilikannya dimiliki oleh pihak luar negeri.

2.4.2.3. Jenis Bank Berdasarkan Kegiatan Operasionalnya
1 ) Bank Konvensional

Pengertian kata “konvensional” menurut Kamus Umum Bahasa
Todonesia adalah “menurut apa yang sudah menjadi kebiasaan
Sementara itu, menunit Kamus Besar Bahasa Indonesia (KBBI)
adalah “berdasarkan kesepakatan umum” seperti adat, kebiasaan,
kelaziman,

Berdasarkan pengertian iy, bank konvensional adalah bank
yang dalam operasionaluya menefapkan metode bunga, karena
metode bunga sudah ada terlebih dahnlu, menjadi kebiasaan dan telah
dipakai secara meluas dibandingkan dengan metode bagi hasil.

Bank konvensional pada umumnya beroperasi dengan
'mengelualkan produk-produk umtuk menyerap dana masyarakat
antara lain tabungan, simpanan deposito, simpanan giro; menyalurkan
dana yang telah dihimpun dengan cara mengeluarkan kredit antara
lain kredit investssi, kredit modal kerja, kredit konsumtif, kredit
jangka pendek; dan pelayanan jasa keuangan antara lain Kliring, -
inkaso, kiriman uang, Letter of Credit, dan jasa-jasa lainnya seperti
jualbehsumtbaharga,bankd:aﬂ,wahamanat,pcujammmdan
perdagangan efek.

Bank konvensional dapat memperoich dana dari pibak luar,
misalnya dari nasabah berupa rekening giro, deposit on call, sertifikat
deposito, dana transfer, saham_ dan obligasi. Sumber ini merupakan
pendapatan bapk yang paling besar. Pendapaten bank tersebut,
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kemudian dialokasikan untuk cadangan primer, cadangan sekunder,
penyaluran kredit, dan investasi. Bank konvensional contohnya bank
umum dan BPR. Kedua jenis bank terscbut telah kalian pelajari pada
subbab sebelumnya.

2 ) Bank Syariah
Sekarang ini banyak berkembang bank syariah.

Bank syariah muncul di Indonesia pada awal tahun 1990-an.
" Pemrakarsa pendirian bank syariah di Indonesia dilakukan oleh
‘Majelis Ulama Indonesia (MUI) pada tanggal 18 - 20 Agustus 1990,

Bank syariah adalah bank yang beroperasi sesuai denpan
prinsip-prinsip syariah Islam, maksudnya edalsh bank yang dalam
operasinya mengikuti ketentuan-ketentuan syariah Islam, khususnya
yang menyangkut tata cara bermuamalah secara Islam,

Falsafah dasar beroperasinya bank syariah yang menjiwai
scluruh hubungan irensaksinya adalah efesiensi, keadilan, dan
kebersamaan. Efisiensi mengacu pada prinsip saling membantu
secara sinergis untuk memperoleh keuntungan sebesar mungkin.

Keadilan mengacu pada hubungan yang tidak dicurmigi, ikhlas,
dengan persetujuan yapg matang atas proporsi masukan dan
keluarannya, Kebersamaan mengacu pada prinsip saling menawarkan
‘bantuan dan nasthat untak saling meningkatkan produktivitas.

Kegiatan bank syariah delam hal penentuan harga produknya
sangat berbeda dengan bank konvensional.

Penentuan hargs begi bank syarish didasarkan pada

kesepakatan antara bank dengan nasabsh penyimpan dana sesuai
dengan jenis simpanan dan jangka waktunya, yang akan menéntikan
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besar kecilnys porsi bagi hasil yang akan diterima penyimpan.
Berikut ini prinsip-prinsip yang berlaku pada bank syariah.

a) Pembiayaan berdasarkan prinsip bagi hasil {mudharabah).
b) Pembiayaan berdasarkan prinsip penyertaan modal (musharakah).

c) Pripsip jual beli barang dengan memperoleh keuntungan
(murabahsh).

d) Pembiayaan barang modal berdasarkan sewa mumni tanpa pitiban
(ijarab).

e) Piliban pemindahan kepemilikan atas barang yang disewa dari
pihak bank oléh pibiak lain (ijarah wa igtina).

Dalam rangka menjalankan kegistannya, bank syariah harus
berlandaskan pada Alquran dan hadis. Bank syariah mengharamkan
pepggunaanhargaprodnknyadenganbamgatertenthagibank
syariah, bunga barik adalah riba.

Dalam perkembangannya kehadiran bank syarizh ternyata tidak
‘hanya dilakukan oleh masyarskat mushim, akan tetapi juga
masyarakat nonmuslim. Saat ini bank syariah sudah tersebar di
berbagai negara-negara muslim dan nonmuskim, baik di Benua
Amerika, Australia, dan Eropa. Bahkan banyak perusahaan dunia
yang telsh membuka cabang berdasakan prinsip syariah. Contch
Bauk Syariah di Indonesia yaitu Bank Syarizh Mandiri.

2.5. Karakteristik dan Klasifikasi Data.

Jasa sering dipandang sebagai suatu fenomena yang rumit. Kata jasa
itu sendiri mempunyai banyak arti, dari mulai pelayanan personal (personal
service} sampai jasa sebagai suatu produk.
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Jasa merupakan suatu aktif, tidak berwujud, tidak mengakibatkan
kepemilikan dan dapat memenuhi kebutuban, serta dapat menciptakan
kepuasan. Selaiu iy, jasa dupat dikaitkan atau tidak tidak diakitkan dengan
produk fisik.

2.5.1. Karakteristik Pokok Pada Jasa

Menurut Philip Kotler, ada empat karskierisiik pokok pada jasa
yang membedakannya defigan barang, Keempat karskteristik tersebut
meliputi :

o Tidak berwujud (Intangible)

Jasa bersifat intangible, artinya tidak dapat dilihat, diraba, dicium,
atau didengar. sebelum dibeli, Jasa berbeda dengan baratg, jika barang
merupakan suatu objek, alat atan benda, maka jasa adalsh suatu
perbuatan, kitierja (performance) atau usihi, Jash hanya dapat dikonsumsi
tetapi tidak dapat dimiliki. Meskipun sebagian jasa dapat berkaitan dan
didukung oleh produk fisik, tetapi pelanggan hanya menggunakad,
memanfaatkan, atau menyewa jasa yang dibelinya.

o Tidak dapat dipisahkan (Inseparability)

Barang biasanya diproduksi, kemudian dijual, lalu dikonsumsi.
'Sedangkan jasa biasanya dijual telebih dahuty, baru kemudian diproduksi
dandikonsmnsxsecambasamamlnta'amantampenyediajasadan
pelanggan mempakan ciri 'khusus dalam pemasaran jasa. Keduanya
mcmpenganm hasil atau income dari jasa tersebul. Kunci kebeﬂmsilan
bisnis jusa ada pada proses rékrufmen, kompensasi, pelatihan duti
pengembangan karyawannya.

+ Keberagaman (Vaﬁ&blb’ty)
Jasa bersifat sangat variabel karena mempakan nonstandardized

oulput, artinya banyak variasi beniuk, kualitas den jenis terganitung pada
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siapa, kapan, dan dimana jasa terscbut dihasilkan. Para pembeli jasa
sangat peduli terhadap variabilitas yang tinggi dan sering kali mereka
meminta pendapat orang lain sebelum memutuskan untuk memilih jasa
penyedia jasa. Penyedis jasa dapat menggunakan tiga pendakatan dalam
pengendalian kualitas, yaitu :

1. Melakukan investasi dalam seleksi dan pelatiban persounil yang baik

2. Melakukan standarisasi proses pelaksanaan jasa (service-performance
process), dengan jalan menyiapkan suatu cetak biru (blue print} jasa
yang menggambarkan peristiwa atan event dan proses jasa dalam suatu
diagram ahwr, dengan tajuan uniuk mengetahui faktor-faktor potensial
yang dapal menyebabkan kegagaldn dalam jasa tersebut.

3. Memantau kepuasan pelanggan melalui sistent saran dan keluban,
survei pelanggan dan comparison shopping, sehingga pelayanan yang
kurang baik dapat dideteksi dan dikoreksi

« Tidak tahan lama (Perishabillty)

Jasa merupakan komoditas tidek tahan lama dan tidak dapat
disimpan. Dalam kasus testentu, jasa dapat disimpan yaitu dalam bentuk
pemesanan, peningkatan petnintasn akan suahy jasa pada sast penmintaan
sepi dan penundaan penyampaian jasa.

2.5.2. Klasifikasl Jasa
Klasifikasi jasa terbagi dalam lima bagian yaitu:

« Barang berwnjud mnmi yaitu penswaran yang terdiri dari barang
berwujud, tidak ada jasa yang menyertainya

Contob : garam, gula, merica, sabup, pasta gigi

« Barang berwujud diseriai layanan yaitu penawaran berupa barang
berwujud yang disertai denpan satn atau beberapa jenis jasa untuk
meningkatkan daya tarik konsumen
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Contoh : perusahasn dealer mobil tidak hunya menjual produknya saja
tetapi disertai jasa pendukung dari awal, proses dan sesudah
produk tersebut terjual.

o Campuran yaitu penawaran terdin barang dan jasa dalam proporsi yang
sama

Contoh : orang datang ke restoran untuk mendapatkan makanan dan
pelayanan yang diberikan

» Jasa utama yang disertai barang dan jasa tambahan yaitu penawaran
terdiri dari jasa utama yang disertai dengan jasa tambahan atau barang
pendukung

Contoh : nasabah suatu bank membuka rekening umtuk mrenitipkan
uangiya disertai dengan fasilitas laimmya yaitu kartu ATM,
autodebit paymenipoint, dan lain-lain.

o Jasa murni yaitu penawaran hanya terdiri dari jasa

Contoh : psikiater, guru, Jaundry, psikolog

2,5.3. Dimensi Kualitas Pelayanan.
Lima Dimensi Kualitas pelayanan (service quality), yaitu :
» Kenyataan (Tangible)
Suatu kebutuhan pelanggan yang berfokus pada penampifan barang
atdu jasa yang merupakan bukti jasmani (bukti diri) dan hasil dari
pelayanan. Tangebilitas khususnya lingkungan fisik merupakan salah

satu aspek organisasi jasa yang mudah terithal oleh konsumen, maka
apapunbenm]myahams didesain dengan cara yang konsisten.
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o Keamanan atau perlindungan (Empathy)

Kemudahan dalamn melakukan komunikasi yang baik dan
pemahaman atas kebutuhan para pelanggan. Organisasi jasa dapat
memposisikan dirinya berdasarkan empati yang dibangun diatas
kebutnhan pelanggan akan perhatian, yaitu berupa perhatian individual.

» Kepercayaan (Reability)

Pemenuhan janji pelayanan segera dan memuaskan dan
permasalahan organisasi. Reability atan kepercayaan merupakan
kecakapan dalam memberikan pelayanan yang tepat dan dapat
diandalkan yang meliputi waktu dan kecakapan dalam menangani
pelanggan. Pelanggan sudah dapat memperkirakan bagaimana kualitas
pelayanan yang disampaikan pada saat pertama kali disampadikan.

» Tanggapan (Responsive)

Keaktifan dalam memberikan pelayanan secara tepat dan tanggap
yang merupakan ketulusan dengan menolong pelanggan dan memberikan
pelayanan Dalam hal ini yang penting diingat adalah bahwa standar-
standar yang digunakan harus sesuai dengan permintgan, kecepatan
tanggapan yang diinginkan pelanggan serts persepsi pelanggan tentang
kecepatan dan kesegeraan bukan didasarkan atas persepsi perusahaan

o Kepastian atau jaminan (Assurance)

Pelayanas yang memberikan jaminan kepada pelanggan meliputi
kemampusan, kesopanan, sifat dipercaya yang dimiliki oleh para staf dan
bebas dari bahaya resiko.

2.6. Perilakn Konsamen

Perilaku pasar mencerminkan perilaku individu-individu yang ada di
dalam suatu kelompok tertentu. Pola perilaku individu dipengaruhi oleh
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faktor-faktor seperti faktor personal (usia dan tahapan hidup,
keduduksnfjabatan, gaya hidup, kepribadian dan konsep diri), faktor
psikologis (motivasi, persepsi, pembelajaran, keyakinan dan sikap). Kedua
faktor di atas akan menentukan perilaku individu-individu di dalam
mengambil keputusan pembelian. Perilaky pembelian (buying behavior):
keputusan dan tindakan orang-orang yang terlibat dalam pembelian dan
penggunaan suatu produk.

Ada lima peran yang terlibat di dalam proses pembuatan keputusan
pembelian.

a. Initiator: seseorang yang menyarankan/memuncutkan ide untuk membeli
sesuatu produk/jasa

b. Influencer. sescorang yang cara pandang dan gagasannya mempengaruhi
keputusan pembelian

¢. Decider: seseorang yang memutnskan komponen dari keputusan
pembelian; membeli atau tidak, apa yang mau dibeli, bagaimana
membelinya, atau dimana akan dibeli. _

d. Buyer: seseorang yang secara aktual metakukan pembelian

e. User: seseorang yang mengkonsumsi atau menggunakan produk/jasa

Perilaku pembelian pasar konsumen (consumer buying behavior) adalah
keputusan dan tindakan orang-orang yang dimjlikan untuk membeli suatu
produk untuk digunakan sendiri. Perilaku pembelian pasar konsumen melalii
beberapa tahap keputusan pembelian yaitu:

a. Pengenalan masalah, proses pembelian dimulai pada saat pembeli
mengenali sebuah masalab atan kebutuhan Kebutuban tersebut dapat
dicetskan oleh rangsangan internal ataupun eksternal.

b. Pencarian informasi, sumber informasi konsumen digolongkan ke dalam
empat kelompok yaitu sumber pribadi (keluarga, teman, tetangga,
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kenalan), sumber komersial (iklan, wiraniaga, penyalur, kemasan,
pajangan di toko), sumber publik (medizn massa, organisasi penentu
pemeringkat konsumen), sumber pengalaman (penangansn, pengkajian
dan pemakaian produk.)

¢. Evaluasi alternatif, beberapa konsep dasar akan membantu kita memahami
proses cvaluasi konsumen yaitu; Pertama, konsumen berusaha untuk
memenuhi suati kebutuhan. Kedua, konsumen mencari manfaat tertentu
dari solusi produk. Ketiga, konsumen memandang masing-masing produk
sebagai sekumpulan atribut dengan kemampusn yang berbeda-beda dalam
memberikan manfaat yang digunakan untuk memuaskas kebutihan itu.

d. Keputusan pembelian, keputusan konsumen untuk memodifikasi, menunda
atau memodifikasi sesustu keutusan pembelian sangat dipengaruhi oleh
risiko yang dirasakan. Besarnya risiko yang dirasakan berbeda-beda
menurut besamya pengorbanan yang  dipertarubkan, besamnya
ketidakpastian kuslitas produk, dan besarnys keyakinan konsumen aksn
manfaat produk yang akan dibeli.

e. Perilaku setelah pembelian, setelah membeli suatu produk, konsumen akan
memutuskan level kepuasan stau ketidakpuasan atas produk yang
dibetinya itu. Tugas pemasar tidsk berakhir saat produk dibeli, melainkan
berlanjut hingga periode paska pembelian. Pemasar harus memantau
kepuasan konsumen setelah pembelian, tindakan paska pembelian, dan
pemakaian produk paska pembelian,
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BAB Il
METODOLOGI PENELITIAN

Setiap penelitian pasti menggunakan data. Metode penelitian pun menjadi
suatu proses yang mutlak harus ditempuh manakala sebuah penelitian bertujuan
sebagai penelitian yang ilmiah dan hasil dari proses penelitian yang dilakukan
agar berkualitas dan baik.

Penelitian yang dilakukan secara sistematis akan memudahkan selurvh
pihak yang berkepentingan dalam hal penyusunan penelitian hingga penggunaan
hasil penelitian untuk tujuan tertentu yang bervariasi. Setiap penelitian juga
haruslah efisien sehingga mencapai tujuan yang hendak dicapai, karena dengan
efisiensi penelitian, akan di dapat data-data yang akurat dan tepat. Proses yang
sistematis dan efisien ini akan membentuk sebuah hasi penelitian yang terbaik.

3.1. Deskripsi Penelitian.

Penelitian ini dilakukan berdasarkan permasalahan yang ditemukan di
lapangan yang dirasa oleh penefiti tidak semestinya terjadi. Dalam hal
penentuan detail penelitian ini, peneliti harus dapat menemukan tema
informasi apa yang akan diangkat, dimana informasi serta data yang
diangkat haruslsh dapat diteliti serta relevan dan secara sempurna dapat
menggambarkan kondisi yang tejadi, dan dari pengolahan data itu
kemudiar menghasilkan solusi atas permasalahan yang akan digelesaikan.

Setelah data terkumpul, kemmdisn dapat dilakukan identifikasi
masalsh. Pengidentifikesian masalsh haruslah dilakuken secara hati-hati,
jangan sampai masalah yang kita angkat pada suatu penelitian adalah bukan
masalah yang inti atau masalab yang sesungpubmya schingga akhir dari
penelitian bukan menjadi solusi atas pemecahan suatn permasalghan, malah
inenciptakan masalah baru yang mengakibatkan penelitian menjadi tidsk
dapat diselesaikan karena tidak kunjung di dapatinya masalah serta solusi
yang pokok. Tabungan serta Giro BSM adalah salah satu produk pendanaan
yang ada di BSM. Produk tabungan serta giro BSM sudah dikenal oleh

. masyarkat luas, yang semestinya dalam hal portofolio dapat meounjukkan
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pencapaian yang terbaik. Kenyatasnnya tidak begitu, séhingga diperiukan
pengukuran yang teliti serta akurat mengenai pencapaiannya melalui
pendekatan marketing mix yaitu product, price, place, promotion, people,
process dan phisical evidance kedua produk pendanaan di atas.

Studi kepustdkaan dengan mempelajari buku-buku yang relevan
dilakukan oleh peneliti, termasuk artikel-artikel, serta sumber-sumber lain
yang memiliki keterkaitan terbadap permasalahan yang ditelii. Studi
kepustakaan ini dilakukan agar penelii mendapatkan teori-teori yang
mendukung dalam hal penelitian ini, sehingga mendapatkan solusi ysng
terbaik.

Studi kepustaksan yang diperoleh harus dapat diterapkan dalam
penentuan metode analisa yang akan digunakan, pengumpulan dats, serta
yang terpenting adalah dalam pemecahan masalah yang dihadapi. Setelah
itu, peneliti akan melakukan survei langsung ke para nasabah dengan
menyebarkan kuesiones dap wawancara, yang mana dibatasi adalab para
nasabah yang datang ke BSM KCP Jatinegara yang telah memiliki tabungan
dan atau giro BSM. :

32. Tahap Penyusunan Data
Ada beberapa klasifikasi data yang akan dikumpulken dalam tesis ini, yaitu:

321

“Tempat penelitian
Waktu penelitian
Pelaksanasn penelitian
Jenis data

- Pemilihan data
Jenis penelitian data
Populasi dan sampe} penelitian

Tempat dan Waktu Penelitian.

Lokasi penclitian adalah di Bank Syarish Mandiri Kantor Cabang
Pembantu Jakarta-Jatinegara. Penelitian ini dilakukan pada rentang waktu
antara Oktober hingga Desember 2009, penelitian dilakukan dengan
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mengumpulkan berbagai literatur dan data tambahan yang mendukung
dalam penelitian ini dientaranya dengan menyebarkan angket/kuesioner,
wawancara serta pengumpulan data sekunder. Hal ini akan dilakukan agar
dapat menjawab perumusan masalah atau pertanyaan yang timbul dalam
penelitian ini.

3.2.2. Pelaksanaan Penelitian
Pelaksanaan penelitian dilakukan dengan melakukan penelitian
langsung ke obyek penelitian pada jam-jam operasional untuk mendapatkan
data prefercnsi dari nasabah sebagai bahan analisis. Sebagai pelengksp bagi
data yang tidak disediskan oleh obyek penclitian, penecliti mencari data
sekunder melalui literatur dan penelitian-penelitian lainnya.

32.3. deuis Data,
Dalam penelitian ini, digunakan dua data yaitu:
a. Data sckunder
Menurut pendapat Umar (1999:43), menyatakan bahwa data
sckunder adalsh data primer yang telah diolah lebih lanjut dan
disajikan, baik oleh pengumpul data primer atau pihak lain Jadi data
sekunder merupakan data yang secara tidak langsung berhubungan
dengan responden yang diselidiki dan merupakan pendukung bagi
penelitian yang dilakukan. Data ini diperoleh dari dokumen-dokumen
atau arsip-arsip perusahasn untuk periode terfentu seperti laporan
‘keuaogan.
b. Dats primer
Berdasarkan pendapat Umar (1999: 43). menyatakan bahwa data
primer merupaken data yang didapat dati sumber pertama baik
individu atau perorangan seperti hasil dasi hasil pengisian kuesioner
yang biasa dilakukan oleh peneliti. Data primer dalam penelitian ini
merupakan data yapg diperoleh secara langsung dari jawaban
responden melalui penyebaran kuesioner dan wawancara,
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3.2.4. Pemilihan Data.

Data yang akan diambil adalah data-data pada tahun 2007 hingga
2009, dipilihnya pengambilan data dari periode tersebut dimaksudkan
untuk. mengetabui pengaruh marketing mix Tabungan dan Giro BSM
terbadap pencapaian portofolio kedua produk pendanaan dana pihak ketiga
di BSM KCP Jatinegara. Kuesioner akan dibagikan kepada seratus orang
nasabah yang datang ke banking hall BSM KCP Jatinegara baik itu adalah
existing customer maupun nasabah baru.

3.2.5. Jenis Penelitian. |

Tahap pertama dilakukan penelitian kualitatif yaitu riset
eksploratoris. Riset eksploratoris adalah riset yang memiliki tujuan untuk
mendapatkan  keterangan, wawasan, pengetahuan, ide, gagasan
pemahaman, dan lain sebagainya sebagai upaya Untuk merumuskan dan
mendefinisikan masalah, menyusun hipotesis, serta dapat dilanjutkan
dengan riset lanjutan,

Sifat-sifat riset ini adalah hasil risetnya bersifat tentatif, bertujuan
untuk lebih memahami akar permasalahan, dapat dilanjutkan dengan riset
lanjutan yang lebih mendalam, analisis data primer dengan sampel yang
relatif kecil dan informasi dasar bersifat fleksibel.

Penelitian eksploratoris pada fesis ini  bertyjuan  untuk
mendefinisikan proses pengambilan keputusan nasabah secara lebih jelas
dan juga untuk mendefinisikan komponen-komponen marketing mix suatu
produk Tabungan dan Giro BSM yang beribungan dengan portofolio
kedua produk pendanaan tersebut.

Tahap kedur adslah pemelitian kuantitatif yaitu menggunakan
metode deskriptif analitis. Teknik ini dilakukan dengan menganalisis
perilaku konsumen dalam hal pengambilan keputusan untuk membuka
rekening Tabungan dan atau Giro BSM di pandang dari sisi strategi bauran
pemasaran yang telah dijalankan oléh BSM KCP Jatinegara.

Deskriptif artinya memaparken apa saja yang mempengaruhi
nasabah dalam pengambilan keputusan wntyk bermitra dengan BSM,
Anglitik berarti bersifat apalisis. Sadi metode deskriptif analitik adatah
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metode untuk memaparkan masalah-masalah dan faktor-faktor yang
memunculkan minat nasabah untuk bertransaksi aktif maupun pasif
bersama BSM.

Dengan demikian dapat dikatakan bahwa metode yang digunakan
dalam skripsi ini addlah metode deskriptif analitik. Teknik ini dijalankan
dengan mengambil sampel dari suaftu populasi dengan menggunakan
kuesioner sebagai alat pengumpulan data. Setelah data diperoleh kemudian
hasilnya akan dipaparkan secara deskriptif dan pada akhir penelitian akan

‘disnalisis untuk menguji hipotesis yang diajukan pada awal penelitian ini,

Dalam kamms disebutkan pengertian survei, yaitu tindakan mengukur
stan memperkirakan. Nemun dalam penelitian survei lebih berarti sebagai
suatu cara melakukan pengamstan di mana indikator mengenai variabel
addlah jawaban-jawaban tethadlap pertanyasn yang diberikan kepada

 responden baik secara lisan maupun tertulis.

‘Survei biasanya dilakukan satn kali. Peneliti tidak berussha untuk

‘mengatur atau menguasai situasi. Jadi perubahan dalam variabel adalsh hasil

dari peristiwa yang terjadi dengan sendirinys. Dalam hal penelitian ini,
peneliti akan memberiken kuesioner atan wawancara yang jawaban atas
pertanyaan-pertanyaan yang Gigjukan merupakan jawaban yang betul-betul
tanpamnncmnpmpﬂmkmannpunatasjawabannasabah,nasabahﬁdakpam

‘khawatir skan terjadi dampdk negatif atas jawaban-jawsban yang

diberikannya.

3.2.6. Populasi dan Sampel Penelitian.

Populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri atas objek atan
subjek yang mempunyai kuantitas dan karakteristik tertentu yamg

ditentukan oleh penbelii untuk dipelajari dan ditarik kesimpulannya.

Sedangkan sampel adalsh sebagaian dari jumlah dan karakteristik yang
dimiliki oleh populasi tersebut. Makin besar jumlsh sampel mendekati
populasi, maka peluang kesalahan generalisasi semsakin kecil, dan begitu
juga sebaliknya.

Dalam menetapkan besar kecilaya sampel, tidakiah ada suatu
ketetapan yang mutlak, artinya tidak ada ketentuan berapa persen suatu
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sampel harus diambil. Suatu hal yang perlu diperhatikan adaiah keadaan
homogenitas dan heterogenitas populasi. Jika keadaan populasi homogen,
jumlah sampel bampir-harapir tidak menjadi persoalan, sebaliknya jika
keadasn populasi heterogen, maka pertimbangan pengambilan sampel
harus memperhatikan dua hal, yaitu harus diseleidiki kategori-kategori
heterogenitas dan besarnya populasi.

‘Langkah-langkah dalam penarikan sampel adalah penetapan ciri~
ciri populasi yang menjadi sasaran dan akan diwakili oleh sampel di dalam
penyetidikan. Penarikan sampet dari penelitian tidsk lain memiliki tujuan
untuk memperoleh informasi mengenai populasi tersebut. Oleh karena itu,
penarikan  sampel  sangat  -diperiukan = dalm  penclitian,
Terdapat beberapa jenis desain sampling dalam penelitian. Jenis pertama
desain sampling adalsh probality sampling. Jemis sampling ini ada
beberapa, yaitu:

(1) Acak sederhana (sampling random sampling), yaitu acak jenis ini
adalah acak yang paling dikenal oleh banyak orang dalam pencarian

(2) Rancangan acak berstrata (stratified random sampling) yaitn apabila
populasi terdiri ‘dari sejumlah sub-kelom;idk atan lapisan yang
mungjin memitiki ciri yang berbeda acapkali diperiukan suatu

‘bentuk penarikan sampel yang disebut penarikan berlapis,

(3) Rancangan klaster (claster sampling), yaitu mendafiar semua anggota
populasi sasaran dan kemudian memilih sampel diantaranya, dan

(4) Rancangan sistematis (systermatic sampling), yaitu penarikan sampel
dengan cara mengambil setisp kasus yang kesekisn dari daflar
populasi.

- Populasi pada penelitian ini adalah seluruh nasabah Tabungan dan
Giro BSM KCP Jatinegara. Sementara sample pada penelitian ini adalah
nasabah Tabungan dan Giro BSM yang datang ke banking hall BSM KCP
Jatinegara untuk melakukan transaksi perbankan, oleh scbab itu peneliti
dalam menetapkan jumlsh sampel memakai rumus (Gujarati 2003; 158-
159):
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n= (zm'& 0-)2

ei

Diasumsikan bahwa a = 0,05 maka Zygs = 1,96 dengan standar
deviasi populasinya sebesar 0,25,
"= —-——-—_((1’9(60);%%5))2 = 96,04
Dengan demikian peneliti yakin dengan tingkat kepercayaan 95%
bahwa sample random berukuran 96,40 =~ 97 akan memberikan selisih
estimasi x dengan 1 kurang dari 0,05, jadi sample yang diambil sebesar
minimal 97 orang, pada penelitian ini ini peneliti memakai 100 sampel.

3.3. Alat Bautu Pengolahan Data,
Alat bantu dalam pengolahan data tesis ini menggunakan sofiware
SPSS sehingga data dalam penelitian ini harus menggunakan data kualitatif
agar dapat dikenali oleh SPS3. Maka dari itu dilakukanlah teknik coding.
Coding merupskan unsur yang penting dalam penelitian kuantitatif dan
kualitatif. Penelitian kuantitatif lebih mengarah untuk menentukan rasio data
maka perlu adanya coding untuk memudahkan dalam membedakan antara
data yang satu dengan lainnya.
Cara mengeoding dari data yang dikumpulkan dapat berupa angka,
‘kalimat pendek atau panjang stau hamya “ya” atau “tiddk”. Untuk
memudahkan analisis tersebut maka diperlukan jawaban-jawsban yang
memerlukan kode. Pemberian kode kepada jawaban sangat penting
artinya, jika pengolahan data dilakukan dengan komputer, mengodekan
data artinya menaruh angks dalam setiap jawaban,
Adapaim cara-cara coding data yaitu dapat dilakukan dengan jenis
pertanyaan, jawaban atau pernyataan. Dalam hal ini dapat dibedakan:
Jawaban Berupa Angka. Jawaban responden dapat dalam bentuk
angka. Pertanyaan tentang pendapatan perbulan, jawsbannya sudah jelas
dalam bentuk angka. Misaluya, Rp. 14.654.000,00. Begitu pula dalam
menghitang porfofolio Tabungan dan atauy Giro BSM nasabah, maka
jawaban sudah jelas dalam bentuk angka. Untuk jawaban dalam bentuk
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angka ini, maka untuk kode adalsh angka jawaban itu sendiri. Jika
jawaban dalam bentuk interval angka maka angka-angka tersebut periu
diberi kode tersendiri.

Jawaban Pertanyaan Tertutup. Jawaban pertanyaan tertutup
adanya jawaban yang sudah disediakan lebih dabuiy, dan responden hanya
tinggal mengecek saja jawaban-jawaban fersebut sesuai dengan intruksi.
Responden tidak mempunyai kebebasan untuk memilih jawaban diluar
yang telak diberikan,

Jawaban Pertanyaan Semi Terbuka. Pada jawaban semi terbuka,
selain dari jawaban yang ditentuken, masih diperkenankan lagi jawaban
lain yang dianggap cocok oleh responden. Jawaban yang berada diluar dart
yang telah disediakan, perlu diberi angka tersendiri untuk kode.

Jawaban Pertanyaan Terbuka. Pada pertanyaan terbuka,
jawaban yang diberikan sifatnya sesuai dengan apa yang dipikirkan oleh
peajawab, tanpa ada suatu batasan tertentu. Untuk membuat kode terhadsp
jawaban pertamyaan terbuka, jawabandjawsban tersebut harus
dikategorikan atau dikelompokkan lebih dabutu, sehingga tiap kelompok-
kelompok erisi jawaban yang telah dibuat, tetapi apabila ada jawaban
yang tidak termasuk dalam kelompok-kelompok tersebut maka dapat
dimasukkan dalam kelompok “lain-lain”, Hanya periu diingat bahwa
jawaban yang dimasukkan dalam kelompok laindain janganlah terlalu
‘banyek. Juga perlu diingat bahwa jawaban pertanyaan dalam tiap kategori
tidak boleh tumpang tindih.

Jawaban Kombinasi. Jawaban pertanyaan kombinasi hampir
serupa dengan jawaban pertanyaan tertutup. Selain dari jawaban terpissh
secara jelas, responden masih dapat dijawab kombinasi dari beberapa
jawaban,

(Metode Penclitian karangan Moh. Nazir, Ph.D dengan penerbit Ghalia
Indonesia.)
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3.4. Metode Pengolahan Data.
Adapun tahapan-tahapan pengolshan data pada tesis ini adalah
sebagai berikut:

1. Tahapan awal, dimana peneliti melakukan pengumpulan data yang
bersangkutaz dengan pendanaan pihak ketiga serta factor-faktor
marketing dari berbagai literature, buku, majalah, penelitian yang pernah
dilakukan dan lain-lain. Hal ini dilakukan agar peneliti mendapatkan
gambaran umum tentang factor-faktor yang berhubungan dengan
pendanaan pihak ketiga,

2. Penelifi melakuksn pemilihan instrumen penelitian yang tepat, dimana
peneliti akan menggunakan kuesioner dalam penélitian kali mi. Hasil
kuesioner kemudian akan di beri skor dan rangking 1 — § (skala Linkert)
yang menggambarkan tingkatan responden. Biasanya disediakan lima
pitihan skala dengan format seperti: Sangat tidak setuju, Tidak setuju,
Netral, Setuju, Sangat setuju. Selain pilihan dengan lima skala seperti
contoh di atas, kadang digunakan juga skala dengan tujuh atau sembilan
tingkat Suatu studi empiris menemukan bahwa beberapa karakteristik
statistik hasil kuesioner dengan berbagai jumlsh pilihan tersebut ternyata
sangat mirip. Skala Likert merupakan metode skala bipolar yang
mengukur balk tanggapan positif atsupun negatif terhadap suatu
pernyataan. Empat skala pilihan juga kedang digunakan untok kuesioner
skala Likert yang memaksa orang memilih salah satu kutub karena
pilihan "netral” tak tersedia. |

3. Setelsh metode dan teknik analisis data ditentukan, maka langksh
selanjutnya adalah penyusunan kuesioner yang bertitik tolak dari
literatur pada bab II. Kuesioner adalah suatu teknik pengumpulan data
atau informasi yang memungkinkan peneliti mempelajari sikap-sikap,
keyakinan, perilaku, dan kaakteristik populasi atau sampel yang dapat
terpengaruh oleh banran pemasaran yang ditawarksn atau oleh bauran
pemasaran yang telsh ada. Dengan menggunakan kuesioner, penelitil
berupaya mengukur apa yang ditemukan dalam kuesioner, dan juga
wawancara, selain itu juga untuk menentuksn seberapa luas aten
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terbatasnya sentimen yang diekspresikan dalam suat: wawancara atau
pengisian kuesioner. Isi pertanyaan pada kuesioner merupakan gambaran
jawaban atau pernyataan dari tesponden mengenai faktor
pengembangan  Tabungan serta Giro BSM. Kuesioner akan
dikelompokkan dalam tiga bagian yaitu karakteristik nasabah, pola
perbankan nasabah dan pernyataan nasabah mengenai bauran pemasaran
terhadap portofolio Tabungan dan Giro BSM.

. Penelitian ini dilakukan terhadap nasabah Bank Syariab Mandiri Kantor
Cabang Pembantu Jatinegara yang dijadikan sebagai koreponden untuk
memperlancar diperiukan perizinan administrasi pemelitian sebelum
penyebaran Kuesioner kepada responden nasabah.

. Sebelum kuesioner disebarkan, kuesioner akan direkonstruksi ulang
untuk diperbaiki pada item kuesioner yang dinilai terdapat tumpang
tindih dan kesamaran materi pertenyaan yang dilakukan terhadap 30
responden nasabah. .

5. Jika semua item dinyatakan valid dan reliabel, maka dilanjutkan dengan
penyebaran kuesioner ke responden yaitu nasabah BSM KCP Jatinegara
dan dilskukan pengujian Uji Validitas dan Reabilitas kuesioner
setelahnys schinggs semua item dalam keadaan benar-benar diyskini
valid dan reliabel.

7. Semua kuesioner yang telah lengkap dan laysk tersebut direkapitulasi

semua hasil datanya, disesuaikan dengan jawaban responden dan teknik
analisis yang akan digunakan.

. Data yang telsh direkapitulasi tersebut dikelompokkan menurut jenis
datanya, semua data-data tersebut diberikan coding agar alat baniu
analisis dengan mempergunakan program SPSS dapat mengenali dan
memproses lebih lanjut datanya. Setelah data diproses sesuai teknik yang
ditentukan, maka langksh selanjutnya adalah interpretasi dan analisis
output tersebut. Interpretasi output ditambah dengan data-data yang telah
dikumpulkan sebelumnya terutama mengenai konsep dan teori teatang
aplikasi strategi bauran pemasaran terhadap portofolio Tabungan dan
Giro BSM.
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9. Langkah selanjutnya adalah menjawab hipotesis penelitian dan apa yang
menjadi tujuan diadakannya penelitian ini, yaita untuk mengetahui ada
atau tidaknya hubungan antara variabel independen terhadap variabel
dependen. Apakeh HO diterima atau ditolak.

10. Setelah mendapat jawaban . atas pertanyaan hipotesis penelitian ‘dan
tercapainya tujusn penelitian ini, maka diambil kesimpulan penelitian
dan saran-garan yang berguna bagi peagenﬁ:angan ckonomi dan
keuangan Islam terlebih khusus pihak manajemen BSM.

3.5. Metode Analisis Faktor. | .

Analisis Faktor merupakan bégian dari Multivariate yang berguna
untuk mereduksi varigbel, Cara kerjanya adalsh mengumpulkan variabel-
variabel yang berkorelasi ke dalam satu atau beberapa faktor, dimana antara
satu faktor dengan faktor lainnya saling bebas atau tidak berkorelasi. Dari
faktor-faktor yang terbentuk inilah nanti akan dapat dilihat faktor yang
menjadi penjelas utama terhadap suatu poputasi.

Oleh karena Aualisis Faktor berguna untuk mereduksi variabel, maka
Analisis Faktor ini sangat berguna dalam analisis yang menggunakan
variabel analisis relatif banyak, sedangkan data relatif tidak besar. Tanpa
didahului  Analisis Faktor, kondisi tersebut aken banyak ditemui
permasalshan ketika melakukan analisis menggunskan sustu metode
statistik. Dengan dikelompokkannya varisbel ke dalam faktor, maka sudeh
pasti jumiah faktor yang dianalisis aken lebih sedikit, sehingga data yang
tidak terlalu besar dapat digupakan, walau tetap tidak ada jaminan
permasalaban dalam melakukan analisis menggunakan metode statistik telah
hilang. Sekalipun demikian, paling tidek akan ada permasalahan dasar yang
tereduksi.

Secara garis besar, dalam riset pemasaran, Analisis Faktor ini dapat
dimanfaatkan, paling tidak dalam 4 (empat) hal, yaitu:

1. Analisis Faktor dapat dipunakan wntuk melakukan validitas dari atribut-
atribut yang digunakan dalam membentuk varigbel.
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2. Analisis Faktor dapat digupakan untuk mengelompokkan atribut-atribut
ke dalam variable dengan tepat.

3, Analisis Faktor juga dapat digunakan yntuk m¢nemukan fakior-fakior
atau variabel-variabel yang mampu menjelaskan suatu populasi,
sehingga ciri-cir utama dari populasi yang diteliti akan didapat.

4. Kegunaan terakhir adalah untuk membuat skor suatu variabel. (Hardius
Usman, 8.5i, M.Si)
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BAB IV

BAURAN PEMASARAN DAN PORTOFOLIO TABUNGAN DAN GIRO DI

BANK SYARIAH MANDIRI JATINEGARA

4.1. Analisis Profil Nasabah.

Responden yang dipilih adalsh para nasabah pemilik rekening

tabungan dan atau giro Bank Syariah Mandiri di Jatinegara. Jumlah responden
ditetapkan sebanyak seratus orang. Pengumpulan data dari para nasabah
tersebut diperoleh dengan cara mengisi kuesioner yang dilakukan pada saat
nasabah yang bersangkutan dating ke banking hall BSM Jatinegara.

Scbanyak seratus kuesioner telah memenuhi syarat untuk digunakan

dalam analisis dan pembahasan masalah seperti telah teruji pada Uji
Reliabilitas dan Validitas di Bab 4 butir 2. Pertanyaan yang diajukan terdiri
atss:

Enam pertanyaan mengenai Data Responden.

Enam pertanyaan mengenal aspek Produk {(Product) dalam bauran
pemasaran yang terdapat dalam produk tabungan dan atau giro BSM.

Tiga pertanyasn mengenai aspek Harga (Price) yang ditawarkan dalam
bauranpemasaranyangterdapatdalamproduktaﬁunmdanataugim'

"BSM.

Tiga pertanryaan mengenai aspek Saluran Distribusi (Place) atau jumlah
cabang yang melayani transakmdalam bauran pemasaran yang terdapat
dalam produk tabungan dan atau giro BSM.

Lima pertanyaan mengenai aspek Promosi (Promotior) yang dilakukan
dalam hal bauran pemasaran yang terdapat dalam produk tabungan dan
atau giro BSM.

Empat pertanyaan mengenal aspek Proses (Process) dalam bauran
pemasaran yang terdapat dalam produk tabungan dan atau giro BSM.
Empat pertanyaan mengenai aspek Pelaku (People) yang menjalankan
dalam hal bauran pemasaran yang terdapat dalam produk tabungan dan
atau giro BSM.
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e Lima pertanyaan mengenai aspek Bukt Fisik (Physical Evidance) yang
mendukung dalam bauran pemasaran yang terdapat dalam produk
tabungan dan atau giro BSM.

Jumlah seluruh pertanyaan daiam kuesioner ini adalah 39 (tiga puluh
sembilan) butir termasuk saran, kritik serta pendapat dari nasabah.

Tabel 4.1
Jenis Kelamin
No| Jenis Kelamin | Jumlah | Prosentase
1 |Pria 64 64%
2 |Wanita 36 36%
Total 100 100%

Tabel di atas menunjukkan bahwa responden terdiri dari 64%

berjenis kelamin Pria dan 36% berjenis kelamin wanita.

Tabel 4.2,
Pendidikan Terakhir
NojPendidlkan {Jumiah |Prosentase
1 {80 0 0%

2 {SWMP 0 0%

3 ISMA 28 26%
4 181 68 68%
5 182 4 4%

6 {Lainnya 2 2%
Total 100 100%

Tabel di atas menunjukkan bahwa dari seratus kuesioner yang telah
memenuhi syarat ternyata sebanyak 26% diisi oleh responden yang berasal
dari tingkat pendidikan SMA, 68% berasal dari tingkat pendidikan Strata 1,
hanya 4% berasal dari tingkat pendidikan Strata 2 dan sisanya yaitu sebesar
2% berasal dari tingkat pendidikan selain tersebut di atas.
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Tabel 4.3.
Pekerjaan
No Pekerjaan Jumiah | Prosentase
1 |Pelajar 3 3%
2 |PNS 26 26%
3 {Karyawan Swasta 45 45%
4 |Wiraswasta 17 17%
5 |Laihnya 8 9%
100 100%

Tabe! 4.3. di atas menunjukkan bahwa mayoritas pengisi kuesioner
adalah berprofesi sebagai karyawan swasta yaitu sebanvak 45% dari
kesclurvhan pengisi kuesioner. Kemudian 26% adalah pegawai negeri sipil,
diikuti oleh wiraswastawan sebanyak 17%. 3 % pengisi kuesioner adalah
pelajar yang telah memiliki KTP atau getara SMU maupun mahasiswa/i dan
9% sisanya berprofesi sclain tclah disebutkan di atas.

Tabel 4.4.
Jangka Waktu Menjadi Nasabah
No| Jangka Waktu | Jumiah | Prosentase
1 |< 8 bulan 6 6%
2 |6 s.d 12 bulan ] 9%
3 |43 s.d 35 bulan 22 22%
4 137 s.d. 48 bulan 38 38%
5 |> 48 bulan 25 25%
Total 100 100%

Tabel 4.4 mepunjukkan bahwa mayoritas pengisi kuesioner telah
menjadi nasabah antara 37 bulan sampai dengan 48 bulan yaitu sebesar 38%.
Di tempat selanjutnya yaitu pensbung yang telah menjadi nasabah selama
lebih dari 48 bulan yaitu sebanyak 25%. Nasabah pengisi kuesioner yang telah
memiliki rekening di BSM antara 13 sampai dengan 36 bulan adalah 22%.
Selanjutnya adalah antara 6 sampai dengan 12 bulan yaitu 9% dan yang paling
singkat yaitu kurang dari 6 bulan yaitu sebanyak 6%.
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Tabel 4.5.
Frekuensi Menabung
MNo |Frekuensi Menabung Jumiah |Prosentase
1)< 1 kali 12 12%
2}1 s.d. 2 kali 10 10%
312 s.d. 3 kali 40 40%
413 s.d. 4 kali 20 20%
5{> 4 kali 18 18%
Total 100 100%

Tabel 4.5 memberikan informasi tentang seberapa sering pengisi
kuesioner menyetorkan dananya di BSM Jatinegara baik itu untuk simpanan
berupa tabungan ataupun giro perorangan. Dapat terinformasikan bahwa yang
dalam sebulan tidak tentu apakah menabung atau tidak yaitu sebanysk 12%
dari total pengisi kuesioner. Sebanyak antara 1 hingpga 2 kali yaitu 10%. Yang
mcenabung antara 2 sampai dengan 3 kali yaitu 40% dan ini adalah mayoritas
pengisi kuesioner. 20% menabung antara 3 sampai dengan 4 kali. Dan sisanya
yaitu 18% pengisi kuesioner menabung lebih dari 4 kali dalam sebulan.

Tabel 4.6.
Penghasilan

No Penghasiian (Rp} Jumiah | Prosantase
1 < 999.999 - 15 15%

2| 1.000.000,- 5.d. 2.988.999,- 298 29%
3| 3.000.000,- s.d. 4.999.999,- 37 37%
4] 5.000.000,- 8.d. 6.999.989,- 12 12%
] > 7.000.000,- 7 1%
Total 100 100%

Tabel 4.6 menunjukkan bahwa mayoritas pengisi kuesioner adalah
berpenghasilan antara tiga juta hingea empat jutaan, yaitu scbanyak 37%.
Selanjutnya adalah nasabah yang berpenghasilan antara satu juta hingga dua
jutaan yaitu sebanyak 29%. Latu nasabah yang berpenghasilan tiga juta hingga
empat jutaan adalah sebanmyak 37 % dan merupakan mayoritas dari sisi
penghasilan yang mengisi kuesioper. Ditempat ke empat yaitu nasabah
berpenghasilan antara lima juta hingpga enam jutaan sebanyak 12% dan
tcrakhir yaitu nasabah berpenghasilan di atas tujuh juta yaitu scbanyak 7%
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Tabel 4.7.
Produk (Product)
Pendapat responden menjadi penabung karena adanya undian atau bonus yang
diselenggarakan oleh BSM
No Jawaban Jumiah | Prosentase
1 |Sangat Setuju 2 2%
2 |Setuju 4 4%
3 iBiasa Saja 37 37%
4 |Tidak Setuju 47 47%
5 |Sangat Tidak Setuju 10 10%
Total 100 100%

Berdasarkan tabel di atas, kita mendapatkan informasi bahwa mayoritas
responden yaitu 47% tidak setuju bahwa mereka menjadi penabung karena adanya
undian atau bonus yang diberikan oleh BSM. Hanya 2% saja yang menyatakan
sangat sctuju. Hal ini menunjukkan bahwa nasabah penabung baik itu berupa giro
maupun tabungan tidak begitu peduli dengan jumlah bagi hasil yang mereka
terima, hal ini akan berbeda apabila kita berbicara dalam konteks nasabah yang
menyimpap dananya dalam bentuk deposito mudarabah.

Tabel 4.8.
Produk (Product) _
Pendapat responden bahwa fetap akan menjadi nasabah meskipun undian atau
bonus pada tabungan dan atau giro BSM dibapuskan.

No Jawaban Jumiah | Prosentase

1 _|Sangat Setuju 11 11%

2 |Sstuju 42 42%

3 iBiasa Saja 36 8%

4 [Tidak Setuju 8 8%

5 |Sangat Tidak Sefuju 3 3%
Total 1060 100%

Untuk meyakinkan peneliti bahwa undian atau bonus maupun bagi hasil
bukan merupakan faktor utama nasabah memiliki poriofolio dalam bentuk
tabungan atau giro, maka penelii memunculkan pertanyaan mengensi
penghapusan undian, bonus maupun bagi hasil apakah tetap akan membuat
nasabah mcmpertahankan portofolionya.

1lasilnya terpampang dalam tabel 4.8 dimana mayoritas responden yaitu
sebanyak 42% tetap akan mempertahankan porotofolionya meskipun tidak ada
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undian, bonus maupun bagi hasil. Dan hanya 3% yang menyatakan sangat tidak
sefju.

Tabel 4.9.
Produk (Product)
Pendapat respondcn bahwa pilihan mata uang untuk tabungan dan giro di BSM
bervariasi.
No Jawaban Jumlah | Prosentase
1 |Sangat Setuju 4 4%
2 |Setuju 18 18%
3 |Biasa Saja 39 39%
4 |Tidak Setuju 33 33%
5 jSangat Tidak Setuju 8 8%
Total 100 100%

Apabila kita melihat tabcl 4.9 diatas, maka tcrinformasikan bahwa
mayoritas responden menyatakan biasa saja atau netral sebanyak 39% atas pilihan
jenis mata uang di BSM. Hal ini memang demikian karena meskipun variasi
pilihan mata unang ditawarkan oleh BSM tetapi pada kenyataannya yang menjadi
fokus di cabang-cabang termasuk Jatinegara hanyalah pada meata vang Rupiah dan
Dollar Amcrika.

Tabel 4.10
Produk (Product)
Pendapat responden tentang jaminan keamanan simpanan nasabah di BSM.
No Jawaban Jumlah | Prosentase
1 [Sangat Setuju 15 15%
2 {Setuju 25 25%
3 |Biasa Sala 60 80%
4 |Tidak Setuju 0 0%
5 {Sangat Tidak Setuju 0 0%
Total 100 100%

Dari tabel 4.10 dapat kita ambil kesimpulan bshwa 60% responden

berpendapat netral atau biasa saja terhadap jaminan keamanan simpanan di BSM.
Hal ini terjadi karena masih sanfernya terngiang di masyarakat bahwa meskipun
suatu Baok sudah dijamin olch Lembaga Penjaminan Simpanan, dana nasabah
masih dapat hilang seperti yang terjadi di Bank Century.
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Hal ini menyebabkan manajemen BSM menjadi intens sekali agar cabang-
cabang mensosialisasikan kembali kepada masyarakat bahwa hal keamanan
simpanan nasabah merupakan faktor utama yang menjadi fokus manajemen.

Tabel 4.11
Produk (Preduct)
Pendapat respondcn bahwa jaminan keamanan simpanan nasabah wmcnjadi alasan
penyebab nasabah mermiliki portofolio di BSM.

No Jawaban Jumiah | Prosentase

1 |Sangat Setuju 17 17%

2 |Setuju 22 22%

3 [Biasa Saja 61 61%

4 |Tidak Sefuju D D%

£ |8angat Tidak Setuju 0 0%
Total 100 100%

Tabel 4.11 memaparkan informasi yang tidak jauh berbeda dengan tabel
sebelumnya yaitu tabel 4.10 karena isinya sangat berkaitan sekali,

Tabel 4.12
Produk (Product)
Pendapat responden bahwa fitur yang tersedia pada tabungan dan giro BSM
beragam variasinya.
No Jawaban Jumiah | Prosentase
1 {Sangat Setuu 27 27%
2 (Setuju 42 42%
3 |Biasa Saja 29 29%
4 |Tidek Setuju 1 1%
5 |Sangat Tidak Setuju 1 1%
Total 100 100%

Mayoritas responden yaifu 42% setuju bahwa fitur yang tersedia pada
tabungan serta giro BSM bervariasi. TIal ini memang sesuai kenyataan bahwa
nasabah memiliki akses luas terhadap tabungan serta giro BSM, untuk beberapa
transaksi bahkan nasabah tidak perlu datang ke Bank karena sudah difasilitasi oleh
mobile barking atau net banking schingga pasabsh dapat tetap bertransaksi
bahkan dari rumah.
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Tabel 4.13
Boous/Bagi Hasil (Price)
Pendapat responden mengenai tingkatan bagi hasil untuk tabungan dan bonus
untuk giro di BSM sudah memuaskan.
No Jawaban Jumiah | Prosentase |

1 iSangat Setuju 10 10%
2 |Ssluu 39 36%
3 |Biasa Saja 20 0%
4_|Tidak Setuju 15 15%

5 |Sangat Tidak Setuju 8 6%
Total 100 100%

Tabel 4.13 menunjukkan bahwa 39% responden setuju bahwa bagi hasil
untuk tabungan dan bonus untuk giro di BSM memuaskan. Hal ini terjadi karena
memang bagi basil serta bonus yang diberikan oleh BSM sudah cukup kompetitif
dibandingkan dcngan Bank konvensional serta syariah lainnya. Tapi tontu tidak
akan sekompetitif apabiia dibandingkan dengan produk deposito dengan jangks
waktu satu bulanan balikan, maka dari itu ada 6% nasabali yang menyatakan
sangat tidak setuju.

Tabel 4.14
: _ Bonus/Bagi Hasil (Price)
Pendapat responden mengenai alasan bagi hasil dan bonus yang diberikan menjadi
alasan nasabah memiliki portofolio di BSM.

No Jawaban Jumiah | Prosentase

1 _|Sangat Setuju 9 9%

2 |Setuju 4 4%

2 |Biasa Saja 43 43%

4 {Tidak Setuju 25 25%

5 |Sangat Tidak Setuju 18 19%
Total 100 100%

Meskipun mayoritas responden setuju bahwa bagi hasil atau bonus yang
diberikan sudah memuaskan, tapi ternyata ini tidak menunjukkan bahwa itu
adalah alasan utama nasabsh memiliki portofolio tabungan atau giro. Hal imi
terlihat dari pernyataan responden yang ternyata mayoritas menanggapi biasa saja
atau netral yaitu sebesar 43%, bahkan 25% responden tidak setuju.
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Tabel 4.15
Biaya (Price)
Pendapat responden bahwa besaran biaya administrasi yang dibebankan kepada
nasabah atas fasilitas yang diberikan pada tabungan atau giro BSM sudah

sebanding.
No Jawaban Jumlah{ Prosentase
1 |Sangat Setuju 7 %
2 |Setuju 9 9%
3 |Biasa Sgja 44 44%
4 |Tidak Setuju 28 25%
§ [Sangat Tidak Setuiu 15 18%
Tatal 100 100%

Mayoritas responden berpendapat biasa saja atau netral yaitu sebanyak
44% ketika ditanya tentang kesebandingan antara biaya administrasi dengan
fasilitas yang diborikan oleh BSM. Hal ini memang mcniumjukkan bahwa biaya
administrasi yang dibebankan oleh BSM mcmang bukaniah yang paling murah,
tapi ternyata juga tidak yang paling mahal apabila kita melihat Bank-Bank
konvensional seperti Mandiri atau BCA sementara fasilitas yang BSM berikan
sama kurang lebihnya.

Tabel 4.16
Lokasi (Place)
Pendapat responden bahwa lokasi BSM Jatinepara dekat dengan lokasi
perkantoran.
No Jawaban Jumiah | Prosentase
1 [Sangat Setuju 43 43%
2 |Setuju 26 268%
3 |Biasa Saja 18 18%
4 (Tidak Setuju 13 13%
5 {Sangat Tidak Setuju 0 0%
Total 100 100%

Mayoritas responden yaitu sebanyak 43% sangat setuju bahwa lokasi BSM
Jatinegara dekat dengan lokasi perkantoran. Hal ini memang sesuai kondisi
sebenarnya yaitu BSM Jatinegara berlokasi di komplek Ruko Mitra Matraman di
jalan Matraman Raya, dan di sekitar lokasi BSM Jatinegara banyak terdapat
perkantoran.
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Tabel 4.17
Lokasi (Place)
Pendapat responden bahwa Iokasi BSM Jatinepara dekat dengan perumahan
warga.

No Jawaban Jumiah | Prosentase
1 _|Sangat Setuju 18 18%
2 Setuju 45 45%
3 |Biasa Saja 23 23%
4 |Tidak Setuju 10 10%

5 |Sangat Tidak Setuju 4 4%

Total 100 100%

Berdasarkan fabel 417 di atas dapat kita ambil kesimpulan bahwa
mayoritas responden yaita sebanyak 45% menyatakan setuju bahwa lokasi BSM
Jatinegara dekat dengan pemukiman warga. Lokasi BSM Jatinggara memang
sangat strategis apabila ditinjau dari sisi kedekatannya dengan peramahan warga
dimana di kelilingi oleh warga disekitaran keluraban kebon manggis, kampung

melayu, kayu manis dan manggarai.

Tabel 4.18
Lokasi (Place)
Pendapat responden bahwa cabang-cabang BSM tersebar luas khususnya di
wilaysh DKI Jakarta.

No Jawaban Jurntah | Prosentase
1_{Sangat Setuju 18 18%
2 {Setuju 28 28%
3 |Biasa Sgja 24 24%
4 |Tidak Setuju i7 17%
5 |Sangat Tidak Setuju 13 13%
Total 100 106%

Mayoritas respondoen yaitu 28% berpendapat setuju bahwa cabang-cabang
BSM tersebar luas. BSM terdekat dari cabang Jatinegara yaitu Saharjo, Kramat
Raya, Jatinegara Timur, Tebet, Utan Kayu, Klender serta beberapa cabang lagi
khususnya cabang-cabang bar.
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Tabel 4.19
Promosi (Promotion)
Pendapat responden bahwa mereka mendapatkan informasi tentang tabungan dan
giro BSM dan teman atau saudara atau kerabat responden.

No Jawaban Jumlah | Prosentase

1 _|Sangat Setuju 14 14%

2 |Setuju 37 37%

3 |Biasa Saja 15 15%

4 Tidak Satuju 28 28%

5 ISangat Tidak Setuju & 6%
Total 100 100%

Mayoritas responden yaitu sebesar 37% menyatakan setuju bahwa mereka
mendapatkan informasi tentang tabunpan atau giro BSM dari teman, saudara atau
kerabat responden. Dan hanya 6% menyatakan tidak setuju. Ini menunjukkan
bahwa promosi dari mulut ke mulut (word of mouth) temyata cukup ampuh bagi
BSM.

Tabel 4.20
Promosi (Promotion)
Pendapat responden bahwa mereka mendapatkan informasi tentang tabungan dan
giro BSM dari media promosi.
No Jawaban Jumiah | Prosentase
1 _|Sangat Setuju 7 7%
2 [Setuju 31 31%
3 |Biasa Saja 19 18%
4 |Tidak Setuju 37 37%
5 [Sangat Tidak Setuju 3] 8%
Total 100 100%

Dari tabel 4.20 di atas terlihat bahwa mayoritas responden yaitu sebanyak
37% tidak setuju bahwa mereka mendspatkan informasi tentang tabungan atau
giro BSM dari media promosi seperti media cetak atapun promo-promo di media
elektronik. Hal ini terjadi karena memang BSM hampir tidak pernah melakukan
promo melalui media elektronik tapi lebih sering kepada media cetak seperti
koran ataupun brosur-brosur.
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Tabel 4.21
Promosi (Promotion)

Pendapat responden bahwa BSM sering membuka konter di 7ail atau pameran-

pameran adalah:
No Jawaban Jumlah | Prosentase
1 |Sangat Setuju 6 8%
2 |Setuju 28 28%
3 |Biasa Saja 34 4%
4 [Tidak Setuju 25 25%
5 [Sangat Tidak Setuju 7 7%
Total 100 100%

34% responden menyatakan biasa saja atau netral ketika ditanyakan
tentang frekuensi BSM membuka konter di mall atau pameran-pameran. Program
BSM Goes To Mall memang pemah digaungkan oleh manajemen namun entah
mengapa cabang-cabang kurang merespon baik akan ide manajemen ini. Untuk
pameran sebetulnya BSM cukup sering juga hadir pada acara-acara khususnya
acara keagamaan yang diadakan oleh masjid-masjid besar setempat, hal ini
didukung oleh 28% responden dan sangat setuju oleh 6% responden.

Tabel 4.22
Promosi (Promotion) _
Pendapat responden bahwa iklan yang dipasang di media cetak adalah menarik
yaitu:
No Jawaban Jumlah | Prosentase
1 |Sangat Setuju 21 21%
2 |Setuju 27 27%
3 |Biasa Saja 48 48%
4 {Tidak Setuju 4 4%
15 Sanggt Tidak Setuju 0 0%
Total 100 100%

Berdasarkan data yang ditampilkan oleh tabel di atas, responden mayoritas
berpendapat yaitu sebanyak 48% baehwa pemasangan iklan di media cetak biasa
saja dilihat dari aspek kemenarikanoya. Hal ini karena iklan di BSM yang
biasanya menggunakan media cetak di salah satu Koran nasional terkemuka
bahwa iklan yang dipasang itu monoton atau itu-itu saja, yaitu antara tabungan
BSM atau program undian dari produk tabungan, sementara sebetulnya masih
banyak produk lain.
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Tabel 4.23
Promosi (Promotion)
Pendapat responden bahwa salah satu yang menyebabkan nasabah memiliki
portofolic di BSM adalah aktifitas publisitas yang dilakukan oleh BSM.

No Jawaban Jumiah | Prosentase

1 |Sangat Setuju 8 8%

2 iSetuju 22 22%

3 |Biasa Saja 42 42%

4 |Tidak Setuju 19 19%

5 |Sangat Tidak Setuju B 9%
Total 100 100%

Mayoritas responden yaitu sebanyak 42% menyatakan biasa saja terthadap
pertanyaan mengenai kepemilikan portofolio nasabah di BSM karena akiifitas
publisitas yang difakukan perusabaan. Ini memmjukkan bahwa saat ini aktifitas

publisitas BSM belum optimal.
:
Tabel 4.24
I_ Proses (Process)
Pendapat responden babwa pelayanan transaksi perbankan di BSM Jatinegara
cepat adgalah:
i No Jawaban Jumiah | Prosentase
!. 1_1Sangat Setuju 5 5%
2 [Setuju 35 35%
; 3 _|Biasa Saja 33 3%
'; 4 |Tidak Setuju 27 27%
5 |Sangat Tidak Setuju 0 Q%
'. Total 100 100%

Ada 35% responden menyatakan setuju bahwa transaksi perbankan di
BSM Jatinegara cepat. Hal ini terjadi karena memang karyawan khususnya bagian
Sfroniliner sudah di ikutsertakan pelatihan pelayanan sehingga dapat memberikan
pelayanan yang bermutu.
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Tabel 425
Proses (Process)
Pendapat responden bahwa pelayanan transaksi perbankan di BSM Jatinegara

memuaskan adalah:
No Jawaban Jumtah | Prosentase
1 {Sangat Setuju 20 20%
2 |Setuju 37 37%
3 |Biasa Sgja 33 33%
4 |Tidak Setuju 10 10%
5 |Sangat Tidak Setuju 0 0%
Totai 100 100%

Mayoritas responden, yaitu 37%, menyatakan puas dengan pelayanan
perbankan di BSM Jatinegara. Meskipun begitu, masih terdapat 10% responden
yang tidak menyetujuinya. Hal ketidak setujuan bias jadi terjadi ketika responden
datang di saat-saat ramai seperti jam istirahat.

Tabel 4.26
_ Proses (Process)
Pendapat responden bahwa proses pembuatan kartu ATM di BSM cepat adalah:

No Jawaban Jumilah | Prosontase

1 {Sangat Setuju 19 19%

2 {Setulu 26 26%

3 |Biasa Saja 33 33%

4 |Tidak Setuju 13 13%

5 |Sangat Tidak Setuju 2] 9%
Total 100 100%

Mayoritas responden yaitu sebanyak 33% berpendapat biasa saja terhadap
pembuatan kartn ATM di BSM. Untuk pembuatan kartu ATM pada saat
pembukaan rekening tabungan memang nasabah dapat diberikan langsung kartu
ATM beserta PIN-nya, hal ini pun sudah dilakukan oleh Bank Mandiri selaku
pemilik BSM.

Namun untuk pembuatan kartu ATM pengganti, BSM belum dapat
secanggih Bank Mandiri yang dapat dilakukan secara instant sehingga di sinilah
nasabah kemudian menilai biasa saja terhadap proses pembuatan kartu ATM baru.
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Tabel 4.27
Proses (Process)
Pendapat responden bahwa keluhan nasabah cepat diselesaikan adalah:
No Jawaban Jumlah | Prosentase
1 _iSangat Setuju 7 7%
2 |Setuju 19 19%
3 |Biasa Saia 26 26%
4 |Tidak Seftuju 34 34%
5 |Sangat Tidak Setuju 14 14%
Total 100 100%

Mayoritas nasabah yaifu sebanyak 34% menilai tidak setuju terhadap
kecepatan dalam penanganan keluban nasabah. Hal ini terjadi ketika keluhan
nasabah adalah dalam bentuk pengembalian dana ketika terjadi error system di
mesin ATM terutama yang berada pada jaringan Bersama dan Prima.

Untuk keluhan lainnya yang bersifat ringan seperti ATM belum dapat
digunakan karena belum aktif, hal ini dapat diselesaikan secara cepat dan tuntas.

Tabel 428
Pelaku (Pegple)
Pendapat responden bahwa pelayanan petugas pada bagian customer service
memuaskan adalah:
No Jawaban Jumlah j Prosentase
1_{Sangat Setuju 27 27%
2 |Setuju 53 53%
J |Biasa Saja 11 1%
4 1Tidak Setuju B 9%
5 |Sangat Tidak Setuju 0 0%
Tofal 100 100%

Mayoritas responden yaitu schanyak 53 responden menyetujui bahwa
pelayanan pada bagian customer service adalah memuaskan. 27 responden
menjawab sangat semju, 11% biasa saja dan 9% tidak setuju yang kemungkinan
responden kebetulan mengisi kuesioner pada saat jam-jam sibuk.

Universitas indonesia

Analisis faktor-faktor..., Abdul Rachman Fariz, Pascasarjana Ul, 2010



72

Tabel 4.29
Pelaku (People)
Pendapat responden bahwa pelayanan petugas pada bagian feller memuaskan
adalah:
No Jawaban Jumiah | Prosentase
1_|Sangat Setuju 21 21%
2 |Setuju 62 62%
3 |Biasa Saja 10 10%
4 1Tidak Setuju 7 7%
5 |Sangat Tidak Setuju 0 0%
Total 100 100%

Tidak berbeda jauk dengan kondisi pelayanan di bagian customer service,
mayoritas responden yaitu sebanyak 62% setnju bahwa pelayanan pada bagian
teller memuaskan. Hal ini mungkin saja terjadi karena petugas feller di BSM
Jatinegara secara kemampuan sudah teruji dan pefugasnya pun lengkap dua
petugas schingga pada jam-jam ramai sekalipun nasabah dapat terus terlayani
dengan baik.

Tabel 4.30
Pelaku (Pegple)
Pendapat responden bahwa pelayanan petugas pada bagian pemasaran
memuaskan adalah:
No Jawaban Jumiah; Prosentase
1 |Sangat Setuju 27 21%
2 |Setuju 85 55%
3 [Biasa Saja 15 15%
4 |Tidak Setuiu 3 3%
5 [Sangat Tidak Setuju a 0%
Total 100 100%

Mayoritas responden yaitu sebanyak 55% berpendapat setuju bashwa
pelayanan petugas pemasaran adalah memuaskan. Namun tetap terdapat 3% yang
tidak setuju, hal ini sesungpuhnya tidak mungkin terjadi karena sudah ada
mekanisme di BSM tentang pelayanan pencairen pembiayzan.
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Tabel 4.31
Pelaku (People)
Pendapat responden bahwa pelayanan petugas pada BSM Jatinegara secara
keseluruhan memuaskan adalah:
No Jawaban Jumiah | Prosentase
1 Sangat Setuju 23 23%
2 1Setuju 59 59%
3 |Biasa Saja 16 16%
4 {Tidak Setuju 2 2%
5 |Sangat Tidak Setuju 0 0%
Total 100 100%

Mayoritas responden yaitu sebanyak 59% setuju bahwa pelayanan petugas
pada BSM Jatinegara secara keselurthan adalash memuaskan. Seperti telah
dikemukakan di atas bahwa manajemen sangat serius terhadap kepuasan
konsumen dilihat dari sisi pelayanan yang diberikan, maka dari itu tidak heati-
hentinya manajemen mengingatkan untuk selalu meningkatkan mutu pelayanan.

Tabel 4.32
Bukdi Fisik (Physical Evidence)
Pengdapat responden bahwa fasilitas transaksi online pada tabungan serta giro
- BSM sangat membantu adalah:
No Jawaban Jumiah | Prosentass
1 _|Sangat Setuju 24 24%
2 {Setuju 43 43%
3 |Biasa Sala 27 21%
4 [Tidek Setuju 6 8%
5 |Sangat Tidak Setuju 0 0%
Total 100 100%

Kita dapat mengambil informasi pada tabel di atas bahwa mayoritas
responden yaitu sebanyak 43% menyatakan setuju bahwa transaksi online sangat
membantu. BSM telah lama menciptakan produk mobile banking menggunakan
fasilitas GPRS dan tercatat bahwa BSM menjadi Bank pertama yang mampu
mengoptimalkan fasilitas tersebut.
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Tabel 4.33
Bukti Fisik (Physical Evidence)
Pendapat responden bahwa sarana parkir yang disediakan BSM Jatinegara

memuaskan adalah:
No Jawaban Jumiah i Prosentase
1 |Sangat Setuju 18 18%
2 |Setuju 29 29%
3 |Biasa Saia 24 24%
4 [Tidak Setuju 20 20%
5 |Sangat Tidak Setuju 8 9%
Total 100 100%

Dari tabel di atas kita mendapat informasi bahwa mayoritas responden
yaitu sebesar 29% setuju bahwa sarana parkir yang disediakan oleh BSM
Jatinegara adalah memuaskan. Hal ini dapat langsing dilihat di lapangan bahwa
parkir yang disediskan oleh pengelola kawasan Ruko Mitra Matraman sangat luas
sehingga nasabah tidak akan merasa kesulitan untuk mencari tempat parkir.

Tabel 4.34
_ Bukti Fisik (Physical Evidence)
Pendapat responden bahwa kondisi fisik banking hall BSM Jatinegara bersih
adatah:
No Jawaban Jumlah j Prosentase
1 1Sangat Setuju 16 16%
2 |Setuju 46 48%
3 |Blasa Sala 21 21%
4 |Tidak Setuju 17 17%
§ [Sangat Tidak Setuju 0 0%
Total 100 100%

Mayoritas responden yaitu sebanyak 46% semju bahwa kondisi fisik
banking hall BSM Jatinegara bersih. Manajemen memang sangat peduli sekali
terhadap kebersihan kantor-kantor cabang BSM seluruh Indonesia, maka dari ito
manajemen mengeluarkan kebijakan bahwa sesekali akan ada audit tak terduga
yang akan datang untuk melakukan penilaian dalam aspek kebersihan ruangan
kantor BSM.
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Tabel 4.35
Bukti Fisik (Physical Evidence)
Pendapat responden bahwa kondisi fisik banking hall BSM Jlatinegara harum
adalah:
No Jawaban Jumiah| Prosentase
1 |Sangat Setuju 16 16%
2 |Setuju 45 45%
3 {Biasa Saja 19 19%
4 (Tidak Setuju 18 16%
5 |Sangat Tidak Setuju 4 4%
Total 100 100%

Mayoritas responden yaitu sebanyak 45% setuju bahwa kondisi banking
hall BSM Jatinegara harum. Di kantor BSM Jatinegara saat ini bekerjasama
dengan vendor untuk menjaga kcharuman ruangan-ruangan kantor, sckalipum
demikian, sesekali pasti keharuman akan memudar sehingga harus dilakukan
penggantian botol pengharum karena telah habis, maka muncul pula jawaban
kuesioner sangat tidak setuju sebanyak 4%.

Tabel 4.36

Bukti Fisik (Physical Evidence) :
Pendapat responden bahwa suasana banking hall BSM Jatinegara menyenangkan
adalah: :
No Jawaban Jumlah | Prosentase

1_|Sangat Setuu 13 13%
2 Setuju 57 57%
3 |Biasa Saja 27 27%
4 |Tidak Setuju 3 3%
5 |Sangat Tidak Setuju 0 0%

, Taotal 1G0 100%

57% responden setuju bahwa kondisi di banking hall BSM Jatinegara
menyenangkan. Hal ini dibuktikan dengan bukti-bukti fisik yang ada pada BSM
Jatinegara juga pada kondisi non-fisik seperti pelayanan yang diberikan pada
aspek pelaku servis seperti telah diinformasikan pada tabel-tabel sebelumnya.

4.2, Uji Reliabilitas dan Validitas
Instnnmen penelitian harus berkualitas yang sudah distandarkan sesuat
dengan criteria teknik pengujian validitas dan reliabilitas. Berkaitan dengan
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ltem-Total Statistics

Corrected Cronbach's

ftem-Total Alpha if tem

Cormelation Deleted
Productt 367 739
Product2 371 1.3
Productd 434 438
Praduct4 .366 1.201
Products 380 .86
Productt 020 1.721
Product? 412 566

77

Kesimpulan yang dapat kita ambil dari perbandingan di atas

adalah:
Faktor-Faktor Analisis CI-TC | R Tabel | Keslmpulan
Menabung karena alasan undian/bonus 0.367| 0.361 Valid
Tetap menabun jﬁlla tidak ada undmnlbonus 0.371] 0.361 Valid
Pilihan mata uang bervariasi 0.434| 0,361 Valid
Jaminan keamanan simpanan 0.366 0.361 Valid
Pengyakinan atas jaminan 0,38 | 0.361 Valid
Fitur lainnya 0.412| 0.361 Valid

Pada variabel Produk, Dari ke~7 indikator terdapat 6

yang dinyatakan valid dan reliabel.

indikator variabel

Oleh karenanya setelah dikeluarkan indikator yang tidak valid, indikator-

indikator yang lain layak digunakan dalam membangun Konstruk variabel Produk

adalah indikator menabung karena bonus, tetap menabung bila diben bonus,

pilihan mata uang variatif, jaminan keamanan, pengyakinan atas jaminan dan fitur

lainnya yang ditawarkan,

Tabel 4.38

Nilai Alpha Uji Reliabilitas & Validitas Jtem Price

Reliabllity Statistics

Cronbach's
Alpha N of ltems
733 5]

Analisis faktor-faktor...
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ftam-Total Statistics

Comected Cronbach's

ltem-Total Alpha if ltern

Comrelation Deleted
Price1 372 159
Price2 364 .309
Priced 083 839
Priced 371 Ji55
Priceb 074 823
Price8 187 1.006
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Kesimpulan yang dapat kita ambil dari perbandingan di atas

adalah:
Faktor-Faktor Analisis CI-TC | R Tabel | Kesimpulan
Tingkat bag) nasil memuaskan 0.372] 0.361 Valid
Alagan menabung karena bagi hasil 0.384| 0.381 Valid
Biaya administrasi sesuai dg fasiltas 0.371] 0.361 Vaild

Pada variabel Harga, Dari ke-6 indikator terdapat 3 indikator variabel yang

dinyatakan valid dan reliabel.

Oleh karenanya setelah dikelvarkan indikator yang tidak wvalid, indikator-
indikator yang lain layak digunakan dalam membangun konstruk variabel Harga
adalah indikator tingkat bagi hasil serta biaya administrasi yang sesuai dengan

fasilitas yang diberikan oleh Bank.

Nilai Alpha Uji Reliabilitas & Validitas Item Place
Retiability 8tatistics

Tabhel 4.32

Cronbach’s
| _ Alpha(a) N of ttems
151 8
ttem-Total Statistics
Comected Cronbach's
ltern-Total Alpha if tem
Correlation Delated
lace1 182 A9
Place? 3721 A06
Placel 274 .BB9
Placed .038 A2
Placa5 244 083
Placab 084 532
Unlversitas Indonesia

Analisis faktor-faktor..., Abdul Rachman Fariz, Pascasarjana Ul, 2010



79

Kesimpulan yang dapat kita ambil dari perhandingan di atas

adalah:

Faktor-Faktor Analisis C)-TC | R Tabe! | Kesimpulan
B5M .Jatinegara dekat perkantoran 03821 0.361 Valid
BSM Jatinegara dekat perumahan 0.371] 0.361 Valid
Cabang BSM banyak 0.364| 0.361 Valid

Tabel 4.40
Nilai Alpka Uji Reliabilitas & Validitas Item Promotion
Retiabillty Statistics
" Cronbach's | :
Alpha(a) N of Rems
709 9
Ham-Yotal Statistics
Comrected Cronbach's
Item-Total- | Alphaif ltem
. § Correlation Deleted
Promation? 373 438
Promotion2 439 A28
Promoﬁcns_ A20 289
Promotion4 057 A78
Promotion5 292 1.350
Promotion 388 414
Promotion? 081 820
Prometion8 097 808
Promiotiond 364 A3

Pada variabel Saluran Distribusi (kantor-cabang BSM), Dsri ke-6 indikator
terdapat 3 indikator variabel yang dinyatakan valid dan reliabel.
Oleh karenanya setelsh dikeluarkasn indikator veng tidsk valid, indikator-
indikator yang lain layak diguriakan dalam membangun konstruk variabe! saluran
-distribugi adalab indikator kedekatan dengan perkantoran, peramahan serfajumlah
cabang BSM yang telah tersebar luas.

Kesimpulsn yang dapat “kita smbil dari perbandingan di atas

adalah-

Analisis faktor-faktor...
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-Faktor-Faktor Anallsis CI-TC | R Tabel | Kesimpulan
informasi BSM dari teman/saudarajkerabat 0.373] 0.361 Valid
Informasi BSM dari media promos! 0.438] 0.361 Valid
BSM sering pameran 042 1 0.361 valld
{idan BSM di media cetak meénank 0.3661 0.361 Vafid
Publisitas membuat membuka rekening 0.3641 0.361 Valid

Pada variabel Promosi, Dari ke-9 indikator terdapat  indikator vatiabel yang

dinyatakan valid dan reliabel.

Oleh karenanya setelsh dikeluarkan indikator yang tidek valid, indikator-
indikator yang lain layak digunakan dalam membangun konstruk variabel
Promosi adalah indikator informasi dari teman atau saudara atau kerabat,
informasi dati media protiosi, frekuensi pameran, daya tarik iklan di media cetak

dan publisitas,

Tabel 4,41

Nilat Alpka Uji Reliabflitas & Validitas Jtem Process
- Renability Statistics

Cronbach's |-
Alpha(a) | N of items
T 8

_ ﬂ:l_!m-fotll Sﬁﬂ_ﬂﬁ:s

Cronbach's -

Cormeciad
ftern-Total | Aipha if ltam
Cormrelation Delsted
“fProcess .368 288
Process2 363 323
Process3 o3 638
Procassd 373 424
| Processs 038 | 853
Processs A22 283

Kesimpulan yang dapat kita ambil dari perbandingan di atas

adalah:

Fakiorrakior Analisis CETC| R Tabel | Kesimpulan |

Peiayanan cepal 0.366] 0.361 Valid [

Peilayanan memuagkan 0.383 | 0.361 Valid

Proses pembuatan kartu ATM cepat 0.373] 0.361 Vajid

Keluhan nasabah cepat tertangani 0.422| 0.361 Vaiid
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Pada variabel Proses, Dari ke-6 indikator terdapat 4 indikator variabel yang
dinyatakan valid dan reliabel.

Oleh katenanya setelah dikeluarkan indikator yang tidak valid, indikator-
indikator yang lain layak digunakan dalam membangua konstruk variabel Proses
adalah indikator pelayanan yang cepat dan memuaskan.

Tabel 4.42
Nilai Alpka Uji Reliabilitas & Validitas Item People
Relishiiity Statistics
Cronbach's
Alpltala) M of ttems
=707 8

‘item-Tota) Statistics

Comected | Cronbach's
ltem-Total | Alpha if ltem
Correlation Deisted |
Peoplel 020 - 215
| People2 421 098
Peopled .1 074 |
Peopied 374 a23
Peopla§ 018 184
Peoplet 388 110

Kesimpulan yapg dapat kita ambil dari perbandingan di atas

adalah: _

Faktor-Faktor Analisls | CITC| R Tabet | (OHMPURR| -
Pelayanen CS memuaskan 0421} 0361 | vaid |
Pelayanan Teller memuaskan 0.382] 0.361 Valid :
Pelgyanan Marketing memuagkan 0.374| 0.361 Vafid
Pelayanan BSM Jatinegara memuaskan 0.388] 0.381 Velid

Pada variabel Produk, Dari ke-6 indikator terdapat 4 indikator variabel yang
dinyatakan valid dan reliabel.

Oleh karenanya setelah dikeluarkan indikator yang tidak valid, indikator-
indikator yang lain layak digunakan dalam membangun konstruk variabel Pelaku
adalab indikator kepuasan atas pelayanso yang diberikan CS, Teller, marketing
serta penilaian secara menyeluruh,
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Tabel 4.43

Nilai Alpha Uji Reliabilitas & Validitas Item Physical Evidance

Reliability Statistics

Cronbach’s
Alpha(a) N of items
715 8

Item-Total Statistics

Corrected Cronbach's

ltem-Tota! Alpha if em

Correlation Deleted
Physicati 378 47
Physicai2 116 272
Physicald 376 035
Physicat4 397 098
Physicals 391 o8
Physicalt 394 400

Kesimpulan yang dapat kita ambil dari perbandingan di atas

adalah:
Faktor-Faktor Analisls i CI-TG | R Tabel | Kesimpulan
Oniline sangat membantu 0.3781 . 0.361 Valid
Sarana Parkir memuaskan  } 0.376} 0,351 Valid
.|Banking hall bersih 0.397 | 0.361 Valld
Banking hail harum 0.391} 0.361 Valid
Banking hali memuaskan 0.3941 0.351 Valid

Pada variabel Bukti Fisik, Dari ke-6 indikator terdapat 5 indikator variabel

yang dinyatakan valid dan reliabel.

Oleh karenanya setelah dikeluwarkan indikator yang tidak valid, indikator-
indikator yang lain layak digunakan dalam membangun konstruk variabel Bukti
Fisik adalah indikafor jaringan, sarana parkir, kebersihan dan keharuman serta

semua tentang banking hall.
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4.3. Analisis Faktor
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Analisis Faktor merupakan bagian dari Multivariate yang berguna untuk

mereduksi variabel, Cara kerjanya adalah mengumpulkan variabel-variabel
yang berkorelasi ke dalam satu atau beberapa faktor, dimana antara satu faktor
dengan faktor lainnya saling bebas atau tidak berkorelasi. Dari faktor-faktor
yang terbentuk inilah nanti akan dapat dilihat faktor yang menjadi penjelas

utama terhadap suatu populasi.
Tabel 4.44
Communalities

Initial Extraction

Product? 1.000 .BYO
Produck2 1.000 715
Product? . 1.000 851
Productd 1.080 910
Products 1.000 B49
Product? 1.000 796
Pricel 1.000 853
Price2 1.000 818
Priced 1000 821
Placel 1.000 750
Place2 1.000 789
Place5 1.000 TJ70
Promotiont 1.000 .B0S
Promotion2 1.000 830
Promotion3 1.000 825
Promotiond 1.000 854
Promotion® 1.000 829
Processi 1.000 899
Process2 1.000 .B35
Process4 1.000 723
ProcessB 1.000 B84
-] Peopie2 1.000 750
Peaople3 1.000 .881
Peopled 1.000 901
Peopled 1.000 865
Physical1 1.000 748
Physical3 1.000 763
Physicald 1.000 BoG
Physical5 1.000 823
Physlcals 1.000 858

Extraction Methad: Principal Component Analysis.
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Paopled

0488 | 0B84 0709 | -0.666

Peopled

-0.148 0.015 | -0.028 0.350

Peoplel

0238 | 014831 0877 -0.054

Physicalt

1

04111 08381 09 0.028

Physioal3

0.462 0.278 0830 | 0340

Physical4

0088 | 068481 0078 ] 0882

PhysicalS

0379 ] 0446 | 0344 ] -0.339

Physicalt

06581 0076 | 0477 | 0187

“Exdraction Method: Principal Component Analysts.
Rotation Method: Verimix with Kalser Nomalization,

Tabel Rotated Component Matrix menunjukkan koefisien yang akan
digunakan unfuk tmemprediksi nilai faktor yang dibuat berdasarkan variabel yang
digunakan. Tabel Rotated Component Matrix ini berkaitan erat dengan tabel
Component Matrix karena tabel Rotated menunjukkan posisi pemilihan fakior
yang tepat sementara tabel Component menunjukkan besaran angkanya.

Analsis sclanjutnya adalah melihat nilai dari atribut-atribut faktor pada
Tabel ‘Component Maifrix’, yaitu tabel yang menunjukkan koefisien yang akan
digunakan unfuk memprediksi nilai fakior yang dibuat berdasarkan variabel yang
digunakan dan melihat persamaan faktor-faktor yang terbentuk. Persamaan-
persamaan nilai koefisien dari fakfor-faktor yang terbentuk adalsh:

Tabel 4.47
Component Matrix
Component Matrb
Gomponem

: 1 2 3 4

- Product! Dies | 08961{ o478| oem
Product? 0557 | 0237 | 0084| 0.000 |
Productd 0470 | o011 | 0410 | -0.388
Product4 0006 | 0160 08TE; 0308 ]
Products 0248 | 0407 | D565} -0.240
Product? 0031 | D41a| D205| nE24
Price) 0850 | 0206 | 0307) 0963
Price2 o268 | 0227 | 0328} -0987
Priced 06581 -0518| 0347 0141
Piaco! o579 ] -0608] 0113] 0160
Place? oo | 0721 | o040 0128
| PlaceS 0203 0211 06%| 0114
| Promotioni | 0.316 | 0766 | 0.308 | 0.000 |
Promotion? | 0708 | 03w ! o044s| 0.085|
Promotion3 | 0376 |. 0042 | D487 | 0217
Promotions | 0420 | -0586 | 0124 ]| 0318
Promotiond | 0487 | 0502 0051 | 0102
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Processi 03951 D351 ) -0.046] D.814
Process? 073 | o055 | o628 ) -0.283
Process4 0869 ) 0351] o087 ] 042
Processd 0388 ! 0020 0077 ] 0108
Peopla2 0772] 05031 0685 | -0.084
Peopled 0083 0286) 0732 0128
Peopled g152) 04751 05141 Dosd
Peoples 0.902 | 02390 | o767 | -0.382

Physicali | -D4n6 | o8as]| w2v2 | 012
Physlear3 0438 ! o198] 033! 0245
| Physicals | o7e2| o086t 0067 | 0.409
| Physical5 0738 | -0.480 [ 0082 -0.124
Physkals 0145 ] 0459 | 0300 { -0.604
Extraction Mathod: Princlpal Component Analysls.

0.4 components extracted.

. Pada faktor 1, nilai dari atribut-atributnya adalah:
Fl= 0248 Products -0.031 Product? + 0.268 Price2 + 0.579 Placel -0.097

Place2 0.120 Promotion5 +0.487 Promotion9,

. Pada faktor 2, nilai dari atribut-atributnya adalah:
F2= 0237 Product2 +0211 PlaceS +0.042 Promotion3 +0.028 Processs

+0.236 People3 +0.645 Physicall

. Pada fakior 3, nilai dari atribut-atributaya adalsh:

F3= 0475 Productl 0410 Product3 +0.674 Productd +0.308 Promotionl
+0445 Promotion2 +0.628 Process2 +H0.767 Peoples +0.337 Physical3 -
0,052 Physical’ -0.300 Physicalé

. Pada faktor 4, nilai dari atribut-atributnya adalsh:
FA= 0553 Pricel -0.141 Priced +0.611 Processl -0.123 Processd -0.054
People2 -0.069 Peoples +0.109 Physicald

Berdasarkan tabel Rotated Componen Mairix diatas, model fiktor yang

diperoleh yakni dengan mengambil variabel dengan koefisien terbesar pada
“faktor, kemudian diperoleh beberapa variabel yang mendominasi masing-masing
faktor, dengan hasil sebagai berikut:
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1. Faktor pertama didominasi oleh variabel:

a. Place 1, nilai untuk komponen ini adalah 0,579. Lokasi BSM Jatinegsma

dekat dengan perkantoran. Ternyata faktor lokasi yang berada di
perkantoran memberikan nilai tertinggi bagi responden. Hal ini sangat
masuk akal sekali karena di tokasi ini yaitu di komplek rumah toko Mitra
Matraman di jalan Matraman Raya tersebar banyak sekali bank-bank
lainnya, sebut saja Bank Muamalat, Bank Yudha Bhskti, Bank Panin,
Bank Dipo Internasional, Bank Jasa Jakarta, Bank Jabar, Bank Rakyat
Indonesia seria perusahaan-perusahaan lainnya.
Responden berpendapat bahwa kedekatan BSM dengan fasilitas nmum
‘lainnya menyebabkan nasabsh dapat melakukan beberapa transaksi di
bank yang berbeda-beda tetapi tidak perlu repot karena kesemuanys
saling berdekatan lokasinya.

b.  Promotion 9, dengan nilai komponen sebesar 0,487. Dimana banyak
nasagbah yang menabung di BSM karena akfivitas publikasi yang
dilakukan oleh BSM khususnya BSM Jatinegara. Jadi sudah merupakan
keharusan bahwa aktifitas publikasi yang dilakukan oleh BSM
khususaya BSM Jatinegara tidak boleh berhenti.

Aktifitas publikasi yang dapat dilakukan ofch BSM sangat beragam
jumlabnya karena BSM adslah perusabasn yang bergerak di bidang
pelayanan jass sehinggs untuk pangsa pasar meskipun BSM merupakan
bank Istam namun target pasamya bukan hanya masyarakat yang
beragama Islam tapi juga masyarakat non muslim.

Secara model publikasi juga bisa bermacam-macam karena produk jasa
keuangan yang ditawarkan sangat luas sekali, tidak terpatok hanya pada
pendanaan namun juga pembisyasn sudah dapat diberikan oleh BSM

* Jatinegara.

c. Price 2, ternyata nasabah tabunpan dan atau giro juga ikut
‘memperhatikan bagi basil atau bonus yang diberiken oleh BSM. Nilai
kompenen ini adalah 0,268. Bagi hasil atan bonus yang diberikan BSM
memsang sedikit tebih besar di bandingkan bank-bank "la'innya meskipun
perbedasnnya tidak terlalu signifikan, jadi tidaklah salah apabila nasabah
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memilih BSM apabila dilihat dad sisi bagi hasil yang diberikan untuk
produk tabungan atau giro.
Nasabah berpendapat bahwa sesungguhnya bagi hasil atau bonpus tidak
terlalu mereka pedulikan selama dana yang mereka simpan di BSM tidak
berkurang karena tergerus oleh biaya administrasi. Sementara di
beberapa bank lainnya, dana simpanan nasabah dapat berkurang karena
‘bagi hasil atan bunga yang dibetikan sangat kecil sekali sehingga pokok
simpanan nasabah tergerus oleh bisya administrasi.
‘Sebagai contoh di Bank Mandiri konvensional sebagai induk BSM,
memberikan bunga hanya sebesar 1,500% per tahun unftuk produk
tabungannya sementara biaya administrasi yang di kenakan yaitu sebesar
sembilan ribu rupiah. Maka, apabila simpanan nasabah kurang dari fujuh
setengah juta rupiah, simpanan nasabah skan berkurang karena terpotong
oleh biaya administrasi sementara bunga yang diberikan lebih kecil.
Sementara BSM memberikan porsi bagi hasil untuk nasabah yaitu
sebesar 34% (setara dengan bunga 3,900%) dan porsi bank adalah 66%
untuk produk tabunpgan dengan besaran biaya administrasi yaitu sebesar
enam ribu rupiah saja. Jadi demgan nasabsh menaban dananya hanya
sebesar kurang dari dua Jutamplah sgja maks dananya tidak akan
berkurang pokoknya karena biaya adminisirasi.
Product 5, jaminan bahwa dana nasabah akan tersimpan aman bahkan
keukakarmATMataplmbukutabnnganhﬂangbaikkamnakekhﬂafan
pribadi ataupun karena berpinddh tangan secara tidak legal menjadi
faktor pertama. Nilai komponennya adalzh 0,248
Tragedi Bank Cenfury i mana deposito nasabah hilang begitu sa_;a
d&nauyasementmabl_lyetashdeposltoma&ihdltangmnasabahadalah
sebuah kejadian yang mencoreng nama baik tidak hanya Bank Century
yang bersangkutan tapi juga seluruh bank di Indonesia baik it bank
milik pemerintah maupun swasta. -
Makadanlmjmnans:mpanannasabahmcmpahnpnontasutama
bank yang notabene perusahaan jasa keuangan. Kewajiban ikut dafam
program Lembaga Penjaminan Simpanan (LPS) disempaikan BI, bahkan
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akan dikenakan denda apabila ada bank yang tidak ikut serta dalam
program LPS tersebut.

Alhamdulillah ketika di Bank Central Asia, sebagai bank pelopor
tekhnologi tertinggi sekalipun belakangan telah banyak menerima
laporan bahwa dana nasabah tabungsn mereka yang menggunakan kartu
ATM banyak yang dibobol oleh pihak yang tidak berwenang, BSM dapat
menjaga hal pembobelan it sehingga tidak ada nasabah yang terbobol
dananya.

Promotion 6, dimana pemasangan 1klan tabungan dan atau giro BSM di

surat kabar dianggap menparik. Komponen ini memiliki nilai 0,120.

Iklan, bagaimana pun tetap mernpakan aktifitas publisitas yang tidak
boleh tidak harus terus dilakukan secara terus menerus karena salah satu
fungsinya yaitu untuk mengingatkan audiens iklan, Siapa tahu pada saat
iklan pcrfama kali, ada pihak yang merasa belum saatnya memerlukan
produk tersebut schingga menunda untuk mengkonsumsi produk yang di

publikasikan tersebut.

Makadanxmakhﬁtasxklandlmnatkabaryangtepattargetsasamnnya
harus dilakukan bmﬂang-lﬂang karena ‘berfungsi tidak hanya unmtuk
mengingatkan calon konsumen tapi juga untuk mengingatkan bahwa
telah hadir di tengah-tengah konsumen sebugh produk tabungan dan atau
giro dari BSM. _

Ikian tidak hanya harus dilakukan terus menerus tapi juga harus menarik -
"dan memiliki ciri khas. Apalah gunanya apabila iklan dipasang terus
menérus di salsh satu media surat kabar nasional tetapi calon konsumen
tidak sama sekali melihat ke arah iklan itu dipasang,
Makadammiklandlmedmcetakjugahamsmempe:haﬁkan dayatarik .
calon konsumen, mereka harus mau melihat, membaca serta mempelajan
iklan yang dipasang tersebut.

Product 7, banyaknya fitur lain yang mengiringi produk tabungan dan
atan giro BSM seperti kartu ATM, mobile banking, net banking, serta
produk tainnya yang dapat mendukueg keduanya, Nilai komponen ini
adalah 0,031,
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Tidek dapat dielakkan lagi bahwa produk tabungan dan atan giro BSM
tidak dapat berdiri sendiri sebagai produk tunggal apabila ingin lebih
banyak bermanfat bagi nasabah, harus pula diiringi oleh fasilitas-fasilitas
Iainnya yang mendukung.

Untuk produk tsbungan atau giro BSM, maka yang dibutubkan oleh
nasabah adalah bagaimana nasabah dapat memasukkan dananya atau
sebaliknya yaitu mengeluarkan dananya secara mudah tapi tetap aman
seria tidak memiliki efek negatif yang tidak diinginkan.

Atas dasar kemudahan bertransaksi itulah maka nasabah berpendapat
bahwa fasilitas-fasilitas lainnya itupun harus dapat diimplementasikan

“bagi kemudahan nasabah dalam bertransaksi seperti diberlakukannya

fasilitas ATM, apalagi ATM sekarang tidak sempit ruang lingkupoya
hanya di mesin ATM bank yang bersangkutan tapi saat ini kartu ATM
BSM dapat digunakan di scluruh mesin ATM di seluruh Indonesia.

Belum lagi fasilitas iainnya seperti mobile banking yang berbasis GPRS

schingga transaksi nasabah baik itu pengkreditan maupun pendebetan

-dapatdilakukan'bahkantanpahmxsbemnjakdaﬁtanpatﬁdm.

Selain itu disediakan pula fhsilitas nef banking yang fungsinya kurang

lebih sama dengan mobile banking GPRS tapi memiliki kelebihan yaitu

transaksi tidak terpaku hanya pada nomor rekening yang didaftarkan saja

tapi seluruh portofb"l’iq nasabahbaik it :bentukn_ya tabungan, piro,

deposito bahlkan reksadana dapat dipantau dari et banking ini.

“Place 2, lokasi BSM Jatinegara juga dikelilingi oteh pemmahan warga

baik perumahan mewah maupun perumahan beriaraf meneagah ke bawah
di sekitar Kebon Pala; Bukit Duri, Tansh Rendah, Kampung Pulo dan

. sekitarnya. Nilai komponen ini adatah 0,097. |
“Selain berdekatan dengan perkantoran Jainnya seperti bank-bank lainnya

ataupun perusahaan yang bergerak di bidang pelayanan publik lainnya,
nasabah juga berpendapat bahwa penting apabila lokasi BSM itu dekat
dengan perumshan baik perumahan mewsh, menengah maupun
menepgah ke bawah, |
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Karena kebutuhan akan aktifitas perbankan saat ini sudah beroperasional
secara menyeluruh hingga pelayapan untuk pembayarsn-pembayaran
tagihan seperti telepon atau PLN serta tagihan-tagihan lainnya seperti
pembayaran premi dan lainnya telsh ada di BSM.

Maka dari ity muflak bahwa lokasi yang bagus selain dekat dengan
wilayah pelayanan publik lainnya juga harus dekat dengan lokasi tempat
nasabah tinggal, apalagi untuk memenuhi kebutuhan pengiriman uang
secara mendadak, maka otomatis nasabah akan memilih kantor pelayanan
transfer uang terdekat dari rumahnya, inilah letak pentingnya sehingga
cabang BSM harus dekat pula dengan pemukiman warga.

2. Fakior kedua didominasi oleh variabel:

8.

Product 2, bahwa nasabah tetap akan menabung di BSM Jatinegara
meskipun program undian atau pemberian bonus kepada nasabah
ditiadakan. Hal ini cukup memberikan informasi bahwa nasabah

tabumgan stau giro tidak begitu peduli terhadap program undian ataupun

bonus yang diberikan. Nilai untuk komponen ini adalah 0,721

Place 5, bahwa jumlah penyebaran cabang-cabang BSM khususnya di
Jakarta tersebar luas serta mudsh ditemui apabila dibandingkan dengan
Bank-Bank Syariah lainnya. Nilai untuk komponen ini adalah 0,622
Promotion 3, nasabah ménilai bahwa BSM Jatinegara cukup sering
melakukan pembukaan gerai pada acara-acara pameran atau s¢jenisnya.
Hal ini memang menjadi target di kantor pusat bahwa setidaknya setiap
cabang harus melakukan dua kali pembukaan gerai di setiap bulannya.
Nilai untuk kompone ini adalah 0,867, |

Process 6, keluhan seputar permasalahan tabungan dan stau giro di BSM
cepat tertangani, BSM memang memiliki standar waktu yang ketat dalam
hal penyelesaian kefuhan nasabah terkait seluruvh produk BSM,
khususnya yang sering terjadi adalah di sekitar tabungan BSM seperti
dana penarikan di ATM fidak keluar sementara saldo terdebit, ataipun
kartu ATM tertelan karena errorr pada mesin ATM sehingpa nasabah
mau tidak man dan suka tidak suka barus membuat kartu ATM baru.
Nilai komponen ini adalah 6,695.
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e. People 3, pelayanan petugas bagian Teller memiliki nilai terbesar di
komponen dua yaitu sebesar 0,861.

£ Physical 1, fasilitas transaksi online pada tabungan serta gito BSM
memiliki nilai terbesar pada komponen dua yaitu sebesar 0,809.

3. Faktor'ketiga diisi oleh variabel :

a.  Product 1, salzh satu alasan menjadi nasabah di BSM adalah karena ada
program undian atay bonus yang ditawarkan. Hal ini memiliki nilai
terbesar pada komponen tiga yaitu sebesar 0,370.

b.  Product 3, pilihan mata vang untuk kedua produk tabungan dan giro
BSM bervariasi, Hal ini memiliki- nilat terbesar pada komponen tiga
yaitu sebesar 0,547,

¢. Product 4, jaminan bahwa dana nasabsh akan aman tersimpan dx BSM'
manakala buku:tabungan, cek atau bilyet giro hilang menulilu nilai -
Wrbwarpadakomponenugaymmseb&car(}%l

d. Promotion 1, nasabsh mendapatkan informasi mengenai BSM dari
saudara atau teman ataukembatmmliliki-nilai'terb&sarpadakompom
tiga yaitu 0,395,

e. Promotion 2, nasabah mendapatknn informasi temnng BSM Jahnegara
melalui media promosi- baik cetdk maupun elektromk. Nilai mmtuk

_ komponen ini adatah 0, 641.
f.  Process 2, pelayanan transaksi pefbankan di BSM Jahnegara
__memuaskan. Halimmemﬂﬂnpmﬂmmterb&sarpadakomponenﬁga
yait 0,695. |

g People 6, pelayanan petugas BSM Jatinegara secara- keseluruhan
memuaskan, Hal ini mendapatkan nilai komponen terbesar pada
’komponen tiga yaity scbesar 0,877.

h  Bhysical 3, sarana patkir yang disediskan pengelola Mitra ‘Matraman
dimana BSM Jatinegara berada dianggap memuaskan oleh responden.

Hal ini mendapatkan penilaian tertinggi pada komponen figa yaitu
sebesar 0,830,
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Physical 5, kondisi banking hall BSM Jatinegara harum memiliki nilai
terbesar pada komponen tiga dengan nilai 0,344,

Physical 6, suasana keseluruhan pada banking hall BSM Jatinegara
memuaskan. Hal ini memiliki nilai terbesar pada komponen tiga dengan
nilai 0,477.

4. Faktor keempat diisi oleh variabel :

a.

Price 1, tingkat bagi hasil untuk tabungan dan bonus untuk giro dinilai
vasabah telah memuaskan Hal ini memiliki nilai tertinggi pada
komponen empat yaitn dengan nilai 0,731,

Price 4, besaran biaya administrasi yang dibebankan kepada nasabah
sudah sesuai atan sepadan dengan Tasilitas yang diberikan oleh nasabah.
Hal ini memiliki nilai tertinggi pada komponen empat yaitu sebesar
0,374.

Process 1, pelaysnan perbankan di BSM Jatmegam cepat. Hal ini
memiliki nilal tesbesar pada komponen 4 yaitu sebesar'0,718.

Process 4, dimana nasabah berpendapat bahwa pembuatan kartu ATM di
BSM cepat. Ini dapat terlaksana karena BSM mengeluarkan kebijakan
bahwa untuk pembukasn rekening BSM harus dengan kartu ATM -
instant alias langsung jadi.-Komponen ini memiliki nilai 0,698 yang
men:pakauﬁﬂ‘aiterb&sarunhxk?mcessempatsdlinggaharusmasuk
pada faktor empat. '
People 2, pelayanan cusiomer service memuaskan. Hal ini memllikl nilai
terbesar pada komponen empat yaitn 0,462.

People 4, pelayanan marketing memuaskan. Hal ini memiliki nilai
terbesar pada komponen empat yaim,U,BSO.

Physical 4, kondisi banking hall pada BSM Jatinegara bersih. Hal ini
memiliki nilai tertinggi pada komponen empat dengan nilai sebesar
0,882.
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BABV
KESIMPULAN DAN SARAN

5.1 Kesimpulan

Dari basil analisis yang dilakukan oleh penulis, jawaban dari pertanyaan
penelitian yang terkait dengan permasalahan penelitian mengenai faktor-faktor
yang mempengaruhi nasabah dalam memutuskan untuk memiliki portofolio
tabungan atau giro di BSM Jatinegara diperoleh kesimpulan sebagai berikut:

Melalui analisis faktor dapat diperoleh bahwa faktor yang berpengaruh paling
dominan terhadap keputusan nasabah untik memiliki portofolio tabungan atau
giro di BSM Jatinegara. Faktor-faktor tersebut adalah:

- Jaminan keamanan simpanan nasabah.
- Variasi fitur tabungan dan giro BSM.
- Tingkat bagi hasi} atau bonus.
- Lokasi BSM Jatinegara.
~ Daya tarik iklan di surat kabar serta
- Aktifitas publikasi.
Dengan nilai eigenvalue 9.308 dan prosentase komulatif varian 31.028%.
5.2 Saran

Dalam rangka memenuhi ketertinggalan pemenuhan target yang dibebankan
dleh Kantor Pusat kepada BSM Jatinepara, yang mana BSM secara keseluruhan
telah mencapai target yang ditentukan oleh pemegang saham mayoritas yaitu
Bank Mandiri sementara BSM Jatinegara secara regional belum dapat memenuhi
targetnya sendiri, maka yang harus diperhatikan oleh BSM Jatinegara adalah :

1. Tetap memberikan hadish kepada nasabah yang berminat umtuk
membuka tabungan atan giro di BSM Jatinegara. Dan dalam rangka
memberikan penghargaan kepada mnasabah aktif yang selalu
meningkatkan saldonya serta tidak pernah mengalami tolakan kliring
atau saldo tidak mencukupi untuk nasabah pemegang cek ataun bilyet giro
terutama di saat-saat nasabah yang bersangkutan sedang ulang tahun, idul
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fitri atau kesempatan lainnya sehingga meningkatkan semangat nasabah
untuk tetap setia menjadi nasabah di BSM Jatinegara.

2. Mengusulkan saran kepada BSM pusat untuk meningkatkan fitur produk
tabungan dan giro BSM terutama dari sisi varan valuta asing serta
media penarikan di luar banking hall. Sehingga kesetiaan nasabah
menggunakan fasilitas yang diberikan tidak berhenti di dalam bank itu
sendiri tapi tetap beriransaksi secara aktif dimanapun nasabah berada.

3. Baik secara mandiri BSM Jatinegara dan juga mengusulkan kepada
kantor pusat BSM untuk meningkatkan pemahaman kepada nasabah
mengenai Lembaga Penjamin Simpanan bahwa dana nasabah akan tetap
tersimpan aman manakala terjadi gonjang-ganjing perekonomian
nasional maupun internasional. Selain itu juga tetap menyebarluaskan
bahwa kondisi negative spread tidak akan pernah terjadi di bank syariah
karena konsep utama bank syariah adalah bagi hasil.

4. Tetap memperhatikan tingkat bagi hasil yang diberikan kepada nasabah,
meskipun mayoritas nasabah tidak terlalu peduli terhadap besaran bagi
hasil yang diberikan namun setidaknya saldo nasabah tidak mengalami
pengurangan karena tergerus oleh biaya administrasi bulanan.

5. Tidak berhenti untuk terus memperiuas wilayah pemasaran, menjangkau
daerah-daerah yang potensial masyarakatnya dalam hal pengembangan
portofolio tabungan dan giro BSM.

6. Memanfaatkan berbagai media pemasaran untuk menjangksu nasabah-
nasabah potensial, baik itu yang masih bersifat tradisional seperti
penyebaran brosur, pusat SMS dan tetap memberikan saran kepada BSM
kantor pusat agar dapat memasarkan BSM melalui media massa secara
tepat sasaran.

7. Meningkatkan kembali kompetensi karyawannya, khususnya yang paling
perlu diperhatikan saat ini adalah para petugas yang berhubungan
langsung dengan nasabah. Karepa yang telah terpatri di benak nasabah
adalah bahwa mereka adalah raja sehingga karyawan di BSM Jatinegara
pun harus andil terhadap aktifitas pelayanan bermutu.
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8. Meningkatkan kembali kinerja fisik BSM Jatinegara, peka terhadap
pemeliharaan-pemeliharaan gedung dan sebagainya sehingga BSM
Jatinegara tetap terlihat bersth, mewah serta elegan.
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Assalamualaikum Wr. Wb.

Yang terhormat nasabah Bank Syariah Mandin Kantor Cabang Pembantu Jakaria
Jatinegara, saya adalah mahasiswa Pascasarjana Kajian Timur Tengah dan Islam Jurusan
Perbankan Islam Universitas Indonesia yang sedang melakukan penelitian tentang
Pengaruh Bauran Pemasaran Terhadap Portofolio Tabungan dan Giro BSM di Bank
Syariah Mandiri Kantor Cabang Pembantu Jakarta Jatinegara. Untuk itu saya mohon
kesediaan Bapak/Ibu untuk mengisi lembar kuesioner dengan sebenar-benarnya dan
scgala informasi yang ada akan saya rahasiakan dengan scbenar-benarnya. Terimakasih.

Wassalamu’alaikum Wr. Wh.

(Abdul Rachman Fariz)
Data Responden
1. Jcnis kclamin
a. Pria b. Wanita
2. Pendidikan terakhir:
a. SD d. S-1
b. SMP e S-2
c. SMA f. Lain-lain
3. Pekerjaan
a. Pelajar d. wiraswasta
- b. Pegawai negeri e. Lain-lain (sebutkan)............ccocevrvceiceennn.

¢. Karyawan swasta

4. Lama menjadi nasabah Tabungan &/ Giro BSM:
a. <6 bulan d. 37 — 48 bulan (3 - 4 tahun)
b. 6 — 12 bulan {0 - 1 tahun) e. > 48 bulan (diatas 4 tahun)
¢. 13 — 36 bulan (1 — 3 tahun)

5. Dalam satu bulan berapa kali anda menabung:
a. <1 kali ¢. 2 -3 kali e. >4 kali
b. 1-2kali d. 3 -4 kali

6. Penghasilan anda sebulan:
a. <Rp 999.999,99 d. Rp 5.000.000,00 — Rp 6.999.999,99
b. Rp 1.000.000,00 —-Rp 2.999.99999  ¢.> Rp 7.000.000,00
¢. Rp 3.000.000,06 — Rp 4.999.999,99
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Physical Evidance

47,

Fasilitas transaksi online dari Tabungan &/ Giro BSM
sangat membantu:

48.

Fasilitas transaksi yang tersedia pada mesin ATM sangat
lengkap:

49.

Sarana parkir yang disediakan BSM KCP Jatinegara
memuaskan:

50.

Kondisi Banking Hall BSM KCP Jatinegara bersih:

51.

Kondisi Banking Hall BSM KCP Jatinegara harum:

52,

Bk | e | i ol

Suasana pada kantor BSM K.CP Jatinegara menyenangkan:

N B BIE DD

x| |l w2

EN N (U 'S

hjtajh] W
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