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ABSTRAK

PENGARUH BAURAN PEMASARAN JASA TERHADAP KEPUTUSAN 
NASABAH MENABUNG DI BANK BNI CAB. UNSRI INDRALAYA

Oleh :
Fahmi Pratama

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh bauran pemasaran jasa yang 
terdiri dari produk, harga, tempat, promosi, orang, proses dan bukti fisik terhadap 
keputusan nasabah untuk menabung di Bank BNI Cab. Unsri Indralaya baik 
secara parsial maupun simultan. Populasi dalam penelitian ini adalah masyarakat 
yang berdomisili di Indralaya. Teknik pengambilan sampling yang digunakan 
adalah non probability sampling. Teknik analisis yang digunakan adalah analisis 
regresi berganda. Hasil penelitian menunjukkan bahwa bauran pemasaran jasa 
mempengaruhi tingkat keputusan nasabah untuk menabung di Bank BNI Cab. 
Unsri Indralaya sebesar 89,2%. Melalui uji F juga dapat dilihat bahwa bauran 
pemasaran jasa memiliki pengaruh simultan yang positif dan signifikan karena 
Fhitung> Ftabci yaitu 108,915 > 2,11. Dari hasil uji T, variabel bauran pemasaran 
jasa mempengaruhi tingkat keputusan nasabah menabung di Bank BNI Cab. Unsri 
Indralaya dengan persamaan Y = 0,038 - 0,112X1 - 0,018X2 + 0,081X3 - 
0,159X4 + 0,527X5 - 0,163X6 + 0,839X7. Variabel orang dan bukti fisik 
mempunyai nilai positif dan berpengaruh signifikan Variabel produk dan harga, 
memiliki pengaruh positif, namun tidak terlalu signifikan.

Kata kunci : Bauran Pemasaran, Produk, Harga, Promosi, Tempat, Orang, 
Proses, Bukti Fisik

Ketua, Anggota,

-77L 7
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NIP. 195512281981021002

Drs. H. Dian Eka, M.M 
NIP 196101061990031002

Mengetahui, 
Ketua Jurusan

Dr. Zakaria Wahab, M.B.A 
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ABSTRACT

THE INFLUENCE OF MARKETING MIX TO CONSUMER DECISION 
AT BANK BNI CAB. UNSRI INDRALAYA

By :
Fahmi Pratama; Drs. H. A. Widad, M.Sc

This study aims to determine the effect of marketing mix consisting of product, 
price, place, promotion, people, process and physical evidence of the customer's 
decision to save m BNI Cab . Unsri Indralaya either partially or simultaneously . 
The population in this study is the people who live in Indralaya . Sampling 
technique used was non- probability sampling . The analysis technique used is 
multiple regression analysis. The results showed that the level of Service 
marketing mix affect the customer’s decision to save in BNI Cab. Unsri Indralaya 
of 89.2%. Through the F test can also be seen that the marketing mix has a 
positive influence and significant simultaneous because of Ftesr* Ftabie is 108.915 > 
2.11. From the results of the T test , Service marketing mix variables affect the 
level of saving in the customer’s decision BNI Cab. Unsri Indralaya with the 
equation Y = 0,038 - 0,112X1 - 0,018X2 + 0,081X3 - 0,159X4 + 0,527X5 - 
0,163X6 + 0,839X7. Variable people and physical evidence have a positive and 
significant effect. The value of variable product and price, have a positive 
influence, but not too significant.

Keywords : Marketing Mix, Product, Price, Promotion, Place, People, Process, 
Phsycal Evidence

The Preceptor I, The Preceptorll,

-m j
Drs. H. A. Widad, M.Sc 
NIP. 195512281981021002

Drs. H. Dian Eka, M.M 
NIP 196101061990031002
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BABI

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Ilmu adalah seluruh usaha sadar untuk menyelidiki, mempertemukan dan 

meningkatkan pemahaman manusia dari berbagai segi kenyataan dalam alam 

manusia. Segi-segi kenyataan tersebut dibatasi agar dihasilkan rumusan-rumusan 

yang pasti. Ilmu-ilmu diperoleh dari keterbatasannya. Ilmu pengetahuan adalah 

ilmu yang bersifat dinamis dan berubah seiring dengan pola pikir manusia dalam 

mengkaji ilmu tersebut.

Marketing adalah ilmu yang dinamis karena sejarah teori dan konsep 

marketing selalu mengikuti perubahan struktur sosial dan ekonomi masyarakat. 

Kemunculan ide-ide baru yang memperkaya ilmu marketing terus berkembang 

seiring revolusi peradaban manusia. Evolusi pasar mengubah tatanan struktur dan 

prilaku masyarakat. Pasar yang tadinya melakukan jual beli barang secara barter, 

kini telah berubah berevolusi sehingga mempengaruhi respon terhadap masing- 

masing pesaing.

Gatignon dan Soberman (2002) mengidentifikasi secara garis besar tiga 

hal yang menjelaskan mengapa evolusi pasar mempengaruhi respon terhadap 

masing-masing pesaing. Pertama, strategi pasar yang atraktif (dalam bentuk 

ukuran pasar yang diharapkan, pemenuhan kebutuhan konsumen, dan kemampuan
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untuk menghasilkan keuntungan jangka panjang). Kedua, jumlah pesaing (yang 

berubah dengan masuk dan keluarnya perusahaan dalam persaingan) dan yang 

terakhir, adanya evolusi reaksi konsumen.

Kekuatan modal digunakan untuk membangun pabrik organisasi 

perusahaan, memproduksi barang atau menciptakan jasa 

memperdagangkannya. Pada perubahan ini muncul pandangan-pandangan baru 

tentang bagaimana perilaku pasar teijadi dan bagaimana sebuah lembaga 

menjalankan kegiatan operasionalnya untuk memenuhi kebutuhan pasar. Hal-hal 

inilah yang melatarbelakangi munculnya praktek manajemen bisnis termasuk 

marketing.

lalu kemudian

Market adalah tempat bertemunya penjual dan pembeli. Market

merupakan sebuah sistem sosial dimana kebutuhan setiap pihak akan materi

tertentu akan bertemu.

Pemasaran dalam suatu perusahaan menghasilkan kepuasan pelanggan 

serta kesejahteraan konsumen dalam jangka panjang sebagai kunci untuk 

memperoleh profit. Hal ini berlaku bagi perusahaan yang bergerak dibidang 

industri jasa maupun industri non-jasa. Walaupun terdapat kesamaan tujuanpada 

kedua jenis industri tersebut, diperlukan strategi pemasaran yang berbeda untuk 

masing-masing jenis industri. Perbedaan strategi tersebut dipengaruhi oleh ciri-ciri 

dasar yang berbeda dari jenis produk yang dihasilkan.

Betapa pun besar modal suatu perusahaan, manufaktur yang canggih dan 

modem, kualitas produk yang unggulan, akan sangat tak berarti jika tidak 

memiliki pemasaran yang baik. Bagaimana perusahaan dapat memaksimalkan
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penjualan, mengembalikan investasi (ROI)5 bahkan memperoleh laba, jika 

pemasarannya tidak lah efektif dan efisien.

Itulah sebabnya pemasaran sering disebut sebagai ujung tombak 

perusahaan. Dalam suatu survey tentang “10 tantangan terbesar yang dihadapi 

pemimpin perusahaan di seluruh dunia tahun 2006” menyatakan bahwa pada 

urutan 5 besar ada 2 tantangan yang berkaitan dengan pemasaran, yaitu : 

Pertumbuhan pendapatan yang stabil dan berkelanjutan, dana.

b. Loyalitas pelanggan.

Tentunya hal itu sudah jelas-jelas menunjukkan peran vitalnya pemasaran 

dalam dunia bisnis setiap perusahaan. Di dalam pemasaran lah perusahaan 

menggantungkan harapannya untuk terus berkembang mendapatkan laba dan 

pelanggan yang loyal.

Kotler (2005) mengemukakan definisi bauran pemasaran (marketing mix) 

sebagai berikut:

Bauran pemasaran adalah sekumpulan alat pemasaran (marketing mix) 

yang dapat digunakan oleh perusahaan untuk mencapai tujuan pemasarannya 

dalam pasar sasaran ""Marketing Mix is the set of marketing tools that the firm 

uses to pursue its marketing objective in the target markef ’

Manajemen pemasaran yang efektif dan efisien memerlukan strategi dan 

keputusan pemasaran yang berorientasi dengan keadaan pasar yang ada. Ini 

karena respon konsumen terhadap aktivitas pemasaran bergantung pada apa yang 

mereka ikuti dalam suatu trend masyarakat aktivitas marketing mix jangka 

pendek serta perubahan fenomena yang terjadi konsumen, dimana semua ini bisa
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meningkatkan atau mengurangi kesuksesan aktivitas pemasaran dimasa yang akan

datang.

Demikian hal tersebut dilakukan oleh Bank BNI Cab. Unsri Indralaya 

yang merupakan kantor cabang pembantu dari Bank Negara Indonesia atau Bank 

BNI (nama lengkap: PT. Bank Negara Indonesia (Persero) Tbk.)

Secara nasional Bank BNI merupakan bank terbesar ke-4 di Indonesia 

berdasarkan total aset, total kredit maupun total dana pihak ketiga,terus berusaha 

melakukan pemasaran yang efektif untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan dari

para nasabahnya.

Tabel 1.1

Bank Terbesar di Indonesia Berdasarkan Total Aset

Nama Bank Total Asset
PT Bank Mandiri Tbk Rp. 493,05 Triliun
PT Bank Rakyat Indonesia Rp. 456,382 Triliun
PT Bank Central Asia Tbk Rp. 380,927 Triliun
PT Bank Negara Indonesia Tbk Rp. 289,458 Triliun
PT Bank C IMB Niaga Tbk Rp. 164,247 Triliun
PT Bank Danamon Indonesia Tbk Rp. 127,128 Triliun
PT Pan Indonesia Bank Tbk Rp. 118,991 Triliun
PT Bank Permata Tbk
PT Bank Internasional Indonesia Tbk

Rp. 101,54 Triliun
Rp. 91,335 Triliun

PT Bank Tabungan Negara Tbk Rp. 89,277 Triliun
Sumber: detikfmance.com

Dengan keadaan pasar yang sedemikian rupa pada masyarakat di 

Indonesia, Bank BNI selalu berupaya menjadi yang nomor 1 sesuai dengan misi 

mereka yaitu “Menjadi bank yang unggul, terkemuka dan terdepan dalam lay 

dan kineija”. Hal ini tentu saja dapat terwujud dengan beberapa strategi

anan
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harus dilakukan oleh pihak Bank BNI. Saat ini Bank BNIpemasaran yang 

menduduki posisi kedua berdasarkan jumlah nasabah terbanyak.

Tabel 1.2

Bank Terbesar di Indonesia Berdasarkan Jumlah Nasabah

Total NasabahNama Bank
33.000.000PT Bank Rakyat Indonesia 

PT Bank Negara Indonesia Tbk 11.772.000
11.300.000PT Bank Mandiri Tbk
9.700.000PT Bank Central Asia Tbk
5.000.000PT Bank Tabungan Negara Tbk 

PT Bank Danamon Indonesia Tbk 
PT Bank Internasional Indonesia Tbk

4.700.000
2.800.000
2.600.000PT Bank CIMB Niaga Tbk
2.000.000PT Bank Permata Tbk
Tidak ada dataPT Pan Indonesia Bank Tbk

Sumber: lnfoBankNews.com

Untuk menjadi Bank nomor satu di Indonesia baik dari segi aset maupun

jumlah nasabah, Bank BNI hendaknya melakukan pemasaran yang efektif. Maka

bauran pemasaran jasa adalah hal penting yang wajib diperhatikan oleh pihak

Bank BNI. Strartegi pemasaran ini harus dilakukan baik secara menyeluruh 

ataupun pada cabang-cabang pembantu dari Bank BNI. Berdasarkan kondisi dan 

fenomena diatas, penulis tertarik untuk melakukan penelitian dengan judul 

“Pengaruh Bauran Pemasaran Jasa Terhadap Keputusan Nasabah Menabung 

di Bank BNI C a b. Unsri Indralaya ”.

1.2 Perumusan Masalah

Berdasarkan pada latar belakang yang telah dikemukakan sebelumnya, maka 

dapat dirumuskan permasalahan masalah sebagai berikut:
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I

1. Apakah bauran pemasaran jasa yang terdiri dari produk, harga, tempat, 

promosi, orang, proses dan bukti fisik berpengaruh terhadap keputusan 

nasabah memilih produk tabungan BNI Taplus

2. Variabel mana yang berpengaruh paling dominan dari bauran pemasaran 

jasaterhadap keputusan nasabah memilih produk tabungan BNI Taplus

1.3 Tujuan Penelitian

1. Untuk mengetahui apakah bauran pemasaran jasa yang terdiri dari produk,

harga, tempat, promosi, orang, proses dan bukti fisik berpengaruh terhadap

keputusan nasabah memilih produk tabungan BNI Taplus

2. Untuk mengetahui variabel mana yang berpengaruh paling dominan dari

bauran pemasaranterhadap keputusan nasabah memilih produk tabungan

BNI Taplus

1.4 Manfaat Penelitian

Manfaat dengan mengetahui seberapa besar pemasaran dan variabel mana yang 

mempengaruhi keputusan nasabah memilih produk tabungan BNI Taplus:

1. Bagi mahasiswa dapat dijadikan referensi dalam penyusunan skripsi

2. Bagi Bank BNI Cab. Unsri Indralaya, hasil dari penelitian ini dapat 

dijadikan acuan untuk dapat memberikan manfaat, bahan analisis untuk 

meningkatkan pelayanan dan menentukan strategi 

efektif.

pemasaran yang
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1.5 Sistematika Penulisan

Dalam penulisan skripsi ini penulis akan memberikan gambaran secara garis besar 

mengenai sistematika penulisan. Adapun sistematika penulisan skripsi ini 

dijadikan didalam 5 bab pembahasan yaitu terdiri dari:

BAB I : PENDAHULUAN

Bab ini menguraikan tentang latar belakang masalah, perumusan masalah, tujuan 

penelitian, manfaat penelitian dan sistematika penulisan.

BAB H : TINJAUAN PUSTAKA

Bab ini menguraikan tentang teori-teori yang berkaitan dengan penelitian, variabel 

penelitian yang digunakan, yaitu harga, produk, tempat, promosi, orang, proses, 

dan bukti fisik. Tinjauan penelitian terdahulu, dan kerangka pemikiran.

BAB IH : METODE PENELITIAN

Bab ini menguraikan tentang ruang lingkup penelitian, rancangan penelitian,

populasi, sampel, dan teknik pengambilan sampel,objek penelitian, definisi

operasional variabel dan pengukuran variabel, jenis dan sumber data, metode

pengumpulan data, analisis frekuensi, teknik analisa data dan pengujian hipotesis.

BAB IV : GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN DANPEMBAHASAN

HASIL ANALISIS

Bab ini menguraikan tentang gambaran umum perusahaan yang menjadi objek 

penelitian, dan menguraikan pembahasan hasil analisis data

BAB V : KESIMPULAN DAN SARAN

Bab ini menguraikan tentang kesimpulan dan saran yang dapat diambil dari 

analisis dan pembahasan yang telah dilakukan dari hasil perhitungan.
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