BABI

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah
Pesatnya pertumbuban ckonomi serta tantangan era perdagangan
menyebabkan semakin ketatnya kompetisi dalam dunia bisnis, begitu juga dalam
dunia bisnis perbankan. Dengan demikian bank harus mampu bersaing untuk
memperebutkan peluang pasar yang ada dengan perusahaan perbankan milik
swasta lainnya.
Salah satu alat yang digunakan dalam memenangkan persaingan dalam
' bidang perbankan adalah kualitas layanan, karena peningkatan pelayanan jasa
perbankan dari waktu ke waktu semakin menjadi perhatian. hal ini tidak terlepas
dari pentingnya industri perbankan bagi kelancaran perekonomian. Kompetisi
perbankan menjadi ketat karena sama-sama memiliki kantor megah, cabang
banyak dan teknologi yang modern serta sama-sama berani bersaing dalam
promosi untuk menarik nasabah, untuk itu bank dituntut untuk semakin
meningkatkan pelayanan yang baik.
Keberhasilan pelayanan suatu bank saat ini tidak lagi ditentukan oleh
faktor-faktor layanan yang banyak menggunakan manusia sebagai subyek
layanan, akan tetapi lebih ditentukan oleh bagaimana kemampuan jasa perbankan
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tersebut untuk bersaing dengan pesaingnya sehingga konsumen tertarik untuk
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kompetitif yang lebih dari pesaingnya. Keunggulan kompetitif ini dapat
diciptakan melalut marketing mix yaitu produk, harga, tempat, promosi, personil,
proses dan kondisi fisik. Marketing mix yang diterailpkan harus dapat
mempengaruhi konsumen untuk masuk menjadi nasabahnya. Pengaruh yang
diberikan dapat memperkuat kepercayaan konsumen terhadap jasa perbankan,
maka akan semakin kuat keputusan untuk menjadi nasabah perbankan.

Sebagai strategi pemasaran, marketing mix mempunyai pengaruh yang
besar terhadap tindakan dan kepuasan konsumen dalam membeli suatu produk.
Adapun pengertian marketing mix adalah serangkaian alat pemasaran taktis yang
dapat dikendalikan oleh produk, harga, tempat (distribusi) dan promosi yang
dipadukan oleh perusahaan untuk menghasilkan tanggapan yang diinginkan
perusahaan dalam pasar sasaran (Kotler dan Amstrong, 2004). Adapun dalam
memenuhi keinginan konsumen, manajemen perlu mengidentifikasi keinginan
konsumen dengan mengadakan riset pemasaran berupa pengumpulan data atau
informasi dari beberapa sumber untuk menentukan keinginan mereka. Setelah
diketahui vang diinginkan oleh konsumen barulah mancjemen dapat
menyesuaikan antara marketing mix dengan keinginan konsumen. Karena dengan
memberikan kepuasan yang lebih kepada konsumen dibandingkan pesaing, maka
perusahaan akan dapat menarik lebih banyak konsumen potensial dan
mempertahankan pembeli.

Pada penelitian ini penulis memilih strategi pemasaran yang mefokuskan
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merupakan strategi yang harus diperhatikan karena marketing mix merupakan
salah satu bagian yang terpenting, disamping itu pemasaran merupakan salah satu
kegiatan pokok yang dilakukan perusahaan. Berhasil atau tidaknya sesuatu usaha
atau bisnis sangat tergantung pada keberhasilan manajemen pemasaran dalam
menjalankan tugasnya.

Kondisi persaingan yang ketat sering diikutkan denflgan biaya pemasaran
yang tinggi, keputusan tersebut menyangkut strategi pengkombinasian dart
variabel-variabel marketing mix. Dari permasalahan ini di butuhkan strategi
marketing mix yang matang, sehingga dengan keterbatasan sumber daya yang ada
memudahkan dalam alokasi produk dengan tepat sehingga aliran produknya
sesuai seperti yang direncanakan.selain kondisi persaingan yang ketat, salah satu
faktor yang dapat mementukan keberhasilan Bank BNI 46 adalah kemampuan
jasa Bank BNI 46 untuk bersaing dengan pesaingnya sehinga konsumen tertarik
untuk menjadi nasabahnya. Jasa Bank BNI 46 mempunyai keunggulan yang
kompetitif yang lebih dari pesaingnya. Keunggulan kompetitif ini dapat
diciptakan melalui srtategi marketing mix itu sendiri yang meliputi produk, harga,
tempat, promosi, personil, proses, dan kondisi fisik. Aarketing mix yang
diterapkan harus mempengaruhi konsumen untuk masuk menjadi nasabahnya.
Sehingga pengaruh marketing mix yang diberikan dapat memperkuat kepercayaan

konsumen terhadap Bank BNI 46 itu sendiri, dan konsumen merasa aman serta
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besar kepercayaan konsumen terhadap jasa Bank BNI 46 semakin kuat
keputusannya untuk menjadi nasabah Bank BNI 46.

Mengingat begitu besar arti penting dan pengaruh strategi marketing mix
bagi bank BNJ 46 maka penulis tertarik untuk melakukan penelitian dengan judul
skripsi “ANALISIS PENGARUH FAKTOR-FAKTOR MARKETING MIX
TERHADAP KEPUTUSAN MAHASISWA UNTUK MENJADI NASABAH

BANK BNI 46”.

B. Batasan Masalah Peneliiian
Dalam penelitian ini agar pembahasan masalah terarah dan tidak terlalu
luas karena mengingat waktu, biaya dan kemampuan penulis yang sangat terbatas,
maka penulis membatasi masalah sebagai berkut:
1. Obyek penelitian hanya terbatas kepada mahasiswa Universitas
Muhammadiyah Yogyakarta yang telah menjadi nasabah Bank BNI 46.
2. Variabel yang diteliti terbatas hanya pada atribut produk, harga, tempat,
promosi, personil, proses dan kondist fisik.
3. Produk yang diteliti dalam Bank BNI 46 khususnya penyimpanan karena

produk ini yang banyak dilakukan oleh mahasisiwa.

B. Rumusan Masalah Penelitian

Melihat latar belakang masalah yang telah diuraikan di atas, maka pokok
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1. Apakah variabel marketing mix yang terdiri dari produk, harga, tempat,
promosi, personil, proses, dan kondisi fisik berpengaruh terhadap keputusan
konsumen untuk menjadi nasabah bank BNI 467

2. Faktor-faktor marketing mix apa yang dominan mempengaruhi keputusan

konsumen untuk menjadi nasabah bank BNI 467

C. Tujuan Penelitian

Adapun ﬁljuan yang ingin dicapai dalam penelitian ini adalah:

1. Untuk menganalisis apakah marketing mix yang terdiri dari produk, harga,
tempat, promosi, personil, proses dan kondisi fisik berpengaruh terhadap
keputusan konsumen untuk menjadi nasabah bank BNI 46.

2. Untuk menganalisis faktor-faktor marketing mix yang dominan

mempengaruhi keputusan konsumen untuk menjadi nasabah bank BNI 46.

D. Manfaat Penelitian
Penelitian ini diharapkan dapat memberi manfaat antara lain:
1. Bagi Penulis.

Hasil penelitian ini diharapkan dapat menjadi wadah mengaplikasikan ilmu
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2. Bagi Perusahaan.
Dapat memberikan informasi bagi perusahaan tentang kepuasan konsumen
terhadap produknya, sehingga perusahaan perusahaan dapat mengambil
keputusan dan kebijakan untuk pengemban;gan produk yang tepat, agar dapat
bersaing dan dapat menarik lebih banyak konsumen.

3. Bagi llmu Pengetahuan

Hasil penelitian ini diharapkan dapat digunakan sebagai informasi untuk dapat
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