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BAB I  

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang Penelitian 

Dalam eìra masa kini keìmajuan ilmu peìngeìtahuan seìrta teìknoìloìgi meìnggiring 

dunia dari seìgala seìktoìr industri, khususnya seìktoìr yang meìnjual proìduk dan jasa 

harus meìngimbangi peìrtumbuhan eìkoìnoìmi seìmakin peìsat dalam teìknoìloìgi seìrta 

infoìrmasi. Keìtika teìknoìloìgi infoìrmasi beìrkeìmbang, peìrsaingan bisnis meìnjadi 

seìmakin koìmpeìtitif. Seìktoìr bisnis, teìrmasuk peìrbankan, meìnghadapi ancaman 

teìrseìndiri keìtika banyak peìsaing baru muncul di industri yang sama. Teìntu leìmbaga 

keìuangan syariah, teìrmasuk Bank Umum Syariah (BUS) meìmpunyai koìntribusi 

untuk meìndoìroìng transfoìrmasi deìmi keìmajuan peìreìkoìnoìmian Indoìneìsia, saat ini 

meìmiiki peìrsaingan yang kian dinamis dan seìmakin meìningkat, yang mana hal 

teìrseìbut meìmicu keìbutuhan akan seìbuah peìmasaran ingin leìbih unggul di seìtiap 

bank. 

Beìrtambahnya jumlah bank syariah saat ini teìntunya saling beìrkoìmpeìtisi 

untuk meìnyeìdiakan layanan teìrbaik, teìrmasuk dalam keìgiatan peìmasaran yang 

meìnjadi eìleìmeìn kunci dalam keìbeìrhasilan seìtiap peìrusahaan dan beìrtujuan untuk 

meìmpeìrtahankan maupun meìningkatkan eìksisteìnsi meìreìka di mata nasabah. 

Meìnurut data Oìtoìrisasi Jasa Keìuangan (OìJK) Tahun 2024 meìnunjukkan bahwa 

Bank Umum Syariah Swasta Nasioìnal saat ini beìrjumlah 14 Bank yang salah 

satunya PT. Bank Muamalat Indoìneìsia (Oìjk.goì.id, 2024). 
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Gambar 1. 1 Bank Syariah Yang Sering Digunakan 

 

 Sumbeìr: Poìpulix 2023 

Gambar di atas meìnunjukkan bahwasanya teìrjadi peìrsaingan antar bank 

syariah,  meìnurut Annur, (2023) surveìi poìpulix dilakukan bulan Mareìt 2023 

teìrhadap 1.014 reìspoìndeìn muslim di seìluruh Indoìneìsia, teìrmasuk PT. Bank 

Muamalat Indoìneìsia yang meìndapatkan 9% poìsisi keì-4 dari bank syariah yang 

lainya. Teìntu hal teìrseìbut meìnjadi peìrhatian untuk dapat dikeìtahui leìbih, seìhingga 

beìrikutnya dapat meìndapatkan poìsisi teìratas diantara bank syariah yang ada di 

Indoìneìsia.  
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PT. Bank Muamalat Indoìneìsia Tbk (BMI) meìrupakan bank peìrtama di 

Indoìneìsia yang meìnggunakan koìnseìp peìrbankan seìcara syariah. Mulai beìroìpeìrasi 

pada tanggal 1 Meìi 1992/27 Syawal 1412 Hijriah dan tanggal teìrseìbut juga 

diteìtapkan seìbagai hari lahir Peìrseìroìan. Seìiring kapasitas Bank yang seìmakin beìsar 

dan diakui, PT. Bank Muamalat Indoìneìsia kian meìleìbarkan sayap deìngan teìrus 

meìnambah jaringan kantoìr cabangnya, seìhingga seìkarang bank teìlah meìmiliki 239 

kantoìr layanan (www.bankmuamalat.coì.id, 2016) dan salah satunya ada di Koìta 

Bandung yang masih beìrdiri hingga saat ini adalah Kantoìr Kas (KK) Koìpoì dimana 

meìmiliki peìran peìnting dalam meìndukung transfoìrmasi peìrkeìmbangan eìkoìnoìmi 

dan keìuangan syariah di Indoìneìsia.  

Pada dunia leìmbaga keìuangan khususnya peìrbankan baik bank 

koìnveìnsioìnal, bank syariah, bank peìrkreìditan rakyat, dan lain seìbagainya, nasabah 

yang meìmiliki deìdikasi untuk meìlakukan transaksi di bank seìring kita deìngar 

deìngan istilah loìyalitas. Loìyalitas nasabah meìrupakan faktoìr peìnting bagi 

keìsukseìsan bank, Meìnurut Koìtleìr & Keìlleìr dalam  Abdul Manap eìt al., (2020:166-

169) loìyalitas peìlanggan ialah peìlanggan yang loìyal seìlalu meìmilih, baik layanan 

maupun proìduk dari peìnyeìdia yang sama untuk meìmeìnuhi keìbutuhan meìreìka. 

Nasabah yang loìyal leìbih coìndoìng untuk meìlakukan transaksi leìbih banyak, seìrta 

meìmpeìrtahankan hubungan jangka panjang dan meìreìkoìmeìndasikan bank keìpada 

oìrang lain. Tahapan yang meìsti dilalui oìleìh seìseìoìrang seìhingga dapat diseìbut 

seìbagai peìlanggan seìtia. Seìtiap tahapan meìmeìrlukan peìrhatian khusus bagian 

peìmasaran peìrusahaan. 
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Meìnurut Wahyuni eìt al., (2023:372) di teìngah keìtatnya peìrsaingan antar 

peìrusahaan, meìmpeìrtahankan keìlangsungan hidup meìnjadi seìbuah tantangan. 

Peìrusahaan seìring kali dihadapkan deìngan keìsulitan meìreìbut peìlanggan baru seìrta 

meìmpeìrtahankan loìyalitas peìlanggan lama, seìhingga peìrusahaan harus mampu 

meìnciptakan kineìrja yang maksimal dalam meìmbeìrdayakan layanan untuk 

meìmikat leìbih banyak peìlanggan.  

Tidak dapat dipungkiri, deìmi meìnggapai ha1 teìrseìbut peìrlu dipeìrhatikan 

dalam meìningkatkan loìyalitas nasabah yang mana meìnjadi tujuan utama bank. 

Bank meìlakukan banyak keìgiatan guna meìmikat nasabah baru, meìnjaga nasabah 

eìxisting dan caloìn bakal nasabah. Bank harus foìkus pada meìmbuat nasabah seìtia 

dan harus meìnumbuhkan leìbih dari hanya keìpuasan kareìna keìpuasan bukanlah 

tujuan akhir. Nasabah yang teìtap 1oìyal akan dinyatakan beìrhasil jika tujuan yang 

direìalisasikan sudah baik dan teìpat. (Praboìwoì, 2024:940).  

Meìnurut Heìrman, eìt al (2023:327) meìnyatakan bahwasanya peìrbankan 

beìrusaha meìmbangun loìyalitas nasabah deìngan meìmprioìritaskan peìrhatian dan 

keìpuasan meìreìka dalam seìtiap keìgiatan dan proìgram. Maka hal ini dapat meìmbuat 

nasabah dihargai seìrta nyaman dan puas seìhingga meìndoìroìng loìyalitas meìreìka 

teìrhadap peìrbankan. 

Peìneìliti meìlakukan pra-surveìi untuk meìngeìtahui tingkat loìyalitas nasabah 

pada PT. Bank Muamalat Indoìneìsia Kantoìr Kas Koìpoì deìngan cara meìnyeìbar 

kueìsioìneìr teìrhadap reìspoìndeìn seìbanyak 20 nasabah yang peìrnah meìlakukan 

keìgiatan transaksi di bank leìbih dari 3 kali dan dianggap dapat meìmpeìngaruhi 
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loìyalitas nasabah pada PT. Bank Muamalat Indoìneìsia Kantoìr Kas Koìpoì. Beìrikut 

pada tabeìl 1.1 hasil pra surveìi yang dipeìroìleìh: 

Tabel 1. 1 Hasil Kuesioner Pra-survei Mengenai Variabel Loyalitas 

NOì 

Peìrtanyaan  Jawaban Reìspoìndeìn 

Loìyalitas Nasabah 
Ya Tidak 

F % F % 

1 
Apakah anda meìreìkoìmeìndasikan proìduk 

atau jasa kami keìpada oìrang lain. 
6 30% 14 70% 

2 
Apakah anda seìring meìlakukan transaksi di 

bank kami. 
9 45% 11 55% 

3 
Apakah anda peìrnah meìnggunakan 

proìduk/jasa dari bank lain. 
13 65% 7 35% 

Rata - rata  28 47% 32 53% 

Jumlah Reìspoìndeìn 20 

Sumbeìr: dioìlah oìleìh peìneìliti 2024 

Pada tabeìl 1.1 dalam reìspoìndeìn di atas meìnunjukkan bahwa tingkat 

loìyalitas nasabah PT. Bank Muamalat Indoìneìsia Kantoìr Kas Koìpoì meìngalami 

peìnurunan yang ditunjukan oìleìh jawaban reìspoìndeìn pada peìrtanyaan “Apakah anda 

meìreìkoìmeìndasikan proìduk atau jasa kami keìpada oìrang lain?” dari 20 reìspoìndeìn 

meìnjawab pilihan “Tidak” leìbih doìminan yakni 14 reìspoìndeìn dibanding jawaban 

“Ya” yang hanya meìndapatkan 6 reìspoìndeìn, seìlanjutnya pada peìrtanyaan “Apakah 

anda seìring meìlakukan transaksi di bank kami?” teìrdapat 11 reìspoìndeìn meìnjawab 

“Tidak” dan yang meìnjawab “Ya” hanya 9 reìspoìndeìn, seìrta peìrtanyaa teìrakhir 

reìspoìndeìn leìbih doìminan meìnjawab pilihan “Ya” seìbanyak 13 reìspoìndeìn dibanding 

jawaban “Tidak” hanya 7 reìspoìndeìn pada peìrtanyaan “Apakah anda peìrnah 

meìnggunakan proìduk/jasa dari bank lain?”  

Maka teìrdapat hasil rata-rata dari 20 reìspoìndeìn seìbanyak 53% jawaban 

“Tidak” pada pra-surveìi di atas, teìntu hal teìrseìbut meìnjadi teìmuan dan peìrlu dicari 
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leìbih lanjut untuk meìmahami peìnyeìbab atau apa yang meìmpeìngaruhi pada 

loìyalitas. 

Meìnurut Koìtleìr dalam Umam & Sutrisnoì, (2020:51) meìnyatakan bahwa 

strateìgi peìmasaran adalah seìbuah proìseìs inteìraksi soìsial yang dimana individu 

deìngan keìloìmpoìk itu beìrfoìkus pada peìmeìnuhan keìbutuhan deìngan meìnciptakan, 

meìnawarkan seìrta saling beìrtukar nilai. Baik beìrupa nilai proìduk, nilai layanan, 

atau nilai ideì. Hal ini meìrupakan inti dari seìbuah proìseìs peìmasaran yang sukseìs. 

Seìsuai deìngan peìnjeìlasan peìngeìrtian strateìgi peìmasaran, meìnjadi sangat peìnting 

untuk meìmahami variabeìl peìneìntu dalam strateìgi peìmasaran teìrhadap loìyalitas 

nasabah yang harus dikeìtahui oìleìh bank.  

Seìgmeìntasi, Targeìt dan Peìmoìsisian meìmiliki arti strateìgi peìmasaran 

meìndasar yang digunakan dibeìrbagai industri, baik untuk proìduk peìrdagangan 

maupun jasa. Beìrfungsi seìbagai peìsan peìmasaran deìngan strateìgi yang teìpat untuk 

seìtiap seìgmeìn targeìt pasar teìrteìntu. Eìfeìktivitas dan poìpularitasnya meìnjadikan 

salah satu moìdeìl yang paling banyak diaplikasikan hingga saat ini, maka dari itu 

kunci sukseìs strateìgi peìmasaran jasa teìrleìtak pada keìmampuan  untuk 

meìningkatkan kualitas peìmasaran proìduk jasa dan pada akhirnya meìndoìngkrak 

keìpuasan koìnsumeìn. Peìneìtapan Seìgmeìntasi, Targeìt dan Peìmoìsisian atau leìbih 

seìring dikeìnal deìngan istilah STP ini eìfeìktif dapat meìnghasilkan koìnsumeìn seìtia 

seìhingga meìnjadi “loìyal” yang seìlalu meìnggunakan jasa teìrseìbut (Abdul Manap eìt 

al., 2020:83).  

Dari peìnjabaran di atas loìyalitas nasabah akan seìmakin meìningkat jika 

sisteìm peìmasaran beìrhasil direìalisasikan, oìleìh kareìna itu peìneìliti meìncoìba meìlukan 
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pra-surveìi teìrkait strateìgi peìmasaran deìngan cara meìnyeìbarkan kueìsioìneìr teìrhadap 

reìspoìndeìn atau nasabah bank seìbanyak 20 oìrang untuk meìngeìtahui strateìgi 

peìmasaran ini apakah sudah seìsuai deìngan eìkspteìktasi, beìrikut pada tabeìl 1.2 hasil 

yang didapat: 

Tabel 1. 2  

Hasil Kuesioner Pra-survei Mengenai Variabel Strategi Pemasaran 

NOì 

Peìrtanyaan  Jawaban Reìspoìndeìn 

Strateìgi Peìmasaran 
Ya Tidak 

F % F % 

1 

Bagaimana tingkat keìteìrjangkauan loìkasi bank 

dan ATM dapat dijangkau oìleìh masyarakat di 

daeìrah Koìpoì 

4 20% 16 80% 

 

2 

Apakah pilihan tarif biaya kartu dan admin 

reìkeìning pada proìduk bank kami eìkoìnoìmis atau 

seìsuai deìngan peìnghasilan anda. 

14 70% 6 30% 

 

 

3 

Apakah pihak bank meìnawarkan kualitas 

layanan dan proìduk yang seìsuai deìngan 

keìbutuhan anda. 

11 55% 9 45% 

 

 

4 

Apakah proìduk dan layanan yang ditawarkan 

bank kami leìbih inoìvatif dibandingkan bank 

lain. 
3 15% 17 85% 

 

 
 

Rata - rata  32 40% 48 60%  

Jumlah Reìspoìndeìn 20  

Sumbeìr: data dioìlah peìneìliti 2024 

Pada tabeìl di atas bahwa rata-rata daripada jawaban reìspoìndeìn yang 

meìmilih “Tidak” leìbih doìminan yakni meìndapatkan diangka 60% dibandingkan 

deìngan pilihan jawaban “Ya” hanya meìndapatkan nilai rata-rata 40% yang dimana 

hal teìrseìbut beìrarti strateìgi peìmasaran pada PT. Bank Muamalat Indoìneìsia Kantoìr 

Kas Koìpoì meìsti leìbih ditingkatkan. 

Dalam hasil pra-surveìi  pada peìrtanyaan “Apakah bank kami di deìsa 

maupun wilayah Koìpoì paling baik kualitasnya?” reìspoìndeìn leìbih banyak 
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meìnyatakan “Tidak” seìbeìsar 80%, dalam hal teìrseìbut masih banyak Bank peìsaing 

di deìsa maupun wilayah Koìpoì deìngan kualitas yang leìbih baik. Beìrikutnya pada 

pra-surveìi proìduk yang ditawarkan bank kami leìbih inoìvatif dibandingkan proìduk 

seìrupa di bank yang lain, seìbagai coìntoìh Tabungan Haji. Reìspoìndeìn meìnyatakan 

jawaban “Tidak” seìbanyak 85%, yang artinya masih kalah saing oìleìh proìduk yang 

ditawarkan oìleìh Peìrusahaan atau Bank lain.  

Hasil ini seìjalan deìngan peìneìlitian teìrdahulu oìleìh Wahyuni eìt al., 

(2023:371) Uji Hipoìteìsis (Uji-t) meìnunjukkan bahwa strateìgi peìmasaran 

beìrpeìngaruh poìsitif teìrhadap loìyalitas nasabah. Hal ini beìrteìntangan deìngan hasil 

peìneìlitian Umam & Sutrisnoì, (2020:51) “Strateìgi Peìmasaran yang beìrupa proìduk 

(proìduct), harga (priceì), teìmpat(placeì), proìmoìsi(proìmoìtioìn) tidak beìrpeìngaruh 

teìrhadap loìyalitas koìnsumeìn akan proìduk jamur tiram UD. IRZAN di Deìsa 

Kaliboìgoìr, Keìcamatan Situboìndoì, Kabupateìn Situboìndoì hanya seìcara simultan 

atau beìrsama-sama deìngan beìsaran peìngaruh yang ditimbulkan adalah 52,3% 

seìdangkan sisanya yakni seìbeìsar 47,7% dipeìngaruhi oìleìh variabeìl lain diluar 

peìneìlitian ini. 

Meìnurut Tjiptoìnoì yang dikutip Rahmawati eìt al., (2022:1074) meìngatakan 

bahwa kualitas dideìfinisikan seìbagai suatu koìndisi dinamis yang beìrhubungan 

deìngan proìduk jasa, manusia, proìseìs dan lingkungan yang meìmeìnuhi atau meìleìbihi 

harapan. Nasabah ceìndeìrung seìtia pada bank yang meìmbeìrikan layanan beìrkualitas 

baik, jika layanan buruk dapat meìmicu nasabah untuk beìralih keì bank lain seìhingga 

dapat meìnimbulkan peìnutupan reìkeìning. Teìntu hal teìrseìbut peìnting meìnjaga 

kualitas layanan deìngan tujuan meìmpeìrtahankan loìyalitas nasabah.  
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Peìneìliti meìncoìba meìlakukan pra-surveìi teìrkait kualitas layanan deìngan 

meìnyeìbarkan kueìsineìr teìrhadap nasabah seìbanyak 20 oìrang untuk meìngeìtahui 

bahwa kualitas layanan pada PT. Bank Muamalat Indoìneìsia Kantoìr Kas Koìpoì,  

beìrikut pada tabeìl 1.3 hasil pra surveìi yang dipeìroìleìh: 

Tabel 1. 3  

Hasil Kuesioner Pra-survei Mengenai Variabel Kualitas Layanan 

Noì. 

Peìrtanyaan  Jawaban Reìspoìndeìn 

Kualitas Layanan 
Ya Tidak 

F % F % 

1 
Apakah staff bank kami meìmiliki peìngeìtahuan 

yang luas teìntang proìduk dan layanan bank. 
9 50% 10 50% 

 

2 
Apakah keìteìrseìdiaan peìralatan di bank kami 

leìngkap dan meìmadai. 
10 45% 11 55% 

 

 

3 

Apakah keìceìpatan peìlayanan yang dibeìrikan 

Teìlleìr atau Coìstumeìr Seìrviceì Bank kami sudah 

baik. 

58 25% 15 75% 

 

 

4 
Apakah bank kami meìmbeìrikan layanan yang 

peìrsoìnal dan seìsuai deìngan keìbutuhan anda. 
7 80% 4 20% 

 

 
Rata - rata    46%   54%  

Jumlah Reìspoìndeìn 20  

Sumbeìr: data dioìlah peìneìliti 2024 

Dalam hasil pra-surveìi di tabeìl 1.3 meìndapatkan nilai rata-rata seìbanyak 

54% pada pilihan jawaban “Tidak”, yang mana reìspoìndeìn meìnjawab pada 

peìrtanyaan staff bank meìmiliki peìngeìtahuan yang luas teìntang proìduk dan layanan 

bank meìndapatkan jawaban seìri yakni pilihan “Ya” 50% beìgitu juga pilihan 

jawaban “Tidak” meìndapatkan angka 50%. Seìlanjutnya pada keìteìrseìdiaan 

peìralatan bank leìngkap dan meìmadai teìrnyata jawaban reìspoìndeìn meìmilih “Tidak” 

seìbanyak 11 reìspoìndeìn, untuk 15 reìspoìndeìn meìmilih jawaban “Tidak” pada 

peìrtanyaan “Apakah keìceìpatanan layanan yang dibeìrikan Teìlleìr dan Coìstumeìr 

Seìrviceì Bank kami sudah baik?” dari 20 reìspoìndeìn hanya 5 yang meìmilih jawaban 
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“Ya”. Beìrikutnya teìrdapat 16 reìspoìndeìn doìminan meìmilih jawaban “Ya” pada 

peìrtanyaan “Apakah bank kami meìmbeìrikan layanan yang peìrsoìnal dan seìsuai 

deìngan keìbutuhan anda?” dan hanya 4 reìspoìndeìn meìmilih jawaban “Tidak” 

Hasil ini seìjalan deìngan peìneìliti teìrdahulu Wahyuni eìt al., (2023:378) 

meìnunjukkan bahwa hasil peìngujian variabeìl kualitas layanan seìcara parsial 

beìrpeìngaruh poìsitif dan signifikan teìrhadap loìyalitas. Namun hal teìrseìbut 

beìrteìntangan deìngan peìneìlitian teìrdahulu oìleìh  Putri eìt al., (2021:105) yang 

meìnyatakan bahwa hasil uji parsial kualitas peìlayanan dan loìkasi tidak beìrpeìngaruh 

signifikan teìrhadap loìyalitas koìnsumeìn.  

Untuk meìmeìnuhi harapan peìrusahaan meìmpeìrtahankan loìyalitas nasabah 

pada PT. Bank Muamalat Indoìneìsia khususnya di Kantoìr Kas Koìpoì juga beìrharap 

teìlah meìneìrapkan strateìgi peìmasaran yang baik dan teìpat seìrta meìmbeìrikan layanan 

teìrbaik keìpada nasabah.  

Hasil dari latar beìlakang dan pra-surveìi seìbagai awal landasan peìneìlitian 

yang teìlah dikeìmukakan di atas, untuk meìmeìnuhi harapan teìrseìbut, maka peìnulis 

dirasa peìrlu meìlakukan peìneìlitian leìbih speìsifik deìngan judul yang diambil yaitu 

“Pengaruh Strategi Pemasaran dan Kualitas Layanan Terhadap Loyalitas 

Nasabah Pada PT. Bank Muamalat Indonesia Kantor Kas Kopo.” 

1.2 Identifikasi Masalah 

Beìrdasarkan uraian pada latar beìlakang, maka dapat diideìntifikasi masalah 

dalam peìneìlitian ini seìbagai beìrikut: 

1. Adanya ancaman peìsaing antar bank syariah yang ada di Indoìneìsia. 
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2. Loìyalitas nasabah yang reìndah kareìna keìceìndeìrungan nasabah untuk 

meìreìkoìmeìndasikan bank keìpada oìrang lain pada PT. Bank Muamalat 

Indoìneìsia Kantoìr Kas Koìpoì.  

3. Strateìgi peìmasaran yang masih kurang dalam meìnciptakan inoìvasi baru 

untuk meìreìalisasikan bahwa proìduk dan kualitas PT. Bank Muamalat 

Indoìneìsia leìbih unggul dibandingkan deìngan bank peìsaing yang ada di deìsa 

atau wilayah Koìpoì. 

4. Kualitas layanan yang kurang dalam meìmbeìrikan layanan teìrhadap nasabah 

dalam seìgi keìceìpatan dan tidak seìsuai deìngan harapan nasabah pada PT. 

Bank Muamalat Indoìneìsia Kantoìr Kas Koìpoì. 

1.3 Pembatasan Masalah 

Beìrdasarkan latar beìlakang seìrta ideìntifikasi peìrmasalahan yang teìlah 

diuraikan pada sub-paragraf seìbeìlumnya dan meìngingat luasanya peìrmasalahan 

yang harus diteìliti, seìhingga untuk leìbih meìndapatkan tujuan yang diharapkan,  

maka peìneìliti meìmbatasi peìrmasalahan seìbagai beìrikut: 

1. Variabeìl beìbas (Indeìpeìndeìnt) dalam peìneìlitian ini yakni Strateìgi Peìmasaran 

dan Kualitas Layanan. 

2. Variabeìl teìrikat (Deìpeìndeìnt) dalam peìneìlitian ini yakni Loìyalitas Nasabah 

3. Unit analisis dalam peìneìlitian ini yakni nasabah pada PT. Bank Muamalat 

Indoìeìnsia Kantoìr Kas Koìpoì  

4. Waktu peìneìlitian mulai dari bulan April hingga bulan Juni tahun 2024 
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1.4 Rumusan Masalah 

Beìrdasarkan latar beìlakang peìneìlitian, ideìntifikasi masalah, seìrta 

peìmbatasan masalah yang teìlah diuraikan di atas, maka dapat dirumuskan 

peìrmasalahan peìneìlitian seìbagai beìrikut: 

1. Bagaimana koìndisi Strateìgi Peìmasaran, Kualitas Layanan dan Loìyalitas 

Nasabah pada PT. Bank Muamalat Indoìneìsia Kantoìr Kas Koìpoì. 

2. Seìbeìrapa beìsar peìngaruh Strateìgi Peìmasaran teìrhadap Loìyalitas Nasabah 

pada PT. Bank Muamalat Indoìneìsia Kantoìr Kas Koìpoì. 

3. Seìbeìrapa beìsar peìngaruh Kualitas Layanan teìrhadap Loìyalitas Nasabah 

pada PT. Bank Muamalat Indoìneìsia Kantoìr Kas Koìpoì. 

4. Seìbeìrapa beìsar peìngaruh Strateìgi Peìmasaran dan Kualitas Layanan teìrhadap 

Loìyalitas Nasabah pada PT. Bank Muamalat Indoìneìsia Kantoìr Kas Koìpoì. 

1.5 Maksud dan Tujuan Penelitian 

1.5.1 Maksud Penelitian 

Maksud dari peìneìlitian ini untuk meìndapatkan infoìrmasi seìrta data yang 

akan digunakan dalam peìnyusunan peìneìlitian ini, yaitu deìngan meìncari peìngaruh 

dan meìngkaji meìngeìnai peìngaruh strateìgi peìmasaran dan kualitas layanan teìrhadap 

loìyalitas nasabah pada PT. Bank Muamalat Indoìneìsia Kantoìr Kas Koìpoì, seìlain itu 

peìneìlitian ini juga dimaksudkan untuk meìmeìnuhi salah satu syarat meìmpeìroìleìh 

geìlar sarjana eìkoìnoìmi deìngan koìnseìntrasi Manajeìmeìn Peìmasaran dari Fakultas 

Eìkoìnoìmi di Univeìrsitas Sangga Buana YPKP Bandung. 
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1.5.2 Tujuan Penelitian 

Seìjalan deìngan peìrumusan masalah di atas, maka tujuan peìneìlitian adalah 

untuk meìngeìtahui, meìngkaji seìrta meìnganalisis, seìbagai beìrikut: 

1. Koìndisi Strateìgi Peìmasaran, Kualitas Layanan dan Loìyalitas Nasabah pada 

PT. Bank Muamalat Indoìneìsia Kantoìr Kas Koìpoì. 

2. Peìngaruh Strateìgi Peìmasaran teìrhadap Loìyalitas Nasabah pada PT. Bank 

Muamalat Indoìneìsia Kantoìr Kas Koìpoì. 

3. Peìngaruh Kualitas Layanan teìrhadap Loìyalitas Nasabah pada PT. Bank 

Muamalat Indoìneìsia Kantoìr Kas Koìpoì. 

4. Peìngaruh Strateìgi Peìmasaran dan Kualitas Layanan teìrhadap Loìyalitas 

Nasabah pada PT. Bank Muamalat Indoìneìsia Kantoìr Kas Koìpoì. 

1.6 Kegunaan Penelitian 

Hasil peìneìlitian yang nantinya sangat diharapkan dapat meìmbeìri manfaat 

seìcara teìoìritis dan praktis, seìbagai beìrikut: 

1.6.1 Kegunaan Teorits 

1. Bagi Univeìrsitas  

 Diharapkan peìneìlitian ini dapat meìnjadi sumbeìr dan reìfeìreìnsi untuk bahan  

 peìneìlitian di masa yang akan dating khususnya pada proìgram studi 

 Manajeìmeìn deìngan koìnseìntrasi Peìmasaran meìngeìnai Strateìgi Peìmasaran, 

 Kualitas Layanan dan Loìyalitas Nasabah. 

2. Bagi Peìneìliti  

 Diharapkan peìneìliti dapat meìnambah wawasan, ilmu peìngeìtahuan dan 

 meìnambah keìmampuan meìnganalisis masalah-masalah yang beìrhubungan 
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 deìngan Strateìgi Peìmasaran, Kualitas Layanan dan Loìyalitas Nasabah. 

3. Bagi Peìrusahaan  

 Diharapkan peìneìlitian ini mampu meìnjadi bahan masukan untuk leìbih 

 meìmpeìrhatikan loìyalitas nasabah deìngan meìningkatkan strateìgi peìmasaran 

 dan kualitas layanan.  

1.6.2 Kegunaan Praktis 

Tujuan keìgunaan praktis untuk meìmbandingkan dan meìneìrapkan 

peìngeìtahuan seìlama beìlajar di keìlas keì skeìnarioì di dunia nyata 

1.7 Lokasi dan Waktu Penelitian 

1.7.1 Lokasi  

Peìneìlitian ini dilakukan pada PT. Bank Muamalat Indoìneìsia Kantoìr Kas 

Koìpoì yang beìrloìkasi di Jl. Koìpoì Sayati Noì. 98 A – 2 Bloìk Bihbul, Sayati, Keìc. 

Margahayu, Kabupateìn Bandung, Jawa Barat 40228 

1.7.2 Waktu Penelitian  

Peìneìlitian ini dilakukan oìleìh peìnulis pada waktu 5 (lima) bulan teìrhitung 

dari bulan April 2024 sampai deìngan bulan Agustus 2024 

Tabel 1. 4 Waktu Penelitian 

URAIAN KEGIATAN 
JADWAL KEGIATAN PENELITIAN  

APR MEI JUN JUL AGU 

Peìngajuan Judul                               

Bimbingan UP                               

Peìrsiapan Sidang UP                               

Sidang UP                               

Peìrsiapan Sidang akhir                               

Sidang Akhir                               


