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ABSTRAK 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui seberapa besar pengaruh marketing 

mix, word of mouth, dan personal selling terhadap minat pembiayaan mikro 

nasabah BSI KC Soehat Malang. Variabel Independen dalam penelitian ini yaitu 

marketing mix, word of mouth, dan personal selling, sedangkan variabel 

dependennya yaitu minat pembiayaan mikro. jenis penelitian ini adalah 

penelitian kuantitatif, karena data yang digunakan berupa angka dan bilangan. 

Sumber data dalam penelitian ini adalah data primer dengan metode 

pengumpulan data berupa kuesioner. Populasi pada penelitian ini yaitu nasabah 

yang menggunakan produk pembiayaan mikro di BSI KC Soehat Malang. 

Teknik pengambilan datanya menggunakan rumus Malhotra. Berdasarkan 

metode tersebut jumlah nasabah pembiayaan mikro yang digunakan sebanyak 85 

responden. Hipotesis yang diuji menggunakan analisis statistik deskriptif, uji 

instrument, uji normalitas, uji asumsi klasik, uji analisis regresi linear berganda, 

dan uji hipotesis menggunakan alat bantu SPSS Versi 14.0. hasil penelitian 

menunjukkan bahwa variabel marketing mix berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap minat pembiayaan mikro (0,000 < 0,05), variabel word of mouth 

berpengaruh negatif dan signifikan terhadap minat pembiayaan mikro (0,003 < 

0,05), serta personal selling berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat 

pembiayaan mikro (0,000 < 0,05).  

 

Kata kunci: marketing mix, word of mouth, personal selling, dan minat 

pembiayaan mikro. 
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ABSTRACT 

This study aims to find out how much influence marketing mix, word of mouth, 

and personal selling have on the microfinance interests of BSI KC Soehat 

Malang customers. Independent variables in this study are marketing mix, word 

of mouth, and personal selling, while the dependent variables are microfinance 

interests. This type of research is quantitative research, because the data used 

are in the form of numbers and numbers. The source of data in this study is 

primary data with a data collection method in the form of a questionnaire. The 

population in this study was customers who used microfinance products at BSI 

KC Soehat Malang. The data retrieval technique uses the Malhotra formula. 

Based on this method, the number of microfinance customers used was 85 

respondents. Hypotheses tested using descriptive statistical analysis, instrument 

tests, normality tests, classical assumption tests, multiple linear regression 

analysis tests, and hypothesis tests using the SPSS Version 14.0 tool. The results 

showed that the marketing mix variable had a positive and significant effect on 

microfinance interest (0.000 < 0.05), the word of mouth variable had a negative 

and significant effect on microfinance interest (0.003 < 0.05), and personal 

selling had a positive and significant effect on microfinance interest (0.000 < 

0.05). 

 

 

Keywords: marketing mix, word of mouth, personal selling, and microfinance 

interests. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

1.1 Latar Belakang  

Proses Globalisasi yang di mulai sejak abad ke-21 menghasilkan 

perubahan yang signifikan dalam semua jenis bidang di kehidupan manusia 

khususnya dalam dunia teknologi dan Bisnis , untuk itu para pelaku bisnis atau 

perusahaan baik dalam lembaga keuangan, bank, maupun non bank harus mampu 

mengubah praktik mereka yang biasa. Saat ini, semua jenis perusahaan yang 

berusaha memenuhi kebutuhan pelanggan tidak dapat bergantung pada teknik 

aplikasi pekerjaan sebelumnya. Karena Pelanggan atau nasabah  menjadi pemilih, 

Mereka tidak cukup untuk solusi pemasaran tradisional. Penyedia barang dan jasa 

dituntut untuk selalu memberikan pelayanan dan produk terbaik mereka untuk para 

calon pelanggan maupun nasabah (Išoraitė, 2016).  Selain itu, seiring dan sejalan 

dengan perubahan perkembangan tentang perekonomian, maka munculah 

berbagai lembaga keuangan yang berorientasi kepada ajaran syariah.  

Lembaga keuangan syariah ini mengalami kemajuan yang sangat pesat, 

seperti Bank konvensional yang juga ikut menjadi Bank syariah. Dari situ dapat 

terlihat bahwa Perusahaan sedang  menghadapi persaingan yang ketat, sehingga 

untuk menjalankan aktivitas bisnis yang sukses di sektor perdagangan maupun 

keuangan lainnya  perusahaan perlu melakukan hal-hal seperti,  memberikan 

layanan yang baik, menjual produk yang berkualitas, dan melakukan strategi untuk 
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mengurangi biaya pemasaran akan tetapi tetap harus menjaga kepercayaan 

pelanggan atau nasabah mengenai produk yang ditawarkan, serta melakukan  

promosi dengan cara yang menarik ke calon pelanggan atau calon nasabah untuk 

meyakinkan mereka, serta untuk menarik minat para nasabah agar menggunakan 

produk pembiayaan mikro, dimana menurut Mappiere (1994) Minat merupakan 

suatu perangkat mental yang terdiri dari suatu campuran dari perasaan, harapan, 

pendirian, prasangka, rasa takut, atau kecenderungan-kecenderungan lain yang 

mengarahkan individu kepada suatu pilihan tertentu. Sedangkan minat membeli 

menurut Kotler (2014) merupakan rangsangan internal yang kuat untuk 

memotivasi suatu tindakan, dan Kinnear & Taylor (1995) menyatakan bahwa 

minat beli adalah tahap kecenderungan responden untuk bertindak sebelum 

keputusan membeli benar-benar dilaksanakan. Maka dapat disimpulkan bahwa 

minat adalah sebuah rangsangan internal responden dalam mencoba atau 

menggunakan suatu jasa atau barang.  

Salah satu produk di Perbankan Syariah Indonesia yaitu pembiayaan mikro 

yang merupakan pengembangan akad produk Perbankan Syariah. Muhammad 

(2018:182) menyatakan bahwa pembiayaan atau financing merupakan pendanaan 

yang diberikan oleh suatu pihak lain untuk mendukung investasi yang telah 

direncanakan, baik dilakukan sendiri maupun lembaga Muhlisoh et al. (2020). 

Pembiayaan Mikro itu sendiri merupakan salah satu pembiayaan yang diberikan 

Bank Syariah Indonesia kepada masyarakat sebagai nasabah untuk menjalankan 

usaha kecil menengah (UMKM). Usaha ini memiliki peranan penting dalam 

menunjang perekonomian suatu negara, dengan pembiayaan yang diberikan oleh 
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Bank Syariah Indonesia kepada nasabah dapat membuka lapangan pekerjaan baru 

dan mengurangi angka pengangguran. Dalam pembangunan ekonomi di Indonesia 

usaha mikro selalu digambarkan sebagai sektor yang mempunyai peranan yang 

sangat penting, karena sebagian besar jumlah penduduk di Indonesia 

berpendidikan rendah dan hidup dalam kegiatan usaha kecil, baik di sektor 

tradisional maupun modern. 

 Kemajuan usaha kecil menengah sangat kecil dibandingkan dengan 

kemajuan yang dicapai usaha besar. Pembiayaan dalam Bank Syariah Indonesia 

memerlukan adanya pemasaran atau Marketing untuk menjual atau memasarkan 

produk yang dimiliki guna memenuhi target yang akan dicapai sebagai cara untuk 

mendapatkan nasabah yang akan berdampak positif berupa keuntungan yang 

hendak dicapai. Philips Kotler (2009:177) menyatakan bahwa promosi sebagai 

suatu kegiatan yang dilakukan oleh perusahaan untuk mengkomunikasikan 

manfaat dari produknya dan untuk meyakinkan konsumen agar membeli. Lalu 

Peter olson (2006: 179-181) menyatakan bahwa proses konsumen mengambil 

keputusan berdasarkan pada sikap dan pertimbangan konsumen. Sikap konsumen 

direfleksikan dalam kognitif, afektif, dan behavior. Ketiganya berinteraksi dalam 

seluruh tahapan perilaku konsumen. Tahapan perilaku konsumen juga disebut 

dengan pertimbangan konsumen. Pertimbangan nasabah itu sendiri direfleksikan 

sebagai pengenalan masalah, pencarian informasi, evaluasi alternative, keputusan 

pembelian, dan perilaku pasca pembelian (Dyah, 2021).  

Saat ini perusahaan apapun bentuknya baik yang bergerak di bidang 

perdagangan barang atau jasa tidak lepas dari namanya strategi. Strategi 
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mempunyai peran penting bagi kelangsungan sebuah organisasi itu sendiri. 

Strategi merupakan suatu proses penentuan rencana para pemimpin yang berfokus 

pada tujuan jangka panjang organisasi, disertai penyusunan suatu cara atau upaya 

bagaimana agar tujuan tersebut dapat dicapai. Maka dalam hal itu, Penting juga 

untuk menyelaraskan secara efektif menggunakan elemen Marketing mix 

(campuran pemasaran), promosi dari mulut ke mulut (word of Mouth), dan 

promosi secara langsung atau tatap muka (Personal Selling) serta tindakan yang 

tepat untuk mencapai efektivitas.  

Menurut Kotler dan Amstrong (2016:47) bauran pemasaran atau marketing 

Mix mencakup empat (4) hal pokok dan dapat dikontrol oleh perusahaan yang 

meliputi produk (product), harga (price), tempat (place), dan promosi (promotion). 

Sedangkan Abril et al., (2016) menyatakan bahwa “item dalam marketing mix 

terdiri dari produk yang meliputi komponen keragaman produk, kualitas, design, 

ciri, nama, merk, kemasan, ukuran, pelayanan, garansi, dan imbalan. Harga yang 

meliputi, daftar harga, diskon, potongan harga khusus, periode pembayaran, dan 

syarat kredit. Promosi yang meliputi promosi penjualan, periklanan, tenaga 

penjualan, public relation, dan pemasaran langsung. Tempat yang meliputi, 

saluran pemasaran, cakupan pasar, pengelompokan, lokasi, persediaan dan 

transportasi” (Sujono, 2020). Maka dapat disimpulkan bahwa marketing mix 

merupakan penggunaan beberapa unsur variabel pemasaran yang berbeda untuk 

dapat meraih dan mempengaruhi konsumen secara lebih efektif dan tepat sasaran. 

Dengan begitu adanya  penggunaan strategi marketing mix diharapkan dapat 

meningkatkan minat pembiayaan mikro nasabah Bank Syariah Indonesia 
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khususnya KC Soehat Malang. Faktor lain yang menyebabkan kurangnya minat 

pembiayaan mikro nasabah di Bank Syariah yaitu karena minimnya pengetahuan 

masyarakat tentang produk mikro, mayoritas masyarakat masih enggan untuk 

beralih dari Bank Konvensional ke Bank Syariah terutama masyarakat yang 

tinggal di pedesaan yang kurang mendapat informasi tentang produk tersebut.  

Strategi yang kedua yaitu Word of Mouth atau promosi dari mulut ke mulut, 

Menurut Kotler dan Keller (2012:345) “salah satu cara yang efektif untuk 

mempromosikan produk dan jasa yaitu dengan komunikasi dari mulut atau ke 

mulut yang merupakan proses komunikasi berupa memberi rekomendasi baik 

secara individu maupun kelompok terhadap suatu produk atau jasa yang bertujuan 

untuk memberikan informasi secara personal”. Komunikasi dari mulut ke mulut 

merupakan salah satu saluran komunikasi yang sering digunakan oleh perusahaan 

yang menghasilkan suatu produk baik barang maupun jasa, sehingga strategi ini 

dinilai sangat efektif dalam memperlancar proses marketing dan mampu 

memberikan keuntungan bagi perusahaan (Nurlatifah & Masykur, 2017). Strategi 

ini dianggap penting bagi sebuah lembaga yang melahirkan produk, sekaligus 

menjadi sumber informasi yang kuat dalam mempengaruhi para calon nasabah 

atau anggota tetap untuk mengambil keputusan membeli produk tersebut. Word of 

mouth mungkin juga lebih bisa diandalkan dan jelas memainkan peran yang sangat 

penting dalam mempengaruhi minat dan keputusan nasabah untuk menggunakan 

produk pembiayaan mikro di Bank Syariah Indonesia KC Soehat Malang . Dimana 

strategi  ini cenderung lebih persuasif karena pengirim pesan tidak mempunyai 



6 
 

 
 

kepentingan sama sekali atas tindakan penerima setelah itu, serta Komunikasi 

dengan Word of Mouth ini sangat bermanfaat bagi pemasar. 

Strategi yang ketiga yaitu Personal Selling, Lasmi et al., (2019:150) 

menyatakan bahwa “penjualan pribadi (Personal Selling) merupakan komunikasi 

langsung (tatap muka) antara penjual dan calon konsumen untuk memperkenalkan 

suatu produk kepada calon konsumen terhadap produk sehingga mereka kemudian 

akan mencoba membelinya” Muhlisoh et al., (2020). Dalam dunia perbankan 

penjualan pribadi atau personal selling secara umum dilakukan oleh seluruh 

pegawai bank, mulai dari cleaning service, satpam sampai pejabat bank. promosi 

secara personal selling akan memberikan beberapa keuntungan, yaitu antara lain:  

1. Bank dapat langsung bertatap muka dengan nasabah atau calon nasabah, 

sehingga dapat langsung menjelaskan tentang produk bank  kepada nasabah 

secara rinci. 

2. Bank dapat memperoleh informasi tentang kelemahan produknya secara 

langsung dari nasabah, terutama dari keluhan yang disampaikan oleh nasabah 

termasuk informasi dari nasabah tentang bank lain. 

3. Petugas bank dapat langsung mempengaruhi nasabah dengan berbagai argumen 

yang nasabah miliki.  

4. Memungkinkan hubungan terjalin akrab antara bank dengan nasabah. 

5. Pelayanan yang diberikan petugas bank dapat menjadi citra yang baik di mata 

nasabah apabila pelayanan yang diberikan baik dan memuaskan. 

6. Membuat kondisi seolah-olah mengharuskan para nasabah mendengarkan, 

memperhatikan, dan menanggapi bank. 
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Personal selling juga dijelaskan dalam Al-Qur’an  Surat An-Nahl ayat 125, 

yang artinya "Serulah (manusia) kepada jalan Tuhan-mu dengan hikmah dan 

pelajaran yang baik dan bantahlah mereka dengan cara yang baik. Sesungguhnya 

Tuhanmu Dialah yang lebih mengetahui tentang siapa yang tersesat dari jalan-Nya 

dan Dialah yang lebih mengetahui orang-orang yang mendapat petunjuk" (QS. 

Surat an-Nahl:125) Dari ayat di atas dapat disimpulan bahwasanya kita dianjurkan 

untuk melakukan pekerjaan sehingga orang lain melihat pekerjaan yang kita 

lakukan dan orang lain akan berkomunikasi dengan kita terkait pekerjaan tersebut 

, maka terjadilah apa yang dikatakan  personal selling serta kita dapat menawarkan 

produk yang kita miliki kepada nasabah .  

Strategi-strategi tersebut dapat dijadikan acuan dan langkah yang cukup 

efektif untuk meningkatkan minat para nasabah yang ingin melakukan pembiayaan 

mikro di Bank Syariah Indonesia KC Soehat Malang agar mereka memilih dan 

menggunakan produk pembiayaan mikro Bank Syariah Indonesia, asalkan strategi 

tersebut dapat diterapkan dengan sebaik mungkin dan dengan keahlian SDM yang 

memadai. Berdasarkan uraian diatas peneliti tertarik untuk melakukan penelitian 

dengan judul “Pengaruh Marketing mix, Word of Mouth, dan Personal Selling 

terhadap Minat Pembiayaan Mikro Nasabah BSI KC Soehat Malang“.  
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1.2 Rumusan Masalah  

Dari uraian latar belakang diatas maka rumusan Masalahnya yaitu : 

1. Apakah Marketing Mix, Word of Mouth, dan Personal Selling memiliki 

pengaruh terhadap Minat Pembiayaan Mikro Nasabah? 

2. Bagaimana Pengaruh Marketing mix terhadap Minat Pembiayaan Mikro 

Nasabah? 

3. Bagaimana Pengaruh Word of Mouth terhadap Minat Pembiayaan Mikro 

Nasabah? 

4. Bagaimana Pengaruh Personal Selling terhadap Minat Pembiayaan Mikro 

Nasabah? 

1.3 Tujuan Penelitian  

Tujuan dari penelitian adalah untuk mengetahui bagaimana hubungan antar 

variabel , adapun tujuan dari penelitian ini adalah : 

1. Untuk mengetahui apakah Marketing Mix, Word of Mouth, dan Personal 

Selling memiliki pengaruh terhadap Minat Pembiayaan Mikro Nasabah. 

2. Untuk mengetahui bagaimana pengaruh Marketing mix terhadap Minat 

Pembiayaan Mikro Nasabah. 

3. Untuk mengetahui bagaimana pengaruh Word of Mouth terhadap Minat 

Pembiayaan Mikro Nasabah. 

4. Untuk mengetahui bagaimana pengaruh Personal Selling terhadap Minat 

Pembiayaan Mikro Nasabah.  
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1.4 Manfaat Penelitian  

1. Manfaat Teoritis 

a. Bagi Penelitian Selanjutnya 

  Penelitian ini diharapkan dapat memberikan literature, dan referensi 

tambahan, serta dapat dikembangkan menjadi lebih sempurna untuk 

penelitian selanjutnya dan dapat  menambah pengetahuan tentang produk 

Pembiayaan Mikro serta strategi-strategi pemasaran seperti marketing mix, 

word of mouth, dan personal selling yang digunakan oleh Bank Syariah 

Indonesia untuk meningkatkan minat pembiayaan mikro  nasabah Bank 

Syariah Indonesia.  

b. Bagi Bidang Ilmu Ekonomi Syariah  

        Penelitian ini diharapkan dapat memberikan wawasan dan pemikiran 

yang dapat mendukung teori yang sudah ada sebelumnya tentang masalah 

yang diteliti yaitu minat pembiayaan mikro nasabah dan strategi-strategi 

yang digunakan bank syariah indonesia, yang meliputi strategi marketing 

mix, word of mouth, dan personal selling.  

2. Manfaat Praktis  

a. Bagi pihak Bank Syariah Indonesia 

  Hasil penelitian ini diharapkan dapat digunakan sebagai bahan 

pertimbangan terkait upaya untuk meningkatkan minat pembiayaan mikro 

dengan menggunakan strategi pemasaran Marketing mix, Word of Mouth, 

dan personal selling khususnya di Bank Syariah Indonesia KC Malang 
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Soehat, serta pihak BSI KC Malang Soehat dapat memahami minat dan 

segala hal yang dibutuhkan oleh para calon nasabah dengan begitu minat 

pembiayaan mikro nasabah BSI semakin meningkat. 

b. Bank Umum Syariah (BUS)  

     Hasil penelitian ini diharapkan dapat menjadi bahan pertimbangan 

BUS untuk mengambil kebijakan dalam meningkatkan strategi pemasaran 

dengan marketing mix, word of mouth, dan personal selling. 

c. Bagi Nasabah 

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan gambaran bagaimana 

pihak bank melakukan upaya dengan berbagai macam strategi pemasaran 

seperti Marketing mix, Word of Mouth dan Personal Selling untuk 

meningkatkan minat Pembiayaan Mikro nasabah di Bank Syariah Indonesia 

khususnya di KC Soehat Malang. 
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BAB V 

SIMPULAN DAN SARAN 

 

5.1 Simpulan  

 Penelitian ini bertujuan untuk menguji pengaruh variabel marketing mix, word 

of mouth, dan personal selling terhadap minat pembiayaan mikro nasabah BSI KC 

Soehat Malang. Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan dapat 

disimpulkan sebagai berikut:  

1. Marketing Mix, Word of Mouth, dan Personal Selling secara simultan 

berpengaruh signifikan terhadap Minat Pembiayaan Mikro Nasabah BSI KC 

Soehat Malang.  

2. Marketing Mix berpengaruh positif dan signifikan terhadap Minat Pembiayaan 

Mikro Nasabah BSI KC Soehat Malang.  

3. Word of Mouth berpengaruh negatif dan signifikan terhadap Minat Pembiayaan 

Mikro Nasabah BSI KC Soehat Malang.  

4. Personal Selling berpengaruh positif dan signifikan terhadap Minat 

Pembiayaan Mikro Nasabah BSI KC Soehat Malang.  

5.2 Keterbatasan  

 Adapun keterbatasan dalam penelitian yang dilakukan ini adalah sebagai 

berikut:  

1. Penelitian ini hanya menggunakan 85 responden dari banyaknya nasabah yang 

menggunakan produk pembiayaan mikro di BSI KC Soehat Malang. 
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2. Sisa dari nilai Adjusted R Square sebesar 25,5% minat pembiayaan mikro  

dipengaruhi variabel lain yang tidak terdapat dalam penelitian ini. 

3. Penelitian ini hanya dilakukan di BSI KC Soehat Malang tidak pada BSI 

secara keseluruhan. 

4. Data penelitian dari responden yang disampaikan secara tertulis melalui media 

google form dengan bentuk instrumen kuesioner mungkin mempengaruhi 

validitas hasil. Dalam penelitian ini peneliti tidak bertemu langsung dengan 

responden sehingga peneliti tidak mengetahui secara pasti apakah kuesioner 

yang diisi responden diisi dengan baik dan benar adanya sesuai dengan 

kondisi nyata yang dialami oleh para responden yaitu nasabah pembiayaan 

mikro BSI KC Soehat Malang .  Menurut Sukardi (2012) kekurangan metode 

kuesioner yaitu peneliti tidak bisa melihat reaksi responden ketika 

memberikan informasi melalui isian kuesioner dan responden dapat saja 

memberikan jawaban asal-asalan. Persepsi responden belum tentu 

mencerminkan keadaan yang sebenarnya.  

5.3 Saran  

 Berdasarkan kesimpulan dan keterbatasan penelitian di atas, maka penulis 

memberikan saran antara lain: 

1. Untuk peneliti selanjutnya sebaiknya menyebar kuesioner yang lebih banyak 

lagi agar mendapat hasil penelitian yang lebih akurat.  

2. Untuk penelitian selanjutnya, dapat mempertimbangkan penambahan variabel 

lain yang dapat mempengaruhi minat pembiayaan mikro nasabah, seperti 
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margin yang terdapat pada penelitian Layaman & Nilamsari (2018), 

Advertising, public Relations, sales promotion yang terdapat pada penelitian 

Anggraeni (2018), brand awareness, dan media communication yang terdapat 

pada penelitian Harahap (2021). 

3. Memperluas lokasi pengambilan sampel tidak hanya di BSI KC Soehat Malang 

saja, seperti halnya mengambil objek penelitian pada BSI se-Malang Raya atau 

BSI se-Jawa Timur, sehingga bisa mengetahui hasil yang lebih luas lagi.   

4. Untuk penelitian selanjutnya sebaiknya menambahkan teknik lain selain 

kuesioner, seperti wawancara dalam mengumpulkan data mengenai minat 

pembiayaan mikro. Kelebihan wawancara menurut Bailey (2010) pewawancara 

dapat memperoleh jawaban atas seluruh pertanyaan yang diajukan serta dapat 

merekam jawaban yang spontan yang lebih informatif dan lebih jujur dari 

responden. Sehingga jawaban yang diperoleh dari responden terkait pertanyaan 

yang diajukan saat penelitian bisa lebih akurat.  
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