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ABSTRAKSI

ANALISIS NILAI NASABAH, KEUNGGULAN PRODUK, DAN LOYALITAS
NASABAH TERHADAP CUSTOMER RELATIONSHIP MARKETING
TERHADAP PERBANKAN SYARIAH
(STUDI KASUS PT. BANK SYARIAH MANDIRI KCU KUDUS)

NAMA : Amelia Utami
NIM : 2010 11 190

Pembimbing 1: Dr. Drs. Sukirman, S.Pd, SH, MM
2 : Ratih Hesty Utami, SE,MM

Situasi persaingan perbankan yang semakin tajam dewasa ini, perusahaan
dihadapakan pada masalah Customer relationship marketing yang dapat dihasilkan
oleh suatu keunggulan produk perbankan syariah.

Strategi yang dilakukan oleh bank syariah melalui strategi bauran pemasaran.
Kebijakan produk, harga, promsi, tempat dan saluran distribusi, pelayanan pegawai,
proses pelayanan, dan bentuk fisik kantor bank syariah itu sendiri. Sehingga dari
bauran pemasaran tersebut nasabah dapat terpengaruh untuk mau berhubungan
dengan bank syariah.

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui : (1) Menganalisis Nilai
Nasabah terhadap Customer Relationship Marketing (2) Menganalisis keunggulan
produk (product advantage) terhadap Customer Relationship Marketing (3)
Menganalisa Loyalitas Nasabah terhadap Customer Relationship Marketing (4)
Menganalisa pengaruh Nilai Nasabah, keunggulan produk dan loyalitas nasabah
terhadap customer relationship marketing secara bersama-sama.

Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah deskriptif kuantitatif.
Populasi adalah seluruh nasabah PT. Bank Syariah Mandiri KCU Kudus. Penelitian
populasi dengan mengambil sampel 222 dan 500 populasi sementara (observasi
tanggal 2 April - 12 Juni 2014). Teknik pengumpulan data variabel dengan
menggunakan metode angket dan dokumentasi. Angket sebelum dipergunakan
terlebih dahulu diuji cobakan dengan mengambil sampel sebanyak 30 konsumen.
Rumus korelasi product moment digunakan untuk menguji validitas dari 18 item
pertanyaan angket semuanya valid. Rumus alpha digunakan untuk menguji reabilitas
angket untuk semua variabel, hasil pengujian menunjukkan bahwa semua variabel
dinyatakan lulus uji reabilitas. Teknik analisis data yang digunakan adalah uji F dan
uji t.
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Berdasarkan hasil penelitian dapat disimpulkan : pengujian seara parsial
diketahui bahwa variabel nilai nasabah, keunggulan produk, dan loyalitas nasabah
memiliki pengaruh signifikan terhadap variabel customer relationship marketing pada
perbankan syariah KCU Kudus

Daftar buku dan jurnal yang digunakan : 38 (Tahun 19990-2013)

Kata Kunci : nilai nasabah, keunggulan produk, loyalitas nasabah dan customer
relationship marketing
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