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ABSTRAK 

 

Bank Pembiayaan Rakyat Syariah (BPRS) merupakan lembaga 

keuangan dalam memenuhi kebutuhan masyarakat atas transaksi 

pembiayaan. Bank syariah saling bersaing dalam membuat produk 

dan memberikan pelayanan terbaik kepada masyarakat (nasabah). 

Banyaknya persaingan tersebut perusahaan perbankan terus 

menerapkan strategi pemasaran supaya nasabah menabung sesuai 

dengan kebutuhan dan keinginan nasabah. BPRS Mitra Agro Usaha 

Bandar Lampung juga dituntut untuk menjaga hubungan baik dan 

harmonis kepada para nasabahnya, karena apabila hal tersebut tidak 

dilakukan dengan baik, maka bukan tidak mungkin nasabah tersebut 

akan lari ke bank lain. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui 

apakah ada pengaruh antara pembiayaan dan strategi marketing 

jemput bola terhadap kualitas pelayanan (Studi pada BPRS Mitra 

Agro Usaha Bandar Lampung). 

Jenis Penelitian ini adalah penelitian kuantitatif dengan bantuan 

IBM SPSS 29. Penelitian ini menggunakan teknik pengumpulan data 

dengan kuesioner. Teknik pengambilan sampel yang peneliti gunakan 

yaitu Probability sampling. Data primer diperoleh langsung dari 

responden melalui google form, sedangkan data sekunder berupa 

teori-teori dan data penunjang lainnya diperoleh dari kepustakaan. 

Populasi penelitian ini berjumlah 2.300 nasabah, sedangkan sampel 

dalam penelitian ini berjumlah 100 responden. Teknik analisis data 

pada penelitian ini menggunakan uji validitas dan uji reliabilitas, uji 

analisis regresi liner berganda, uji parsial (uji t), uji simultan (uji F), 

dan uji koefisien determinasi (R
2
). 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa Pembiayaan (X1) tidak 

berpengaruh secara signifikan terhadap kualitas pelayanan (Y). 

Sedangkan Strategi marketing jemput bola (X2) berpengaruh secara 

signifikan terhadap kualitas pelayanan (Y). 

 

Kata Kunci : Kualitas Pelayanan, Pembiayaan, Strategi Marketing 

Jemput Bola 
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MOTTO 

 

                        

               

         
Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu saling memakan harta 

sesamamu dengan jalan yang batil, kecuali dengan jalan perniagaan  

yang Berlaku dengan suka sama-suka di antara kamu. dan janganlah 

 kamu membunuh dirimu Sesungguhnya Allah adalah  

Maha Penyayang kepadamu.  

 (Q.S An-Nisa:29)  
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Penegasan Judul 

    Sebagai kerangka awal guna mendapatkan gambaran dan 

memudahkan dalam memahami skripsi ini, maka perlu adanya 

uraian penegasan arti dan makna dari beberapa istilah terkait 

dengan tujuan skripsi ini. Dengan penegasan tersebut, 

diharapkan agar tidak terjadi kesalahpahaman dalam 

memahami judul skripsi yang penulis maksud. Untuk itu, 

perlu dijelaskan pengertian dari istilah-istilah tersebut sebagai 

berikut:   

1. Pengaruh  

Pengaruh adalah sebab yang timbul dari akibat 

asosiatif yang berarti menemukan perkaitan antar 

sebuah nilai variabel.
1
 

2. Pembiayaan  

Pembiayaan adalah penyediaan dana atau tagihan 

berdasarkan akad mudharabah dengan menggunakan 

prinsip bagi hasil.
2
 

3. Strategi Marketing  

   Strategi marketing adalah sebuah konsep pemasaran 

yang berorientasi pada pelanggan dengan memenuhi 

kebutuhan konsumen dengan keinginannya serta 

memberikan kepuasan terhadap produk-produk yang di 

tawarkan.
3
 

4. Strategi Jemput Bola 

Strategi jemput bola adalah sebuah strategi di mana 

para penyedia jasa maupun penjual produk melakukan 

kegiatan pemasaran dengan cara menghubungi atau 

                                                      
1Sugiyono, Metedologi Penelitian Kantitatif Kualitatif dan R&D 

(Bandung: Alpabeta, 2013), 20. 
2Ridwansyah, Mengenal Istilah-Istilah Dalam Perbankan Syariah 

(Bandar Lampung: Anugrah Utama Raharja, 2012), 57. 
3Muhammad Yusuf & Miah Said Saleh, Konsep dan Strategi Pemasaran 

(Makassar: CV Sah Media, 2019), 12. 



 

 

 

 

2 

mendatangi langsung calon pelanggannya.
4
 

5. Kualitas Pelayanan 

Kualitas pelayanan merupakan segala suatu bentuk 

aktivitas yang dilakukan oleh prusahaan guna 

memenuhi harapan konsumen.
5
 

6. Bank Pembiayaan Rakyat Syariah 

Bank Pembiayaan Rakyat Syariah (BPRS) 

merupakan salah satu perpanjangan tangan dari lembaga 

keuangan syariah yang memiliki core kegiatan usaha 

pada pendanaan dan pembiayaan kepada sektor-sektor ril 

untuk mengangkat perekonomian masyarakat. 

Berdasarkan UU No. 21 Tahun 2008 pasal 1 tetang 

ketentuan umum menyebutkan bahwa pengertian BPRS 

adalah bank syariah yang dalam kegiatannya tidak 

memberikan jasa dalam lalu lintas pembayaran. 

Selanjutnya pada pasal 2 dijelaskan bahwa perbankan 

syariah dalam melakukan kegiatan usahanya berasakan 

prinsip syariah, demokrasi ekonomi, dan prinsip kehati-

hatian. Sedangkan pengertian pembiayaan disini adalah 

pendanaan yang diberikan suatu pihak kepada pihak lain 

untuk mendukung investasi yang telah direncanakan, baik 

dilakukan sendiri maupun lembaga. Dengan kata lain, 

pembiayaan adalah pendanaan yang dikeluarkan untuk 

mendukung investasi yang telah direncanakan. Menurut 

Ismal (2013) menyatakan bahwa perbankan syariah di 

Indonesia ada bagian dari institusi keuangan yang telah 

mampu menyediaan pelayanan peminjaman dan 

pembiayaan mereka sendiri dan tentu saja dengan 

berlandaskan prinsip dan nilai islam. Meskipun 

perbankan syariah dibatasi untuk melakukan kegiatan 

                                                      
4Aris Ariyanto, Strategi Pemasaran Umkm Di Masa Pandemi (Sumatra 

Barat: Cv Insan Cendekia Mandiri, 2021), 29. 
5Mohamad Ghozali, „Faktor Kualitas Pelayanan, Kualitas Produk Dan 

Margin Terhadap Minat Nasabah Pembiayaan Murabahah Di Bank Syariah‟, 

Dimasejati: Jurnal Pengabdian Kepada Masyarakat, 3. no. 1 (2021): 65 

https://doi.org/10.24235/dimasejati.v3i1.8566. 



 

 

 

 

3 

usahanya seperti bank konvensional karena berlandaskan 

agama islam yang melarang praktik riba, kontirbusi dari 

perbankan syariah sebagai intermediator keuangan 

menuju pembangunan ekonomi Indonesia yang 

berkelanjutan tetap menujukkan tren yang positif sejauh 

ini.
6
 

Berdasarkan pengertian dari beberapa istilah yang telah 

diuraikan diatas, maka ditemukan sebuah kejelasan terkait 

maksud dari judul skripsi ini, yaitu untuk mengetahui ada atau 

tidaknya Pengaruh Pembiayaan dan Strategi Mareting Jemput 

Bola Terhadap Kualitas Pelayanan (Studi Pada BPRS Mitra 

Argo Usaha Bandar Lampung) tersebut. 

 

B. Latar Belakang Masalah 

Perbankan merupakan lembaga keuangan yang kegiatan 

utamanya yaitu menghimpun dana dari masyarakat dan 

menyalurkannya kembali dana tersebut ke masyarakat serta 

memberikan jasa bank lainnya.
7
 Menurut Undang-Undang 

Nomor 10 Tahun 1998 tentang perbankan, perbankan adalah 

badan usaha yang menghimpun dana dari masyarakat dalam 

bentuk simpanan dan menyalurkannya kepada masyarakat 

dalam bentuk kredit dan atau bentuk-bentuk lainnya dalam 

rangka meningkatkan taraf hidup rakyat banyak.
8
 Saat ini 

banyak sekali bank syariah yang sudah berdiri di Indonesia, 

semua bank syariah saling bersaing dalam membuat produk 

dan memberikan pelayanan terbaik kepada masyarakat 

(nasabah). Bank syariah di definisikan sebagai bank yang 

menjalankan kegiatan usaha berdasarkan prinsip syariah, atau 

prinsip hukum islam yang diatur dalam fatwa majelis ulama 

Indonesia seperti prinsip keadilan dan keseimbangan, 

                                                      
6Achmad Rifa‟i, “Peran Bank Pembiayaan Rakyat Syariah dalam 

Mengimplementasikan Keuangan Inklusif Melalui Pembiayaan UMKM,” 

Human Falah: Jurnal Studi Ekonomi dan Bisnis Islam1, no.1 (2017): 185-

186, https://doi.org/10.36835/iqtishoduna.v9i1. 
7Kasmir, Pemasaraan Bank (Jakarta: Kencana, 2018), 12. 
8BPHN, Undang-Undang RI No. 10 Tahun 1998 tentang Perbankan 

(Jakarta: Lembaran Negara Republik Indonesia, 1998), 182. 
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kemaslahatan universalisme, serta tidak mengandung kharar, 

masyir, riba, zalim, dan objek yang haram.
9
 

Pada penyaluran dana kepada masyarakat, sebagian besar 

pembiayaan bank islam disalurkan dalam bentuk barang atau 

jasa yang diberikan bank islam untuk nasabahnya. Dengan 

demikian pembiayaan hanya diberikan apabila barang/jasanya 

telah ada terlebih dahulu. Pembiayaan adalah fungsi bank 

dalam menjalankan fungsi penggunaan data. Dari pembiayaan 

yang dikeluarkan atau disalurkan bank diharapkan dapat 

menghasilkan tingkat penghasilan dari pembiayaan (yield on 

financing) tingkat penghasilan tertinggi dibank. Tingkat 

penghasilan dari setiap jenis pembiayaan juga bervariasi, 

tergantung pada prinsip pembiayaan yang digunakan dan 

sector usaha yang dibiayai.
10

 Pembiayaan pada dasarnya 

diberikan atas kepercayaan, dengan demikian pembiayaan 

adalah pemberian kepercayaan. Hal ini berarti pembiayaan 

yang diberikan benar-benar harus diyakini dapat dikembalikan 

oleh penerima pembiayaan sesuai dengan waktu dan syarat-

syarat yang telah disepakati bersama.
11

  

Berdasarkan beberapa penelitian yang dipaparkan dalam 

research gap, terdapat beberapa perbedaan hasil penelitian 

yang dapat disimpulkan, pertama mengenai pengaruh 

pembiayaan terhadap profitabilitas dimana dalam penelitian 

Lutfi Hanania, menyebutkan bahwa pembiayaan berpengaruh 

signifikan dan positif terhadap tingkat profitabilitas perbankan 

syariah diindonesia baik dalam jangka pendek maupun dalam 

jangka panjang.
12

 Sedangkan penelitian yang dilakukan Yulia 

                                                      
9Rela Setia, Ridwansyah Ridwansyah, dan Erike Anggraeni, 

“Kontribusi Pembiayan Mikro dan Pembiayaan Implan Terhadap Laba Bersih 

Bank Syariah Indonesia (BSI) Cabang Kalianda Era Covid-19,” Jurnal Ilmiah 

Ekonomi Islam 8, no. 3 (2022): 3091–99, 

https://doi.org/10.29040/jiei.v8i3.6795. 
10M.Amin Azis, Mengembangkan Bank Islam di Indonesia, (Jakarta: 

Bangkit, 2005), 1. 
11Veithzal Rivai, Islamic Financial Management, (Jakarta: Raja 

Grafindo Persada, 2008). h.3. 
12 Luthfia Hanania, „Faktor Internal Dan Eksternal Yang 

Mempengaruhi Profitabilitas Perbankan Syariah Dalam Jangka Pendek Dan 
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Inayatillah dan Anang Subardjo, menyebutkan bahwa 

pembiayaan jual beli berpengaruh positif terhadap 

profitabilitas, sedangkan pembiayaan bagi hasil berpengaruh 

negatif terhadap profitabilitas.
13

 Banyaknya persaingan antar 

bank syariah di Indonesia, membuat perusahaan perbankan 

terus menerapkan strategi marketing supaya nasabah 

menabung sesuai dengan kebutuhan dan keinginan nasabah. 

Hal ini menentukan seberapa baiknya seorang marketing 

funding dalam menghimpun dana dari masyarakat, dan usaha 

memperkenalkan produk kepada konsumennya. Swasta 

mengatakan strategi marketing dapat didefinisikan sebagai 

rancangan besar yang menggambarkan bagaimana sebuah 

perusahaan harus beroperasi untuk mencapai tujuannya. 

Namun, menurut Tjiptono strategi marketing sendiri 

merupakan alat fundamental yang dirancang atau 

direncanakan untuk mencapai tujuan sutau perusahaan dengan 

melakukan pengembangan keunggulan bersaing yang 

berkesinambungan.
14

 Dari pendapat diatas dapat disimpulkan 

bahwa strategi marketing adalah wujud rencana yang terarah 

di bidang pemasaran yang menunjukkan usaha-usaha pokok 

yang diarahkan untuk mencapai tujuan perusahaan dalam 

memperoleh suatu hasil yang optimal. 

Dalam melakukan pemasaran, bank memiliki beberapa 

sasaran yang  hendak dicapai. Artinya, nilai penting 

pemasaran bank terletak dari tujuan yang ingin dicapai 

tersebut seperti dalam hal meningkatkan mutu pelayanan dan 

menyediakan ragam produk yang sesuai dengan keinginan dan 

kebutuhan nasabah.
15

 Layanan yang digunakan sebagai 

                                                                                           
Jangka Panjang‟, Perbanas Review, 1 no.1 (2015): 12. 

13 Yulia Inayatillah and Anang Subardjo, „Pengaruh Pembiayaan Bagi 

Hasil, Jual Beli, FDR, NPF Terhadap Profitabilitas Bank Syariah‟, Jurnal 

Ilmu Dan Riset Akuntansi, 6, no.12 (2017): 17 . 
14 Holfian Daulat Tambun Saribu and Euodia Grace Maranatha, 

„Pengaruh Pengembangan Produk, Kualitas Produk Dan Strategi Pemasaran 

Terhadap Penjualan Pada PT. Astragraphia Medan‟, Jurnal Manajemen, 6, no. 

1, (2020): 4. 
15Abdul Nasser Hasibuan, "Strategi Pemasaran Produk Funding DI PT. 

Bank Pembiayaan Rakyat Syariah Padangsidimpuan," Imara: Jurnal Riset 
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marketing salah satunya yaitu sistem jemput bola.  

Sistem jemput bola merupakan sebuah presentasi atau 

penyajian yang digunakan para penyedia jasa atau penjual 

produk dalam melakukan kegiatan pemasaran dengan cara 

menghubungi atau mendatangi langsung nasabah atau calon 

nasabah penabung untuk mencapai tujuan yang telah 

disepakati sebelumnya. Pemasaran jemput bola biasanya 

menjelaskan dan memberitahukan produk yang ditawarkan 

dengan cara presentasi langsung untuk menarik minat dan 

mengetahui respon calon konsumen atau nasabah terhadap 

suatu produk. Selain itu, pemasaran jemput bola juga dapat 

mengetahui keadaan pasar, kebutuhan pasar, persaingan pasar 

dan peluang mengembangkan bisnis. Selain itu, sistem 

pemasaran jemput bola juga dapat membentuk citra 

perusahaan dan citra produk dimata konsumen atau nasabah, 

sehingga perusahaan atau perbankan dapat berkembang 

dengan cepat dan memiliki banyak jumlah konsumen atau 

nasabah. 

Keller mengemukakan bahwa sistem jemput bola 

merupakan fasilitas layanan tambahan yang diberikan 

perusahaan untuk nasabah produk simpanan tabungan.
16

 

Pendapat lain menyebutkan bahwa jemput bola adalah 

mendatangi atau mencari pelanggan( dengan cara apapun dan 

efektif tanpa harus mengeluarkan tenaga). Dalam bisnis 

online, biasanya pelaksanaan jemput bola dengan cara, sering-

sering promosi di situs-situs iklas gratis, serta banyak 

melakukan komentar di blog. Jadi, tabungan jemput bola 

adalah sesuatu yang disimpan atau dititipkan berupa uang di 

dalam lembaga keuangan yang dilakukan dengan mendatangi 

atau mecari nasabah melalui cara door to door atau dengan 

                                                                                           
Ekonomi Islam 2. no. 1 (2018): 51-53, 

https://doi.org/10.31958/imara.v2i1.1032. 
16 M Siligar and A F Hidayah, „Strategi Jemput Bola Dalam 

Meningkatkan Minat Nasabah:(Studi Kasus Pada Bprs Metro Madani Cabang 

Kalirejo)‟, Journal of Islamic Economis and Banking, 2, no. 1 (2023): 48, 

 https://doi.org/10.25217/srikandi.v2i1.3125. 

https://doi.org/10.25217/srikandi.v2i1.3125
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karyawan menjemput langsung dana atau uang yang akan 

disimpan oleh nasabah.
17

 

Jadi, dapat disimpulkan bahwa sistem jemput bola 

merupakan sebuah gagasan atau prinsip yang digunakan para 

penyedia jasa maupun penjual produk dalam melakukan 

kegiatan pemasaran dengan cara menghubungi atau 

mendatangi langsung nasabah atau calon nasabah penabung 

dalam mencapai tujuan yang telah disepakati sebelumnya. 

Dalam penelitian Desy Amalia, hasil penelitian 

menyimpulkan adanya pengaruh positif dan signifikan strategi 

promosi dengan layanan jemput bola terhadap minat nasabah 

bertransaksi pembiayaan murabahah.
18

 Hasil penelitian yang 

dilakukan oleh Muhammad Khafidh juga menunjukkan hasil 

bahwa layanan jemput bola berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap minat menabung.
19

 

Strategi ini cukup efektif karena strategi marketing 

mempunyai peranan yang penting dalam masyarakat  

menyangkut berbagai aspek kehidupan sehari-hari. Selain itu 

keputusan untuk menggunakan produk pembiayaan yang 

menggunakan strategi marketing jemput bola merupakan 

suatu keputusan yang kompleks serta didasari oleh beberapa 

hal, salah satunya adalah kualitas pelayanan yang diberikan 

perusahaan terhadap nasabah.
20

 Kualitas pelayanan 

merupakan suatu perilaku yang diberikan kepada suatu pihak 

kepihak lain, yang tidak berwujud dan pada dasarnya dak 

                                                      
17 N Huda and others, Pemasaran Syariah: Terori & Aplikasi (Jakarta: 

Kencana,2017), 167. 
18 Desy Amalia, „Pengaruh Promosi Dengan Layanan Jemput Bola 

Terhadap Minat Nasabah Bertransaksi Pembiayaan Murabahah Di Baitul 

Maal Wa Tamwil Daarussalaam Kuala Pembuang‟ (IAIN Palangka Raya, 

2020). 
19 M Khafidh, „Pengaruh Layanan Jemput Bola Terhadap Minat 

Menabung Pada PT. BPRS Hikmah Wakilah Cabang Darussalam‟, 2021. 
20 Lilis Sartika and Nita Kanya, „Pengaruh Kualitas Pelayanan Dan Citra 

Merek Terhadap Keputusan Pemilihan Produk Pembiayaan‟, Almana : Jurnal 

Manajemen Dan Bisnis, 3, no. 2,(2019): 218. 

https://doi.org/10.36555/almana.v3i2.913.  

https://doi.org/10.36555/almana.v3i2.913


 

 

 

 

8 

bersifat kepemilikan.
21

 Kualitas pelayanan dalam perbankan 

dibutuhkan dikarenakan dalam dunia perbankan berperan 

sebagai citra perusahaan kepada nasabah.  

Menurut Goesth dan Davis mendefinisikan kualitas 

pelayanan merupakan suatu kondisi dinamis yang 

berhubungan dengan produk jasa, manusia, proses, 

lingkungan yang mampu memenuhi dan atau melebihi 

harapan konsumen.
22

 Sedangkan Menurut Kotler dan 

Amstrong dalam Indrasari kualitas pelayanan merupakan 

keseluruhan dari keistimewaan dan karakteristik dari produk 

atau jasa yang menunjang kemampuannya untuk memuaskan 

kebutuhan secara langsung maupun tidak langsung.
23

 Sejalan 

dengan itu Zeithaml et.al menyebut bahwa kualitas pelayanan 

yang diterima konsumen dinyatakan besarnya perbedaan 

antara harapan dan keinginan konsumen dengan tingkat 

persepsi mereka.
24

 Berdasarkan definisi diatas dapat 

disimpulkan bahwa, kualitas pelayanan bisa diwujudkan 

dengan pemenuhan kebutuhan dan keinginan pelanggan serta 

ketepatan penyampaian untuk mengimbangi harapan dari 

pelanggan diperusahaan. 

Dalam penelitian Asrizal dan Muhammad, hasil penelitian 

menyimpulkan adanya pengaruh positif dan signifikan secara 

parsial maupun simultan harga dan kualitas pelayanan 

terhadap keputusan pembelian konsumen.
25

 Dari hasil 

                                                      
21

 Asrizal Efendy Nasution and Muhammad Taufik Lesmana, „Pengaruh 

Harga Dan Kualitas Pelayanan Terhadap Keputusan Pembelian Pelanggan 

(Studi Kasus Alfamart Di Kota Malang), Prosiding Seminar Nasional Vokasi 

Indonesia 1, no. 1 (2018): 84,  https://doi.org/10.36596/ekobis.v8i1.262. 
22Muhammad Ikhsan Harahap Ahmad Zikri, „Analisis Kualitas 

Pelayanan Pengiriman Barang Terhadap Kepuasan Konsumen Pada PT Pos 

Indonesia Regional I Sumatera‟, Jurnal Ilmu Komputer, Ekonomi Dan 

Manajemen (JIKEM), 1, no.1 (2022): 129–38. 
23Apriliana Apriliana and Sukaris Sukaris, „Analisa Kualitas Layanan 

Pada Cv. Singoyudho Nusantara‟, Jurnal Maneksi, 11, no. 2 (2022): 498 

https://doi.org/10.31959/jm.v11i2.1246. 
24JanuarIda Wibowati, „Pengaruh Kualitas Pelayanan Terhadap 

Kepuasan Pelanggan Pada Pt Muarakati Baru Satu Palembang‟, Jurnal 

Manajemen, 8, no. 2 (2021): 6. https://doi.org/10.36546/jm.v8i2.348. 
25 Nasution and Lesmana. 

https://doi.org/10.36596/ekobis.v8i1.262
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penelitian yang dilakukan Mohamad Gozali, juga 

menunjukkan adanya pengaruh signifikan faktor kualitas 

pelayanan, faktor kualitas produk, dan faktor margin terhadap 

minat nasabah pembiayaan murabahah.
26

 Sering kali nasabah 

terkendala saat menggunakan sebuah layanan jasa keuangan 

seperti kesulitan beradaptasi menggunakan fitur aplikasi yang 

dikeluarkan oleh perusahaan, sehingga kualitas pelayanan 

yang menjamin pengalaman kemudahan, kecepatan serta 

keamanan menjadi bahan pertimbangan keputusan nasabah.  

Kehadiran Bank Pembiayaan Rakyat Syariah (BPRS) di 

Indonesia semakin menambah daftar nama perbankan syariah, 

karena Bank Pembiayaan Rakyat Syariah dalam sistem 

perbankan di Indonesia merupakan sebuah lembaga keuangan 

dalam memenuhi kebutuhan masyarakat atas transaksi 

pembiayaan dengan tidak menggunakan perangkat bunga atau 

riba yaitu sesuai dengan prinsip syariah. Begitu pula pada 

BPRS Bandar Lampung dalam pelaksanaannya merupakan 

salah satu bank syariah yang menjalankan usaha berdasarkan 

prinsip syariah yang juga melakukan kegiatan penghimpun 

dana (funding) dan penyaluran dana (landing). Aktivitas 

funding merupakan aktivitas pokok bank syariah dengan 

menghimpun dana dari masyarakat dan menyediakan fasilitas 

produk penghimpun dana.
27

 Sedangkan aktivitas landing 

(pembiayaan) yakni aktivitas pemberian fasilitas penyediaan 

dana untuk memenuhi kebutuhan pihak- pihak yang 

merupakan defisit unit ( yang membutuhkan dana ). BPRS 

Bandar Lampung menyalurkan dana yang sudah terkumpul 

dari nasabah ke berbagai usaha kecil dan menengah termasuk 

juga untuk kebutuhan konsumtif yang dikemas dalam produk 

pembiayaan mudharabah, murabahah, ijarah dan ijarah 

multijasa. BPRS Bandar Lampung cara membagi nisbahnya 

                                                      
26 Ghozali “Faktor Kualitas Pelayanan , Kualitas Produk Dan Margin 

Terhadap Minat Nasabah Pembiayaan Murabahah Di Bank Syariah,” 

Dimasejati 3, no. 1 (2021): 74, https://doi.org/10.24235/dimasejati.v3i1.8566. 
27Muhammad, Teknik Perhitungan Bagi Hasil dan Pricing di Bank 

Syariah (Yogyakarta: UII Press, 2004), 4. 
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yaitu ketika ada funding, di lendingkan dan dikurangi biaya 

operasional. Proses pembiayaan yang dilakukan oleh BPRS 

yaitu dengan akad yang digunakan dalam perjanjian antara 

nasabah dan pihak bank, yaitu akad murabahah untuk 

pembiayaan jual beli dan akad ijarah untuk pembiayaan 

multijasa.
28

 

BPRS selalu mengembangkan jaringan-jaringan yang 

meluas dan mudah di jangkau oleh masyarakat luas digunakan 

dalam perjanjian antara nasabah dan pihak bank, yaitu akad 

murabahah untuk pembiayaan jual beli dan akad ijarah untuk 

pembiayaan multijasa.
29

 

Pada penelitian ini, peneliti memilih BPRS Mitra Agro 

Usaha sebagai objek dalam penelitian ini. Alasan dipilihnya 

BPRS Mitra Agro Usaha sebagai objek dalam penelitian ini 

karena BPRS Mitra Agro Usaha pernah menjadi BPRS 

dengan predikat NPF terbaik diseluruh Indonesia, dimana 

NPF BPRS Mitra Agro Usaha sebesar 0% selama 5 (lima) 

tahun berturut-turut yaitu dari tahun 2013-2017. Artinya, dari 

tahun 2013-2017 BPRS Mitra Agro Usaha tidak memiliki 

pembiayaan bermasalah sama sekali. Hal ini menunjukkan 

bahwa BPRS Mitra Agro Usaha pernah berhasil dalam 

mengelola pembiayaan bermasalahnya dengan sangat baik. 

Namun setelah peneliti melakukan observasi, terdapat masih 

rendahnya kemampuan karyawan dalam melakukan hubungan 

komunikasi dengan nasabah, sehingga mengakibatkan 

pemadatan antrian. Hal ini yang memungkinkan adanya 

penurunan kualitas pelayanan yang diberikan.  

 

 

 

                                                      
28 Sumber Wawancara pada PT BPRS Bandar Lampung, 13 Februari 

2023. 
29A Saeed dan A Maftuhin, Menyoal Bank Syariah: Kritik atas 

Interpretasi Bunga Bank Kaum Neo-Revivalis (Paramadina, 2004) 8. 
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Tabel 1.1 

Data Pembiayaan BPRS Mitra Agro Usaha 

Periode Tahun 2020-2023 

No Tahun Jumlah Rekening Jumlah Nominal 

1 2020 424 23,966,501,916 

2 2021 572 26,780,485,000 

3 2022 594 27,878,168,180 

4 2023 710 30,322,308,867 

Sumber : Data diolah tahun 2023, BPRS Mitra Argo Usaha Bandar 

Lampung 

 

Dapat dilihat pada Tabel 1.1 bahwa dari bulan Mei 2020-

Oktober 2023 selalu terjadi penambahan jumlah debitur 

restrukturisasi oleh BPRS Mitra Agro Usaha dengan nominal 

outstanding yang selalu bertambah.  

Berdasarkan dari uraian diatas yang membahas mengenai 

latar belakang yang telah digambarkan, maka peneliti tertarik 

untuk meneliti lebih lanjut kedalam sebuah skripsi yang 

berjudul “Pengaruh Pembiayaan dan Strategi Marketing 

Jemput Bola Terhadap Kualitas Pelayanan (Pada BPRS 

Mitra Agro Usaha Bandar Lampung)”. 

 

C. Identifikasi Penelitian dan Batasan Masalah 

Adapun Permasalahan dalam penelitian ini dapat 

diidentifikasikan permasalahannya sebagai berikut:  

1. Jumlah nasabah di BPRS Mitra Agro Usaha Bandar 

Lampung mengalami penurunan atau peningkatan berapa 

persen. 

2. Strategi marketing jemput bola merupakan cara yang 

efektif atau tidak dalam dunia perbankan. 

 

Agar penelitian ini lebih jelas dan terarah pada pokok 

permasalahan serta untuk mencegah terlalu luasnya 
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pembahasan, maka dalam penelitian ini dilakukan pembatasan 

penelitian sebagai berikut : 

1. Objek penelitian ini adalah BPRS Mitra Agro Usaha 

Bandar Lampung.  

2. Penelitian ini membahas tentang bagaimana Pengaruh 

Pembiayaan Dan Strategi Marketing Jemput Bola 

Terhadap Kualitas Pelayanan (Studi Pada BPRS Mitra 

Agro Usaha Bandar Lampung).  

 

D. Fokus Penelitian 

Penelitian ini berfokus pada Pengaruh Pembiayaan Dan 

Strategi Marketing Jemput Bola Terhadap Kualitas Pelayanan 

di BPRS Mitra Agro Usaha Bandar Lampung. 

 

E. Rumusan Masalah 

Berdasarkan batasan masalah dan fokus masalah yang 

diuraikan diatas, penulis dapat merumuskan masalah dalam 

penelitian ini sebagai berikut: 

1. Apakah Pembiayaan berpengaruh terhadap kualitas 

pelayanan pada BPRS Mitra Agro Usaha Kota Bandar 

Lampung ? 

2. Apakah Strategi Marketing jemput bola berpengaruh 

terhadap kualitas pelayanan pada BPRS Mitra Agro 

Usaha Kota Bandar Lampung ? 

3. Apakah Pembiayaan dan Strategi Marketing jemput bola 

berpengaruh terhadap kualitas pelayanan pada BPRS 

Mitra Agro Usaha Kota Bandar Lampung ? 

 

F. Tujuan Penelitian 

Tujuan penelitian ini sebagai berikut: 

1. Untuk mengetahui dan menganalisis apakah pembiayaan 

berpengaruh terhadap kualitas pelayanan pada BPRS 

Mitra Agro Usaha Kota Bandar Lampung. 

2. Untuk mengetahui dan menganalisis apakah strategi 

marketing jemput bola berpengaruh terhadap kualitas 
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pelayanan pada BPRS Mitra Agro Usaha Kota Bandar 

Lampung. 

3. Untuk mengetahuidan menganalisis Pembiayaan dan 

Strategi Marketing jemput bola berpengaruh terhadap 

kualitas pelayanan pada BPRS Mitra Agro Usaha Kota 

Bandar Lampung. 

 

G. Manfaat Penelitian 

Pada penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat 

untuk berbagai pihak, diantaranya sebagai berikut : 

1. Manfaat Teoritis  

a. Untuk memperluas pengetahuan di lingkungan 

perbankan syariah. 

b. Penelitian ini diharapkan bermanfaat untuk 

pengembangan keilmuan khususnya dibidang 

perbankan syariah, sebagai bahan referensi atau 

rujukan, dan tambahan pustaka pada perpustakaan UIN 

Raden Intan Lampung.  

2. Manfaat Praktis 

a. Untuk menambah pengetahuan dan pengalaman atas 

ilmu yang didapat di masa perkuliahan dan 

menerapkan nya dalam bentuk penelitian mengenai 

Pengaruh Pembiayaan dan Strategi Marketing Jemput 

Bola berpengaruh Terhadap Kualitas pelayanan pada 

BPRS Mitra Agro Usaha Kota Bandar Lampung.  

b. Sebagai tugas akhir penelitian untuk menyelesaikan 

Skripsi pada program studi Perbankan Syariah 

Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam UIN Raden Intan 

Lampung  

c. Sebagai salah satu bahan rujukkan bagi peneliti 

selanjutnya untuk memperdalam subtansi penelitian 

dengan melihat permasalahan dari sudut pandang yang 

berbeda.  
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H. Kajian Penelitian Terdahulu yang Relevan 

Penelitian terdahulu yang relevan dijadikan sebagai acuan 

perbandingan untuk penelitian yang dilakukan oleh peneliti. 

Adapun beberapa penelitian terdahulu yang peneliti temukan 

terkait dengan penelitian ini, yaitu sebagai berikut: 

1. Penelitian yang dilakukan oleh Desy Amalia tahun 2020 

yang berjudul “Pengaruh Promosi dengan Layanan 

Jemput Bola Terhadap Minat Nasabah Bertransaksi 

Pembiayaan Murabahah di BMT Darussalam Kuala 

Pembuang”. Hasil dari penelitian ini menunjukkan bahwa 

korelasi promosi dengan layanan jemput bola terhadap 

minat nasabah bertransaksi pembiayaan murabahah di 

BMT Daarussalaam sebesar 0,676. Berdasarkan koefisien 

korelasi nilai r, maka 0,676 termasuk tingkat kolerasi 

“kuat”. Selain itu, signifikansi antara variabel promosi 

dengan layanan jemput bola (X) dan variabel minat 

nasabah bertransaksi pembiayaan murabahah (Y) adalah 

0,000. Berdasarkan kaidah hipotesis nilai t hitung sebesar 

7,891 > 1.993 dan nilai sig. 0,000 < 0,05. Berdasarkan 

nilai tersebut maka H1 ditolak H0 diterima, artinya 

signifikan. Pengaruh promosi dengan layanan jemput bola 

terhadap minat nasabah bertransaksi pembiayaan 

murabahah sebesar 45,7% sedangkan sisanya 54,3% 

dipengaruhi oleh faktor lainnya. Persamaan penelitian ini 

dengan penelitian terdahulu adalah penelitian ini sama-

sama menggunakan jenis penelitian kuantitatif dan  

menggunakan variabel jemput bola sebagai variabel 

bebas. Perbedaan penelitian ini dengan penelitian 

terdahulu yakni ada pada objek yang diteliti, dimana 

penelitian ini melakukan objek penelitian di BPRS Mitra 

Agro Usaha Kota Bandar Lampung, sedangkan penelitian 

terdahulu meneliti BMT Darussalam Kuala Pembuang.
30

 

                                                      
30Desy Amalia, Pengaruh Promosi Dengan Layanan Jemput Bola 

Terhadap Minat Nasabah Bertransaksi Pembiayaan Murabahah Di Baitul 

Maal Wa Tamwil Daarussalaam Kuala Pembuang (IAIN Palangka Raya, 

2020). 
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2. Penelitian yang dilakukan oleh Masruroh, A., & 

Wulandari, E. tahun 2021 yang berjudul " Pengaruh 

Pembiayaan Murabahah Terhadap Peningkatan Jumlah 

Nasabah di KSPPS BMT Mega Bintang Sejahtera”. Hasil 

dari  penelitian ini adalah untuk mengetahui hubungan 

antara pembiayaan murabahah dengan minat nasabah di 

KSPPS BMT Mega Bintang Sejahtera. Serta untuk 

mengetahui pengaruh pembiayaan murabahah terhadap 

peningkatan jumlah nasabah di KSPPS BMT Mega 

Bintang Sejahtera. Untuk mempermudah dalam penelitian 

ini, penulis menggunakan teknik analisis data kuantitatif 

yaitu data yang berbentuk angka kemudian di uji dengan 

SPSS. Metode yang digunakan untuk pengumpulan data 

adalah menyebar kuisioner kepada 74 responden yang 

diambil secara random. Hasil penelitian menunjukkan 

bahwa adanya pengaruh positif antara 

pembiayaan murabahah dengan peningkatan jumlah 

nasabah. Sedangkan dengan analisis uji t menunjukkan 

bahwa, pembiayaan murabahah berpengaruh terhadap 

peningkatan jumlah nasabah.. Persamaan penelitian ini 

dengan penelitian terdahulu adalah penelitian ini sama-

sama menggunakan jenis penelitian kuantitatif dan  

menggunakan variabel peningkatan jumlah nasabah 

sebagai variabel bebas. Perbedaan penelitian ini dengan 

penelitian terdahulu yakni ada pada objek yang diteliti, 

dimana penelitian ini melakukan objek penelitian di 

BPRS Mitra Agro Usaha Kota Bandar Lampung, 

sedangkan penelitian terdahulu diKSPPS BMT Mega 

Bintang Sejahtera.
31

 

 

3. Penelitian yang dilakukan oleh Siska Pratiwi Harahap 

tahun 2019 yang berjudul “Pengaruh Pembiayaan Mikro 

                                                      
31Ainul Masruroh dan Etika Maya Wulandari, “Pengaruh Pembiayaan 

Murabahah Terhadap Peningkatan Jumlah Nasabah di KSPPS BMT Mega 

Bintang Sejahtera Baureno,” Adilla: Jurnal Ilmiah Ekonomi Syari’ah 4, no. 1 

(2021): 29–45. https://doi.org/10.52166/adilla.v4i1.2324. 
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Terhadap Perkembangan Usaha Mikro Kecil Dan 

Menengah (Studi Kasus Nasabah Pembiayaan Mikro Pada 

PT. BRI Syariah Kantor Cabang Medan)” hasil dari 

penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh 

pembiayaan mikro terhadap perkembangan UMKM 

Nasabah BRI Syariah Kantor Cabang Medan dan untuk 

mengetahui perbedaan pendapatan nasabah sebelum dan 

sesudah mendapatkan pembiayaan. Metodologi penelitian 

yang digunakan adalah pendekatan kuantitatif. Sampel 

yang digunakan adalah Nasabah Pembiayaan Mikro BRI 

Syariah Kantor Cabang Medan tahun 2018 sebanyak 88 

responden. Analisis data yang digunakan pada penelitian 

ini adalah analisis regresi linier sederhana dan uji beda 

(komparasi), dengan bantuan SPSS versi 20. Hasil 

penelitian yang dilakukan menunjukkan bahwa 

pembiayaan mikro berpengaruh signifikan terhadap 

perkembangan UMKM Nasabah PT. BRI Syariah Kantor 

Cabang Medan. Perkembangan usaha Nasabah itu terjadi 

pada peningkatan modal usaha, peningkatan omset 

penjualan, peningkatan pendapatan, perluasan usaha dan 

bertambahnya tenaga kerja. Dan adanya perbedaan yang 

signifikan pada tingkat pendapatan Nasabah PT. BRI 

Syariah Kantor Cabang Medan sebelum dan sesudah 

memperoleh pembiayaan mikro. Pendapatan rata-rata 

nasabah sesudah memperoleh pembiayaan mikro BRI 

Syariah Kantor Cabang Medan mengalami peningkatan 

sebesar 35%. Dimana pendapatan rata-rata sebelum 

memperoleh pembiayaan mikro sebesar Rp 3.521.579,55 

dan sesudah memperoleh pembiayaan mikro sebesar Rp 

4.752.329,55.Persamaan penelitian ini dengan penelitian 

terdahulu adalah penelitian ini sama-sama menggunakan 

jenis penelitian kuantitatif dan  menggunakan variabel 

peningkatan jumlah nasabah sebagai variabel bebas. 

Perbedaan penelitian ini dengan penelitian terdahulu 

yakni ada pada objek yang diteliti, dimana penelitian ini 

melakukan objek penelitian di BPRS Mitra Agro Usaha 
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Kota Bandar Lampung, sedangkan penelitian terdahulu di 

PT. BRI Syariah Kantor Cabang Medan.
32

 

 

4. Penelitian yang dilakukan oleh Ulfa Yuniati tahun 2018 

yang berjudul „‟ strategi pemasaran dalam meningkatkan 

jumlah nasabah pada pembiayaan kpr di bri syariah kcp 

purbalingga‟‟ hasil dari penelitian ini adalah bertujuan 

untuk mengetahui bagaimana strategi pemasaran dalam 

meningkatkan jumlah nasabah di BRI Syariah KCP 

Purbalingga. Metode yang digunakan dalam penelitian ini 

menggunakan pendekatan kualitatif, yaitu dengan 

penelitian lapangan dengan teknik observasi langsung 

dilapangan baik secara lisan mupun tertulis. BRI Syariah 

KCP Purbalingga menerapkan strategi pemasaran dengan 

menggunakan marketing mix/bauran pemasaran yang 

terdiri dari 4 aspek, seperti aspek produk, aspek harga, 

aspek tempat, dan aspek promosi. Sedangkan strategi 

khusus yang digunakan adalah melalui promosi 

diberbagai macam media, door to door, communitas, dan 

kerjasama. Persamaan penelitian ini dengan penelitian 

terdahulu adalah penelitian ini sama-sama menggunakan 

variabel peningkatan jumlah nasabah sebagai variabel 

bebas. Perbedaan penelitian ini dengan penelitian 

terdahulu yakni ada pada jenis penelitian yaitu penelitian 

terdahulu menggunakan jenis penelitian kuantitatif 

sedangkan penelitian ini menggunakan jenis penelitian 

kualitatif dan objek yang diteliti, dimana penelitian ini 

melakukan objek penelitian di BPRS Mitra Agro Usaha 

Kota Bandar Lampung, sedangkan penelitian terdahulu di 

BRI Syariah KCP Purbalingga.
33

 

                                                      
32Siska Pratiwi Harahap, Pengaruh Pembiayaan Mikro Terhadap 

Perkembangan Usaha Mikro Kecil Dan Menengah (Studi Kasus Nasabah 

Pembiayaan Mikro Pada PT. BRI Syariah Kantor Cabang Medan). 

(Universitas Islam Negeri Sumatera Utara, 2019). 
33Ulfa Yuniati, Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Jumlah 

Nasabah Pada Pembiayaan KPR Di BRI Syariah KCP Purbalingga(IAIN 

Purwokerto, 2019). 
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5. Penelitian yang dilakukan oleh Siti Ariska tahun 2023 

yang berjudul “Pengaruh Strategi Pemasaran dan 

Kepuasan Pelanggan terhadap Volume Penjualan Bouqet 

Bunga Melalui Kualitas Pelayanan di Kecamatan Medan 

Tembung” hasil dari penelitian ini adalah bertujuan untuk 

mengetahui bagaimana sejauh mana pengaruh strategi 

pemasaran melalui kualitas pelayanan. Adapun metode 

penelitian yang penulis gunakan dalam penulisan skripsi 

ini yaitu dengan menggunakan pendekatan kuntitatif. 

Populasi dalam penelitian ini adalah pelanggan took hai 

Gallery Medan yang berjumlah 250 pelanggan. Teknik 

pengambilan sampel menggunakan rumus Slovin dengan 

toleransi kesalahan sebesar 5% dan menggunakan teknik 

Sample Random Sampling. Analisis yang digunakan 

adalah regresi linier berganda. Dari hasil penelitian dapat 

diketahui bahwa strategi pemasaran berpengaruh 

signifikan secara parsial terhadap kualitas pelayanan.  

Persamaan penelitian ini dengan penelitian terdahulu 

adalah penelitian ini sama-sama menggunakan jenis 

penelitian kuantitatif dan  menggunakan variabel kualitas 

pelayanan sebagai variabel dependen. Perbedaan 

penelitian ini dengan penelitian terdahulu yakni ada pada 

objek yang diteliti, dimana penelitian ini melakukan objek 

penelitian di BPRS Mitra Agro Usaha Kota Bandar 

Lampung, sedangkan penelitian terdahulu di Toko Hai 

Gallery Medan.
34
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 Siti Ariska, Yulia Tiara Tanjung, And Uswatun Hasanah, "Pengaruh 
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I. Sistematika Penulisan 

  Sistematika penulisan dalam tugas akhir ini sebagai 

berikut: 

 

1. BAB I PENDAHULUAN  

Bab ini berisi penegasan judul, latar belakang 

masalah, identifikasi dan batasan masalah, rumusan 

masalah, tujuan penelitian, manfaat penelitian, kajian 

penelitian terdahulu yang relevan, serta sistematika 

penulisan. 

 

2. BAB II LANDASAN TEORI DAN PENGAJUAN 

HIPOTESIS  

Bab ini berisi teori mengenai grand theory, 

tinjauan umum tentang pembiayaan, strategi marketing, 

jemput bola, dan juga kualitas pelayanan, Bank 

Pembiayaan Rakyat Syariah (BPRS), kerangka 

pemikiran, dan hubungan antara variabel dan hipotesis. 

 

3. BAB III METODOLOGI PENELITIAN  

Bab ini berisi waktu dan tempat penelitian, 

pendekatan dan jenis penelitian, populasi, sampel, dan 

teknik pengumpulan data, sumber data, definisi 

opersioanal variabel, uji validitas dan reliabilitas data, 

serta metode analisis data.  

 

4. BAB IV HASIL DAN PEMBAHASAN  

Bab ini berisi penyajian data dan hasil analisis dari 

pengolahan data, serta pembahasan mengenai pengaruh 

pembiayaan dan strategi marketing jemput bola terhadap 

kualitas pelayanan (Studi Pada BPRS Mitra Agro Usaha 

Kota Bandar Lampung). 

 

5. BAB V KESIMPULAN  

Bab ini berisi kesimpulan dari hasil penelitian dan 

rekomendasi. 
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BAB V 

PENUTUP 

 

A. Simpulan 

Berdasarkan dari hasil analisis penelitian dan 

pembahasan, maka peneliti menarik kesimpulan sebagai 

berikut: 

1. Pembiayaan memiliki pengaruh negatif dan tidak 

signifikan terhadap kualitas pelayanan pada BPRS Mitra 

Agro usaha Bandar Lampung. Hal ini dibuktikan dengan 

nilai  hasil pengujian hipotesis variabel Pembiayaan 

menunjukkan bahwa nilai thitung < ttabel yaitu sebesar 0,805 

< 1,984 dan nilai signifikansi 0,423 > 0,05. Dapat 

disimpulkan bahwa H1 dalam penelitian ini ditolak dan 

H0 diterima yang berarti bahwa variabel pembiayaan (X1) 

secara parsial tidak berpengaruh terhadap variabel 

Kualitas Pelayanan (Y).  

2. Strategi marketing jemput bola memiliki pengaruh positif 

dan signifikan terhadap kualitas pelayanan pada BPRS 

Mitra Agro Usaha Bandar Lampung. Hal ini dibuktikan 

dengan menunjukkan nilai thitung > ttabel yaitu sebesar 

15,648 > 1,984 dan nilai signifikansi 0,001 < 0,05. Dapat 

disimpulkan bahwa H2 diterima dan H0 ditolak yang 

berarti bahwa variabel Strategi Marketing (X2) secara 

parsial berpengaruh terhadap variabel Kualitas Pelayanan 

(Y). 

3. Pembiayaan dan strategi marketing jemput bola secara 

simultan mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap 

kualitas pelayanan pada BPRS Mitra Agro Usaha Bandar 

Lampung. Hal ini dibuktikan dengan nilai Fhitung > Ftabel 

yaitu 215,006 > 3,09 yang berarti Ha diterima dan H0 

ditolak. Berdasarkan hasil uji F bahwa secara simultan 

Pembiayaan (X1) dan strategi marketing (X2) 

berpengaruh signifikan terhadap kualitas pelayanan (Y). 
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B. Rekomendasi 

Berdasarkan hasil penelitian maka peneliti meberikan saran 

sebagai berikut: 

1. Bagi Lembaga Bank Syariah 

Bagi lembaga bank syariah diharapkan dapat 

memperluas pangsa pasarnya dan sosialisasi mengenai 

keunggulan bank syariah dan produk-produk yang 

ditawarkan serta selalu memperhatikan kualitas pelayanan 

yang ada, agar masyarakat selalu merasa nyaman. 

2. Bagi peneliti selanjutnya 

Bagi peneliti selanjutnya diharapkan hasil penelitian 

ini  dapat dijadikan sebagai referensi dan rujukan untuk 

penelitin sejenis yang memiliki permasalahan yang sama, 

penelitian selanjutnya juga dapat menambahkan variabel 

lainnya yang tidak diteliti dalam penelitian inidan sisanya 

dipengaruhi oleh variabel lain, dan penelitian ini hanya 

dilakukan di BPRS Mitra Agro Usaha Bandar Lampung 

sehingga diharapkan pada penelitan selanjutnya untuk 

dapat menggunakan sampel yang berbeda BPRS atau 

bank dan berbeda di daerah atau kota lain. 
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