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This research aims to determine the effect of the Service Quality of Funding
Officers and Profit Sharing on the Loyalty of Deposit Customers at BPRS Harta
Insan Karimah Bekasi. This study is a quantitative research using data collection
techniques through questionnairves. The sampling technique used is Non-
Probability Sampling with Purposive Sampling method. The sample size was
determined using the Slovin formula, with a population of 938 people, resulting in
100 respondents. The data analysis techniques used in this study include research
instrument tests, classical assumption tests, linear regression tests, coefficient of
determination tests, as well as t-tests and f-tests using SPSS version 25. The results
of this study show the regression equation Y = 6.766 + 0.449(X1). The coefficient
of determination (R) is 0.733 or 73.3%, and hypothesis testing shows the t-value >
t-table or (3.228 > 1.660) with a significance value of 0.002 < 0.05. This means
that there is a significant effect of the Service Quality of Funding Officers on
Customer Loyalty. The regression equation is Y = 2.627 + 0.674(X2). The
coefficient of determination (R) is 0.788 or 78.8%, and hypothesis testing shows
the t-value > t-table or (6.201 > 1.660) with a significance value of 0.000 < 0.05.
This means that there is a significant effect of the Profit Sharing variable on
Customer Loyalty. The regression equation is ¥ = 3.022 + 0.166(X1) + 0.460(X2).
The coefficient of determination (R2) is 0.805 or 80.5%, and hypothesis testing
shows the f~value > f-table or (205.425 > 3.090) with a significance value of 0.000
< 0.05. This means there is a significant effect of the Service Quality of Funding
Officers and Profit Sharing on the Loyalty of Deposit Customers at BPRS Harta
Insan Karimah Bekasi.
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ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh Kualitas Pelayanan Funding
Officer dan Bagi Hasil terhadap Loyalitas Nasabah Deposito pada BPRS Harta
Insan Karimah Bekasi. Jenis penelitian ini adalah penelitian kuantitatif dengan
teknik pengumpulan data menggunakan kuesioner atau angket. Teknik
pengambilan sampel yang digunakan yaitu Non-Probability Sampling dengan
menggunakan metode Purposive Sampling. Pengambilan sampel menggunakan
rumus Slovin dengan populasi berjumlah 938 orang, dari hasil perhitungan
diperoleh sebanyak 100 responden. Teknik analisis data dalam penelitian ini
menggunakan uji instrumen penelitian, uji asumsi klasik, uji regresi linear, uji
koefisien determinasi, serta uji t dan uji f dengan menggunakan alat bantu SPSS
versi 25. Hasil penelitian ini menunjukkan persamaan regresi Y = 6,766 +
0,449(X1). Nilai koefisien determinasi (R) sebesar 0,733 atau 73,3% dan uji
hipotesis diperoleh nilai t hitung > t tabel atau (3,228 > 1.660) dan nilai Sig. 0,002
< 0,05. Artinya terdapat pengaruh signifikan antara Kualitas Pelayanan Funding
Officer terhadap Loyalitas Nasabah. Persamaan regresi Y = 2,627 + 0,674(X2).
Nilai koefisien determinasi (R) sebesar 0,788 atau 78,8% dan uji hipotesis
diperoleh nilai t hitung > t tabel atau (6,201 > 1,660) dan nilai Sig. 0,000 < 0,05.
Artinya terdapat pengaruh signifikan antara variabel Bagi Hasil terhadap Loyalitas
Nasabah. Persamaan regresi ¥ = 3,022 + 0,166(X1) + 0,460(X2). Nilai koefisien
determinasi (R?) sebesar 0,805 atau 80,5% dan uji hipotesis diperoleh nilai f hitung
> { tabel atau (205,425 > 3,090) dan nilai Sig. 0,000 < 0,05. Artinya terdapat
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pengaruh signifikan antara Kualitas Pelayanan Funding Officer dan Bagi Hasil
terhadap Loyalitas Nasabah Deposito pada BPRS Harta Insan Karimah Bekasi.

@ @ This is an open access article distributed under the Creative Commons 4.0 Attribution License, which permits unrestricted
use, distribution, and reproduction in any medium, provided the original work is properly cited. ©2025 by author

PENDAHULUAN

Perbankan syariah kini memainkan peran yang semakin penting dalam industri
keuangan global, khususnya di negara-negara dengan populasi Muslim yang besar, seperti
Indonesia. Perbankan syariah beroperasi berdasarkan prinsip-prinsip yang tidak hanya
menghindari riba (bunga), tetapi juga menekankan pada keadilan, transparansi, dan berbagi
risiko. Dengan pendekatan berbasis syariah ini, perbankan syariah menawarkan berbagai
produk dan layanan yang tidak hanya menarik bagi konsumen Muslim tetapi juga bagi
masyarakat umum yang mencari alternatif keuangan yang adil dan transparan. Salah satu
lembaga perbankan syariah yang berperan penting di Indonesia adalah Bank Pembiayaan
Rakyat Syariah (BPRS), termasuk BPRS Harta Insan Karimah Bekasi (HIK Bekasi). Bank ini
menyediakan produk-produk keuangan yang berorientasi pada prinsip syariah, salah satunya
adalah produk deposito yang menarik bagi masyarakat.

BPRS HIK Bekasi, yang terletak di Kota Bekasi, merupakan lembaga keuangan syariah
yang melayani masyarakat dengan berbagai produk, termasuk produk deposito, yang telah
menjadi salah satu pilihan favorit bagi banyak nasabah. Sebagai salah satu BPRS yang
beroperasi di Indonesia, HIK Bekasi harus menghadapi tantangan dalam mempertahankan
loyalitas nasabah di tengah persaingan yang ketat dengan bank syariah lainnya. Salah satu
faktor yang menjadi fokus dalam mempertahankan nasabah deposito adalah kualitas pelayanan
yang diberikan oleh funding officer. Selain itu, bagi hasil yang ditawarkan juga menjadi faktor
penting dalam memengaruhi keputusan nasabah untuk tetap mempertahankan dananya di bank
ini.

Deposito merupakan produk yang cukup populer di kalangan masyarakat, termasuk di
perbankan syariah, karena dianggap sebagai investasi yang relatif aman dengan return yang
menarik. Pada BPRS HIK Bekasi, produk deposito ditawarkan dengan berbagai pilihan jangka
waktu, salah satunya adalah deposito dengan jangka waktu 12 bulan. Di balik produk tersebut,
terdapat berbagai faktor yang memengaruhi loyalitas nasabah, termasuk kualitas pelayanan
dari funding officer, yang berperan sebagai penghubung antara bank dan nasabah dalam proses
pembukaan dan pengelolaan deposito. Funding officer yang memiliki pengetahuan yang
memadai, sikap empatik, responsif, dan dapat diandalkan, akan berperan penting dalam
membentuk hubungan yang kuat dan saling menguntungkan antara bank dan nasabah.

Menurut data yang dihimpun oleh BPRS HIK Bekasi, jumlah nasabah deposito yang
tetap mempertahankan dananya di bank ini mengalami penurunan dalam beberapa tahun
terakhir. Misalnya, pada tahun 2021, terdapat 1.075 nasabah yang memilih untuk tidak
mencairkan deposito mereka, namun angka tersebut menurun menjadi 1.040 pada tahun 2022,
dan lebih signifikan lagi turun menjadi 938 pada tahun 2023. Meskipun jumlah total nasabah
deposito selama tiga tahun terakhir mencapai 3.053, penurunan jumlah nasabah yang tidak
mencairkan deposito menunjukkan adanya tantangan dalam mempertahankan loyalitas
nasabah. Data ini mengindikasikan bahwa ada faktor-faktor tertentu yang memengaruhi
keputusan nasabah untuk mempertahankan atau menarik dananya, dan ini harus menjadi
perhatian bagi pihak bank.

Loyalitas nasabah menjadi hal yang sangat penting dalam industri perbankan, termasuk
di perbankan syariah. Loyalitas dapat didefinisikan sebagai komitmen nasabah untuk terus
menggunakan produk dan layanan suatu bank dalam jangka panjang. Dalam survei yang
dilakukan di BPRS HIK Bekasi, sebagian besar nasabah menunjukkan bahwa mereka akan
merekomendasikan produk deposito bank ini kepada teman atau keluarga, yang mencerminkan
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adanya kepuasan terhadap layanan yang diberikan. Namun, meskipun banyak nasabah yang
bersedia merekomendasikan produk deposito, tingkat loyalitas yang lebih dalam, seperti
kesediaan untuk tetap memilih BPRS HIK Bekasi meskipun ada tawaran lebih menarik dari
bank lain, masih terbilang cukup bervariasi.

Sebagai contoh, hasil survei menunjukkan bahwa sekitar 46,67% nasabah cenderung
akan tetap memilih BPRS HIK Bekasi meskipun ada tawaran lebih baik dari bank lain,
sementara 53,33% lainnya mungkin akan mempertimbangkan untuk berpindah ke bank lain
jika ada tawaran yang lebih menguntungkan. Hal ini menunjukkan bahwa meskipun banyak
nasabah yang merasa puas dengan produk deposito yang ditawarkan, mereka masih sensitif
terhadap faktor eksternal seperti suku bunga atau bagi hasil yang ditawarkan oleh bank pesaing.
Dengan demikian, BPRS HIK Bekasi perlu lebih berhati-hati dalam menjaga loyalitas nasabah,
termasuk dengan memberikan pelayanan yang lebih baik dan penawaran yang lebih menarik.

Dalam hal ini, kualitas pelayanan dari funding officer menjadi faktor yang sangat
penting. Kualitas pelayanan dapat mencakup berbagai aspek, mulai dari fasilitas yang
disediakan oleh bank, sikap dan empati yang ditunjukkan oleh funding officer, hingga
responsivitas mereka dalam menangani masalah atau keluhan nasabah. Survei yang dilakukan
terhadap nasabah menunjukkan bahwa mayoritas nasabah merasa puas dengan fasilitas yang
disediakan oleh funding officer, seperti ruang pertemuan yang nyaman dan alat presentasi yang
memadai. Selain itu, 80% nasabah merasa bahwa funding officer menunjukkan sikap peduli
dan perhatian terhadap kepuasan mereka. Namun, masih ada ruang untuk perbaikan, terutama
dalam hal responsivitas terhadap masalah atau keluhan nasabah, di mana 26,67% nasabah
merasa bahwa penanganan masalah masih dapat diperbaiki.

Selain kualitas pelayanan, faktor lain yang memengaruhi loyalitas nasabah deposito
adalah bagi hasil yang ditawarkan oleh bank. Bagi hasil ini menjadi insentif utama bagi nasabah
untuk memilih produk deposito pada bank syariah. BPRS HIK Bekasi menawarkan nisbah bagi
hasil yang cukup kompetitif, meskipun ada penurunan dalam beberapa tahun terakhir. Pada
tahun 2021, nisbah bagi hasil untuk deposito 12 bulan adalah 45% untuk nasabah dan 55%
untuk bank, dengan tingkat return setara (eq. rate) sebesar 11,20%. Namun, pada tahun 2022
dan 2023, eq. rate mengalami penurunan menjadi 8% dan 7,15% secara berturut-turut.
Meskipun penurunan ini terjadi, bagi hasil BPRS HIK Bekasi masih lebih tinggi dibandingkan
dengan beberapa bank syariah lainnya, seperti BPRS AlSalaam dan BPRS Artha Madani, yang
menawarkan bagi hasil yang lebih rendah.

Faktor lain yang perlu diperhatikan adalah bahwa penurunan bagi hasil yang diberikan
oleh BPRS HIK Bekasi mungkin memengaruhi keputusan nasabah untuk tetap menempatkan
dananya di bank ini. Nasabah yang sebelumnya tertarik dengan produk deposito karena bagi
hasil yang menguntungkan mungkin mulai mempertimbangkan untuk mencari alternatif lain
jika mereka merasa bank lain menawarkan bagi hasil yang lebih tinggi. Oleh karena itu, bank
perlu mencari cara untuk meningkatkan daya tarik produk deposito, baik melalui peningkatan
kualitas pelayanan maupun dengan menyesuaikan tingkat bagi hasil yang lebih kompetitif.

Secara keseluruhan, meskipun BPRS HIK Bekasi telah menawarkan produk deposito
yang menarik dan memiliki pelayanan yang cukup memadai, penurunan jumlah nasabah
deposito dalam tiga tahun terakhir menunjukkan bahwa masih ada faktor-faktor yang
mempengaruhi loyalitas nasabah. Faktor-faktor ini mencakup kualitas pelayanan dari funding
officer, tingkat bagi hasil yang ditawarkan, serta faktor eksternal seperti penawaran lebih
menguntungkan dari bank lain. Untuk mempertahankan dan meningkatkan loyalitas nasabah,
BPRS HIK Bekasi perlu fokus pada penguatan hubungan dengan nasabah, peningkatan kualitas
pelayanan, serta penyesuaian strategi bagi hasil agar nasabah merasa lebih dihargai dan tetap
setia.

Adapun research gap yang dapat ditarik dari analisis ini adalah kurangnya studi yang
secara spesifik menghubungkan antara kualitas pelayanan funding officer dengan loyalitas
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nasabah deposito di BPRS, serta pengaruh perbedaan tingkat bagi hasil terhadap keputusan
nasabah dalam memilih bank syariah untuk produk deposito mereka. Studi lebih lanjut yang
mengeksplorasi faktor-faktor ini secara mendalam dapat memberikan wawasan yang lebih baik
mengenai apa yang sebenarnya mendorong loyalitas nasabah dalam konteks perbankan
syariah.

KAJIAN LITERATUR
Kualitas Pelayanan

Menurut Ningsih, dkk (2021) menyatakan bahwa kualitas pelayanan adalah tingkat
keunggulan yang diharapkan dan pengendalian atas tingkat keunggulan tersebut untuk
memenuhi keinginan nasabah. Menurut Sapruni & Akib (2020:3) Kualitas pelayanan adalah
kondisi dinamis yang berhubungan dengan produk atau jasa pelayanan, manusia, proses, dan
lingkungan secara langsung dapat memenuhi keinginan para pelanggannya, sehingga tercapai
kepuasan. Kualitas pelayanan sangat tergantung dari persepsi masyarakat sebagai penguna
jasa, karena merekalah yang menikmati layanan, sehingga secara otomatis dapat mengukur
kualitas pelayanan berdasarkan harapan-harapan mereka dalam memenuhi keinginannya.
Masyarakat menilai kualitas pelayan tidak hanya dilihat dari segi hasil pelayanan yang mereka
terima, tetapi penilaian ini juga dilihat dari segi proses pelayanan. Menurut Insani & Setiyariski
(2020) kualitas pelayanan adalah sesuatu pelayanan yang diberikan kepada nasabah untuk
memenuhi keinginan yang sesuai dengan yang mereka harapkan dan butuhkan.

Bagi Hasil

Menurut Yunimar (2021) bagi hasil adalah prinsip pembagian resiko dan keadilan
transaksi keuangan dalam hukum islam, Dimana kerugian dan keuntungan akan dibagi dua
antara pemilik dana dan pihak yang mengelola dana. Menurut Efrilyati, dkk (2024:37) Bagi
hasil adalah pembagian hasil usaha dimana pemilik modal bekerja sama dengan pemilik modal
untuk melakukan kegiatan usaha. Jika kegiatan usahanya menghasilkan keuntungan, maka
dibagi dua dan ketika mengalami kerugian, dibagi juga. Sistem bagi hasil menjamin keadilan
dan tidak ada pihak yang dieksploitasi. Pengertian bagi hasil adalah pembagian hasil usaha
yang telah dilakukan oleh pihak yang disepakati yaitu nasabah dan bank syariah. Menurut
Sehabudin, dkk (2024) bagi hasil merupakan pembagian atau hasil kegiatan antara nasabah dan
bank syariah. Dalam prakteknya, hasil atau usaha yang diberikan oleh kedua belah pihak akan
dibagi sesuai dengan bagian masing-masing pihak dalam akad. Menurut Nura, dkk (2023:910)
Bagi hasil merupakan pembagian atas hasil usaha yang telah dilakukan oleh pihak pihak yang
melakukan perjanjian yaitu pihak nasabah dan pihak bank syariah. Dalam hal ini, hasil atas
usaha yang dilakukan akan dibagi sesuai dengan porsi masing-masing pihak yang telah
disepakati dalam perjanjian. Pembagian hasil usaha dalam bank syariah ditetapkan dengan
menggunakan nisbah. Nisbah yaitu persentase yang disetujui oleh kedua belah pihak dalam
menentukan bagi hasil atas kerjasama usaha yang dilakukan.

Loyalitas Nasabah

Menurut Putera dkk (2021:4) menjelaskan loyalitas pelanggan sebagai dorongan
perilaku untuk melakukan pembelian secara berulang-ulang dan untuk membangun kesetiaan
pelanggan terhadap suatu produk/jasa yang dihasilkan oleh badan usaha tersebut membutuhkan
waktu yang lama melalui suatu proses pembelian berulang-ulang tersebut. Pelanggan
(customer) berbeda dengan konsumen (consumer), seorang dapat dikatakan sebagai pelanggan
apabila orang tersebut mulai membiasakan diri untuk membeli produk atau jasa yang
ditawarkan. Menurut Tjiptono dalam Zulkarnain (2020:6) “Loyalitas pelanggan dalam konteks
pemasaran jasa sebagai respons yang terkait erat dengan ikrar atau janji untuk memegang teguh
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komitmen yang mendasari kontinuitas relasi, dan biasanya tercermin dalam pembelian
berkelanjutan dari penyedia jasa yang sama atas dasar dedikasi maupun kendala pragmatis”.
Menurut Kotler dan Keller (2016:138) mendefinisikan bahwa “loyalitas pelanggan adalah
komitmen yang dipegang secara mendalam untuk membeli atau mendukung kembali produk
atau jasa yang di sukai di masa depan, meski pengaruh situasi dan usaha pemasaran berpotensi
menyebabkan pelanggan beralih.”

Kualitas Pelayanan (X1)
1. Tangible
2. Empathy H1
3. Responsiveness
4. Reliability
5. Assurance

Loyalitas N:tsabah (Y)
1. Refers others
2. Demonstrates immunity
to the pull of the
competition
3. Komitmen

Sumber: Tfiptono dalam

Palandi (2022 )

H3

Bagi Hasil (X2)
1. Tingkat Nisbah Bagi
Hasil -
2.Menguntungkan
3.Bermanfaat Hz
4. Adil

Sumber: Astuti, dikk (2020)

Sumber: Belian (2022)

Gambar 1 Kerangka Berpikir

Hipotesis

H1: Diduga terdapat terdapat pengaruh Kualitas Pelayanan Funding Officer (X1) terhadap
Loyalitas Nasabah Deposito Pada BPRS Harta Insan Karimah Bekasi

H2: Diduga terdapat pengaruh Bagi Hasil (X2) terhadap Loyalitas Nasabah Deposito Pada
BPRS Harta Insan Karimah Bekasi

H3: Diduga terdapat pengaruh Kualitas Pelayanan Funding Officer (X1) dan Bagi Hasil (X>)
secara bersama-sama Terhadap Loyalitas Nasabah Deposito Pada BPRS Harta Insan
Karimah Bekasi.

METODE PENELITIAN

Jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah penelitian kuantitatif.
Metode penelitian kuantitatif merupakan salah satu jenis penelitian yang spesifikasi nya adalah
sistematis, terencana dan terstruktur dengan jelas sejak awal hingga pembuatan desain
penelitiannya. Metode penelitian kuantitatif, sebagaimana dikemukakan oleh Sugiyono
(2018:13) yaitu: “Metode penelitian yang berlandaskan pada filsafat, digunakan untuk meneliti
pada populasi atau sampel tertentu, pengumpulan data menggunakan instrumen penelitian,
analisis data bersifat kuantitatif/statistik, dengan tujuan untuk menguji hipotesis yang telah
ditetapkan”. Penelitian ini dilakukan di BPRS Harta Insan Karimah Bekasi yang beralamat di
Komplek Ruko Grandmall Blok A19-20, Kecamatan Medan Satria, Kota Bekasi, Jawa Barat
17135. Dalam penelitian ini variabel yang dimaksud adalah Kualitas Pelayanan Funding
Officer (X1) dan Bagi Hasil (X2) sebagai variabel bebas, Loyalitas Nasabah Deposito (Y)
sebagai variabel terikat. Populasi yang digunakan dalam penelitian ini adalah seluruh nasabah
Deposito pada BPRS Harta Insan Karimah Bekasi yang berjumlah 938 nasabah. Berdasarkan
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hasil perhitungan rumus slovin, maka didapat sebanyak 90,36 sampel yang kemudian peneliti
bulatkan menjadi 100 sampel atau responden. Metode analisis kuantitatif dalam penelitian ini
menggunakan alat bantu program Statistical Package for the Social Sciences (SPSS) IBM
Versi 25.

HASIL DAN PEMBAHASAN
Hasil Penelitian
Tabel 1. Hasil Uji Regresi Linier Sederhana Variabel Kualitas Pelayanan Terhadap

Loyalitas Nasabah
Coefficients®
Unstandardized | Standardized
Coefficients Coefficients
Std.

Model B Error Beta t Sig.

1 | (Constant) 6,766 1,102 6,140 0,000
Kualitas 0,449 0,027 0,856 | 16,414 0,000
Pelayanan

a. Dependent Variable: Loyalitas Nasabah

(Sumber: Data Diolah SPSS, 2025)

Berdasarkan tabel 1, diperoleh hasil persamaan regresi ¥ = 6,766 + 0,449(X1). Dari
persamaan di atas, dapat disimpulkan sebagai berikut: Nilai konstanta sebesar 6,766
menunjukkan bahwa jika variabel Kualitas Pelayanan diabaikan, maka Loyalitas Nasabah
diperkirakan hanya akan bernilai 6,766 poin. Nilai Kualitas Pelayanan sebesar 0, 449 berarti
jika konstanta tetap dan tidak ada perubahan, maka setiap kenaikan 1 (satu) unit variabel
Kualitas Pelayanan akan menyebabkan peningkatan Loyalitas Nasabah sebesar 0, 449 poin.

Tabel 2. Hasil Uji Regresi Linier Sederhana Variabel Bagi Hasil Terhadap Loyalitas

Nasabah
Coefficients?
Unstandardized Coefficients | Standardized Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 | (Constant) 2,627 1,160 2,264 | 0,026
Bagi Hasil 0,674 0,035 0,888 | 19,113 | 0,000
a. Dependent Variable: Loyalitas Nasabah

(Sumber: Data Diolah SPSS, 2025)

Berdasarkan tabel 2, diperoleh hasil persamaan regresi Y = 2,627 + 0,674(X2). Dari
persamaan di atas, dapat disimpulkan sebagai berikut: Nilai konstanta sebesar 2,627
menunjukkan bahwa jika variabel Bagi Hasil diabaikan, maka Loyalitas Nasabah diperkirakan
hanya akan bernilai 2,627 poin. Nilai Bagi Hasil sebesar 0, 674 berarti jika konstanta tetap dan
tidak ada perubahan, maka setiap kenaikan 1 (satu) unit variabel Bagi Hasil akan menyebabkan
peningkatan Loyalitas Nasabah sebesar 0, 674 poin.

Tabel 3. Hasil Uji Regresi Linier Berganda

Coefficients?
Unstandardized Coefficients | Standardized Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 | (Constant) 3,022 1,115 2,710 | 0,008
Kualitas Pelayanan 0,166 0,051 0,316 | 3,228 | 0,002
Bagi Hasil 0,460 0,074 0,607 | 6,201 | 0,000
a. Dependent Variable: Loyalitas Nasabah

(Sumber: Data Diolah SPSS, 2025)
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Berdasarkan tabel 3, diperoleh hasil persamaan regresi Y = 3,022 + 0,166(X1) +
0,460(X2). Dari persamaan di atas, dapat disimpulkan sebagai berikut:

a. Nilai konstanta sebesar 3,022 menunjukkan bahwa jika variabel Kualitas Pelayanan dan Bagi
Hasil diabaikan, maka Loyalitas Nasabah diperkirakan hanya akan bernilai 3,022 poin.

b. Nilai Kualitas Pelayanan sebesar 0, 166 berarti jika konstanta tetap dan tidak ada perubahan
pada variabel Bagi Hasil, maka setiap kenaikan 1 (satu) unit pada variabel Kualitas Pelayanan
akan menyebabkan peningkatan Loyalitas Nasabah sebesar 0, 166 poin.

c. Nilai Bagi Hasil sebesar 0, 460 menunjukkan bahwa jika konstanta tetap dan tidak ada
perubahan pada Kualitas Pelayanan, maka setiap kenaikan 1 (satu) unit pada variabel Bagi
Hasil akan menyebabkan peningkatan Loyalitas Nasabah sebesar 0, 460 poin.

Tabel 4. Hasil Uji Koefisien Determinasi Variabel Kualitas Pelayanan Terhadap

Loyalitas Nasabah
Model Summary
Model | R | R Square | Adjusted R Square | Std. Error of the Estimate
1 .856* 0,733 0,731 2,31007
a. Predictors: (Constant), Kualitas Pelayanan

(Sumber: Data Diolah SPSS, 2025)

Berdasarkan hasil pengujian pada tabel 4, nilai output model summary pada kolom R
Square hasil output perhitungan sebesar 0,733. Hal ini menunjukkan bahwa variabel Kualitas
Pelayanan mempengaruhi Loyalitas Nasabah sebesar 73,3% dan sisanya dipengaruhi oleh
faktor lain diluar model penelitian ini.

Tabel 5. Hasil Uji Koefisien Determinasi Variabel Bagi Hasil Terhadap Loyalitas

Nasabah
Model Summary
Model | R | R Square | Adjusted R Square | Std. Error of the Estimate
1 .888? 0,788 0,786 2,05716
a. Predictors: (Constant), Bagi Hasil

(Sumber: Data Diolah SPSS, 2025)

Berdasarkan hasil pengujian pada tabel 5, output model summary pada kolom R Square
hasil output perhitungan sebesar 0,788. Hal ini menunjukkan bahwa variabel Bagi Hasil
mempengaruhi Loyalitas Nasabah sebesar 78,8% dan sisanya dipengaruhi oleh faktor lain
diluar model penelitian ini.

Tabel 6. Hasil Uji Koefisien Determinasi Variabel Kualitas Pelayanan dan Bagi Hasil
Terhadap Loyalitas Nasabah
Model Summary®

Model | R | R Square | Adjusted R Square | Std. Error of the Estimate
1 .8992 0,809 0,805 1,96491
a. Predictors: (Constant), Bagi Hasil, Kualitas Pelayanan

b. Dependent Variable: Loyalitas Nasabah

(Sumber: Data Diolah SPSS, 2025)

Berdasarkan tabel 6, dapat dilihat bahwa hasil uji determinasi pada output model
summary dari hasil analisa regresi berganda pada kolom Adjusted R Square sebesar 0,805 Oleh
karena itu, dapat disimpulkan bahwa variabel Kualitas Pelayanan dan Bagi Hasil berkontribusi
sebesar 80,5% terhadap loyalitas nasabah, sementara sisa persentase dipengaruhi oleh faktor-
faktor lainnya.
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Tabel 7. Hasil Uji Parsial (t) Variabel Kualitas Pelayanan dan Bagi Hasil Terhadap

Loyalitas Nasabah
Coefficients?
Unstandardized | Standardized
Coefficients Coefficients

Model B Std. Error Beta t Sig.

1 | (Constant) 3,022 1,115 2,710 | 0,008
Kualitas Pelayanan | 0,166 0,051 0,316 | 3,228 | 0,002
Bagi Hasil 0,460 0,074 0,607 | 6,201 | 0,000

a. Dependent Variable: Loyalitas Nasabah

(Sumber: Data Diolah SPSS, 2025)
Dapat kita lihat pada tabel 7, dapat dijelaskan hasil uji bahwa:

a. Hasil hipotesis pada variabel kualitas pelayanan memperoleh ¢ hitung sebesar 3,228 >
1,660 ¢ tabel dan nilai Sig. 0,002 < 0,05, sehingga dapat disimpulkan H; diterima,
artinya terdapat pengaruh antara variabel kualitas pelayanan terhadap loyalitas nasabah.

b. Hasil hipotesis pada variabel bagi hasil memperoleh ¢ hitung lebih besar dari ¢ tabel
sebesar 6,201 > 1,660 dan nilai Sig. 0,000 < 0,05, sehingga dapat disimpulkan H>
diterima, artinya terdapat pengaruh antara variabel bagi hasil terhadap loyaliitas

nasabah.
Tabel 8. Hasil Uji Simultan(f) Variabel Kualitas Pelayanan Dan Bagi Hasil Terhadap
Loyalitas Nasabah
ANOVA?

Model Sum of Squares | df | Mean Square F Sig.

Regression 1586,245 2 793,122 205,425 | .000°

1 | Residual 374,505 97 3,861

Total 1960,750 99

a. Dependent Variable: Loyalitas Nasabah

b. Predictors: (Constant), Bagi Hasil, Kualitas Pelayanan
(Sumber: Data Diolah SPSS, 2025)

Berdasarkan tabel 8, dapat dijelaskan bahwa Hasil hipotesis secara simultan
memperoleh f hitung sebesar 205,425 > 3,090 ftabel dan nilai Sig. 0,000 < 0,05, sehingga dapat
disimpulkan H3z diterima, artinya terdapat pengaruh signifikan antara Kualitas Pelayanan
Funding Officer Dan bagi Hasil Terhadap Loyalitas Nasabah Deposito Pada BPRS Harta Insan
Karimah Bekasi.

Pembahasan Hasil Penelitian
Pengaruh Kualitas Pelayanan Terhadap Loyalitas Nasabah

Berdasarkan hasil regresi linier sederhana, diperoleh hasil persamaan regresi Y = 6,766
+ 0,449(X1). Dari persamaan tersebut dapat disimpulkan bahwa nilai Kualitas Pelayanan
sebesar 0,449 berarti jika konstanta tetap dan tidak ada perubahan, maka setiap kenaikan 1
(satu) unit variabel Kualitas Pelayanan akan menyebabkan peningkatan Loyalitas Nasabah
sebesar 0,449poin. Hasil uji koefisien determinasi nilai output model summary pada kolom R
Square hasil output perhitungan sebesar 0,733. Hal ini menunjukkan bahwa variabel Kualitas
Pelayanan mempengaruhi Loyalitas Nasabah sebesar 73,3% dan sisanya dipengaruhi oleh
faktor lain diluar model penelitian ini. Hasil hipotesis pada variabel kualitas pelayanan
memperoleh ¢ hitung sebesar 3,228 > 1,660 ¢ tabel dan nilai Sig. 0,002 < 0,05, sehingga dapat
disimpulkan H; diterima, artinya terdapat pengaruh antara variabel kualitas pelayanan terhadap
loyalitas nasabah. Pelayanan yang konsisten dan dapat diandalkan membangun rasa aman dan
kepastian bagi nasabah. Ketika nasabah tahu mereka dapat bergantung pada funding officer
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untuk memenuhi janji dan kebutuhan mereka, mereka lebih cenderung untuk tetap loyal. Dapat
disimpulkan secara keseluruhan, kualitas pelayanan dari funding officer sangat mempengaruhi
loyalitas nasabah. Pelayanan yang unggul dan perhatian yang tulus dapat membangun
hubungan yang kuat dan berkelanjutan antara nasabah dan Bank.

Pengaruh Bagi Hasil Terhadap Loyalitas Nasabah

Berdasarkan hasil regresi linier sederhana diperoleh hasil persamaan regresi Y = 2,627
+ 0,674(X2). Dapat diartikan bahwa, nilai Bagi Hasil sebesar 0,674 berarti jika konstanta tetap
dan tidak ada perubahan, maka setiap kenaikan 1 (satu) unit variabel Bagi Hasil akan
menyebabkan peningkatan Loyalitas Nasabah sebesar 0,674 poin. Berdasarkan hasil koefisien
determinasi didapat nilai output model summary pada kolom R Square hasil output perhitungan
sebesar 0,788. Hal ini menunjukkan bahwa variabel Bagi Hasil mempengaruhi Loyalitas
Nasabah sebesar 78,8% dan sisanya dipengaruhi oleh faktor lain diluar model penelitian ini.
Hasil hipotesis pada variabel bagi hasil memperoleh ¢ hitung lebih besar dari ¢ tabel sebesar
6,201 > 1,660 dan nilai Sig. 0,000 < 0,05, sehingga dapat disimpulkan H» diterima, artinya
terdapat pengaruh antara variabel bagi hasil terhadap loyaliitas nasabah. Nasabah merasa lebih
loyal ketika mereka percaya bahwa bagi hasil dibagi secara adil. Jika nasabah merasa bahwa
lembaga keuangan berlaku adil dan mengikuti prinsip-prinsip syariah secara konsisten, mereka
akan lebih cenderung untuk terus menggunakan layanan tersebut. Secara keseluruhan, bagi
hasil memiliki dampak yang berarti terhadap loyalitas nasabah.

Pengaruh Kualitas Pelayanan Dan Bagi Hasil Terhadap Loyalitas Nasabah.

Berdasarkan hasil uji regresi linier berganda diperoleh hasil persamaan regresi ¥ =
3,022 + 0,166(X1) + 0,460(X2). Nilai konstanta sebesar 3,022 menunjukkan bahwa jika
variabel Kualitas Pelayanan dan Bagi Hasil diabaikan, maka Loyalitas Nasabah diperkirakan
hanya akan bernilai 3,022 poin. Berdasarkan hasil uji determinasi yang mendapatkan nilai
Adjusted R Square 0,809, artinya kualitas pelayanan funding officer dan bagi hasil memiliki
pengaruh sebesar 80,9% terhadap loyalitas nasabah deposito pada BPRS Harta Insan Karimah
Bekasi, sisanya di pengaruhi oleh faktor lain yang tidak ada pada penelitian ini. Kemudian pada
uji hipotesis secara simultan (Uji F) diperoleh nilai hitung sebesar 205,325 > 3,090 ftabel dan
nilai Sig. 0,000 < 0,05, sehingga dapat disimpulkan Hj diterima, artinya terdapat pengaruh
signifikan antara Kualitas Pelayanan Funding Officer Dan bagi Hasil Terhadap Loyalitas
Nasabah Deposito Pada BPRS Harta Insan Karimah Bekasi. Kualitas pelayanan dan bagi hasil
memainkan peran krusial dalam mempengaruhi loyalitas nasabah di lembaga keuangan,
Kualitas pelayanan yang baik dan bagi hasil yang menguntungkan sering kali bekerja secara
sinergis untuk menciptakan pengalaman nasabah yang positif. Nasabah yang menerima
pelayanan yang baik dan hasil bagi hasil yang memuaskan cenderung lebih loyal. Nasabah
yang puas dengan kedua aspek tersebut cenderung tidak hanya bertahan tetapi juga
merekomendasikan lembaga keuangan kepada orang lain, yang dapat memperluas basis
nasabah dan meningkatkan reputasi lembaga.

KESIMPULAN

Berdasarkan hasil penelitian, bahwa variabel Kualitas Pelayanan mempengaruhi
Loyalitas Nasabah sebesar 73,3%. Kemudian hasil uji hipotesis menunjukan bahwa terdapat
pengaruh kualitas pelayanan funding officer terhadap loyalitas nasabah. Berdasarkan hasil
penelitian, bahwa variabel Bagi Hasil mempengaruhi Loyalitas Nasabah sebesar 78,8%.
Kemudian hasil uji hipotesis menunjukan bahwa terdapat pengaruh bagi hasil terhadap
loyalitas nasabah. Berdasarkan hasil penelitian, kualitas pelayanan funding officer dan bagi
hasil memiliki pengaruh sebesar 80,5% terhadap loyalitas nasabah deposito pada BPRS Harta
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Insan Karimah Bekasi. Kemudian hasil uji hipotesis menunjukan bahwa kualitas pelayanan
funding officer dan bagi hasil berpengaruh terhadap loyalitas nasabah.
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