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ABSTRACT

This study aims to determine the effect of product, promotion, place,
procedure, and service quality on credit making decisions. The population of this
study are all consumers who have taken credit at PT. Finansia Multi Finance
Semarang, the size of the sample size used was 100 respondents who were taken
using accidental sampling technique. The data used are primary data obtained
through questionnaires. Data analysis using multiple linear regression analysis.

The results obtained are promotional products, place, procedures, quality -
both partially and simultaneously - have a positive and significant effect on credit
making decisions.

The regression equation obtained explains that the product, promotion,

place, procedure, and service quality can explain variations in the credit decision
variables.

Keywords: Product, Promotion, Place, Procedure, Service Quality, and Credit
Taking Decisions.



ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh produk, promosi, place,
prosedur, dan kualitas pelayanan terhadap keputusan pengambilan kredit. Populasi
dari penelitian ini adalah seluruh konsumen yang telah mengambil kredit pada PT.
Finansia Multi Finance Semarang, ukuran jumlah sampel yang digunakan sebesar
100 responden yang diambil menggunakan teknik accidental sampling. Data yang
digunakan adalah data primer diperoleh melalui penyebaran kuesioner. Analisis
data dengan menggunakan analisis regresi linier berganda.

Hasil penelitian yang diperoleh adalah produk promosi, place, prosedur,
kualitas — baik secara parsial maupun simultan — berpengaruh positif dan signifikan
terhadap keputusan pengambilan kredit.

Persamaan regresi yang diperoleh menjelaskan bahwa produk, promosi,
place, prosedur, dan kualitas pelayanan dapat menjelaskan variasi variabel
keputusan pengambilan kredit.

Kata Kunci : Produk, Promosi, Place, Prosedur, Kualitas Pelayanan, dan Keputusan
Pengambilan Kredit.



PENDAHULUAN

Perkembangan ekonomi yang
semakin pesat saat ini mendorong
berdirinya perusahaan dalam segala
bidang baik produk maupun jasa.
Salah satu perusahaan yang semakin
berkembang adalah lembaga
keuangan non bank, dapat dilihat dari
banyak perusahaan keuangan non
bank yang bermunculan. Hal ini
mengakibatkan timbulnya persaingan
dalam bisnis tersebut yang semakin
ketat antara perusahaan yang
menawarkan produk-produk sejenis.
Setiap perusahaan akan berupaya
untuk mencari cara untuk
memasarkan produk dan menerapkan
strategi pemasaran yang tepat
sehingga produk atau jasa yang
ditawarkan dapat memenuhi
kebutuhan dan keinginan konsumen,
sehingga produk jasanya dapat
diterima serta menjadi pilihan
konsumen (Shobirin et al., 2016).

Salah satu perusahaan
keuangan non bank yang berkembang

saat ini adalah  perusahaan
pembiayaan. Lembaga atau
perusahaan  pembiayaan  (multi

finance company) merupakan salah
satu usaha dalam bidang keuangan
non bank yang memiliki peranan
penting dalam pembiayaan dan
pengelolaan salah satu sumber dana
di Indonesia. Hal ini karena adanya
perusahaan ~ pembiayaan  dapat
menyentuh semua golongan ekonomi
masyarakat, terutama  golongan
ekonomi menengah ke bawah yang
dapat menjadi pangsa pasar paling
besar dan potesial. Hal ini
mengakibatkan  semakin  banyak
perusahaan pembiayaan yang muncul
dan bersaing untuk bertahan dan juga
merebut pangsa pasar yang ada.

Setiap perusahaan pembiayaan
berupaya untuk mendapatkan
konsumen atau nassabah sebanyak-
banyaknya. Hal ini juga yang berlaku
pada PT. Finansia Multi Finance
Semarang, yang selalu berupaya
dengan menerapkan strategi
pemasaran  yang  tepat  agar
memperoleh konsumen atau nasabah
sebanyak-banyaknya. Untuk
mendapatkan konsumen atau nasabah
yang mau mengambil kredit tentu saja
bukan hal mudah, karena banyaknya
perusahaan pembiayaan atau lembaga
keuangan lain yang juga
menyediakan produk jasa sejenis. Hal
ini dapat dilihat pada tabel sebagai
berikut:

Tabel 1
Data Jumlah Kredit dan Jumlah
Nasabah PT. Finansia Multi
Finance Semarang Tahun 2019

No Bulan Jumlah Jumlah Perubahan
Kredit (Rp) Nasabah (%)
1 Januari 1,797,211,278 599
2 Februari 1,776,621,276 592 -1.17
3 Maret 1,742,362,035 581 -1.86
4 April 1,872,982,850 624 7.40
5 Mei 2,002,403,042 667 6.89
6 Juni 1,692,562,184 564 -15.44
7 Juli 1,682,123,834 561 -0.53
8 Agustus 1,561,776,142 521 -7.13
9 September | 1,933,905,986 645 23.80
10 Oktober 1,923,788,302 641 -0.62
11 November 1,730,191,772 577 -9.98
12 Desember 1,695,824,827 565 -2.08
Jumlah 7.173

Sumber : PT. Finansia Multi Finance Semarang,
2019

Berdasarkan tabel 1,
menunjukkan bahwa besarnya jumlah
kredit yang diambil dan juga jumlah
nasabah yang mengambil kredit
ataupun pembiayaan pada PT.
Finansia Multi Finance seluruh
Semarang adalah fluktuatif. Hal ini
dapat dilihat dari adanya kenaikan
maupun penurunan jumlah baik
jumalh besarnya kredit maupun
jumlah konsumen yang mengambil
kredit. Nilai kredit paling besar terjadi
pada bulan Mei dengan besarnya



kredit Rp. 2.002.403.042 dengan
jumlah  nasabah 667  orang.
Sedangkan jumlah paling kecil pada
bulan Agustus dengan besarnya kredit
yang dikeluarkan yaitu
Rp.1.561.776.142 dengan jumlah
nasabah  sebanyak 521  orang
konsumen. Dari tabel tersebut diatas
juga menunjukkan bahwa besarnya
jumlah  kredit maupun jumlah
nasabah lebih banyak mengalami
penurunan, yaitu pada bulan Februari,
Maret, Juni, Juli, Agustus, Oktober,
November, dan Desember.

Adanya penurunan tersebut
tentu saja menjadi masalah bagi PT.
Finansia Multi Finance yang terus
berupaya agar mampu bersaing dan
juga mendapatkan pangsa pasar yang
ada. Promosi yang masih belum
optimal khususnya berkaitan dengan
promosi penjualan, karena
perusahaan masih kurang aktif
melakukan promosi penjualan yang
dilakukan.

Penurunan tersebut juga karena
adanya permasalahan place atau
tempat atau distribusi yang dilakukan
oleh perusahaan, dimana saluran
pemasaran yang belum merata atau
tersedia dimanapun di seluruh Kota
Semarang. Permasalahan lain yang
menyebabkan  penurunan karena
kualitas pelayanan yang masih belum
maksimal, terutama  mengenai
keandalan dari karyawan perusahaan,
sehingga membuat konsumen merasa
tidak berminat untuk mengambil
kredit pada PT. Finansia Multi
Finance Semarang.

LANDASAN TEORI
Pemasaran

Kotler dan Keller (2012)
menyatakan bahwa pemasaran adalah
tentang mengidentifikasi dan

memenuhi kebutuhan manusia dan
sosial, salah satu definisi terbaik
terpendek dari pemasaran adalah
memenuhi kebutuhan secara
menguntungkan. Sedangkan Kotler
dan Armstrong (2014) menyatakan
bahwa pemasaran sebagai proses
dimana perusahaan menciptakan nilai
bagi pelanggan dan membangun
pelanggan yang kuat relationship
untuk  menangkap  nilai  dari
pelanggan sebagai imbalan.

Produk

Alma (2013) mendefinisikan
produk adalah seperangkat atribut
baik  berwujud maupun tidak
berwujud, termasuk didalamnya
masalah warna, harga, nama baik
pabrik, nama baik toko yang menjual
(pengecer), dan pelayanan pabrik
serta pelayanan pengecer, yang
diterima  oleh  pembeli  guna
memuaskan keinginannya.

Promosi

Menurut Hermawan (2014),
promosi adalah salah satu komponen
prioritas dari kegiatan pemasaran
yang  memberitahukan  kepada
konsumen bahwa perusahaan
meluncurkan  produk baru yang
menggoda konsumen untuk
melakukan kegiatan pembelian.

Sedangkan menurut Lupiyoadi
(2013), promosi adalah kegiatan yang
dilakukan perusahaan untuk
mengkomunikasikan manfaat produk
dan sebagai alat untuk mempengaruhi
konsumen dalam kegiatan pembelian
atau penggunaan jasa sesuai dengan
kebutuhan.

Place
Place atau distribusi
merupakan suatu proses kegiatan



pemasaran yang bertujuan untuk
mempermudah kegiatan penyaluran
barang atau jasa dari pihak produsen
ke pihak konsumen (Tjiptono, 2012).

Prosedur

Mulyadi (2016) menyatakan
bahwa prosedur adalah suatu urutan
kegiatan klerikal, biasanya
melibatkan beberapa orang dalam
satu departemen atau lebih, yang
dibuat untuk menjamin penanganan
secara seragam transaksi perusahaan
yang terjadi berulang-ulang.

Sedangkan menurut Baridwan
(2010), prosedur adalah suatu urutan-
urutan pekerjaan klerikal (clerical),
biasanya melibatkan beberapa orang
dalam satu bagian atau lebih, untuk
menjamin perlakuan yang seragam
terhadap transaksi-transaksi
perusahaan yang terjadi.

Kualitas pelayanan

Menurut Kotler dan Keller
(2012), kualitas adalah totalitas fitur
dan karakteristik produk atau jasa
yang bergantung pada
kemampuannya untuk memuaskan
kebutuhan yang dinyatakan atau
tersirat”.

Sedangkan menurut Sunyoto
(2012) menyatakan bahwa kualitas
merupakan suatu ukuran untuk
menilai bahwa suatu barang atau jasa
telah mempunyai nilai guna seperti
yang dikehendaki atau dengan kata
lain suatu barang atau jasa dianggap
telah memiliki kualitas apabila
berfungsi atau mempunyai nilai guna
seperti yang diinginkan.

Keputusan konsumen
Menurut Peter dan Olson
(2013), mendenfisikan bahwa

“Perilaku  konsumen  (Customer
Behavior) adalah sebagai dinamika
interaksi antara pengaruh dan
kesadaran, perilaku, dan lingkungan
dimana manusia melakukan
pertukaran aspek-aspek kehidupan.

Hawkins (2013) menyatakan
bahwa perilaku konsumen adalah
studi tentang individu, kelompok,
atau organisasi dan proses yang
mereka gunakan untuk memilih,
aman, penggunaan, dan membuang
produk, jasa, pengalaman, atau ide
untuk memuaskan kebutuhan dan
dampak bahwa proses ini memiliki
pada pelanggan dan masyarakat.

Sedangkan Solomon (2015)
menyatakan bahwa perilaku
pelanggan itu adalah studi tentang
proses yang terlibat ketika individu
atau kelompok pilih, pembelian,
penggunaan, atau membuang produk,
jasa, ide, atau pengalaman untuk
memuaskan kebutuhan dan
keinginan.

Gambar 1
Kerangka Pemikiran
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Populasi  yang  digunakan

adalah seluruh konsumen yang
melakukan pembelian produk dari
CV. Saprotan Utama Semarang.
Sugiyono (2017), dimana seluruh
konsumen yang telah mengambil
kredit pada tahun 2019 dengan



jumlah  7.137  orang.  Teknik
pengambilan sampel yang digunakan
dalam penelitian ini adalah purposive
sampling. Dari kriteria-kriteria yang
ditentukan dalam penelitian ini, maka
peneliti telah menentukan jumlah
sampel sebanyak 50 responden.
Kemudian, terdapat beberapa

variabel yang menjadi penelitian.
Pertama, produk adalah segala
sesuatu yang dapat ditawarkan ke
suatu pasar untuk diperhatikan,
dimiliki, dipakai, dan dikonsumsi
sehingga dapat memuaskan keinginan
dan kebutuhan (Tjiptono, 2012).
Indikator yang digunakan untuk
mengukur variabel produk antara
lain:

a. Keragaman produk jasa

b. Diferensiasi produk jasa

c. Kualitas produk jasa

Kedua, promosi, merupakan

kegiatan yang dilakukan perusahaan
untuk mengkomunikasikan manfaat
produk dan sebagai alat untuk
mempengaruhi  konsumen dalam
kegiatan pembelian atau penggunaan
jasa sesuai dengan kebutuhan
(Lupiyoadi, 2013). Indikator yang
digunakan untuk mengukur variabel
promosi antara lain:
Periklanan
Promosi penjualan
Penjualan pribadi
Hubungan masyarakat
Penjualan langsung
Ketiga, place, merupakan
distribusi merupakan suatu proses
kegiatan pemasaran yang bertujuan
untuk ~ mempermudah  kegiatan
penyaluran barang atau jasa dari
pihak produsen ke pihak konsumen
(Tjiptono, 2012). Indikator yang
digunakan untuk mengukur variabel
place antara lain:

a. Memiliki lokasi yang strategis

o0 o

b. Mudah  dijangkau  dengan
kendaraan atau transportasi
umum

c. Saluran
tersebar.
Keempat, prosedur, merupakan

pemberian kredit adalah tahap-tahap
yang harus dilalui sebelum suatu
kredit diputuskan untuk dikucurkan
(Kasmir, 2012). Indikator yang
digunakan untuk mengukur variabel
prosedur antara lain:

a. Kemudahan dalam proses
kredit

b. Kecepatan dalam proses kredit

c. Persyaratan yang mudah
Kelima, kualitas pelayanan,

merupakan sebagai ukuran seberapa
bagus tingkat layanan yang diberikan
mampu sesuai dengan ekspetasi
pelanggan (Tjiptono, 2012). Indikator
yang digunakan untuk mengukur
kualitas pelayanan antara lain:

a. Bukti fisik

b. Keandalan

pemasaran  yang

c. Daya tanggap
d. Jaminan
e. Empati
Terakhir, keputusan
pengambilan  kredit, merupakan
proses pengintegrasian yang
mengkombinasikan pengetahuan

untuk mengevaluasi dua atau lebih
perilaku alternatif, dan memilih salah
satu diantaranya (Setiadi, 2011).
Indikator yang digunakan untuk
mengukur keputusan pengambilan
kredit antara lain:

Pengenalan kebutuhan
Pencarian informasi

Penilaian alternatif

Keputusan mengambil kredit
Evaluasi pasca mengambil
kredit.

o a0 o



HASIL  PENELITIAN DAN
PEMBAHASAN
Uji Validitas

Uji validitas dalam penelitian
ini digunakan untuk mengukur valid
tidaknya kuesioner tersebut. Uji
validitas dilakukan dengan
membandingkan nilai r hitung dengan
r tabel. Jika nilai r hitung > r tabel dan
sig. < 0,05, maka dikatakan valid.
Sebaliknya jika nilai r hitung <r tabel
dan sig. > 0,05, maka dikatakan tidak
valid. Hasil uji validitas dapat dilihat
sebagai berikut.

Tabel 2
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Sumber: Data Primer Diolah, 2020

Dari hasil uji validitas pada
tabel, diperoleh semua indikator
masing-masing variabel memiliki
nilai r hitung yang Ilebih besar
daripada r tabel (r hitung > 0,165),
sehingga masing-masing indikator
dari variabel penelitian tersebut dapat
dikatakan valid. Hal ini berarti bahwa
indikator-indikator yang digunakan
dapat mengukur variabel yang
digunakan dalam penelitian.

Uji Reliabilitas

Uji reliabilitas digunakan untuk
mengukur suatu kuesioner, dimana
suatu kuesioner dapat dikatakan

reliabel atau handal jika jawaban
seseorang terhadap pernyataan adalah
konsisten. Hasil pengujian reliabilitas
instrumen penelitian, dapat dilihat

pada tabel berikut.
Tabel 3
Hasil Uji Reliabilitas
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Sumber: Data Primer Diolah, 2020

Dari hasil uji reliabilitas,
diperoleh bahwa semua variabel
memiliki nilai cronbachs alpha >
0,70, sehingga dapat dikatakan semua
konsep pengukur masing-masing
variabel adalah reliabel, artinya
bahwa kuesioner yang digunakan
handal. Hal ini juga berarti bahwa
jawaban yang diberikan konsisten dan
diharapkan dapat digunakan untuk
penelitian selanjutnya.

Analisis Regresi Linier Berganda
Analisis regresi linier berganda
dalam penelitian ini digunakan untuk
mengetahui pengaruh kualitas produk
(X1), kualitas pelayanan (X3), dan
promosi (X3) terhadap loyalitas
pelanggan (Y). Hasil analisis regresi

adalah sebagai berikut:
Tabel 4
Hasil Analisis Regresi Linier
Berganda
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Sumber: Data Primer Diolah, 2020



Dari hasil analisis diatas, maka
persamaan regresi linear dapat
dituliskan sebagai berikut:

Y=0,410+0,236 X1 +0,271 X2 +0,299
X3+0,358X4+0,215X5+e

Hasil regresi tersebut diatas,
maka dapat diinterpretasikan
beberapa  hal.  Pertama, nilai
konstansta sebesar 0,410 dan bernilai
positif.

Kedua, koefisien regresi
produk (b1) adalah 0,236 dan bernilai
positif, artinya variabel produk
memiliki pengaruh positif terhadap
keputusan pengambilan kredit.

Ketiga, koefisien regresi
promosi (b2) adalah 0,271 dan
bernilai positif, artinya variabel
promosi memiliki pengaruh positif
terhadap keputusan pengambilan
kredit.

Keempat, koefisien regresi
place (b3) adalah 0,299 dan bernilai
positif, artinya variabel place
memiliki pengaruh positif terhadap
keputusan pengambilan kredit.

Kelima, koefisien regresi
prosedur (bs) adalah 0,358 dan
bernilai positif, artinya variabel
prosedur memiliki pengaruh positif
terhadap keputusan pengambilan
kredit.

Terakhir, koefisien regresi
kualitas pelayanan (bs) adalah 0,215
dan bernilai positif, artinya variabel
kualitas pelayanan memiliki
pengaruh positif terhadap keputusan
pengambilan kredit.

Uji Statistik t

Uji statistik t digunakan untuk
mengetahui seberapa jauh pengaruh
satu variabel independen dalam
penelitian ini yaitu produk, promosi,
place, prosedur, dan kualitas

pelayanan secara individual terhadap
variabel keputusan pengambilan
kredit. Hasil uji statistik t dapat dilihat
pada tabel berikut.

Tabel 5
Hasil Uji Statistik t
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Sumber: Data Primer Diolah, 2020

Uji Hipotesis Pengaruh Produk
terhadap Keputusan Pengambilan
Kredit

Dari tabel 5, diperoleh nilai t
hitung variabel produk sebesar 2,274,
dimana nilai tersebut lebih besar dari
nilai t tabel yaitu (2,274 > 1,661), dan
nilai signifikan 0,025 lebih kecil dari
0,05. Sehingga dengan produk yang
semakin baik, keputusan
pengambilan  kredit juga akan
meningkat. Dapat disimpulkan bahwa
hipotesis satu yang menyatakan
produk berpengaruh positif dan
signifikan  terhadap keputusan
pengambilan kredit secara statistik
dapat diterima.
Uji Hipotesis Pengaruh Promosi
terhadap Keputusan Pengambilan
Kredit

Dari tabel 5, diperoleh nilai t
hitung variabel promosi sebesar
4,761, dimana nilai tersebut lebih
besar dari nilai t tabel yaitu (4,761 >
1,661), dan nilai signifikan 0,000
lebih kecil dari 0,05. Sehingga
dengan promosi yang semakin
efektif, keputusan pengambilan kredit
juga akan  meningkat. Dapat
disimpulkan bahwa hipotesis dua



yang menyatakan promosi
berpengaruh positif dan signifikan
terhadap keputusan pengambilan
kredit secara statistik dapat diterima.

Uji  Hipotesis Pengaruh  Place
terhadap Keputusan Pengambilan
Kredit

Dari tabel 5, diperoleh nilai t
hitung variabel place sebesar 2,930,
dimana nilai tersebut lebih besar dari
nilai t tabel yaitu (2,930 > 1,661), dan
nilai signifikan 0,004 lebih kecil dari
0,05. Sehingga dengan place yang
semakin strategis, keputusan
pengambilan  kredit juga akan
meningkat. Dapat disimpulkan bahwa
hipotesis tiga yang menyatakan place
berpengaruh positif dan signifikan
terhadap keputusan pengambilan
kredit secara statistik dapat diterima.

Uji Hipotesis Pengaruh Prosedur
terhadap Keputusan Pengambilan
Kredit

Dari tabel 5, diperoleh nilai t
hitung variabel prosedur sebesar
2,464, dimana nilai tersebut lebih
besar dari nilai t tabel yaitu (2,464 >
1,661), dan nilai signifikan 0,016
lebih kecil dari 0,05. Sehingga
dengan prosedur yang semakin
mudah, keputusan pengambilan
kredit juga akan meningkat. Dapat
disimpulkan bahwa hipotesis empat
yang menyatakan prosedur
berpengaruh positif dan signifikan
terhadap keputusan pengambilan
kredit secara statistik dapat diterima.

Uji Hipotesis Pengaruh Kualitas
Pelayanan  terhadap  Keputusan
Pengambilan Kredit

Dari tabel 5, diperoleh nilai t
hitung variabel kualitas pelayanan
sebesar 2,949, dimana nilai tersebut

lebih besar dari nilai t tabel yaitu
(2,949 > 1,661), dan nilai signifikan
0,004 lebih kecil dari 0,05. Sehingga
dengan kualitas pelayanan yang
semakin baik, keputusan
pengambilan  kredit juga akan
meningkat. Dapat disimpulkan bahwa
hipotesis lima yang menyatakan
kualitas  pelayanan  berpengaruh
positif dan signifikan terhadap
keputusan pengambilan kredit secara
statistik dapat diterima.

Uji Statistik F

Uji statistik F digunakan untuk
mengetahui apakah semua variabel
bebas yang digunakan yaitu produk,
promosi, place, prosedur, dan kualitas
pelayanan secara  bersama-sama
berpengaruh  terhadap  variabel
keputusan pengambilan kredit. Hasil
uji statistik F dapat dilihat pada tabel
berikut ini.

Tabel 5
Hasil Uji Statistik F
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Sumber: Data Primer Diolah, 2020

Dari hasil uji statistik F pada
tabel 5, diperoleh besarnya nilai F
hitung adalah 81,955, dimana nilai F
hitung lebih besar dari F tabel yaitu
81,955 > 231, dengan nilai
signifikansi sebesar 0,000 < 0,05.
Sehingga dapat diartikan bahwa
variabel produk, promosi, place,
prosedur, dan kualitas pelayanan
secara bersama-sama atau simultan
berpengaruh positif dan signifikan
terhadap keputusan pengambilan
kredit.

Artinya model regresi yang
digunakan adalah fit dan layak
digunakan. Dapat disimpulkan bahwa
hipotesis enam yang menyatakan



produk, promosi, place, prosedur, dan
kualitas pelayanan secara bersama-
sama atau simultan berpengaruh
signifikan  terhadap  keputusan
pengambilan kredit secara statistik
dapat diterima.

Koefisien Determinasi

Koefisien determinasi pada
intinya mengukur seberapa jauh
kemampuan model dalam
menerangkan variasi variabel terikat.
Hasil koefisien determinasi dapat
dilihat pada tabel berikut.

Tabel 6
Hasil Koefisien Determinasi
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Sumber: Data Primer Diolah, 2020

Dari hasil analisis pada tabel 6
diatas, menunjukkan bahwa besarnya
nilai koefisien determinasi yang
dilihat dari R Square adalah sebesar
0,813.

PEMBAHASAN

Pembahasan mengenai
pengaruh produk, promosi, promosi,
place, prosedur, kualitas layanan
terhadap keputusan pengambilan
kredit baik secara parsial maupun
secara simultan adalah sebagai
berikut.

Pengaruh Produk terhadap
Keputusan Pengambilan Kredit
pada PT. Finansia Multi Finance
Semarang

Berdasarkan hasil analisis yang
telah dilakukan, menunjukkan bahwa
hipotesis satu diterima, artinya bahwa
produk berpengaruh positif dan

signifikan  terhadap
pengambilan kredit.
Hasil ini sejalan dengan hasil
penelitian yang dilakukan Yasa
(2015) yang menyatakan bahwa
produk berpengaruh positif dan

keputusan

signifikan  terhadap keputusan
pengambilan kredit.
Pengaruh Promosi  terhadap

Keputusan Pengambilan Kredit
pada PT. Finansia Multi Finance
Semarang

Berdasarkan hasil analisis yang
telah dilakukan, menunjukkan bahwa
hipotesis dua diterima, artinya bahwa
promosi berpengaruh positif dan
signifikan  terhadap  keputusan
pengambilan kredit. Hasil tersebut
menunjukkan bahwa jika promosi
yang dilakukan semakin efektif dan
efisien serta semakin menarik, maka
keputusan pengambilan kredit pada
PT. Finansia Multi Finance Semarang
semkain meningkat.

Hasil ini didukung dengan hasil
dari  analisis  deskripsi  yang
menunjukkan bahwa sebagian besar
responden memberikan tanggapan
setuju terhadap pernyataan-
pernyataan yang diajukan, dimana hal
tersebut berarti bahwa promosi yang
dilakukan oleh PT. Finansia Multi
Finance Semarang sudah baik,
sehingga berdampak pada
pengambilan keputusan kredit oleh
konsumen atau nasabah.

Hasil ini sejalan dengan hasil
penelitian Emiliana (2016),
Bramantyo (2017), Daud (2013), dan
Supriyanto dan Andriyansyah (2019)
yang menyatakan bahwa promosi
berpengaruh positif dan signifikan
terhadap keputusan pengambilan
kredit.



Pengaruh Place terhadap
Keputusan Pengambilan Kredit
pada PT. Finansia Multi Finance
Semarang

Berdasarkan hasil analisis yang
telah dilakukan, menunjukkan bahwa
hipotesis tiga diterima, artinya bahwa
place  berpengaruh  positif dan
signifikan  terhadap keputusan
pengambilan kredit. Hasil tersebut
menunjukkan bahwa jika lokasi
perusahaan semakin strategis, mudah
dijangkau dan mudah ditemukan,
maka keputusan pengambilan kredit
pada PT. Finansia Multi Finance
Semarang semkain meningkat.

Hasil ini sejalan dengan hasil
penelitian Shobirin, dkk (2016) yang
menyatakan bahwa place
berpengaruh positif dan signifikan
terhadap keputusan pengambilan
kredit.

Pengaruh  Prosedur terhadap
Keputusan Pengambilan Kredit
pada PT. Finansia Multi Finance
Semarang

Berdasarkan hasil analisis yang
telah dilakukan, menunjukkan bahwa
hipotesis empat diterima, artinya
bahwa prosedur berpengaruh positif
dan signifikan terhadap keputusan
pengambilan kredit. Hasil tersebut
menunjukkan bahwa jika prosedur
yang dilakukan semakin mudah dan
cepat, serta syarat yang diperlukan
mudah, maka keputusan pengambilan
kredit pada PT. Finansia Multi
Finance Semarang semkain
meningkat.

Hasil ini sejalan dengan hasil
penelitian Yasa (2015), Bramantyo
(2017), Devi et al., (2014), dan Huda
et al., (2019) menyatakan bahwa
prosedur kredit berpengaruh positif

dan signifikan terhadap keputusan
pengambilan kredit.

Pengaruh  Kualitas Pelayanan
terhadap Keputusan Pengambilan
Kredit pada PT. Finansia Multi
Finance Semarang

Berdasarkan hasil analisis yang
telah dilakukan, menunjukkan bahwa
hipotesis lima diterima, artinya
bahwa kualitas pelayanan
berpengaruh positif dan signifikan
terhadap keputusan pengambilan
kredit. Hasil tersebut menunjukkan
bahwa jika kualitas pelayanan yang
diberikan melalui  bukti  fisik,
keandalan, daya tanggap, jaminan,
dan empati yang semakin baik, maka
keputusan pengambilan kredit pada
PT. Finansia Multi Finance Semarang
semkain meningkat.

Hasil ini sejalan dengan haisl
penelitian Emiliana (2016),
Bramantyo (2017), Daud (2013),
Devi, dkk (2014), Shobirin et al.,
(2016), Supriyanto dan Andriyansyah
(2019), dan Huda et al., (2019) yang

menyatakan bahwa kualitas
pelayanan berpengaruh positif dan
signifikan  terhadap  keputusan

pengambilan kredit.

Pengaruh Produk, Promosi, Place,
Prosedur, dan Kualitas Pelayanan
terhadap Keputusan Pengambilan
Kredit pada PT. Finansia Multi
Finance Semarang

Berdasarkan hasil analisis yang
telah dilakukan, menunjukkan bahwa
hipotesis enam dapat diterima, artinya
bahwa produk, promosi, place,
prosedur, dan kualitas pelayanan
secara simultan atau secara bersama-
sama berpengaruh  positif dan
signifikan  terhadap  keputusan
pengambilan kredit. Hal ini dapat



dilihat dari besarnya nilai F hitung
yang lebih besar dari F tabel yaitu
81,955 > 2,31, dan nilai signifikansi
0,000 lebih kecil dibandingkan
dengan 0,05. Hal ini berarti bahwa
model regresi yang dihasilkan sudah
fit dan signifikan, sehingga dengan
semakin baik produk, promosi, place,
prosedur, dan kualitas pelayanan,
maka keputusan pengambilan kredit
pada PT. Finansia Multi Finance
Semarang semkain meningkat.

Hasil ini menunjukkan bahwa
pentingnya PT. Finansia Multi
Finance Semarang sebagai
perusahaan non lembaga keuangan
yang bergerak dalam bidang kredit
dalam  memperhatikan  produk,
promosi, place, prosedur, dan kualitas
pelayanan yang diberikan dan
dilakukan.

KESIMPULAN

Dari hasil penelitian tentang
pengaruh produk, promosi, place,
prosedur, dan kualitas pelayanan
terhadap keputusan pengambilan
kredit di PT. Finansia Multi Finance
Semarang, dapat ditarik beberapa
kesimpulan sebagai berikut.

Pertama, produk berpengaruh
positif dan signifikan terhadap
keputusan ~ pengambilan  kredit.
Artinya bahwa dengan produk jasa
kredit yang semakin beragam,
berbeda dengan perusahaan lain, dan
berkualitas, maka keputusan
pengambilan kredit pada PT. Finansia
Multi Finance Semarang semkain
meningkat.

Kedua, promosi berpengaruh
positif dan signifikan terhadap
keputusan  pengambilan  kredit.
Artinya bahwa jika promosi yang
dilakukan semakin efektif dan efisien
serta semakin menarik, maka

keputusan pengambilan kredit pada
PT. Finansia Multi Finance Semarang
semkain meningkat.

Ketiga, place berpengaruh
positif dan signifikan terhadap
keputusan  pengambilan  kredit.
Artinya bahwa jika lokasi perusahaan
semakin strategis, mudah dijangkau
dan mudah ditemukan, maka
keputusan pengambilan kredit pada
PT. Finansia Multi Finance Semarang
semkain meningkat.

Keempat, prosedur
berpengaruh positif dan signifikan
terhadap keputusan pengambilan
kredit. Artinya bahwa jika prosedur
yang dilakukan semakin mudah dan
cepat, serta syarat yang diperlukan
mudah, maka keputusan pengambilan
kredit pada PT. Finansia Multi
Finance Semarang semkain
meningkat.

Kelima, kualitas pelayanan
berpengaruh positif dan signifikan
terhadap keputusan pengambilan
kredit. Artinya bahwa jika kualitas
pelayanan yang diberikan melalui
bukti fisik, keandalan, daya tanggap,
jaminan, dan empati yang semakin
baik, maka keputusan pengambilan
kredit pada PT. Finansia Multi
Finance Semarang semkain
meningkat.

Terakhir, produk, promosi,
place, prosedur, dan kualitas
pelayanan secara bersama-sama atau
simultan berpengaruh positif dan
signifikan  terhadap  keputusan
pengambilan kredit. Artinya bahwa
model regresi yang dihasilkan sudah
fit dan signifikan, sehingga dengan
semakin baik produk, promosi, place,
prosedur, dan kualitas pelayanan,
maka keputusan pengambilan kredit
pada PT. Finansia Multi Finance
Semarang semkain meningkat.
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