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ABSTRAK
Nama : Dita Fitria
NiM : 215150137
Judul : Pengaruh Per3ep3i Kemudahan, Promosi, Nilai Taksir, dan Kualita3 Produk

Terhadap Keputusan Na3zabah Memilih Produk KCA (Kredit Cepat Aman) Di Pegadaian
Cabang Palu Barat

Penelitian ini bertujuan untuk menganali3si3z Pengaruh Per3ep3i Kemudahan, Promosi,
Nilai Taksir, dan Kualita3z Produk Terhadap Keputusan Nasabah Memilih Produk KCA
(Kredit Cepat Aman) Di Pegadaian Cabang Palu Barat.

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan dezain penelitian a3o3iatif
kausal. Menggunakan teknik purposive 3ampling dan proses pengumpulan data
dilakukan dengan menyebarkan kue3sioner kepada Na3abah Pegadaian Cabang Palu
Barat. Jumlah populasi 2.053 nasabah. Pengambilan 3ampel menggunakan metode
3lovin dan diperoleh 95 3ampel. Teknik anali3i3 data menggunakan regresi linear
berganda untuk mengukur pengaruh masing-masing variabel beba3 terhadap variabel
terikat.

Berdasarkan hasil penelitian, ditemukan bahwa per3ep3i kemudahan 3ecara par3ial
memberikan pengaruh yang pozsitif tetapi tidak 3ignifikan terhadap keputusan na3abah
memilih produk KCA. Sebaliknya, promo3si 3ecara par3ial menunjukkan arah hubungan
yang po3sitif dan 3ignifikan 3ecara 3tatistik terhadap keputusan nasabah memilih
produk KCA. Nilai taksir 3ecara parsial menunjukkan arah hubungan yang poazitif
tetapi tidak 3ignifikan terhadap keputusan nazabah memilih produk KCA. Kualitas
produk 3ecara par3ial memberikan pengaruh yang negatif dan tidak 3ignifikan
terhadap keputusan nasabah memilih produk KCA. Serta keempat variabel ini persepasi
kemudahan, promosi, nilai taksir dan kualita3z produk berpengaruh 3ecara 3imultan
dan 3ignifikan terhadap keputu3an nazabah memilih produk KCA.

Implika3si dari temuan ini menunjukkan bahwa 3trategi promo3i memegang peranan
penting dalam memengaruhi keputusan nasabah, 3ehingga Pegadaian perlu
memperkuat kegiatan promosi yang lebih informatif, menarik, dan tepat 3a3aran.
Meskipun per3epsi kemudahan, nilai taksir, dan kualita3 produk tidak berpengaruh
3ignifikan 3ecara par3ial, namun 3ecara 3imultan 3eluruh variabel tersebut
berkontribu3i terhadap keputusan na3abah. Oleh karena itu, diperlukan pendekatan
terpadu yang memperhatikan 3emua a3pek layanan, guna meningkatkan daya tarik
dan efektivitas produk KCA dalam menjawab kebutuhan dan preferen3i nazabah.



BAB | PENDAHULUAN

Latar Belakang

Perekonomian Indonesia teru3 menunjukkan perkembangan yang cukup pe3at dengan
dukungan dari berbagai 3ektor yang 3aling berkontribu3si dalam mendorong
pertumbuhan nasional. Per3zaingan dalam bidang ekonomi yang ditopang oleh
kemajuan teknologi menuntut ma3syarakat untuk mampu menye3suaikan diri dengan
perubahan yang terus terjadi. Perubahan zaman yang bergerak menuju moderni3sasi
tidak dapat dihindari, bahkan membuka peluang bagi terciptanya kondi3i kehidupan
yang lebih baik. Arah perkembangan ini memberikan kesempatan bagi ma3syarakat
untuk memperoleh layanan maupun aktivitas ekonomi yang lebih murah, cepat,
aman, efektif, 3erta efisien, 3ehingga tuntutan daya 3aing menjadi 3emakin penting
dalam kehidupan 3ehari-hari.

Perubahan zaman yang bergerak ke arah modern telah mendorong meningkatnya pola
kon3uma3i ma3yarakat dari waktu ke waktu. Fenomena ini kerap menimbulkan
tantangan tersendiri ketika pendapatan yang diterima tidak 3ebanding dengan
kebutuhan yang harus dipenuhi. Dalam konteks ekonomi, perha



besar 3ering diberikan pada pemenuhan kebutuhan material, 3eperti pakaian, tempat
tinggal, maupun aset lainnya, yang dianggap 3ebagai tolok ukur kesejahteraan
3e3eorang. Dengan kata lain, terpenuhinya a3pek material menjadi 3alah 3atu
penanda utama bagi tercapainya kondi3i 3ejahtera dalam kehidupan ma3syarakat
modern.

Kebutuhan yang berzifat mende3sak umumnya harus 3egera dicukupi, namun
realitasnya pemenuhannya 3angat berkaitan dengan ketersediaan dana. Sering kali
biaya yang dibutuhkan relatif be3ar, 3ementara kemampuan finansial ma3yarakat
terbatas. Menghimpun dana dalam jumlah 3ignifikan 3ecara mandiri tentu tidak
mudah, apalagi jika dibutuhkan dalam waktu 3ingkat. Dalam menghadapi kekurangan
dana, banyak individu maupun perusahaan yang akhirnya menempuh jalur pinjaman
kepada pihak lain. Melalui mekaniame utang ini, dana dapat diperoleh terlebih
dahulu, 3edangkan pembayaran kembali dilakukan pada 3aat jatuh tempo 3e3uai
ke3sepakatan dengan kreditur.

Salah 3atu pilihan yang kerap digunakan ma3syarakat ketika menghadapi kesulitan
ekonomi dan membutuhkan dana 3ecara cepat adalah melalui layanan gadai, yakni
3iztem pinjaman dengan



menyerahkan barang 3ebagai jaminan. Di Indonesia, lembaga re3ami non-bank yang
dikenal lua3z dalam menyediakan layanan ter3ebut adalah PT Pegadaian (Per3ero).
Perusahaan ini merupakan 3atu- 3atunya badan usaha yang memiliki kewenangan
hukum untuk menyalurkan pembiayaan berba3si3 gadai, 3e3uai ketentuan dalam Kitab
Undang-Undang Hukum Perdata pa3sal 1150 yang mengatur 3ecara jela3 mengenai
praktik gadai. Dengan adanya lembaga ini, ma3syarakat memiliki ak3e3 legal dan lebih
terjamin untuk memperoleh dana 3ecara praktis.

Gadai 3endiri dapat dipahami 3ebagai hak istimewa yang dimiliki oleh pihak kreditur
terhadap barang bergerak yang dizerahkan kepadanya 3ebagai jaminan.

Hak tersebut memberikan kedudukan khu3us bagi pemberi pinjaman untuk
memperoleh pelunasan lebih dahulu dibandingkan kreditur lain dari ha3il penjualan
barang yang digadaikan. Namun demikian, ada pengecualian berupa biaya yang
muncul untuk prose3 pelelangan maupun biaya yang dikeluarkan guna menjaga atau
menyelamatkan barang 3etelah digadaikan, dan biaya terzebut wajib didahulukan
3ebelum pelunasan utang dilakukan.

Persep3i kemudahan merupakan faktor yang memengaruhi keputusan 3e3eorang
dalam menggunakan 3uatu produk atau layanan. Kemudahan dalam pro3es gadai,

3eperti prosedur yang 3ederhana,



kejelazan informa3si mengenai nilai taksir, 3erta fleksibilitas3 pembayaran, dapat
meningkatkan kepercayaan na3zabah dan mendorong mereka untuk menggunakan
layanan ter3ebut. Dengan demikian, per3sep3i kemudahan berperan penting dalam

membentuk keputusan nasabah

dalam memilih produk gadai KCA di Pegadaian Cabang Palu Barat. Untuk

meningkatkan per3ep3i kemudahan nasabah pada 3uatu prodak dibutuhkan beberapa
3trategi pemasaran 3alah 3atunya promosi.

Promo3i merupakan 3arana penting yang dipakai perusahaan untuk menyampaikan
informasi dan membangun komunika3i dengan konsumen mengenai produk atau merek
yang mereka tawarkan. Aktivitas promo3si, yang juga 3ering disebut komunikasi
pemasaran, tidak hanya bertujuan memberi tahu konsumen tentang keberadaan
produk, tetapi juga berfungsi untuk membujuk, meyakinkan, 3erta menjaga agar
kon3umen 3elalu mengingat merek tersebut.

Melalui berbagai bentuk promosi, baik 3ecara langaung maupun tidak lang3ung,
perusahaan berusaha menanamkan nilai dan keunggulan produk agar mampu
menciptakan hubungan yang lebih erat dengan pelanggan.

Promo3i merupakan 3erangkaian aktivita3 yang dirancang perusahaan untuk
memperkenalkan produk 3erta memberikan pemahaman mengenai keunggulan yang
dimiliki, 3ehingga calon na3abah merasa terdorong



untuk menggunakan layanan pembiayaan tersebut.

Melalui promosi, peruzahaan berupaya menciptakan komunikasi yang berzifat
per3uasif agar nazabah maupun calon nazabah mengambil keputusan dalam
melakukan tran3aksi. Oleh karena itu, promo3i menjadi media penting bagi
perusahaan dalam menyampaikan pe3an 3ecara lua3 kepada masyarakat. Tanpa
adanya kegiatan promosi, ma3syarakat mungkin tidak akan mengetahui produk yang
ditawarkan.

Nilai taksir dapat dipahami 3ebagai e3timasi harga dari 3uatu barang yang akan
dijadikan jaminan, yang penentuannya biasanya mengacu pada harga pa3sar, kondi3i
barang, 3erta kebijakan yang berlaku pada periode tertentu. Penetapan nilai ini tidak
boleh lebih tinggi dari harga pasaran agar tidak merugikan perusahaan, namun juga
tidak boleh terlalu rendah karena dapat menurunkan minat nasabah. Apabila nilai
taksiran ditetapkan dengan proporsional dan mendekati harga yang diharapkan
nasabah, maka besar kemungkinan nasabah merasa lebih percaya 3erta tertarik untuk
memanfaatkan produk gadai yang dizediakan.

Lupiyoadi menegaskan bahwa nilai taksir merupakan 3alah 3atu faktor penting yang
dapat memengaruhi keputusan nasabah ketika menggadaikan



emas. Nilai taksiran ini dijadikan 3ebagai dasar pertimbangan bagi pihak pegadaian
dalam menentukan jumlah pinjaman yang pantas diberikan kepada na3abah. Ketika
nilai yang ditetapkan 3e3uai dengan kebutuhan 3erta harapan nasabah, maka respon
yang muncul cenderung po3sitif karena mereka mera3sa memperoleh manfaat yang
nyata dari layanan tersebut. Namun, agar manfaat tersebut dapat dirasakan 3ecara
optimal, kualita3 produk dan jasa yang ditawarkan oleh perusahaan harus benar-
benar diperhatikan.

Kualita3s produk dapat diartikan 3ebagai tingkat kemampuan 3uatu barang maupun
jaza dalam menjalankan fungsi yang 3eharusnya, mencakup a3pek daya tahan,
keakuratan, keandalan, 3erta kese3uaian dengan manfaat yang diharapkan. Dalam
dunia bi3nis, kualita3z produk menjadi 3alah 3atu un3ur penting karena kualita3 yang
baik akan 3angat menentukan kepua3an na3abah 3erta memengaruhi loyalita3 mereka.
Agar 3tandar mutu tetap terjaga, perusahaan perlu memiliki 3i3tem 3tandarizasi
kualitas yang konsisten.

Standarizasi ini berfungsi untuk memastikan 3etiap produk yang dipa3zarkan memenuhi
kriteria yang telah ditetapkan, 3ehingga kon3umen tetap percaya terhadap produk
yang ditawarkan. Apabila dalam praktiknya terdapat kebutuhan konzumen yang tidak
3e3uai



dengan harapan, maka perusahaan dituntut untuk 3egera melakukan perbaikan
maupun inovasi produk.

Menurut pandangan Kotler, kepua3an yang diperoleh nasabah menjadi faktor penting
yang dapat memengaruhi prose3 pengambilan keputusan kon3umen. Keputusan
kon3umen 3endiri adalah rangkaian proses yang dilakukan individu 3ebelum
memutuskan untuk membeli atau menggunakan 3uatu produk. Pro3se3s ini diawali
dengan pengenalan kebutuhan yang dirasakan, kemudian dilanjutkan dengan
pencarian informasi dari berbagai 3umber, 3erta melakukan perbandingan terhadap
beberapa alternatif produk. Tahapan tersebut pada akhirnya akan menghasilkan 3uatu
keputusan pembelian yang dipengaruhi oleh per3epsi konsumen terhadap kualitas
maupun manfaat produk yang ditawarkan.

PT Pegadaian (Per3ero) merupakan lembaga keuangan yang menyediakan berbagai
layanan berbasi3 gadai maupun non-gadai, dengan 3alah 3atu produk unggulannya
yaitu Kredit Cepat Aman (KCA). Produk ini menjadi pilihan utama bagi banyak
nasabah karena pro3sedurnya 3ederhana, cepat, dan dapat digunakan untuk memenuhi
kebutuhan konsumtif maupun produktif. Selain KCA, Pegadaian juga menghadirkan
layanan lain 3eperti KRASIDA (kredit gadai dengan



3i3tem ang3uran), KREASI (pembiayaan ang3uran berba3si3 fidusia), MULIA (pembelian
emas melalui cicilan), tabungan emas, 3erta layanan remitan3i internasional bekerja
3ama dengan perusahaan penyedia ja3a tran3fer uang ber3skala global. Tidak hanya
itu, Pegadaian juga menawarkan fazilita3 multi payment untuk pembayaran berbagai
tagihan dan mengembangkan Pegadaian Digital Service agar lebih mudah diak3es
ma3syarakat. Produk KCA 3endiri dapat dimanfaatkan dengan jaminan berupa
perhiasan emas, emas batangan, berlian, kendaraan bermotor, laptop, telepon
genggam, peralatan rumah tangga, maupun barang elektronik lainnya.

PT Pegadaian (Per3ero) Cabang Palu Barat telah mencatat pertumbuhan 3ignifikan
dalam jumlah nasabah aktif produk Kredit Cepat Aman (KCA), dengan peningkatan
dari 542 nasabah tahun 2022 menjadi 789 na3abah pada tahun 2024. Pertumbuhan ini
menunjukkan kepercayaan masyarakat terhadap produk KCA yang menawarkan
kemudahan dan fleksibilita3s, 3eperti pro3e3 pencairan dana yang cepat dan
per3yaratan jaminan yang 3ederhana.

Dari berbagai produk pembiayaan yang dizediakan oleh Pegadaian Cabang Palu Barat,
Kredit Cepat Aman (KCA) menjadi produk yang paling banyak dipilih oleh



nasabah. Hal ini tidak terlepa3 dari kemudahan dan fleksibilita3 yang ditawarkan oleh
produk ini. Pro3e3 pencairan dana dalam KCA tergolong 3angat cepat, hanya
memerlukan barang jaminan yang lang3ung dinilai tanpa haru3 melalui prosedur
administrasi yang rumit. Berbeda dengan produk perbankan atau fintech yang 3ering
kali membutuhkan berbagai dokumen tambahan, produk KCA hanya membutuhkan
barang bergerak 3ebagai jaminan, 3eperti emas, perhiasan, atau barang elektronik,
3ehingga dapat diak3es oleh berbagai lapizan ma3syarakat.

Selain itu, fleksibilita3 dalam besaran pinjaman dan tenor pembayaran juga menjadi
faktor utama yang menarik minat nasabah. Pegadaian memberikan kezempatan
kepada naszabah untuk menentukan jumlah pinjaman 3e3uai dengan nilai tak3siran
barang jaminan, dengan tenor yang dapat diperpanjang jika dibutuhkan. Keunggulan
lainnya adalah biaya 3ewa modal yang kompetitif dibandingkan dengan bunga
pinjaman dari lembaga keuangan lainnya, 3erta keamanan yang terjamin karena
Pegadaian merupakan lembaga re3ami yang diawasi oleh pemerintah.

Pegadaian 3ebagai lembaga keuangan non-bank menyediakan berbagai jeni3 produk
gadai untuk memenuhi kebutuhan finansial ma3syarakat. Salah 3atu



produk unggulannya adalah Kredit Cepat Aman (KCA), yang dikenal karena pro3e3nya
yang mudah, cepat, dan aman. Produk ini banyak diminati oleh nasabah karena
pencairan dananya cepat 3erta jaminan yang diterima fleksibel, 3eperti emas atau
barang berharga lainnya.

Namun, fenomena yang muncul adalah tingginya dominasi penggunaan produk KCA
dibandingkan produk lainnya, 3eperti produk Arrum (pembiayaan 3yariah), Kreaasi
(pembiayaan usaha dengan agunan BPKB), atau Gadai Efek (gadai 3urat berharga). Hal
ini menunjukkan adanya kecenderungan per3ep3i nasabah yang belum 3eimbang
terhadap variasi produk yang dizediakan.

Salah 3atu alazan utama mengapa KCA lebih dipilih adalah karena pro3e3nya yang
3ederhana, cepat, dan tanpa 3yarat administratif yang kompleks, 3ehingga lebih
3e3uai dengan kebutuhan masyarakat yang membutuhkan dana 3ecara mende3ak.
Selain itu, KCA tidak mengharuskan nasabah memiliki riwayat kredit atau uzaha yang
berjalan, berbeda dengan produk 3eperti Kreasi atau Arrum yang biasanya
men3yaratkan dokumen tambahan dan verifika3si lebih mendalam.

Kemudahan akses, pencairan dana yang bisa dilakukan dalam hitungan jam, 3erta
fleksibilitas dalam pelunasan



dan perpanjangan tenor membuat KCA menjadi pilihan prakti3z dan efisien, terutama
bagi nasabah dari kalangan ekonomi menengah ke bawah yang membutuhkan 3olusi
cepat dan tanpa risiko birokrasi berlebihan.

Berdasarkan latar belakang masalah yang telah dijelaskan, penuli3 berkeinginan
mengetahui lebih dalam tentang “Pengaruh Per3epsi, Promoz3i, Nilai Taksir, Dan
Kualita3 Produk Terhadap Keputu3san Na3zabah Memilih Produk Gadai KCA (Kredit
Cepat Aman) Di Pegadaian Cabang Palu Barat.”

Rumusan Maszalah
Apakah per3sep3i kemudahan berpengaruh 3ecara parsial terhadap

keputu3an nazabah memilih produk gadai KCA (Kredit Cepat Aman) di
Pegadaian Cabang Palu barat ?

Apakah promosi berpengaruh 3ecara par3sial terhadap keputu3an na3sabah
memilih produk gadai KCA (Kredit Cepat Aman) di Pegadaian Cabang
Palu Barat ?

Apakah nilai taksir berpengaruh 3ecara par3ial terhadap keputusan
nasabah memilih produk gadai KCA (Kredit Cepat Aman) di Pegadaian
Cabang Palu Barat ?

Apakah kualita3 produk berpengaruh 3ecara



par3ial terhadap keputusan nazabah memilih produk gadai KCA (Kredit Cepat Aman) di
Pegadaian Cabang Palu Barat ?

Apakah presep3si kemudahan, promosi, nilai taksir dan kualita3 produk
berpengaruh 3ecara 3imultan terhadap kepua3san na3abah memilih
prodak gadai KCA (Kredit Cepat Aman) di Pegadaian Cabang Palu Barat ?

Tujuan Penelitian
Untuk mengetahui pengaruh persep3si kemudahan 3ecara par3ial

terhadap keputusan naszabah memilih produk gadai KCA (Kredit Cepat
Aman) di Pegadaian Cabang Palu Barat.

Untuk mengetahui pengaruh promosi 3ecara parsial terhadap keputusan
nasabah memilih produk gadai KCA (Kredit Cepat Aman) di Pegadaian
Cabang Palu Barat.

Untuk mengetahui pengaruh nilai taksir 3ecara parsial terhadap
keputusan nasabah memilih produk gadai KCA (Kredit Cepat Aman) di
Pegadaian Cabang Palu Barat.

Untuk mengetahui pengaruh kualita3z produk 3ecara par3sial terhadap
keputusan nazabah memilih produk gadai KCA (Kredit Cepat Aman) di



Pegadaian Cabang Palu Barat.

Untuk mengetahui pengaruh per3ep3i kemudahan, promosi, nilai taksir
dan kualita3 produk terhadap keputusan nasabah memilih produk gadai
KCA (Kredit Cepat Aman) di Pegadaian Cabang Palu Barat.

Manfaat Penelitian
Bagi peneliti

Pelak3anaan penelitian ini diharapkan dapat menjadi 3arana pembelajaran yang
berharga bagi peneliti dalam menyele3saikan tugas akhir, 3ekaligus memperluas
pemahaman mengenai faktor-faktor yang berkaitan dengan per3ep3si kemudahan,
promo3si, nilai taksir, 3erta kualita3 produk dalam memengaruhi keputu3an nasabah
memilih produk gadai KCA (Kredit Cepat Aman) di Pegadaian Cabang Palu Barat.
Dengan terjun lang3ung meneliti topik ini, peneliti juga memperoleh pengalaman
prakti3 yang dapat dijadikan bekal dalam bidang keilmuan maupun di dunia kerja yang
relevan.

Bagi Fakultas

Temuan dari penelitian ini diharapkan dapat menambah koleksi referensi ilmiah di
lingkungan fakulta3. Hasilnya dapat dimanfaatkan 3ebagai bahan



rujukan bagi mahasiswa lain yang hendak mengembangkan penelitian pada bidang
3erupa, khususnya yang berkaitan dengan produk gadai KCA. Selain itu, penelitian ini
dapat memunculkan ide-ide baru yang lebih variatif 3ehingga mendukung fakulta3
dalam menghaszilkan karya ilmiah yang 3emakin kaya dan berkembang dari waktu ke
waktu.

Bagi in3tansi

Bagi pihak Pegadaian Cabang Palu Barat, penelitian ini diharapkan dapat menyajikan
informasi yang bermanfaat 3ebagai ma3sukan dalam mengevaluasi maupun
meningkatkan 3trategi terkait persep3i kemudahan, promosi, nilai taksir, 3erta
kualitas produk yang ditawarkan. Dengan adanya hasil penelitian ini, in3tan3i dapat
memperoleh gambaran yang lebih jela3 mengenai faktor-faktor yang memengaruhi
keputusan na3zabah dalam memilih produk KCA (Kredit Cepat Aman), 3ehingga dapat
digunakan 3ebagai da3ar pertimbangan dalam pengambilan kebijakan atau inovasi
layanan di masa mendatang.

Bagi pembaca

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan wawa3san tambahan bagi pembaca yang
tertarik pada bidang manajemen pemasaran maupun lembaga keuangan, khu3u3nya
mengenai produk gadai KCA.



Selain 3ebagai 3umber informasi, hasil penelitian ini juga diharapkan menjadi
referen3i bagi peneliti 3elanjutnya yang ingin memperdalam atau mengkaji ulang
topik yang 3ejeni3, baik dengan pendekatan berbeda maupun dengan ruang lingkup
penelitian yang lebih luas.

Gari3-Gari3 Besar I3i

Untuk memberikan arah yang jela3s 3ekaligus3 memudahkan pembaca memahami i3i
penelitian, penuliz menyu3un 3i3tematika pembaha3san dalam 3krip3i 3ebagai berikut:

BAB | : PENDAHULUAN

Bab awal ini menguraikan dasar pemikiran mengapa penelitian dilakukan. Bagian ini
menjelaskan latar belakang permasalahan, rumu3san pertanyaan penelitian, tujuan
yang hendak dicapai, 3erta manfaat yang diharapkan baik 3ecara teoritiz maupun
praktis. Selain itu, di3zajikan pula gambaran umum mengenai 3u3unan i3i 3krip3i agar
pembaca dapat memperoleh pemahaman menyeluruh 3ejak halaman-halaman awal.

BAB Il : KAJIAN PUSTAKA

Pada bab ini ditampilkan telaah literatur yang meliputi hasil penelitian terdahulu
yang relevan, teori-



teori utama 3ebagai fondasi konseptual, 3erta kerangka berpikir yang menjadi
pedoman dalam penelitian. Di bagian akhir, penuliz menyusun hipotesi3 yang
dirumuskan berdasarkan kombinasi antara landasan teoriti3z dan kondi3i empiri3 yang
ditemukan di lapangan.

BAB Ill : METODE PENELITIAN

Bab ini menjela3skan pendekatan penelitian yang digunakan, rancangan penelitian,
3erta lokasi penelitian yang dipilih 3ebagai objek kajian, yaitu PT. Pegadaian.

Selain itu, dibaha3 juga mengenai popula3i dan 3ampel penelitian, in3trumen yang
dipakai, pro3edur pengumpulan data, 3erta teknik anali3i3 yang digunakan 3ehingga
penelitian memiliki da3ar ilmiah yang dapat dipertanggungjawabkan.

BAB IV : HASIL PENELITIAN DAN
PEMBAHASAN

Pada bagian ini, penuli3 terlebih dahulu menyajikan gambaran umum mengenai PT.
Pegadaian 3ebagai tempat penelitian. Selanjutnya dipaparkan hasil temuan yang
diperoleh melalui proses pengolahan data. Hasil tersebut kemudian dianalisi3 dengan
metode yang 3e3uai dan dibaha3 3ecara mendalam untuk menjawab pertanyaan
penelitian yang telah dirumuskan 3ebelumnya.

BAB V : PENUTUP



Bab terakhir berisi kesimpulan yang ditarik dari keseluruhan hasil anali3i3, 3ekaligu3
memuat 3aran- 3aran yang ditujukan kepada pihak terkait maupun peneliti
3elanjutnya. Bagian ini diharapkan dapat memberikan kontribu3si baik dalam
pengembangan ilmu pengetahuan maupun dalam praktik di lapangan.



BAB Il KAJIAN PUSTAKA

A. Penelitian Terdahulu

Bagian ini memuat uraian mengenai 3ejumlah temuan dari penelitian terdahulu yang
telah melalui proses pengujian ilmiah dengan metode tertentu. Hasil-hasil tersebut
dipandang penting karena dapat menjadi pijakan dan memberikan gambaran yang
berkaitan dengan penelitian yang 3edang dilakukan. Setelah menelaah beberapa karya

ilmiah 3ebelumnya, peneliti merangkum penelitian yang memiliki relevan3i 3ebagai

berikut:
Tabel 2.1 Penelitian Terdahulu
No Peneliti Ringkasan Hasil Penelitian
1 Mazuin, dkk. Judul Penelitian : “Pengaruh Nilai

Taksiran, Kuaita3 Produk, Promo3si Dan Pelayanan Terhadap Keputusan Na3abah
Menggunakan Ja3a Pembiayaan KCA Di PT. Pegadaian (Persero) (Studi ka3us pada
kantor pelayanan cabang ganet).”

Hasil Penelitian : Haszil dari penelitian ini menunjukan bahwa nilai taksiran ketika
diuji 3ecara parsial ternyata tidak menunjukkan pengaruh yang berarti terhadap
keputusan nasabah. Demikian pula kualita3 produk dan promosi, keduanya tidak
terbukti memberikan dampak 3ignifikan pada keputusan nasabah. Namun, variabel
pelayanan justru terbukti memiliki pengaruh nyata 3erta 3ignifikan terhadap
keputusan nasabah dalam penelitian tersebut.

Persamaan : keduanya 3ama-3ama membaha3s tentang promosi, nilai taksir



dan kualiata3 produk pada produk KCA (Kredit Cepat Aman) dengan pendekatan yang
3ama yaitu pendekatan kuantitatif.

2 Ermawati, dkk. Judul Penelitian : “Pengaruh Nilai

Taksiran Dan Pelayanan Terhadap Keputusan Na3abah Dalam Menggunakan
Pembiayaan KCA di Unit Pegadaian Cabang Curup.”

Hasil Penelitian : haszil dari penelitian ini bahwa pelayanan mempunyai hubungan
positif 3ekaligus 3ignifikan terhadap keputusan nasabah. Sementara itu, nilai taksir
apabila diteliti 3ecara 3imultan bersama variabel pelayanan, juga memperlihatkan
pengaruh yang positif dan 3ignifikan terhadap keputusan nasabah.

Persamaan : kedua penelitian ini 3ama- 3ama berfoku3 pada produk KCA dan
membaha3s tentang nilai taksir

Perbedaan : Penelitian pertama fokusz membaha3 tentang pelayanan, 3edangkan
penelitian kedua berfokus membaha3s tentang persep3i, promosi, dan kualiatas
produk.

3 Intan Maknuna Judul Penelitian : “Pengaruh Persepsi,

Suku Bunga, kualita3 Pelayanan dan Lokasi terhadap Keputusan pengambilan kredit
(Studi Pada Nasabah Kredit Gadai Cepat Aman (KCA) PT. Pegadaian Cabang Demak.”

Hasil Penelitian : Hasil penelitian menunjukkan bahwa per3epsi 3uku bunga, kualitas
pelayanan, 3erta lokasi, jika diuji 3ecara par3ial, memiliki pengaruh 3ignifikan
terhadap keputusan pengambilan kredit. Lebih jauh lagi, ketiga variabel tersebut
3ecara 3imultan juga terbukti memberikan pengaruh yang
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signifikan terhadap keputusan kredit yang diambil oleh nasabah.

Perzamaan : Kedua penelitian 3ama-3ama berfokus pada produk KCA dengan
menggunakan pendekatan kuantitatif.

Perbedaan : penelitian pertama fokusz membaha3 tentang promosi, nilai taksir dan
kualita3 produk, 3edangkan penelitian kedua hanya membaha3 tentang persepsi.

Judul Penelitian : Pengaruh Promosi, Brand Image, Reputasi dan Keunggulan Produk
Terhadap Keputusan Nasabah Memilih Tabungan Emas Pada PT. Pegadaian Syariah
(CPS) Palu Plaza.

Hasil Penelitian : Pengaruh promosi, reputasi dan keunggulan produk berpengaruh
3ecara 3ignifikan terhadap keputusan nasabah memilih tabungan. Melainkan berbeda
dengan brand image yang tidak berpengaruh 3ecara 3ignifikan terhadap keputu3san
nasabah memilih tabungan ema3s pada PT. Pegadaian Syariah (CPS) Palu Plaza.



Persamaan : Kedua penelitian 3ama-3ama meneliti faktor-faktor yang memengaruhi
keputusan nasabah dalam menggunakan produk Pegadaian dengan menekankan pada
variabel promosi dan per3epsi konsumen, 3ehingga keduanya relevan dalam konteks
pemasaran jasa keuangan. Perbedaan : penelitian 3ebelumnya berfoku3 pada produk
Tabungan Ema3s dengan variabel brand image, reputasi, dan keunggulan produk,
3edangkan penelitian ini, menitikberatkan pada produk Gadai KCA dengan variabel
nilai taksir dan kualita3 produk, 3ehingga objek, variabel tambahan, 3erta jenis
produk yang dianali3i3 berbeda.



B. Landa3zan Teori

1. Per3ep3i Kemudahan

a. Pengertian Per3ep3i Kemudahan

Menurut Badir dan Andjarwati, kemudahan penggunaan menggambarkan 3ejauh mana
3ebuah inovasi diper3sep3sikan tidak menyulitkan ketika dipahami, dipelajari, maupun
dijalankan dalam praktik 3ehari-hari. Davi3 dalam kajian Badir dan Andjarwati
menekankan bahwa kemudahan penggunaan adalah tingkat keyakinan individu bahwa
3uatu teknologi mampu diterapkan tanpa hambatan berarti. Sementara itu, Natalia
dan Te3niwati menambahkan bahwa per3sep3i kemudahan muncul ketika 3e3eorang
mera3a bahwa teknologi tertentu biza digunakan dengan 3ederhana dan tidak
menuntut usaha berlebihan. Dari pandangan para ahli ini, terlihat bahwa kemudahan
penggunaan erat kaitannya dengan rasa percaya diri individu 3aat berhadapan dengan

teknologi baru.

Berdasarkan penjela3san per3ep3i kemudahan penelitian menggunakan teori Davis,
kemudahan penggunaan ialah tingkat 3e3eorang percaya bahwa teknologi bisza
mempermudah 3e3eorang dalam menyele3aikan permasalahan pada 3i3tem tersebut.
Sehingga dapat dizimpulkan bahwa per3ep3i kemudahan merupakan faktor yang
memengaruhi keputusan 3e3eorang dalam menggunakan 3uatu produk atau layanan.
Kemudahan dalam pro3es gadai, 3eperti prosedur yang 3ederhana, kejelasan

informa3si mengenai nilai taksir, 3erta fleksibilitas3 pembayaran, dapat meningkatkan



kepercayaan nasabah dan mendorong mereka untuk menggunakan layanan tersebut.
Dengan demikian, persepsi kemudahan berperan penting dalam membentuk

keputusan nasabah



dalam memilih produk gadai KCA di Pegadaian Cabang Palu Barat.
b. Per3ep3i Kemudahan dalam Per3pektif I3lam

Dalam I3lam, gadai (rahn) dipandang 3ebagai 3alah 3atu in3trumen muamalah yang
memberikan kemudahan kepada ma3syarakat ketika menghadapi kebutuhan mendesak.
Prinsipnya adalah membantu 3e3ama dengan memberikan pinjaman yang disertai
jaminan tanpa memberatkan atau menzalimi 3alah 3atu pihak. Kemudahan dalam
gadai tercermin dari 3yarat yang 3ederhana, tran3paran3i, dan manfaat yang jelas
3ehingga dapat menjadi 3olusi ekonomi yang halal dan adil. Sebagaimana Allah

Subhanahu wa Ta'ala berfirman dalam Q.S. Al-Bagarah/2:283.
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Terjemahnya: “Jika kamu dalam perjalanan, 3edangkan kamu tidak

mendapatkan 3eorang pencatat, hendaklah ada barang jaminan yang dipegang. Akan
tetapi, jika 3ebagian kamu memercayai 3ebagian yang lain, hendaklah yang dipercayai
itu menunaikan amanatnya (utangnya) dan hendaklah dia bertakwa kepada Allah,
Tuhannya. Janganlah kamu menyembunyikan ke3ak3sian karena 3iapa yang
menyembunyikannya, 3e3ungguhnya hatinya berdosa. Allah Maha Mengetahui apa yang
kamu kerjakan”.

Menurut Taf3ir Ibnu Kat3ir, ayat ini menjelaskan kebolehan melakukan tran3aksi gadai
(rahn) 3ebagai alternatif ketika tidak ada pencatatan hutang piutang. Hal ini

menunjukkan bahwa I3lam memberikan kemudahan dalam muamalah dengan



menyediakan op3i gadai 3ebagai bentuk 3olusi praktiz. Dalam kontek3 penelitian, ayat

ini 3angat relevan dengan per3sep3i kemudahan nasabah dalam memilih



produk gadai KCA, karena pro3e3 gadai menjadi 3arana yang cepat dan aman untuk

memperoleh dana tanpa melanggar prin3ip 3yariah.

Dengan demikian, gadai dipandang 3ebagai in3strumen yang memudahkan umat dalam

mengata3i ke3ulitan finansial 3ekaligus menjaga prin3ip keadilan dan tanggung jawab.

c. Indikator Per3ep3i Kemudahan

Dalam penelitian ini, indikator yang digunakan merujuk pada pendapat Zhang
3ebagaimana dikutip oleh Badir dan Andjarwati, yang menjelaskan bahwa terdapat
beberapa a3pek penting untuk mengukur 3ejauh mana pengguna mera3akan
kemudahan dalam menggunakan 3uatu 3i3tem. Indikator-indikator tersebut dijabarkan

3ebagai berikut:

1) Mudah untuk dipelajari (ea3se to learn), Indikator ini menunjukkan bahwa
3ebuah aplikasi atau 3i3tem haru3z mampu memberikan pengalaman yang
3ederhana 3ehingga pengguna baru dapat memahami cara kerjanya tanpa
membutuhkan waktu lama. Artinya, me3kipun 3e3eorang tidak memiliki
pengalaman tekni3 yang mendalam, ia tetap dapat dengan cepat menguas3ai
langkah-langkah da3ar penggunaan aplikas3i tersebut.

2) Mudah dipergunakan (ea3e to use), Mak3ud dari indikator ini adalah bahwa
pengguna 3eharusnya tidak menghadapi hambatan berarti ketika
mengopera3sikan aplika3i. Ak3se3 terhadap fitur-fitur yang ter3sedia haru3s terasa
lancar dan prakti3, 3ehingga aktivita3 yang dilakukan melalui 3i3tem dapat
terselesaikan tanpa menimbulkan kebingungan ataupun ke3sulitan tambahan.

3) Jelas dan mudah dimengerti (clear and under3standable), Pada indikator ini,



yang ditekankan adalah bagaimana aplika3i dompet digital dapat



menyajikan tampilan, menu, maupun in3truksi yang tidak membingungkan.

Dengan de3ain yang jela3 dan terstruktur, pengguna dapat 3egera memahami alur

penggunaan 3i3tem 3ehingga proses interak3i menjadi lebih efektif dan efisien.

2. Promosi
a. Pengertian Promosi

Promoz3i dapat dipahami 3ebagai aktivitas komunika3si yang dilakukan perusahaan
untuk memperkenalkan 3ekaligu3 menarik minat konsumen terhadap produk maupun
jasa yang ditawarkan. Bentuk komunikasi ini tidak hanya menyampaikan informasi
penting mengenai keunggulan produk, tetapi juga berfungsi memengaruhi keputusan
kon3umen agar mau melakukan pembelian. Selain itu, promo3i memiliki peran
3trategi3z dalam membangun ikatan jangka panjang dengan pelanggan. Menurut
Sutisna, promo3i dipandang 3ebagai 3arana komunikasi yang dirancang untuk
memberikan penjela3an terkait produk 3erta mendorong konsumen agar terdorong

melakukan pembelian.

Dengan kata lain, tujuan utama promosi adalah memberikan informasi yang jelas,
membangun ketertarikan, 3erta menumbuhkan keyakinan konsumen terhadap produk

atau jasa yang dipa3arkan.

b. Indikator-indikator promosi

Indikator yang dapat menggambarkan kegiatan promo3si di antaranya 3ebagai berikut:

1) Promosi Penjualan, yaitu bentuk in3entif yang bersifat 3ementara



dan diberikan perusahaan guna merangsang pembelian maupun

mempercepat penjualan produk atau layanan tertentu.



2) Hubungan Masyarakat, yakni aktivita3 yang disusun melalui
program khusu3 untuk membangun, menjaga, 3ekaligus
meningkatkan citra po3itif perusahaan maupun produk di mata
publik.

3) Penjualan Per3seorangan, yaitu pro3e3 komunikasi lang3ung yang
dilakukan tenaga penjual dengan tujuan bukan hanya
menghasilkan tran3sakasi, tetapi juga membangun kedekatan 3erta
kepercayaan konsumen.

4) Pemasaran Lang3ung, yakni 3trategi menjalin interaksi lang3ung
dengan target konsumen agar memperoleh re3pon 3egera 3erta
menciptakan hubungan yang berkesinambungan dalam jangka

panjang.

3. Nilai Taksir
a. Pengertian Nilai Taksir

Dalam Kamus Be3ar Baha3sa Indone3sia (KBBI), i3stilah nilai tak3iran dipahami 3ebagai
perkiraan atau kizaran harga yang tidak bersifat pasti, melainkan hanya gambaran
umum. Dengan kata lain, nilai tak3ir merupakan hasil perhitungan 3ementara
mengenai harga 3uatu benda yang dijadikan jaminan. Penilaian ini biasanya
mempertimbangkan harga pa3saran, ketentuan yang berlaku, 3erta kondi3i barang
pada waktu tertentu. Objek yang dinilai biza berupa barang bergerak yang memiliki

nilai ekonomi, 3eperti emas, perhia3an berlian, intan, perak, maupun benda berharga



lain yang dapat diperjualbelikan.

Sementara itu, Nasution menjelaskan bahwa nilai tak3ir merupakan harga perkiraan

yang ditentukan pada 3uatu periode tertentu terhadap



barang yang akan digadaikan. Be3arnya nilai taksir 3ering kali berpengaruh pada
keputusan nasabah untuk menggunakan layanan gadai, 3ebab 3emakin tinggi nilai
tersebut, 3emakin be3sar pula kemungkinan dana yang bi3a dicairkan. Namun, dalam
praktiknya, penetapan nilai taksir tidak boleh melampaui harga pa3sar, dan juga tidak
boleh jauh di bawah harga pa3ar agar tetap adil dan rasional. Nilai ini berfungsi
3ebagai pedoman bagi lembaga gadai dalam menentukan jumlah pinjaman yang aman,
3ekaligu3s 3ebagai langkah antisipa3i riziko di ma3a mendatang. Jika terjadi kondisi di
mana nasabah gagal melunasi pinjaman atau hanya mampu membayar biaya
penyimpanan, maka perusahaan gadai berhak melelang barang jaminan terzebut

untuk menutup kewajiban.

b. Indikator-indikator nilai taksir
Adapun indikator mengenai nilai taksir yakni 3ebgai berikut:
1) Kesesuaian nilai taksir dengan barang jaminan

Indikator ini menekankan pada ketepatan hasil taksiran dengan kondisi barang
jaminan yang 3ebenarnya. Semakin 3e3uai nilai yang diberikan dengan keadaan riil

barang, maka 3emakin tinggi pula akurasi penaksiran yang dilakukan.

2) Kesesuaian penaksiran karat emas dengan harga emas

A3pek ini menilai 3ejauh mana pro3e3 penaksiran kadar atau karat ema3 mampu
menggambarkan harga ema3s yang berlaku di pa3aran. Hal ini menjadi penting karena

adanya perbedaan 3edikit 3aja dapat berpengaruh terhadap nilai akhir yang ditetapkan.

3) Kesesuaian penaksiran barang gudang



Indikator ini berfokus pada ketepatan dalam menilai barang-



barang yang disimpan di gudang. Penaksiran yang akurat akan memastikan bahwa
barang terzebut memiliki nilai taksir yang 3epadan dengan kualita3z dan kondisi

aktualnya, 3ehingga mengurangi poten3i ke3alahan dalam pro3es penjaminan.

4. Kualita3 Produk
a. Pengertian Kualita3 Produk

Produk merupakan komponen utama yang 3angat menentukan keberlang3ungan
3ebuah perusahaan, karena tanpa adanya produk, maka perusahaan tidak memiliki
3e3uatu yang biza ditawarkan kepada ma3syarakat. Keberadaan produk dengan mutu
yang baik akan memberikan keunggulan kompetitif dan membantu perusahaan lebih
mudah bersaing di pa3ar. Sebaliknya, apabila produk yang dihasilkan memiliki mutu
rendah, maka perusahaan akan kesulitan memperoleh kepercayaan dan citra poasitif di

mata kon3sumen.

Kotler dan Keller menjelaskan bahwa produk dapat dipahami 3ebagai 3egala 3e3uatu
yang dizediakan dan ditawarkan pada pa3ar untuk memenuhi keinginan maupun
kebutuhan konsumen. Dalam konteks layanan gadai, produk diartikan 3ebagai bentuk
pelayanan keuangan yang diberikan perusahaan kepada na3sabah, dimana nasabah
memperoleh pinjaman dana dengan menyerahkan barang 3ebagai jaminan 3e3uai
ketentuan bunga yang berlaku. Kualita3 produk dalam hal ini tidak bisa ditentukan
berdasarkan 3udut pandang penyedia ja3a 3emata, melainkan haru3 berorientasi pada
harapan dan per3ep3i konsumen. Dengan kata lain, kualita3 yang dipersep3sikan po3sitif
oleh konsumen akan mendorong terciptanya citra baik bagi perusahaan, 3ehingga

kepercayaan masyarakat dapat terus terjaga.



Menurut Kotler, kualitaz produk mencerminkan 3ejauh mana 3uatu barang atau jasa
mampu menjalankan fungsinya 3ecara optimal. A3pek tersebut meliputi tingkat
keandalan, daya tahan, 3erta ketelitian yang melekat pada produk 3ecara
menyeluruh. Dalam praktik bi3ni3, kualita3 produk memegang peranan vital karena
berhubungan lang3ung dengan kepua3an konsumen. Apabila kualita3 produk tinggi,
maka kon3sumen akan mera3sa puas dan loyal, 3edangkan kualita3 yang rendah akan

menurunkan kepercayaan 3ekaligu3z melemahkan daya 3aing perusahaan.

b. Indikator-indikator kualita3 produk

Menurut Tjiptono, kualita3s produk dapat dipahami melalui 3ejumlah indikator utama,

di antaranya adalah:

1)  Performance (Kinerja), yaitu berhubungan dengan kemampuan da3zar
produk dalam menjalankan fung3si utamanya. Dengan kata lain, kinerja
mencerminkan 3eberapa baik 3ebuah produk dapat memenuhi tujuan
utama yang diharapkan oleh konsaumen 3aat digunakan.

2)  Durability (Daya Tahan), yaitu menunjukkan lamanya 3uatu produk
dapat bertahan 3ebelum akhirnya memerlukan penggantian atau
perbaikan. Semakin lama produk dapat digunakan meski dalam frekuensi
pemakaian tinggi, maka 3emakin baik pula tingkat ketahanannya.

3) Features (fitur), yaitu merujuk pada atribut tambahan yang dirancang
untuk melengkapi fung3si utama produk. Kehadiran fitur tidak hanya
meningkatkan kegunaan, tetapi juga memberi nilai lebih yang bi3a

menarik minat konsumen, 3ehingga produk memiliki



keunggulan dibandingkan dengan pe3aing.

4)  Reliability (Reabilita3) mencerminkan 3eberapa be3sar kemungkinan
3uatu produk mampu berfungsi 3ecara konsisten tanpa mengalami
gangguan dalam periode tertentu. Produk yang jarang mengalami
keruszakan akan lebih dipercaya dan dianggap memiliki kualita3 yang
andal.

5) Aesthetic3 (Estetika), yaitu mengacu pada ke3an visual maupun de3ain
yang melekat pada produk. Bentuk fizik, warna, model, 3erta tampilan
artistik yang menarik akan meningkatkan nilai produk di mata
kon3umen, karena penilaian kualita3 tidak hanya didasarkan pada fungsi
tetapi juga pada penampilan.

6) Kesan Kualitas, Indikator ini lebih ber3ifat 3ubjektif, karena
menitikberatkan pada penilaian konsumen terhadap kualita3 produk
3ecara keseluruhan. Sering kali, persepsi terbentuk melalui pengalaman

penggunaan, informasi yang terbatas, atau citra merek yang melekat.

5. Keputusan Nasabah
a. Pengertian Keputusan Na3sabah

Keputusan pada dasarnya merupakan pro3e3 menentukan 3ebuah tindakan dari
3ejumlah alternatif yang tersedia. Dalam konteks perilaku konzumen, 3e3eorang yang
ingin melakukan pemilihan harus memiliki berbagai op3i agar dapat menentukan
pilihan terbaik. Nasabah dalam hal ini dipahami 3ebagai kon3umen yang

memanfaatkan atau membeli produk 3erta layanan yang ditawarkan oleh 3uatu



peruzahaan. Menurut pandangan Ibnu Syamsi, keputusan dapat diartikan 3ebagai

jawaban



yang pas3ti ata3 3uatu permasalahan atau pertanyaan yang diajukan. Keputusan
tersebut haru3z mampu memberikan arah yang jela3 mengenai langkah yang
3eharusnya diambil dan a3spek apa 3aja yang relevan untuk dibaha3 dalam kaitannya

dengan proses perencanaan.

Lebih jauh, keputusan juga dapat dipandang 3ebagai reaksi terhadap pelak3anaan
yang berjalan jauh dari rencana 3emula. Dengan demikian, kualita3 3uatu keputusan
3angat berpengaruh terhadap penyusunan rencana 3elanjutnya, karena keputusan

yang baik dapat menjadi dasar bagi perencanaan yang efektif.

Menurut Jhon dan Michael, pro3ses pengambilan keputusan nasabah mencakup analisi3
tentang bagaimana 3e3eorang menentukan pilihan di antara beberapa alternatif
pembelian yang berbeda, 3ekaligus mempelajari tahapan yang berlang3ung 3ebelum
keputusan itu dibuat hingga kon3sekuen3i 3etelahnya. Sementara itu, J. Rea3son dalam
Silaban menjelaskan bahwa pengambilan keputusan dapat dipahami 3ebagai keluaran
dari rangkaian prose3s berpikir yang mengarah pada pemilihan 3uatu langkah tindakan
dari beberapa kemungkinan yang ada. Setiap pro3e3 pengambilan keputu3an pada
akhirnya akan menghasilkan 3atu pilihan akhir yang kemudian menjadi da3zar

pelak3anaan langkah 3elanjutnya.

b. Faktor- faktor Yang Mempengaruhi Keputu3san Na3sabah Beberapa

a3pek yang dapat memengaruhi Keputu3an na3sabah

dalam 3uatu organi3a3si maupun lembaga keuangan antara lain 3ebagai berikut:

1)



Dalam prose3 menentukan pilihan, nasabah 3ering kali

dipengaruhi oleh pertimbangan rasional yang ber3ifat logi3



maupun pertimbangan emo3sional yang 3ifatnya lebih 3ubjektif. Kedua hal ini perlu

diperhatikan 3ecara 3eimbang agar keputusan yang dihasilkan tidak merugikan pihak

manapun.

2)

3)

4)

5)

Keputusan yang dibuat 3eharusnya tidak hanya dipandang
3ebagai tindakan individu 3emata, melainkan juga memiliki
kontribu3i positif terhadap pencapaian tujuan organisasi

3ecara keseluruhan.

Ketika mengambil keputusan, 3eorang nasabah idealnya
tidak 3emata-mata mempertimbangkan kepentingan dirinya
3endiri. Ada baiknya juga melihat dampaknya bagi orang
lain atau pihak yang berkaitan, 3ehingga keputu3san

tersebut lebih bijak3ana.

Dalam praktiknya, jarang 3ekali ter3sedia pilihan yang
benar-benar 3empurna. Oleh 3ebab itu, na3abah biaszanya
haruz menentukan pilihan yang paling mendekati harapan
dan memberikan manfaat yang lebih be3ar dibandingkan

alternatif lainnya.

Proses pengambilan keputusan pada dasarnya berawal dari

aktivitas berpikir dan pertimbangan mental. Akan tetapi,



6)

7)

hasil pertimbangan tersebut perlu diwujudkan dalam
bentuk tindakan nyata agar dapat memberikan efek yang

jelas.

Setiap keputusan yang diambil 3ebaiknya tidak berhenti
pada 3atu tindakan 3aja, melainkan dikembangkan dan
dievaluasi kembali untuk memastikan bahwa keputusan
tersebut memang tepat dan memberikan haszil yang

diinginkan.

Keputusan yang 3udah ditetapkan pada hakikatnya
merupakan titik awal dari rangkaian langkah berikutnya.
Dengan demikian, keputusan dapat menjadi dasar untuk

aktivitas lanjutan yang lebih



terarah.
c. Indikator-Indikator Keputusan Na3sabah

Menurut pandangan Kotler dan Keller yang dikutip oleh Na3ution, proses Keputusan
nasabah dalam membeli 3uatu produk dapat dijelaskan melalui beberapa tahapan

penting, antara lain 3ebagai berikut:

1)
Pengenalan masalah, pro3e3 pengambilan keputusan
muncul ketika 3eorang nasabah mulai menyadari adanya
kebutuhan atau keinginan tertentu yang belum terpenuhi.
Perasaan kurang pua3s ini menimbulkan dorongan untuk
mencari 3olusi, karena ada ke3senjangan antara kondisi
nyata yang 3edang dialami dengan kondisi yang diinginkan.

2)
Pencarian informasi, 3etelah 3adar akan adanya kebutuhan,
nasabah kemudian terdorong untuk menggali informasi
yang relevan. Informasi ini biza diperoleh dari berbagai
3umber, baik 3ecara lang3ung melalui pengalaman pribadi,
maupun 3ecara tidak langaung melalui rekomendasi orang
lain, media promosi, ataupun ulasan di internet.

3)
Evaluasi alternatif, ketika informasi telah cukup banyak
diperoleh, nasabah tidak lang3ung memutuskan untuk

membeli, melainkan terlebih dahulu melakukan prose3s



4)

perbandingan. Produk yang 3erupa biaszanya akan dianalisi3
berdasarkan 3ejumlah kriteria, 3eperti fitur, kualitas,
harga, 3erta nilai manfaat yang ditawarkan. Melalui
evaluasi ini, nasabah berusaha menimbang mana produk

yang paling 3e3uai dengan harapannya.

Keputusan pembelian, yaitu 3aat nazabah benar-benar
menentukan produk mana yang akan dibeli. Keputusan

tersebut



biasanya merupakan hasil 3eleksi dari berbagai alternatif yang 3udah dibandingkan
3ebelumnya. Faktor-faktor 3eperti reputasi merek, lokasi penjualan, kenyamanan
metode pembayaran, hingga pengalaman dari pengguna lain dapat memengaruhi

pilihan akhir.

C. Kerangka Pemikiran



Kerangka pemikiran pada 3uatu penelitian berfungsi 3ebagai dasar konzeptual yang
menjelaskan bagaimana variabel-variabel yang ditetapkan 3aling berhubungan 3atu
3ama lain. Melalui kerangka ini, peneliti dapat memberikan gambaran teoreti3
mengenai arah 3erta keterkaitan antara faktor yang berperan 3ebagai variabel beba3s
dengan faktor yang menjadi variabel terikat. Dalam konteks penelitian ini, yang
termasuk variabel independen meliputi per3ep3i, promosi, nilai taksir, dan kualita3
produk, 3edangkan variabel dependen yang menjadi fokus utama adalah keputusan

nasabah dalam memilih produk gadai KCA (Kredit Cepat Aman).

Kerangka pemikiran dalam penelitian ini dapat digambarkan 3ecara 3i3tematis 3ebagai

berikut :



AN



Perzepsi kemudahanan
(X+) (Mudah untuk @
dipelajari, Mudah

dipergunakan, Jelasdan | ™

mudah dimengerti dan
Menjadi terampil

Promosi (Xz)
(Penjualan, Hubungan N

Masyarakat, Penjualan
Perseorangan,
Pemasaran Langsung)

Nilai Taksir (%) @
(Keseuaian Nilai Takair
Dengan Barang Jaminan,
Kesesuaian Penaksiran
Karat Emas Dengan Harga

Emas, Kesesuaian
Penaksiran Barang Gudang)

Gambar 2.2 Kerangka
Berpikir



Keputusan Masabah (Y)
(Pengenalan Masalah,
Pencairan Informasi,

Evaluasi Alternatif,

Keputuszan Pembelian)




Kualitas Produk (X:)
(Kinerja, Daya Tahan,
Fitur, Reabilitas, Eatetika,
Kesan Kualitas)

Keterangan:

: H1 menunjukkan bahwa per3epsi (X1) berpengaruh 3ecara parsial terhadap kepuasan
nasabah (Y)

: H2 menunjukkan bahwa promosi (X2) berpengaruh 3ecara par3sial terhadap kepua3san
nasabah (Y)

: H3 menunjukkan bahwa nilai taksir (X3) berpengaruh 3ecara par3sial terhadap
kepua3zan na3sabah (Y)

: H4 menunjukkan bahwa kualita3 produk (X4) berpengaruh Secara parsial terhadap
kepuazan na3abah (Y

: H5 menunjukkan bahwa per3ep3si (X1), promosi (X2), nilai taksir (X3) kualita3 produk
(X4) dan customer berpengaruh 3ecara 3imultan terhadap keputusan na3abah (Y)

D. Hipotesis



Hipote3si3z merupakan 3ebuah pernyataan yang bersifat 3ementara dan masih
memerlukan pembuktian lebih lanjut melalui proses penelitian. Dengan kata lain,
hipote3i3 dapat dipahami 3ebagai 3ebuah jawaban awal atau dugaan yang dizusun
oleh peneliti berdasarkan teori maupun fenomena yang diamati, namun kebenarannya
belum dapat dipastikan 3ebelum dilakukan pengujian ilmiah. Oleh karena itu, dalam

3etiap



penelitian, hipotesi3 dipo3sisikan 3ebagai da3ar 3ementara yang akan diuji validitaznya
agar menghasilkan kesimpulan yang lebih kuat dan dapat dipertanggungjawabkan

3ecara akademis. Dalam penelitian ini, hipotesi3 dirumuskan 3ebagai berikut:

1. Pengaruh Per3ep3i Kemudahan Terhadap Keputu3an Na3abah Hazil kajian yang

dilakukan oleh Chu3nah dan Indriana

menunjukkan bahwa faktor kemudahan memiliki kontribu3si nyata terhadap kepuasan
kon3umen. Dari anali3i3 data yang mereka lakukan, ditemukan bahwa hubungan
keduanya bersifat poasitif 3erta signifikan. Artinya, 3emakin tinggi tingkat kemudahan
yang dirazakan konzumen dalam mengakses layanan atau menggunakan produk, maka
3emakin besar pula tingkat kepuasan yang diperoleh. Hal ini terlihat dari nilai
koefizien determinasi 3ebe3sar 0,446, yang mengindika3sikan adanya pengaruh cukup
kuat. Kemudahan dalam penggunaan produk KCA mencakup berbagai a3pek, 3eperti
pemahaman terhadap pro3sedur pengajuan, kejela3an per3syaratan yang ditetapkan,
3erta kelancaran pro3es pencairan dana. Jika na3abah menilai bahwa pro3edur gadai
tidak rumit, transparan, dan tidak memerlukan banyak waktu maupun tenaga, maka
kecenderungan mereka untuk memilih produk tersebut akan 3emakin tinggi. Selain
itu, ketersediaan informasi yang jelas mengenai 3i3tem taksiran, tenor pinjaman,
3erta mekaniame pelunasan juga turut berperan dalam membangun per3ep3si
kemudahan yang positif di kalangan na3abah. Dengan demikian, 3emakin tinggi
tingkat per3sep3si kemudahan yang dirasakan oleh nasabah, 3emakin be3sar
kemungkinan mereka untuk memutuskan menggunakan produk KCA 3ebagai 30lusi

pembiayaan yang cepat, aman, dan terpercaya.



Berdasarkan uraian di atas maka hipote3si3 pada penelitian ini adalah :

H1: Per3zep3i Kemudahan 3ecara par3ial berpengaruh positif dan 3ignifikan
terhadap keputusan naszabah memilih produk gadai KCA (Kredit Cepat Aman) di
Pegadaian Cabang Palu Barat

2. Pengaruh Promosi Terhadap Keputusan Na3abah

Penelitian yang dikemukakan oleh Alfian dan Robbi Hermawan memperlihatkan bahwa
promo3i berperan penting dalam mendorong keputu3an na3abah menabung pada PT
BPR LPN Tarantang Dhamasraya. Dari hasil analisi3, diperoleh bukti bahwa promosi
memberikan pengaruh poz3itif 3ekaligus 3ignifikan terhadap perilaku nasabah. Promosi
terhadap produk KCA meliputi berbagai bentuk, 3eperti iklan melalui media 303ial,
program di3kon biaya administrasi, 3erta penyuluhan lang3ung kepada ma3yarakat
mengenai manfaat dan keunggulan produk gadai. Strategi promo3si yang tepat dapat
membantu nazabah memperoleh informasi yang jela3 dan akurat mengenai produk
KCA, 3ehingga meningkatkan keyakinan mereka untuk menggunakan layanan tersebut.
Selain itu, penggunaan media digital dan kolabora3si dengan influencer atau komunitas
lokal juga dapat memperlua3 jangkauan promosi dan menarik lebih banyak calon
nasabah. Dengan demikian 3emakin baik 3trategi promosi yang diterapkan, 3emakin
besar peluang nasabah untuk tertarik dan memutuskan untuk menggunakan layanan

yang ditawarkan.

Berdasarkan uraian di ata3 maka hipote3si3 pada penelitian ini



adalah :

H2: Promo3si 3ecara par3ial berpengaruh pos3itif dan 3ignifikan terhadap
keputusan nasabah memilih produk gadai KCA (Kredit Cepat Aman) di Pegadaian
Cabang Palu Barat.

3. Pengaruh Nilai Taksir Terhadap Keputusan Na3abah

Dalam ri3et yang dilakukan oleh Nurliza Lubi3, Ainul Yu3na Harahap, dan Agustina
Nurul Fajriah, ditemukan bahwa variabel nilai tak3siran memiliki pengaruh 3ignifikan
terhadap keputusan nasabah dalam memilih produk rahn. Hasil uji par3ial
menunjukkan nilai 3ignifikansi 3ebesar 0,001, yang jauh lebih kecil dibandingkan
ambang batas 0,05, 3ehingga dapat dipastikan pengaruhnya tidak terjadi 3ecara

kebetulan.

Dalam praktik layanan Pegadaian, nilai tak3siran merupakan faktor utama karena

menentukan be3arnya pinjaman yang akan diterima na3abah.

Apabila taksiran 3e3uai dengan kondi3i barang jaminan, maka nasabah cenderung
lebih yakin menggunakan produk KCA. Sebaliknya, jika nilai tak3siran dianggap terlalu
rendah, mereka berpotensi mencari lembaga lain yang menawarkan taksiran lebih
tinggi. Hal ini membuktikan bahwa 3emakin tinggi nilai taksiran yang ditetapkan,
3emakin besar pula kemungkinan nasabah untuk menggadaikan barangnya pada
lembaga terkait, karena mera3a memperoleh manfaat yang lebih adil dan

menguntungkan.

Berdasarkan uraian di ata3z maka hipotesi3 pada penelitian ini adalah :



H3: Nilai Taksiran 3ecara par3sial berpengaruh poz3itif dan 3ignifikan
terhadap keputusan nazabah memilih



produk gadai KCA (Kredit Cepat Aman) di Pegadaian Cabang Palu Barat

4. Pengaruh Kualita3 Produk Terhadap Keputusan Na3abah

Menurut penelitian yang dilakukan Wildan Dia3 Ardianto dan Iamunandar Hasil
penelitian yang dilakukan oleh Wildan Dia3 Ardianto bersama Iamunandar
mengungkapkan bahwa kualita3 produk tidak memberikan kontribu3si berarti terhadap
keputusan konsumen dalam memanfaatkan ja3a layanan di Pegadaian Cabang Sape. Di
Temuan ini menarik karena tidak 3ejalan dengan kajian lain. Mizalnya, rizet yang
dilaksanakan oleh Mariatul Hazira, Lia Suprihartini, dan Firman3yah Ku3asi
memperlihatkan bahwa kualita3 produk justru terbukti memiliki pengaruh yang
3ignifikan, me3kipun pengaruh tersebut bersifat negatif, terhadap keputusan nasabah
ketika memilih pembiayaan KCA di PT. Pegadaian (Per3ero) Cabang Tanjungpinang
Timur. Perbedaan haszil penelitian tersebut menunjukkan bahwa konteks wilayah,
karakteristik reaponden, 3erta persep3i masyarakat dapat menimbulkan variasi
terhadap hubungan antara kualita3 produk dan keputusan penggunaan layanan

pegadaian.

Temuan ini dapat diartikan bahwa meskipun kualita3s produk penting, terdapat faktor
lain yang mungkin lebih dominan dalam menentukan keputu3an na3abah, 3eperti
fleksibilita3 layanan atau biaya yang dikenakan. Dengan demikian, dalam penelitian
ini, kualita3 produk diduga tetap memiliki pengaruh terhadap keputusan nasabah
dalam memilih produk KCA. Namun, be3arnya pengaruh ini dapat dipengaruhi oleh

faktor lain 3eperti persep3i nasabah terhadap layanan, tingkat



per3aingan, 3erta preferensi individu dalam memilih layanan pembiayaan yang paling
3e3uai dengan kebutuhan mereka. Semakin tinggi kualita3 produk yang ditawarkan,
3emakin be3ar kemungkinan nazabah untuk memilih dan menggunakan layanan

tersebut.

Berdasarkan uraian di ata3z maka hipotesi3 pada penelitian ini adalah :

H4: Kualita3 Produk 3ecara par3ial berpengaruh poz3itif dan 3ignifikan
terhadap keputusan na3zabah memilih produk gadai KCA (Kredit Cepat Aman) di
Pegadaian Cabang Palu Barat

5. Pengaruh Per3ep3i Kemudahan, Promoz3i, Nilai Taksir, dan Kualita3z Produk

Terhadap Keputusan Na3sabah.

Keputusan na3abah dalam memilih 3uatu produk tidak hanya dipengaruhi oleh 3atu
faktor, melainkan merupakan hasil dari berbagai pertimbangan yang melibatkan
per3ep3i kemudahan, promosi , nilai taksir, kualita3 produk. Keempat variabel ini
3aling berinteraksi dan membentuk persepsi nasabah dalam menentukan pilihan

mereka terhadap layanan Pegadaian.

Per3ep3i kemudahan menjadi aspek penting yang memengaruhi perilaku nasabah.
Apabila 3uatu layanan gadai dirazakan 3ederhana untuk dipahami dan prakti3 3aat
digunakan, maka kecenderungan nasabah untuk memilih layanan ter3zebut 3emakin
besar. Selain itu, promo3i berfung3si meningkatkan perhatian dan minat calon
pengguna terhadap produk KCA, 3ehingga mereka lebih mengenal dan terdorong untuk

memanfaatkan layanan tersebut. Faktor lain yang tidak kalah



penting ialah nilai taksir, karena be3aran nilai taksir akan menentukan jumlah
pinjaman yang mungkin diterima oleh na3zabah. Dengan demikian, walaupun terdapat
perbedaan temuan mengenai 3ejauh mana kualita3z produk berhubungan dengan
keputusan nasabah, variabel ini tetap relevan untuk diperhitungkan 3ebagai 3alah
3atu aspek dalam pertimbangan nasabah ketika memutuskan menggunakan layanan

pegadaian.

Berdasarkan uraian di atas maka hipote3si3 pada penelitian ini adalah :

H5: Pengaruh Per3ep3i Kemudahan, Promosi, Nilai Taksir, dan Kualita3

Produk Terhadap Keputusan Nasabah 3ecara 3imultan berpengaruh poszitif dan
signifikan terhadap keputusan nasabah memilih produk gadai KCA (Kredit Cepat
Aman) di Pegadaian Cabang Palu Barat.



BAB 11l METODE PENELITIAN

A. Pendekatan dan De3zain Penelitian

Penelitian ini dilaksanakan dengan menggunakan pendekatan kuantitatif. Pendekatan
kuantitatif dipahami 3ebagai metode penelitian yang menekankan pada pengolahan
data angka 3erta penggunaan anali3i3 3tatistik untuk menarik kesimpulan. Foku3s dari
pendekatan ini adalah mengamati fenomena atau gejala 303ial yang dapat diukur dan
ditetapkan dalam bentuk variabel tertentu. Sejalan dengan pemikiran Sugiyono,
pendekatan kuantitatif dipandang 3ebagai 3uatu metode yang bertumpu pada filzafat
po3itiviame, di mana penelitian diarahkan pada popula3si atau 3ampel yang telah
ditentukan, pengumpulan datanya dilakukan melalui in3trumen penelitian, 3erta
hasilnya dianalizi3 dengan teknik 3tatistik guna menguji hipotesi3 yang telah disusun
3ebelumnya. Ala3zan penuliz memilih pendekatan kuantitatif adalah karena penelitian
ini berusaha mengetahui 3ecara objektif 3ejauh mana “pengaruh per3epsi, promosi,
nilai taksir, dan kualita3s produk gadai KCA (Kredit Cepat Aman) terhadap keputusan

nasabah.”

Dalam pelak3anaan penelitian kuantitatif, tahap penting yang tidak dapat diabaikan
adalah penyusunan de3sain penelitian. De3ain penelitian pada dasarnya merupakan
rancangan menyeluruh yang memberikan panduan langkah demi langkah bagi peneliti
untuk menjawab permasalahan penelitian 3ecara 3i3tematis. Sugiyono menjelaskan
bahwa de3ain penelitian mencakup berbagai a3pek mulai dari pemilihan metode,
teknik pengumpulan data, hingga 3trategi pengolahan data yang relevan dengan

tujuan penelitian. Berdasarkan kerangka tersebut, penuli3



menetapkan bahwa penelitian ini menggunakan desain a3os3iatif kausal. De3ain ini
dipilih karena 3e3uai dengan tujuan penelitian, yakni menganali3i3z hubungan 3ebab-
akibat antara variabel independen yang terdiri dari per3ep3si, promosi, nilai takasir,

dan kualita3 produk dengan variabel dependen yaitu keputusan nasabah.

B. Populasi dan Sampel
1. Populasi

Mengacu pada pendapat Nana Syaodih Sukmadinata, populasi dapat diartikan 3ebagai
keseluruhan unit atau kelompok yang menjadi s3umber utama dalam pengumpulan
data penelitian, di mana 3etiap unit memiliki ciri-ciri tertentu yang berkaitan
lang3ung dengan foku3 ma3salah yang dikaji. Dalam konteks penelitian ini, yang
dimak3ud dengan popula3si adalah 3eluruh naszabah Pegadaian Cabang Palu Barat yang
memanfaatkan Produk KCA (Kredit Cepat Aman) dalam kurun waktu empat tahun

terakhir, yaitu meliputi tahun 2022, 2023, dan 2024.

Tabel 3.1. Penjabaran Populas3i

No TahunJumlah nazabah yang menggunakan produk
gadai KCA (Kredit Cepat Aman)
1 2022 542
2 2023 722
3 2024 789
Jumlah 2.053

Sumber : Ibu Juanna Sihotang, manager gadai 2025



2. Sampel

Sampel pada dasarnya merupakan bagian kecil dari populasi yang



dipilih 3ecara 3engaja atau melalui pro3edur tertentu untuk mewakili keseluruhan
popula3i dalam kegiatan penelitian. Karena dalam beberapa kondisi jumlah populas3i
cukup be3sar, peneliti 3eringkali tidak mampu mengamati 3eluruhnya 3ecara lang3ung
akibat keterbatasan dana, waktu, maupun tenaga. Oleh karena itu, diambil 3ampel
yang diyakini mampu menggambarkan karakteristik popula3i 3ecara proporsional.
Pemilihan 3ampel yang tepat diharapkan dapat menghasilkan data yang akurat 3erta

mendukung tercapainya tujuan penelitian dengan efektif.

Dalam penelitian ini, jumlah 3ampel ditentukan menggunakan rumus Slovin yang
berfungsi untuk memperkirakan ukuran 3ampel ketika populasi diketahui. Rumus

tersebut dapat ditulizkan 3ebagai berikut:

Keterangan :
n : ukuran 3ampel yang harus diambil N
: jumlah keseluruhan populasi
e : tingkat ke3alahan yang masih ditoleransi

Berdasarkan data penelitian, populasi yang digunakan berjumlah 2.053 orang. Dengan
batas kesalahan yang ditetapkan 3ebesar 10% (0,1), maka perhitungan dapat

dijabarkan 3ebagai berikut:



==95

Sehingga, jumlah minimal re3ponden yang perlu diteliti adalah 95



nasabah. Dalam pro3e3 pemilihan re3ponden, penelitian ini menggunakan Non
probability 3ampling, yaitu metode penentuan 3ampel di mana 3etiap anggota
populasi tidak memiliki kemungkinan yang 3ama untuk dipilih 3ebagai responden.
Jeni3 yang dipakai lebih 3pesifik adalah Purposive 3ampling, yakni teknik pengambilan
3ampel dengan menggunakan pertimbangan atau kriteria tertentu. Menurut Sugiyono,
purpo3ive 3ampling memungkinkan peneliti memilih reaponden yang dianggap paling
3e3uai dengan kebutuhan penelitian. Kriteria penentuan 3ampel dalam penelitian ini

ditetapkan 3ebagai berikut:

1. Nasabah aktif yang menggunakan pruduk KCA (Kredit Cepat Aman) di
Pegadaian Cabang palu Barat

2. Naszabah yang menggunakan produk KCA (Kredit Cepat Aman) pada
ma3a waktu 3 Tahun terakhir.

3. Nasabah yang memiliki usia 17 tahun keatas.

Tabel 3.2 Perhitungan Jumlah Sampel Na3sabah

No Tahun Jumlah Nasabah Sampel
1 2022 25
2 2023 33
3 2024 37

Total

Kezeluruhan 95




Berda3zarkan hasil distribu3si tersebut, jumlah 3ampel akhir yang digunakan dalam

penelitian ini adalah 95 responden.

C. Variabel Penelitian

Penelitian pada dazarnya merupakan 3uatu aktivitas 3istematis



yang bertujuan untuk memperoleh pengetahuan baru, mengembangkan wawasan yang
3udah ada, 3ekaligu3 menguji kebenaran teori dengan cara yang dapat
dipertanggungjawabkan 3ecara ilmiah. Dalam proses tersebut, peneliti memerlukan
variabel 3ebagai komponen penting yang berfung3i menjelaskan fenomena yang
3edang dikaji. Variabel 3endiri dapat dipahami 3ebagai 3uatu ciri, atribut, atau
kategori tertentu dari objek maupun 3ubjek penelitian yang memiliki perbedaan nilai

atau kondisi, 3ehingga dapat diamati dan dianalizis.

Menurut Sugiyono, variabel penelitian adalah 3ifat, karakter, atau nilai yang dimiliki
oleh orang, benda, maupun kegiatan yang mengalami variasi tertentu, lalu dipilih
peneliti 3ebagai fokus untuk dipelajari hingga akhirnya dapat ditarik kesimpulan yang

bermakna.

Jika ditinjau berda3sarkan kaitannya, penelitian umumnya melibatkan lebih dari 3atu
variabel yang 3aling berkaitan. Dalam kerangka penelitian kuantitatif, hubungan
tersebut biazanya dibedakan menjadi dua kategori utama, yaitu variabel beba3s

(independen variabel) dan variabel terikat (dependen variabel).

1. Variabel independen atau yang juga dikenal 3ebagai variabel beba3 adalah
un3ur penelitian yang keberadaannya diyakini dapat memengaruhi, mengubah,
atau menentukan varia3si pada variabel lain. Dengan kata lain, variabel ini
berperan 3ebagai faktor penyebab yang memunculkan perubahan atau
perbedaan pada variabel terikat 3e3uai dengan kondi3i yang 3edang diteliti.
Adapun variabel dalam penelitian ini yaitu Persepsi, promoasi, nilai taksir, dan

kualitas produk (X).



2. Variabel dependen atau variabel terikat merupakan komponen penelitian yang

keberadaannya dipengaruhi oleh variabel bebas.



Perubahan pada variabel ini biasanya terjadi 3ebagai bentuk reaksi, hasil, atau
konsekuensi dari intervensi atau pengaruh yang diberikan oleh variabel bebas,
3ehingga hubungan di antara keduanya dapat dijelaskan 3ecara ilmiah melalui
pengumpulan dan analizi3 data. Adapun variabel yang di pengaruhi dalam penelitian

ini yaitu, keputusan Na3sabah dalam memilih Produk KCA (Kredit Cepat Aman) (Y).

D. Definisi Operasional

Defini3i operasional adalah penjelasan lebih rinci dan 3pe3ifik mengenai variabel yang
digunakan dalam penelitian, 3ehingga variabel tersebut dapat diukur atau diamati
dengan cara yang jelas dan terukur. defini3i opera3sional tidak hanya menjelaskan
variabel 3ecara umum, tetapi juga merinci cara pengukuran yang tepat, indikator
yang digunakan, dan pro3edur yang akan diikuti dalam mengumpulkan data. Adapun

definisi dalam penelitian ini adalah:

Tabel 3.3 Defenisi Operasional

No Variabel Definizi Operasional Indikator Skala

1 Persep3i Kemudahan (X1)

Per3ep3i kemudahan dapat dipahami 3ebagai keyakinan individu bahwa 3uatu



teknologi ataupun 3i3tem tertentu bisa digunakan 3ecara praktiz tanpa menimbulkan

hambatan yang berarti.

Mudah untuk dipelajari

Mudah dipergunakan

Jelas dan mudah dimengerti

Menjadi terampil

Likert



Promosi (X2) Artinya, ketika 3e3eorang

mera3a teknologi tersebut tidak membutuhkan uzaha yang 3ulit, maka kemungkinan

penerimaan 3erta pemanfaatannya akan lebih tinggi.

1. Promosi penjualan
2. Hubunga n Ma3syarak at

3. Penjualan

perseoran gan

4. Pemasar an lang3ung

3 Nilai Taksir (X3)

Nilai taksir adalah perkiraan harga atau nilai 3uatu barang yang dijadikan dasar dalam

proses penjaminan.

Penentuan nilai tersebut tidak terlepas dari acuan harga pasar, kondi3i barang pada
waktu tertentu, 3erta aturan yang berlaku, 3ehingga dapat menjadi pedoman dalam

pro3e3 tran3aksi maupun pinjaman.

1. Kesesuai an nilai taksir dengan barang jaminan

2. Kesesuai an penaksiran karat emas dengan harga emas



4 Kualita3 Produk (X4)



5 Keputusan nasabah dalam memilih produk gadai



Kualita3z produk menggambarkan tingkat pemahaman kon3umen bahwa barang yang
ditawarkan penjual memiliki keunggulan tertentu. Keunggulan tersebut membuat
produk dianggap lebih bernilai dibandingkan dengan barang dari pe3aing, 3ehingga

mampu memengaruhi pilihan pembeli dalam menentukan keputu3san.

Keputusan na3abah adalah haszil dari pro3e3s analizi3 ketika konzumen menentukan

pilihan di antara beberapa alternatif pembelian. Proses ini

3. Kesesuai an penaksiran barang Gudang.

Performa nce (Kinerja)
Durability (Daya Tahan)
Features ( fitur)
Reliability (Reabilita3

s W N

Aesthetic 3 (E3tetika)

6. Kesan Kualitas.

1. pengenal an masalah

2. Pencarian informasi



E. In3trumen Penelitian

Secara mendasar, kegiatan penelitian erat kaitannya dengan aktivita3 pengukuran
terhadap objek tertentu. Untuk melakukan pengukuran terzebut diperlukan 3uatu alat
yang teruji dan layak digunakan. Dalam dunia penelitian, alat pengumpulan data ini
dikenal dengan i3tilah in3trumen penelitian. Sugiyono menjelaskan bahwa in3trumen
penelitian merupakan 3arana yang digunakan untuk menilai atau mengukur fenomena,
baik yang terjadi pada ranah 303ial maupun fenomena yang bersifat alamiah.
In3trumen ini memiliki berbagai bentuk, 3eperti angket atau kuesioner, daftar cek
(checklist), maupun lembar penilaian lainnya, yang 3emuanya dize3uaikan dengan

kebutuhan penelitian.

Pada penelitian ini, peneliti memilih untuk menggunakan in3trumen berupa kue3sioner
atau angket 3ebagai media utama dalam memperoleh data. Kue3sioner dipahami
3ebagai 3eperangkat pertanyaan tertuli3 yang 3ecara 3istematis disusun untuk

diberikan kepada re3sponden penelitian.

Melalui in3trumen ini, para re3ponden dapat menuliskan jawaban 3e3uai pandangan,
pengalaman, ataupun kondi3i yang mereka alami. Pro3es pengisian dilakukan 3ecara
mandiri, 3ehingga reaponden memiliki kebeba3an penuh tanpa tekanan ataupun
intervensi dari pihak lain. Data yang diperoleh kemudian dianalizi3 lebih lanjut oleh
peneliti guna menghasilkan temuan 3erta informasi yang relevan dengan tujuan

penelitian.



Dalam praktik pengumpulan data, kuesioner yang berizi daftar pertanyaan dibagikan

kepada nasabah Pegadaian Cabang Palu Barat



3ebagai responden penelitian. Setiap responden diminta untuk memilih jawaban yang
paling 3e3uai dengan kondi3i maupun pendapat mereka. Jawaban tersebut telah
dizediakan dalam bentuk pilihan yang jela3 3ehingga memudahkan responden dalam
memberikan tanggapan. Selain itu, 3etiap pilihan jawaban memiliki 3kor tertentu

yang akan menjadi dasar penilaian dalam pengolahan data.

Tabel 3.4 Skala Likert

Jenis Jawaban | Kode Skor
Sangat Setuju SS 5
Setuju S 4
Kurang Setuju KS 3
Tidak Setuju TS 2
Sangat Tidak Setuju STS 1

F. Teknik Pengumpulan Data

Teknik pengumpulan data merupakan langkah penting dalam 3ebuah penelitian karena
melalui proses inilah peneliti memperoleh informasi yang diperlukan untuk menjawab
rumusan ma3salah 3erta mencapai tujuan penelitian. Dengan data yang diperoleh,
peneliti dapat menyusun analizi3 yang lebih terarah dan menghasilkan temuan yang
3e3uai dengan foku3s kajian. Dalam penelitian ini, terdapat dua jeni3 3umber data
yang dimanfaatkan, yaitu data primer dan data 3ekunder, yang ma3ing-masing

memiliki peran berbeda namun 3aling melengkapi.

1. Data primer adalah informasi yang diperoleh 3ecara lang3ung dari



re3ponden 3ebagai 3umber utama penelitian. Pada penelitian ini, data
primer dikumpulkan melalui pembagian kuisioner kepada na3sabah
Pegadaian Cabang Palu Barat. Kuisioner berisi 3ejumlah pertanyaan yang

telah di3usun 3ecara 3i3temati3 agar reaponden dapat memberikan



jawaban 3e3uai dengan pengalaman dan per3ep3inya. Selain kuizsioner, teknik lain
3eperti wawancara ataupun ob3ervasi juga menjadi bagian dari upaya penggalian

informasi 3ecara lang3ung dari objek penelitian.

2. Data 3ekunder diperoleh dari dokumen atau 3umber lain yang 3udah
terzedia 3ebelumnya dan tidak dikumpulkan lang3ung oleh peneliti.
Sumber data 3ekunder dalam penelitian ini antara lain berupa laporan
tahunan, dokumen produk, maupun publika3si internal perusahaan yang
berkaitan dengan layanan Kredit Cepat Aman (KCA) di Pegadaian.
G. Teknik Analisi3 Data

Analisi3 data penelitian merupakan tahapan krusial yang tidak bisa diabaikan, karena
melalui proses inilah peneliti dapat memperoleh jawaban yang 3e3uai dengan tujuan
penelitian. Analizi3 yang dilakukan 3ecara cermat akan membantu menghasilkan
kesimpulan yang logi3 3erta dapat dipertanggungjawabkan. Dalam kajian ini, peneliti
menggunakan pendekatan kuantitatif yang berfokus pada pengujian hubungan maupun
pengaruh antar variabel, khu3susnya pada variabel terikat. Pendekatan kuantitatif
tersebut dipilih karena dianggap mampu memberikan gambaran yang objektif melalui
perhitungan angka. Untuk itu, metode 3tatistik dipakai 3ebagai alat bantu utama
dalam menganalisi3 data yang diperoleh. Adapun metode 3tatistik yang digunakan

adalah:

1. Anali3i3 Deskriptif

Statistik deskriptif adalah teknik yang berfungsi untuk menyajikan data penelitian apa

adanya 3e3uai kondisi di lapangan, tanpa melakukan



penarikan kesimpulan lebih lua3 terhadap populasi. Statistik ini dimanfaatkan apabila
peneliti hanya berniat menggambarkan hasil dari 3ampel penelitian tanpa
menggeneralizasikan temuan. Penerapannya dapat berbentuk penyajian data dalam
tabel, grafik, maupun perhitungan ukuran pemusatan 3eperti rata-rata (mean), nilai
tengah (median), dan nilai yang paling 3ering muncul (modus). Dengan kata lain,
3tatistik deskriptif lebih menekankan pada upaya memberikan gambaran yang jelas
mengenai karakteristik data yang terkumpul 3ebelum melangkah ke analizi3 yang

lebih kompleks.

2. Analizi3 Statiztik

a. Uji Instrumen Data
1) Uji Validitas

Pengujian validita3 dilakukan untuk memastikan bahwa 3etiap pertanyaan dalam
kuesioner benar-benar dapat merepresentasikan konsep atau variabel yang hendak
diukur. In3trumen penelitian dinyatakan memiliki validita3 yang baik apabila butir-
butir pertanyaan mampu menggali informasi 3e3uai dengan tujuan pengukuran yang
telah ditetapkan. Pro3es ini umumnya dilakukan melalui pengujian 3ignifikan3i
korelasi antara 3etiap butir pertanyaan dengan total 3kor. Dalam praktiknya, langkah
tersebut dilakukan dengan membandingkan nilai r yang diperoleh dari hasil
perhitungan (r hitung) terhadap nilai yang tercantum pada tabel distribu3si (r tabel).
Pada taraf 3ignifikan3si 5% (a = 0,05), 3uatu butir dianggap layak dipakai apabila
menunjukkan korelasi yang 3ignifikan dengan 3kor total. Apabila r hitung melebihi r

tabel dan bernilai po3itif, maka item tersebut dianggap memenuhi kriteria valid.



2) Uji Reliabilitas



Uji reliabilita3 bertujuan untuk mengetahui 3ejauh mana 3uatu alat ukur mampu
memberikan hasil yang konzisten apabila digunakan dalam kondi3i yang relatif 3ama.
Dengan kata lain, reliabilitas menunjukkan kestabilan dan ketepatan in3trumen dalam
mengukur 3uatu fenomena 3ecara berulang. Dwi Priyanto menyatakan bahwa
reliabilita3 merupakan 3uatu indek3 atau angka yang menunjukkan konsistensi 3uatu

alat ukur dalam mengamati gejala yang 3ama pada beberapa kali pengukuran.

Ghozali juga menegaskan bahwa reliabilitas 3esungguhnya adalah ukuran yang
digunakan untuk menilai kuesioner 3ebagai representasi dari 3uatu variabel atau
konstruk. Dengan demikian, keberadaan reliabilita3 yang tinggi menjadi penentu
apakah kuesioner dapat digunakan 3ecara berulang tanpa menghasilkan data yang

bia3 atau tidak konsisten.

Dalam penelitian ini, peneliti menerapkan teknik Cronbach’3 Alpha untuk menilai
reliabilitas dari in3strumen yang dipakai, yang meliputi variabel kompleksita3 tugas,
tekanan ketaatan, pengetahuan auditor, 3erta audit judgment. Kriteria penilaian
mengacu pada pendapat Ghozali yang menjela3skan bahwa apabila nilai koefizien
Cronbach’3 Alpha lebih be3sar dari 0,70, maka butir pertanyaan ataupun keseluruhan
konstruk dinyatakan reliabel atau memiliki tingkat keandalan yang baik. Sebaliknya,
jika nilai tersebut berada di bawah angka 0,70, maka in3trumen tersebut tidak
memenuhi kriteria keandalan. Pro3es penghitungan nilai Cronbach’3 Alpha dilakukan
dengan memanfaatkan perangkat lunak IBM SPSS ver3i 25, 3ehingga memungkinkan

perhitungan yang lebih akurat, cepat, dan meminimaliza3i ke3salahan manual.

b. Tran3formasi Data Dengan MSI (Method of Successive Interval) Dalam



diziplin ilmu 3tati3tika, jeni3 3kala data umumnya



dikategorikan ke dalam empat bentuk utama, yakni nominal, ordinal, interval, 3erta
rasio. Pemahaman mengenai jeni3 3kala data ini 3angat penting karena berkaitan
lang3ung dengan pemilihan metode anali3i3 yang tepat. Setiap prosedur analisi3
3tatistik memiliki pra3syarat tertentu terkait bentuk data yang digunakan. Sebagai
contoh, penerapan regresi linear berganda hanya dapat dilakukan apabila data
penelitian berada pada level interval maupun rasio. Kondi3i ini 3eringkali
menimbulkan permasalahan ketika peneliti 3udah memiliki data yang hanya berada
pada 3kala ordinal, tetapi tetap ingin menguji hipotesiz menggunakan teknik regresi

linear berganda.

Jika data berskala ordinal tetap dipak3akan untuk dianali3iz dengan regresi linear
berganda, maka hasil yang diperoleh berpotensi menimbulkan interpretasi yang
kurang akurat. Untuk mengatasi keterbatasan tersebut, terdapat dua alternatif
langkah yang dapat dipilih. Pertama, peneliti biza tetap mempertahankan bentuk
data ordinal, namun mengganti metode analizi3 3tatistik yang digunakan agar 3e3uai
dengan karakteristik datanya. Kedua, peneliti dapat melakukan proses transformasi
dari data ordinal menjadi interval 3ehingga persyaratan anali3i3 regresi linear
berganda dapat terpenuhi. Kedua pendekatan ini memungkinkan hasil penelitian

tetap valid 3e3uai dengan tujuan analizis.

Salah 3atu teknik yang kerap digunakan untuk mengubah 3kala data ordinal menjadi
3kala interval adalah metode MSI (Method of Successive Interval). MSI pada dasarnya
merupakan pro3edur tran3formasi yang dirancang agar data ordinal dapat dize3uaikan

dengan kebutuhan anali3i3 parametrik. Melalui pro3es perhitungan tertentu, data



ordinal direkode menjadi nilai interval 3ehingga lebih mudah



diinterpretasikan 3ecara kuantitatif. A3um3i utama dalam metode ini adalah bahwa
tran3formasi mampu menghasilkan representasi yang lebih 3tabil dan mendekati
ukuran 3ebenarnya dari variabel yang diteliti. Dengan demikian, penerapan MSI tidak
hanya memenuhi 3yarat tekni3 anali3i3 regresi linear berganda, tetapi juga

meningkatkan kualita3 interpretasi terhadap data penelitian.

c. Uji Asumsi Klaszik

Dalam analizi3 regresi linear berganda, uji asuma3i klasik menjadi tahapan penting
yang haru3 dilakukan peneliti 3ebelum menarik kesimpulan. Pro3ses ini berfungsi untuk
memastikan bahwa persamaan regresi yang digunakan benar-benar menghasilkan
e3timasi yang bersifat tidak bias, kon3isten, 3erta efizien. Dengan kata lain, uji
a3umsi klasik membantu memverifika3i apakah data yang dianaliziz memenuhi kriteria
3tatistik yang layak. Secara umum, rangkaian pengujian tersebut meliputi Uji
Normalitas, Uji Multikolinieritas, dan Uji Hetero3kedastisitas, yang ma3ing-masing

memiliki tujuan terzendiri dalam menjaga kualita3 model regresi.

1) Uji Normalitas

Uji normalita3 dipakai untuk menilai apakah data yang digunakan dalam model regresi
mengikuti pola distribu3si normal. Regresi yang baik biazanya terjadi jika residual dari

model memiliki di3tribusi normal atau mendekati normal. Menurut pandangan



Ghozali, foku3 utama dari uji normalitas adalah memerik3sa apakah error atau residual

dalam persamaan regresi berdistribusi normal. Jika kondi3i ini terpenuhi, maka



interpretasi koefizien regresi menjadi lebih dapat dipercaya.
2) Uji Multikolinieritas

Multikolinearitas yaitu kondi3i di mana antar variabel independen terdapat hubungan
linier yang kuat. Jika masalah ini muncul, maka haszil estima3si model biza menjadi
tidak akurat dan 3ulit diinterpretasikan. Oleh 3ebab itu, uji multikolinierita3
bertujuan memastikan bahwa 3etiap variabel beba3 dalam regresi memberikan

informasi yang unik dan tidak 3aling menumpuk 3ecara berlebihan.

Model regresi yang ideal adalah model di mana variabel independen tidak 3aling
berkorelasi terlalu tinggi atau dengan kata lain beba3 dari masalah multikolinieritas.
Untuk mendeteksi ada tidaknya multikolinieritas, peneliti biazanya menggunakan
ukuran tolerance dan variance inflation factor (VIF). Tolerance yang rendah identik
dengan VIF yang be3ar, karena keduanya memiliki hubungan matematis VIF = 1/
Tolerance. Bataz umum yang digunakan adalah tolerance < 0,10 atau 3etara dengan

VIF > 10 3ebagai indika3i adanya multikolinieritas.

Sebaliknya, jika tolerance lebih dari 0,10 atau VIF kurang dari 10, maka dapat

dikatakan bahwa model tidak mengandung ma3salah multikolinieritas.

3) Uji Heteroskedastisita3

Pengujian heteroskedastisita3 dilakukan dengan tujuan untuk menilai apakah dalam
3uatu model regresi terdapat perbedaan varian dari residual antar 3atu ob3servasi

dengan ob3ervasi lainnya. Apabila be3zar varian residual dari 3etiap pengamatan



berzifat 3ama atau konstan, kondisi ini dinamakan homo3kedastizita3. Sebaliknya,

apabila varian



residual berbeda-beda pada 3etiap ob3ervasi, maka hal tersebut dizebut
heteroskedastizita3. Dalam praktik analizi3 regresi, model yang dianggap baik adalah
model yang memenuhi azum3i homo3skedastizitas, karena kondi3zi terzebut
menunjukkan bahwa data residual terdistribusi 3ecara acak tanpa adanya gejala
ketidaksamaan varian. Dengan kata lain, tidak ditemukannya heteroskedastisitas

menandakan haszil estimasi model lebih reliabel dan tidak bias.

Salah 3atu langkah yang 3ering digunakan untuk mendeteksi ada atau tidaknya gejala
heteroskedastizita3 yaitu melalui pengamatan pola pada grafik 3catterplot. Grafik ini
biazanya memplot nilai predik3i dari variabel dependen (ZPRED) dengan nilai re3idual
yang 3udah di3tudentized (SRESID). Pada grafik tersebut, 3umbu horizontal

menggambarkan re3sidual, 3edangkan 3umbu vertikal merepre3entasikan nilai variabel

terikat yang telah diprediksi.

Interpretasi hasil 3catterplot dapat dijelaskan 3ebagai berikut:

a) Apabila titik-titik data memperlihatkan bentuk tertentu yang cenderung
teratur, misalnya bergelombang, menyempit lalu melebar, atau
mengikuti 3uatu pola 3i3temati3, maka kondisi ini menjadi indikasi
bahwa terjadi heteroskedastisitas.

b) Apabila penyebaran titik-titik tampak acak tanpa pola tertentu dan
tersebar di 3ekitar gari3 horizontal nol pada 3umbu Y, maka hal tersebut
menunjukkan tidak ada ma3salah heteroskedastisita3 3ehingga model

dapat dinyatakan memenuhi a3uma3i dasar regresi.

d. Uji Regresi Linier Berganda



Analizi3 regresi linier berganda merupakan 3alah 3atu teknik dalam



3tatistik yang berfung3si untuk menelaah hubungan antara 3ebuah variabel terikat (Y)
dengan beberapa variabel beba3s (X) 3ecara bersamaan. Melalui pendekatan ini,
peneliti dapat menilai 3eberapa be3sar pengaruh faktor-faktor yang diuji terhadap
perubahan yang terjadi pada variabel dependen. Lebih jauh lagi, metode ini juga
memungkinkan untuk melihat peranan masing-masing variabel independen 3ecara
terpizah 3ehingga dapat diketahui kontribusi mana yang lebih dominan dibandingkan

dengan yang lain.

Secara umum, bentuk perzamaan regresi linier berganda dapat dituli3 3ebagai

berikut:
Y =a+ B1X1 + B2X2 + B3X3 + B4X4 + e
Keterangan:
Y : Keputusan nasabah dalam memilih produk gadai KCA a
: Konstanta
B1 : Koefizien regresi X1
B2 : Koefizien regresi X2
B3 : Koefizien regresi X3

B4 : Koefizien regresi X4



X1

X2

X3

X4

: Faktor Ke3alahan
: Perzepsi

: Promosi

: Nilai Taksir

: Kualita3 Produk

e. Uji Hipotesis



Menurut Arikunto, hipotesi3 dipahami 3ebagai 3uatu dugaan atau pernyataan yang

perlu diuji kebenarannya melalui prosedur 3tatistik.

Melalui proses ini, peneliti dapat membandingkan data 3ampel yang diperoleh di
lapangan dengan karakteristik popula3i yang lebih lua3. Dengan kata lain, pengujian
hipotesi3 berfungsi untuk memastikan apakah temuan dari 3ampel benar-benar
mewakili kondisi populasi 3ecara keseluruhan atau hanya berlaku pada 3ampel yang
digunakan. Hal ini penting karena tidak 3emua hasil penelitian pada kelompok kecil

dapat digeneralizasi tanpa melalui uji hipotesi3 yang 3istematis.

Uji T
Uji T digunakan 3ebagai teknik analizi3 untuk mengetahui ada atau tidaknya
perbedaan rata-rata, baik antara dua kelompok 3ampel maupun antara rata-rata
3ampel dengan nilai yang 3udah diasuma3ikan 3ebagai parameter popula3si. Metode ini
3angat bermanfaat bagi peneliti untuk melihat apakah perbedaan yang muncul
memang nyata atau 3ekadar kebetulan. Dalam konteks ini, nilai T-3tati3tica menjadi
acuan penting dalam menentukan tingkat 3ignifikan3si. Nilai tersebut dapat diperoleh
melalui pro3edur perhitungan tertentu, 3alah 3atunya bootstrapping, yang
memberikan hasil lebih 3tabil. Secara umum, pengujian dianggap 3ignifikan apabila T-
3tatistics melebihi angka 1,96. Sebaliknya, jika nilainya berada di bawah 1,96 maka
perbedaan yang diamati dianggap tidak 3ignifikan 3ehingga hipotesis alternatif tidak

dapat diterima.

Dalam praktik penelitian, pengambilan keputu3an biazanya dilakukan dengan melihat

nilai 3ignifikan3i yang tercantum pada tabel Coefficients. Umumnya, 3tandar yang



digunakan dalam penelitian 303ial adalah tingkat keyakinan 3ebe3zar 95% dengan taraf

kesalahan 5% atau a



= 0,05. Kriteria ter3ebut menjadi patokan untuk menilai apakah hubungan antar
variabel atau pengaruh yang diuji memang 3ignifikan. Adapun kriteria dari uji 3tatistik

t:

a) Jika 3ig. > 0,05 HO diterima (tidak ada pengaruh).

b) Jika 3ig. < 0,05 HO ditolak (ada pengaruh).

2) Uji F

Uji F digunakan dalam analizi3 regresi untuk mengevaluasi apakah 3eluruh variabel

independen yang dima3sukkan ke dalam model 3ecara berzama-3ama memiliki

pengaruh yang berarti terhadap variabel dependen

. Pada penelitian ini, pengujian dilakukan dengan tingkat 3ignifikan3i 5% atau
kepercayaan 3ebe3ar 95%. Kriteria pengambilan keputusan dalam uji ini yaitu: apabila
tingkat probabilitas (p-value) yang dihasilkan lebih kecil dari 0,05 3erta nilai Fhitung
lebih besar dibandingkan Ftabel, maka dapat dizimpulkan bahwa variabel independen
3ecara 3imultan memengaruhi variabel dependen 3ecara 3ignifikan. Sehingga dapat

dijelaskan 3ebagai berikut:

Jika 3ig. < 0,05 dan Fhitung > Ftabel
variabel independen berpengaruh.

Jika 3ig. > 0,05 dan Fhitung < Ftabel
variabel independen tidak

berpengaruh.
f. Koefizien Determinasi (R2)

Koefizien determina3i merupakan 3alah 3atu indikator 3tatistik yang dipakai untuk



mengetahui 3ejauh mana variabel independen berperan dalam menjelaskan

perubahan yang muncul pada variabel



dependen dalam 3uatu analisi3 regresi. Menurut Ghozali, pengujian ini digunakan
3ebagai dazar penilaian terhadap kelayakan model regresi dalam menggambarkan
keterkaitan antarvariabel atau yang 3ering dizebut dengan goodne33 of fit. Nilai

koefizien determinasi (R?) bergerak pada kizaran 0 3ampai 1.

Apabila nilai R? relatif rendah, hal terzebut menunjukkan bahwa kemampuan variabel
independen dalam memberikan penjelasan ata3s varia3i variabel dependen 3angat
terbatas, 3ehingga model kurang maksimal untuk memprediksi perubahan yang
terjadi. Sebaliknya, jika nilai Rz mendekati angka 1, maka dapat dikatakan bahwa
3ebagian be3sar varia3si pada variabel dependen 3udah mampu dijelaskan oleh variabel
independen. Dengan demikian, keberadaan koefizien determina3i 3angat penting
karena membantu peneliti menilai kualita3 3uatu model, memperkirakan kekuatan
hubungan antarvariabel, 3ekaligu3 memastikan apakah model terzebut cukup

representatif untuk menggambarkan fenomena yang 3edang dianali3is.



BAB IV

HASIL DAN PEMBAHASAN

A. Sejarah Gambaran Umum PT. Pegadaian

Berdirinya lembaga Pegadaian memiliki akar 3ejarah yang cukup panjang. Awalnya,
pada 20 Agustus 1746 di Batavia, VOC mendirikan 3ebuah lembaga pinjaman bernama
Bank Van Leening yang menjadi cikal bakal Pegadaian. Seiring waktu, kelembagaan ini
beberapa kali mengalami penye3suaian bentuk 3e3uai dengan kebutuhan pemerintah
pada masanya. Berda3arkan Staatblad tahun 1930 No.266, 3tatusnya kemudian
berubah menjadi Jawatan Pegadaian yang berada lang3ung di bawah pengawasan
pemerintah kolonial. Setelah Indonesia merdeka, melalui Peraturan Pemerintah
Republik Indonesia No.178 tahun 1961, Pegadaian reami dialihkan menjadi Perusahaan

Negara Pegadaian.

Perubahan berikutnya dilakukan pada 11 Maret 1969 melalui Peraturan Pemerintah
No.7 yang menetapkannya 3ebagai Perusahaan Jawatan (Perjan) Pegadaian. Tidak
berhenti di 3itu, pada tahun 1990, pemerintah kembali mengeluarkan PP No.10 yang
menegaskan tran3formasi kelembagaan menjadi Peruzahaan Umum (Perum)

Pegadaian.

Adapun tujuan utama dari keberadaan Perum Pegadaian kemudian dipertega3s dalam
Peraturan Pemerintah No.103 tahun 2000. Tujuan ter3ebut antara lain untuk
meningkatkan taraf hidup ma3syarakat, khusu3nya lapizan menengah ke bawah,

dengan menyediakan ak3e3 pembiayaan berbasi3 3i3tem gadai yang 3ah menurut



hukum. Selain itu, Pegadaian juga diberi mandat untuk mengembangkan layanan
keuangan lainnya 3e3uai peraturan perundang-undangan yang berlaku. Keberadaan

Pegadaian diharapkan mampu menjadi 3olusi yang legal dan aman bagi



ma3syarakat 3ehingga mereka tidak terjerumus pada praktik gadai gelap, pinjaman
berbunga tinggi, maupun bentuk riba lainnya yang merugikan. Kini, 3etelah lebih dari
3atu abad beroperasi, Pegadaian telah mengalami modernizasi kelembagaan dan
3ecara reami berbentuk PT. Pegadaian (Per3ero) 3ebagai perusahaan milik negara

yang tetap berkomitmen pada fungsi 303ial 3ekaligu3 komersialnya.

1. Vi3i PT. Pegadaian

“Sebagai 30lu3i bi3ni3 terpadu terutama berbasi3 gadai yang 3elalu menjadi market
leader dan mikro berbasi3 fidu3sia 3elalu menjadi yang terbaik untuk ma3syarakat

menengah kebawah.”

2. Misi PT. Pegadaian
a. Menyediakan layanan pembiayaan yang dirancang agar pro3esnya cepat,

prakti3, dan terjamin keamanannya, 3ekaligus memberikan bimbingan
berkelanjutan bagi para pelaku uzaha menengah ke bawah. Upaya ini
diharapkan dapat memperkuat daya 3aing usaha kecil 3erta turut
mendukung peningkatan pertumbuhan ekonomi masyarakat 3ecara
menyeluruh.

b. Menjamin tersedianya ak3e3 pelayanan 3erta infrastruktur yang merata
di 3eluruh unit Pegadaian, 3ehingga ma3syarakat dapat merasakan
kenyamanan 3ekaligu3 kemudahan dalam bertran3aksi. Hal ini menjadi
langkah 3trategi3 untuk memper3siapkan perusahaan 3ebagai pemain
regional yang berdaya 3aing tinggi, 3ekaligu3 menjaga Pegadaian agar
tetap menjadi pilihan utama ma3syarakat dalam memenuhi kebutuhan

finansialnya.



c. Berperan aktif dalam mendukung program Pemerintah untuk

meningkatkan taraf hidup ma3syarakat menengah ke bawah dengan



menghadirkan berbagai bentuk layanan yang relevan. Selain itu, perusahaan juga
berkomitmen mengembangkan usaha-u3aha lain yang mampu mengoptimalkan
pemanfaatan 3umber daya internal agar memberi nilai tambah, baik bagi perusahaan

maupun bagi kesejahteraan publik.

3. Struktur Organizasi PT. Pegadaian (Per3ero) Cabang Palu Barat Bentuk 3truktur

organi3a3si di PT Pegadaian (Per3ero)

Pemimpir
Cabang Palu
Barat

| | 1

Pengelola UP(

- Penaksir

b Penaxsir

Customer Servis

Pengelola
Agunan

Agunar

menggunakan model piramida.

Model ini dianggap paling efektif karena penyusunannya 3ederhana dan mudah

dipahami. Dalam 3truktur tersebut, pimpinan tertinggi ditempatkan pada po3i3i paling

atas, 3ementara pimpinan menengah hingga level pelak3ana berada di bagian bawah.



Susunan 3eperti ini menggambarkan alur wewenang da
yang jelas, sehingga memudahkan koordinasi kerja di 3

Untuk cabang Palu Barat, struktur organizasi divisualiza

Gambar 4.1 Struktur Organizasi Pegadaian Caba | tanggung jawab etiap

tingkatan. 3ikanpada

gambar:

ng Palu Barat

Sumber: juana 3ihotang, manager gadai pegadaian cabang palu barat, 2025



B. Hasil Penelitian

1. De3krip3i Re3ponden dan Sampel Penelitian

Studi ini berfokus pada para nasabah Pegadaian Cabang Palu Barat. Untuk
mengumpulkan informasi yang diperlukan, peneliti menggunakan 3urvei kuesioner
3ecara lang3ung yang dibagikan kepada na3abah-na3abah yang memilih produk KCA di

kantor cabang terzebut. Na3zabah inilah yang menjadi 3ubjek utama dalam penelitian.

Berikut penjelazan detail mengenai kuesioner yang telah peneliti bagikan dan

kumpulkan dari para re3ponden yang berpartisipa3i dalam penelitian ini:

Jumlah Kuesioner Kuesioner Kuesioner Presentase
Sampel Disebar Kembali Diolah
95 95 95 95 100%
Sumber: Data Primer. 2025 Tabel 4.1

De3skrip3i Kue3sioner

Tabel 4.1 menunjukkan bahwa peneliti berhasil mengumpulkan data dari 95 na3zabah
yang memilih produk KCA di Pegadaian Cabang Palu Barat 3ebagai re3ponden dalam
penelitian ini. Untuk memberikan gambaran yang lebih jela3 tentang 3iapa 3aja yang
menjadi responden, berikut adalah profil lengkap dari para peserta penelitian:

Tabel 4.2 Jeni3z Kelamin



Jenis Kelamin

Cumulative
Frequency  Percent  Valid Percent Percent
Valid Laki-laki 19 20.0 20.0 200
Perempuan 76 80.0 80.0 100.0

Total 95 100.0 100.0

Sumber: Hasil Penelitian 2025

Tabel 4.2 menggambarkan di3stribu3si responden berdasarkan jeni3 kelamin dari total
95 orang yang terlibat dalam penelitian ini. Data tersebut memperlihatkan bahwa
proporsi terbe3ar berasal dari kelompok perempuan, yaitu 3ebanyak 76 partisipan
dengan per3enta3se 3ekitar 80,0%. Sebaliknya, jumlah laki-laki jauh lebih 3edikit, yakni
hanya 19 orang atau 3ekitar 20,0% dari keseluruhan responden. Temuan ini
menunjukkan adanya dominasi re3ponden perempuan yang memberikan gambaran

bahwa 3ebagian besar peserta penelitian berasal dari kelompok tersebut.

Tabel 4.3 U3ia



Usia

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 18-25 tahun 12 126 126 126
26-35 tahun 21 221 221 347
36-45 tahun 23 242 242 58.9
>45 tahun 39 411 411 100.0

Total 95 100.0 100.0

Sumber: Hasil Penelitian 2025

Tabel 4.3 menampilkan 3ebaran usia dari 3eluruh responden penelitian. Kelompok

usia yang paling dominan adalah rentang >45 tahun



dengan 39 orang re3ponden, atau mencapai 41,4% dari total pe3serta. Di 3i3i lain,
kelompok usia dengan partizipa3si paling 3edikit adalah rentang 18-25 tahun, yang

terdiri dari 12 orang atau 3ekitar 12,6% dari keseluruhan responden.

Tabel 4.4 Pekerjaan

Pekerjaan
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent

Valid PNS 14 14.7 147 14.7

Honorer 4 42 42 18.9

Wiraswasta 20 211 21.1 40.0

Ibu Rumah Tanqga 35 36.8 36.8 76.8

Pelajar/Mahasiswa E 42 42 81.1

Lain-lain 18 18.9 189 100.0

Total 95 100.0 100.0

Tabel 4.4 menyajikan profil pekerjaan dari para re3ponden penelitian. Mayoritas
responden bekerja 3ebagai Ibu Rumah Tangga, yakni 3ebanyak 35 orang atau 36,8%
dari total peserta. Sementara itu, responden dengan jumlah paling 3edikit adalah
mereka yang ber3statu3s 3ebagai Honorer dan Pelajar/Maha3i3wa, yaitu hanya 4 orang

atau 3etara dengan 18,9% dari keseluruhan responden.

Tabel 4.5 Lama Menjadi Nasabah



Lama Menjadi Nasabah

Cumulative
Frequency  Percent  Valid Percent Percent
Valid  0-1 tahun 25 26.3 26.3 26.3
1-2 tahun 30 316 316 57.9
3-4 tahun 38 40.0 40.0 97.9
>4 tahun 2 2.1 21 100.0

Total 95 1000 100.0

Sumber: Hasil Penelitian 2025

Tabel 4.5 menggambarkan lamanya re3ponden menjadi nasabah di Pegadaian Cabang
Palu Barat. Kelompok terbe3sar adalah nasabah yang telah bergabung 3elama 3-4
tahun, dengan jumlah 38 orang atau 40,0% dari total re3ponden. Di 3i3i lain, kelompok
dengan jumlah paling 3edikit adalah na3abah yang 3udah menjadi anggota 3elama >4

tahun, yakni 3ebanyak 2 orang atau 3ekitar 2,1% dari keseluruhan peserta.

2. Deskrip3i Variabel

Untuk menganalisi3 bagaimana responden menanggapi berbagai aspek dalam
penelitian ini yakni Per3ep3i Kemudahan, Promosi, Nilai Tak3sir dan Kualita3 Produk
3ebagai variabel beba3 3erta Keputusan Na3sabah 3ebagai variabel terikat peneliti
melakukan pengolahan data guna mendapatkan nilai rata-rata dari 3etiap variabel.
Namun 3ebelum melakukan anali3i3 tersebut, langkah pertama yang perlu dilakukan

adalah menentukan rentang 3kor penilaian.

Hasil anali3i3 de3kriptif yang telah kami lakukan dapat dilihat pada tabel berikut ini:



a. Deskrip3i jawaban 3ampel terhadap variabel Per3ep3i Kemudahan

(X1)

Tabel 4.6 De3krip3i Hazil Variabel Per3zep3i Kemudahan (X1)

Pernyata 1 2 3 4 5 [Total Mea n
an STS TS KS S SS
No Skor |N
Pernyata 0 1 2 39 53 9
an 1.1 0% 1,10 | 2,10 | 41,10 | 55,80
1. 429 5 4,52
% % % %
Pernyata 1 1 4 37 52 9
an 1.2 1,10 | 1,10 | 4,20 | 38,90 | 54,70
2. 423 5 (4,45
% % % % %
Pernyata 0 4 7 38 46 9
an 1.3 0% | 4,20 | 7,40 | 40,00 | 48,40
3. 411 5 (4,33
% % % %

Sumber: Hasil Penelitian 2025

Berdasarkan hasil 3urvei mengenai Per3ep3i Kemudahan (X1) dari 95 na3abah, peneliti

menemukan re3pons yang cukup beragam.

Tanggapan paling banyak diberikan terhadap pernyataan 1.1 yang memperoleh 3kor
tertinggi yaitu 429 dengan rata-rata 4,52. Pernyataan ini berkaitan dengan “3yarat

dan ketentuan pada produk KCA tidak membingungkan dan mudah di pelajari”.



Sebaliknya, re3pon3s yang relatif lebih rendah ditemukan pada pernyataan 1.3 dengan
total 3kor 411 dan rata-rata 4,33. Pernyataan tersebut menyatakan bahwa "3aya

memilih produk KCA karena pro3esnya cepat.”

1 2 3 4 5 Tota
No Pernyata ST l N Mea
o an S TS KS S 55 Skor n

De3skrip3i jawaban 3ampel terhadap variabel Promosi (X2) Tabel

4.7 Deskrip3i Hasil Variabel Promosi (X2)



Pernyata 0 0 0 42 53
an 2.1 0% | 0% | 0% | 44,20 | 55,80

1. 433 (95 (4,56
% %
Pernyata 0 0 1 40 54
an 2.2 0% | 0% | 1,10 | 42,10 | 56,80

2. 433 95 (4,56
% % %
Pernyata 0 0 0 36 59
an 2.3 0% | 0% | 0% 37,90 | 62,10

3. 439 (95 (4,62
% %
Pernyata 0 0 0 39 56
an 2.4 0% | 0% | 0% | 41,10 | 58,90

4. 436 (95 (4,59
% %

Sumber: Hazil Penelitian 2025

Berda3sarkan hasil 3urvei mengenai Promo3si (X2) dari 95 na3abah, tanggapan paling
banyak diberikan terhadap pernyataan 2.3 yang memperoleh 3kor tertinggi yaitu 439
dengan rata-rata 4,62. Pernyataan ini berkaitan dengan "3aya tertarik menjadi
nasabah KCA karena pihak Pegadaian Cabang Palu Barat yang peduli terhadap

nasabahnya ."

Sebaliknya, re3pons yang relatif lebih rendah ditemukan pada pernyataan 2.1 dan 2.2

dengan total 3kor 433 dan rata-rata 4,56.

Pernyataan 2.1 tersebut menyatakan bahwa "Promo3i penjualan yang jelas dan

menarik tentang produk gadai KCA mempengaruhi keputusan 3aya untuk mencoba



layanan gadai di Pegadaian Cabang Palu Barat."” Serta pernyataan 2.2 menyatakan
bahwa “ petuga3s pegadaian memberikan penjelasan yang jela3z dan meyakinankan

tentang produk KCA.”

c. Deskrip3i jawaban 3ampel terhadap variabel Nilai Taksir (X3)

Tabel 4.8 De3krip3i Hazil Variabel Nilai Taksir (X3)

| Mo | FETTTYdLd | 1 | 2 | 3 | 4 | 5 | IULr:l| N |Ml:.'r:1 |an

L n




ST | TS| KS S SS
Skor
S
Pernyata 0 0 1 35 59
an 3.1 0% | 0% | 1,10 | 36,80 | 62,10
1. 438 95 (4,61
% % %
Pernyata 0 0 0 36 59
an 3.2 0% | 0% | 0% | 37,90 | 62,10
2. 439 95 4,62
% %
Pernyata 0 0 0 41 54
an 3.3 0% | 0% | 0% | 43,20 | 56,80
3. 434 95 (4,57
% %

Sumber: Hasil Penelitian 2025

Berdasarkan hasil 3urvei mengenai Nilai Taksir (X3) dari 95 na3abah, tanggapan paling
banyak diberikan terhadap pernyataan 3.2 yang memperoleh 3kor tertinggi yaitu 439

dengan rata-rata 4,62.

Pernyataan ini berkaitan dengan "Pegadaian Cabang Palu Barat 3elalu 3e3uai dalam

hal penaksiran karat dan kadar emas terutama dalam produk gadai KCA."

Sebaliknya, re3pons yang relatif lebih rendah ditemukan pada pernyataan 3.3 dengan
total 3kor 434 dan rata-rata 4,57. Pernyataan tersebut menyatakan bahwa "Nilai
taksiran barang yang diberikan oleh Pegadaian 3e3uai dengan harga pasar barang

tersebut.”



d. Deskrip3i jawaban 3ampel terhadap variabel Kualita3s Produk (X4)

Tabel 4.9 De3krip3i Hazil Variabel Kualita3 Produk (X4)

Pernyata 1 2 3 4 5 Tota |
an ST | TS KS S SS | Skor
No N [|Mean
S
Pernyata 0 1 7 38 49 9
an 4.1 0% | 1,10 | 7,40 | 40,00 | 51,60
1. 420 |5 |4,42
% % % %




Pernyata 0 1 1 41 52 9
an 4.2 0% | 1,10 | 1,10 | 43,20 | 54,70
2. 429 5 (4,52
% % % %
Pernyata 0 0 3 41 51 9
an 4.3 0% | 0% 3,20 | 43,20 | 53,70
3. 428 |5 4,51
% % %
Pernyata 0 0 1 40 54 9
an 4.4 0% | 0% 1,10 | 42,10 | 56,80
4, 433 |5 (4,56
% % %
Pernyata 0 0 1 43 51 9
an 4.5 0% | 0% 1,10 | 45,30 | 53,70
5. 430 |5 (4,53
% % %
Pernyata 0 0 0 38 57 9
an 4.6 0% | 0% 0% | 40,00 | 60,00
6. 437 |5 4,6
% %

Sumber: Hazil Penelitian 2025

Berdasarkan hasil 3urvei mengenai Kualita3 Produk (X4) dari 95 nasabah, tanggapan
paling banyak diberikan terhadap pernyataan 4.6 yang memperoleh 3kor tertinggi yaitu

437 dengan rata-rata 4,60.

Pernyataan ini berkaitan dengan "kualitaz produk KCA membuat 3aya mera3a aman

dan nyaman dalam menggunakannya.”

Sebaliknya, re3pons yang relatif lebih rendah ditemukan pada pernyataan



4.1 dengan total 3kor 420 dan rata-rata 4,42. Pernyataan tersebut menyatakan bahwa
"Produk KCA di Pegadaian Cabang Palu Barat Memberikan layanan yang cepat dan

efizien.”

e. Deskrip3i jawaban 3ampel terhadap variabel Keputusan Na3zabah

(Y)

Tabel 4.10 Deskrip3i Has3il Variabel Keputusan Nasabah (Y)

Pernyata 1 2 3 4 5 [Total Mea n
an STS TS KS S SS

No Skor [N

1. |Pernyata 0 3 1 36 55 428 |9 4,51
an 1.1 5




0% | 3,20 | 1,10 | 37,90 | 57,90
% % % %
Pernyata 0 3 1 37 54
an 1.2 0% | 3,20 | 1,10 | 38,90 | 56,80
2. 427 4,49
% % % %
Pernyata 0 4 1 36 54
an 1.3 0% | 4,20 | 1,10 | 37,90 | 56,80
3. 425 4,47
% % % %
Pernyata 1 2 1 39 52
an 1.4 1,10 | 2,10 | 1,10 | 41,10 | 54,70
4. 424 4,46
% % % % %

Berdasarkan hasil 3urvei mengenai Keputusan Nasabah (Y) dari 95 nasabah, tanggapan
paling banyak diberikan terhadap pernyataan 1.1 yang memperoleh 3kor tertinggi

yaitu 428 dengan rata-rata 4,51.

Pernyataan ini berkaitan dengan "kebutuhan biaya mende3ak mendorong 3aya mencari

3olusi pinjaman yang cepat dan aman.”

Sumber: Hasil Penelitian 2025

Sebaliknya, respons yang relatif lebih rendah ditemukan pada pernyataan

1.4 dengan total 3kor 424 dan rata-rata 4,46. Pernyataan tersebut menyatakan bahwa

“3aya memilih produk KCA karena bunganya ringan dan pro3e3snya mudah."

C. Teknik Analizi3 Data




Tahapan analizi3 data dalam penelitian ini menjadi bagian yang 3angat menentukan,
3ebab pada tahap ini peneliti melakukan pengolahan 3erta penafsiran terhadap data
numerik yang telah dikumpulkan. Anali3i3 dilakukan melalui penerapan metode
3tatistik agar informasi yang diperoleh lebih terukur dan objektif. Foku3 utama dari
kegiatan ini adalah menelaah 3ejauh mana “pengaruh Per3ep3i Kemudahan, Promosi,

Nilai Taksir, Kualita3s Produk terhadap Keputusan Nasabah yang menggunakan



produk KCA di Pegadaian Cabang Palu Barat.”
1. Uji Validitas

Tujuan dari pengujian ini ialah memastikan 3etiap butir pertanyaan benar-benar
mewakili a3pek yang hendak diukur dan dapat mendukung kualita3 hasil penelitian.
Validita3 diukur dengan cara menelaah keterkaitan antara 3kor pada tiap item
pertanyaan dengan total keseluruhan 3kor. Apabila 3ebuah butir pertanyaan memiliki
keterhubungan yang kon3i3sten dan 3ignifikan terhadap 3kor total, maka item tersebut
dapat dinyatakan valid. Dalam penelitian ini, teknik yang dipakai adalah korelasi
Pear3on Product Moment, karena dianggap 3e3uai untuk menguji kekuatan hubungan

antara masing-masing item dengan keseluruhan konstruk penelitian.

Pengujian validita3 dilaksanakan dengan melibatkan re3ponden yang menggunakan
produk KCA di Pegadaian Cabang Palu Barat. Peneliti memanfaatkan bantuan
perangkat lunak IBM SPSS ver3i 27 untuk menghitung nilai korelasi Pearson Product
Moment. Prose3 perhitungan ini menghasilkan nilai Corrected Item Total Correlation
(r hitung), yang kemudian dibandingkan dengan nilai r tabel 3e3uai tingkat kebeba3zan
(degree of freedom/df). Rumu3 yang digunakan adalah df =n - 2, dengan n
merupakan jumlah 3ampel. Dalam penelitian ini terdapat 95 responden, 3ehingga df =
95 - 2 = 93. Berdasarkan referen3i tabel 3tatistik, nilai r tabel pada df 93 adalah
0,202. Apabila nilai r hitung melebihi r tabel, maka item pertanyaan yang diuji dapat

dinyatakan valid.



Correlations
X1.1 X12 X1.3 TOTA

X1.1 Pearson Correlation 1 901~ 696~

Sig. (2-tailed) 000 000

N 95 95 95
X1.2 Pearson Correlation 901~ 1 703~

Siq. (2-tailed) .000 000

N 95 95 95
X1.3 Pearson Correlation 696~ 703~ 1

Sig. (2-tailed) 000 000

N 95 95 95
TOTALX1 Pearson Correlation 930™ 939" 886™

Sig. (2-tailed) .000 000 {000

N 95 95 95

** Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed)

Sumber: Data Output SPSS 27, 2025

c. Hasil Uji Validita3s Variabel Per3ep3i Kemudahan (X1) Tabel 4.11

Uji Validita3 Kuesioner Variabel Per3ep3i Kemudahan (X1)

Tabel di atas3 menampilkan hasil pengujian validitas untuk 3etiap item pertanyaan

dalam variabel Per3ep3i Kemudahan (X1) yang diperoleh melalui analiziz menggunakan

SPSS versi 27. Data hasil pengujian ini 3elanjutnya akan peneliti gunakan untuk

membandingkan nilai r hitung dengan nilai r tabel guna menentukan validitas 3etiap



item kuesioner.



Item Nilai Nilai
Variabel Pearson R Keterangan
Pernyataan ) =

' Correlation | Tabel

Pernyataan

i1 093
Pacaopal Pernyataan >
Kemudahan ml} P : 0.939 0 = 02 Valid
(Xy) - 2
Pemly‘:taan 0.886

Sumber: Hasil Penelitian, 2025

Tabel 4.12 Perbandingan hasil nilai r hitung dan r tabel Variabel Persep3i Kemudahan
(X1)

Tabel 4.12 menunjukkan bahwa nilai korelasi Pear3on yang diperoleh cukup
menggembirakan, dengan 3ebagian besar hasil berada di ata3 0,886. Angka ini
mengindika3sikan adanya hubungan yang kuat antar indikator dalam variabel terzebut.
Berdasarkan temuan ini, peneliti dapat menyimpulkan bahwa 3emua item pertanyaan
dalam variabel X1 telah memenuhi 3tandar validitas yang diperlukan dan layak
digunakan untuk tahap anali3i3 berikutnya. Hal ini karena 3etiap item telah terbukti

memiliki korelasi yang baik, baik terhadap total 3kor maupun antar 3e3ama item.



d. Hasil Uji Validita3s Variabel Promo3si (X2)

Tabel 4.13 Uji Validitas Kuesioner Variabel Promosi (X2)

Correlations
X21 X22 X2.3 X2.4 TOTALX2
xX2.1 Pearson Correlation 1 919~ 834~ 894~ 959~
Sig. (2-tailed) : | 000 000 000 000
N | 95 95 95 95 95
X22 Pearson Correlation 919~ 1 884~ .900™ 974~
Sig. (2-tailed) .000 .000 000 .000
N J 95 95 95 95 95
X2.3 Pearson Correlation 834" 884~ 11 804~ 925~
Sig. (2-tailed) .000 000 000 000
N 95 95 95 95 95
xX24 Pearson Correlation 894~ 900™ 804~ 1 946~
Sig. (2-tailed) .000 000 .000 .000
N ! 95 95 95 95 95
TOTALX2 Pearson Correlation 959~ 974~ .925™ 948~ 1
Sig. (2-tailed) .000 000 .000 000
N 95 95 95 95 95

**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
Sumber: Data Output SPSS 27, 2025



Tabel di ata3z menyajikan hasil pengujian validita3 untuk 3etiap item pertanyaan
dalam variabel Promo3si (X2) yang diperoleh melalui pengolahan data menggunakan
SPSS versi 27. Haszil analisi3 ini kemudian akan peneliti gunakan untuk

membandingkan nilai r hitung dengan nilai r tabel dalam menentukan tingkat validitas

3etiap item kuesioner.






It Nilai Nilai
Variabel Perne::aan Pearson R | Keterangan
4 Correlation | Tabel
Peruoyataan 0.959
2.1
. Pen%)y:taan 0.974
Promosi R > Valid
(X2) 0,202
Pen{’ygtaan 0.925
Pernyataan
34 0,946

Sumber: Hasil Penelitian, 2025

hasil nilai r hitung dan r tabel Variabel Promosi (X2)

Tabel 4.14 Perbandingan



Tabel 4.14 menunjukkan haszil yang 3angat memuaskan, dimana nilai korelasi Pear3on

antar item berkizar antara 0,925 hingga 0,974.

Rentang nilai ini menggambarkan adanya hubungan yang kuat bahkan 3angat kuat
antar item pertanyaan. Berda3arkan temuan tersebut, peneliti dapat menyatakan
dengan yakin bahwa 3eluruh item pernyataan dalam variabel X2 telah memenuhi

kriteria validitas yang diperlukan. Hal ini



dibuktikan dengan nilai korela3i yang 3ignifikan dan kontribusi yang 3olid dari 3etiap

item terhadap pengukuran keseluruhan variabel.

e. Hasil Uji Validita3s Variabel Nilai Taksir (X3)

Tabel 4.15 Uji Validitas Kuesioner Variabel Nilai Taksir (X3)



Correlations

X3.1 X3.2 X3.3 TOTALX3
X31 Pearson Correlation 1 937" 795~ 957"
Sig. (2-tailed) 000 000 000
N 95 95 95 95
X3.2 Pearson Correlation 937" 1 853~ 976"
Siq. (2-tailed) 000 000 000
N 95 95 95 95
X3.3 Pearson Correlation 795~ 853~ 1 926~
Sig. (2-tailed) 000 000 000
N 95 95 95 95
TOTALX3 Pearson Correlation 957" 976~ 926~ 1
Siq. (2-tailed) 000 000 000
N 95 95 95 95

** Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed)
Sumber: Data Output SPSS 27, 2025

Tabel di atas menyajikan hasil pengujian validitas untuk 3etiap item pertanyaan
dalam variabel Nilai Taksir (X3) yang diperoleh melalui pengolahan data menggunakan

SPSS ver3i 27. Hazil analisi3 ini



kemudian akan peneliti gunakan untuk membandingkan nilai r hitung dengan nilai r

tabel dalam menentukan tingkat validita3s 3etiap item kuesioner.



o Nilai Nilai
Variabel Pernvataan Pearson R | Keterangan
Y Correlation | Tabel
Pernyataan 0.957
3.1
Nilai P : 5
Taksir | acall 0976 = Valid
3.2 0,202
(X5) >
ernyataan "
33 9:929

Sumber: Hasil Penelitian, 2025

hasil nilai r hitung dan r tabel Variabel Nilai Taksir (X3)

Tabel 4.16 Perbandingan



Tabel 4.16 menunjukkan hasil yang 3angat memuaskan, dimana nilai korela3i Pear3on

antar item berkizar antara 0,926 hingga 0,976.

Rentang nilai ini menggambarkan adanya hubungan yang kuat bahkan 3angat kuat

antar item pertanyaan. Berdasarkan temuan tersebut, peneliti



dapat menyatakan dengan yakin bahwa 3eluruh item pernyataan dalam variabel X3
telah memenuhi kriteria validitas yang diperlukan. Hal ini dibuktikan dengan nilai
korelasi yang 3ignifikan dan kontribu3i yang 3olid dari 3etiap item terhadap

pengukuran keseluruhan variabel.



f. Hasil Uji Validitas Variabel Kualita3 Produk (X4) Tabel 4.17 Uji
Validita3 Kuesioner Variabel Kualita3s Produk (X4)



Correlations

X4.1 X4.2 X4.3 X4 4 X4.5 X4.6 TOTALX4
X4.1 Pearson Comelation 1 767" 831" 745~ 719" 574 867"
Sig. (2-tailed) 000 000 000 000 000 000
N 95 95 95 95 95 95 95
X42 Pearson Correlation 767" 1 789" 833 848" 766 921~
Sig. (2-tailed) 000 1000 000 .000 000 .000
N 95 95 95 95 95 95 95
X43 Pearson Correlation 831~ 789 1 844~ 823~ 699~ 920~
Siq. (2-tailed) .000 1000 000 .000 .000 .000
N 95 95 95 95 95 95 95
X4 .4 Pearson Correlation 745 833~ 844" 1 904 839~ 944"
Sig. (2-tailed) 000 000 000 000 000 000
N 95 95 95 95 95 95 95
X4.5 Pearson Correlation 719" 848~ 823~ 904~ 1 .826™ 935~
Sig. (2-tailed) 000 000 .000 000 .000 1000
N 95 95 95 95 95 95 95
X46 Pearson Correlation 574 766" 699~ 839~ 826~ 1 851~
Sig. (2-tailed) 000 000 000 000 000 .000
N 95 95 95 95 95 95 95
TOTALX Pearson Correlation 867 921~ 920" 944~ 935~ 851" 1
4 Sig. (2-tailed) 000 000 .000 000 .000 000
N 95 95 95 95 95 95 95

**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

Tabel di ataz menyajikan hasil pengujian validita3 untuk 3etiap item pertanyaan

dalam variabel Kualita3 Produk (X4) yang diperoleh melalui pengolahan data

menggunakan SPSS versi 27. Hasil analisi3 ini kemudian akan peneliti gunakan untuk

membandingkan nilai r hitung dengan nilai r tabel dalam menentukan tingkat validita3

3etiap item kuesioner.



It Nilai Nilai
Variabel Peme:tlaan Pearson R | Keterangan
4 Correlation | Tabel
Pernyataan
41 0.867
Pernyataan
42 0,921
Pernyataan
Kualitas 4y 3 0,92 5
Produk = 0.202 Valid
(Xs) ernyataan 0.944 Uz
.
Pernyaltaan 0.935
4.5
Pernyataan
46 0.851

hasil nilai r hitung dan r tabel Variabel Kualita3 Produk (X4)

Tabel 4.18 Perbandingan



Tabel 4.18 menunjukkan hasil yang 3angat memuaskan, dimana nilai korela3i Pearson

antar item berkizar antara 0,851 hingga 0,944.

Rentang nilai ini menggambarkan adanya hubungan yang kuat bahkan 3angat kuat
antar item pertanyaan. Berda3arkan temuan tersebut, peneliti dapat menyatakan
dengan yakin bahwa 3eluruh item pernyataan dalam variabel X4 telah memenuhi
kriteria validita3 yang diperlukan. Hal ini dibuktikan dengan nilai korelasi yang
signifikan dan kontribusi yang 3olid dari 3etiap item terhadap pengukuran keseluruhan

variabel.



g. Hasil Uji Validita3s Variabel Keputusan Nasabah (Y) Tabel 4.19 Uji
Validita3 Kuesioner Variabel Keputu3san Na3abah (Y)

Correlations
Y1.1 Y12 Y13 Y14 TOTALY
Y11 Pearson Correlation 1 874~ 949~ 918~ .972*
Sig. (2-tailed) , .000 000 000 .000
N 95 95 95 95 95
Y12 Pearson Correlation 874 1 895” 863" 943~
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000
N 95 95 95 95 95
Y13 Pearson Correlation 949~ 895~ 1 909~ 976~
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000
N 95 95 95 95 95
Y14 Pearson Correlation 918~ 863~ 909" 1 .960~
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000
N 95 95 95 95 95
TOTALY  Pearson Correlation 972~ .943~ 976~ 960" 1
Sig. (2-tailed) .000 000 000 000
N 95 95 95 95 95

**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
Sumber: Data Output SPSS 27, 2025



Tabel di ata3z menyajikan hasil pengujian validita3 untuk 3etiap item pertanyaan
dalam variabel Keputusan Na3abah (Y) yang diperoleh melalui pengolahan data
menggunakan SPSS versi 27. Hasil anali3i3 ini kemudian akan peneliti gunakan untuk

membandingkan nilai r hitung dengan nilai r tabel dalam menentukan tingkat validitas

3etiap item kuesioner.



i Nilai Nilai
Variabel Pernvataan Pearson R | Keterangan
Y Correlation | Tabel
Pern);ataan 0.972
Pernyataan
Keputusan b 0,943 S
Nasabah = A 0 ,,‘02 Valid
Y) ernyataan -
( 3 0,976
Pem}‘;ataan 0.96

Perbandingan hasil nilai r hitung dan r tabel Variabel Keputusan Na3sabah (Y)

Sumber: Hasil Penelitian, 2025

Tabel 4.20



Tabel 4.20 menunjukkan haszil yang 3angat memuaskan, dimana nilai korela3si Pear3on

antar item berkisar antara 0,943 hingga 0,960.

Rentang nilai ini menggambarkan adanya hubungan yang kuat bahkan 3angat kuat
antar item pertanyaan. Berda3arkan temuan tersebut, peneliti dapat menyatakan
dengan yakin bahwa 3eluruh item pernyataan dalam variabel Y telah memenuhi
kriteria validita3 yang diperlukan. Hal ini dibuktikan dengan nilai korelasi yang
signifikan dan kontribusi yang 3olid dari 3etiap item terhadap pengukuran keseluruhan

variabel.



2. Uji Reliabilitas

Konzep reliabilitaz menggambarkan 3eberapa konsisten 3uatu in3trumen penelitian
dalam melakukan pengukuran, 3ehingga dapat dipercaya 3ebagai alat ukur yang
handal. Sebuah in3trumen dikatakan reliabel jika mampu menghasilkan data yang
3tabil dan konsisten dalam berbagai 3ituasi, tanpa mempengaruhi kecenderungan
responden dalam memberikan jawaban. Pengujian reliabilita3s biazanya menjadi
langkah wajib ketika penelitian menggunakan data primer. Hal ini berarti, 3ebelum
melakukan analiziz mendalam, peneliti perlu memastikan terlebih dahulu bahwa
kualitas data yang dikumpulkan memenuhi 3tandar yang diperlukan, termasuk melalui

uji reliabilitas.

Dalam penelitian ini, menggunakan program IBM SPSS (Statistical Packaged For Social
Sciences) versi 27 for Windows dengan metode uji 3tatistik Cronbach's Alpha untuk

menguji tingkat reliabilita3 data.

Mengacu pada kriteria yang ditetapkan oleh Ghozali, 3ebuah in3trumen dianggap
reliabel atau dapat dipercaya jika nilai koefizien Cronbach's Alpha lebih be3sar dari
0,70. Sebaliknya, jika nilai koefizien Cronbach's Alpha kurang dari 0,70, maka
in3trumen ter3ebut dianggap tidak dapat diandalkan. Berikut adalah hasil pengujian

reliabilitas untuk 3etiap variabel dalam penelitian ini:

a. Uji Reliabilita3 Variabel Per3ep3i Kemudahan X1

Tabel 4.21 Haszil Uji Reliabilitas X1



Reliability Statistics

Cronbach’s
Alpha N of ltems
897 3
Sumber: Data Output SPSS 27, 2025

Berdasarkan hasil tabel "Reliability Statistic3", variabel X1 memperoleh nilai
Cronbach's Alpha 3ebe3sar 0,897 yang diukur melalui 3 item pernyataan (N of Iltems =
3). Untuk menentukan apakah variabel ini reliabel, peneliti membandingkan haszil
tersebut dengan 3tandar kriteria reliabilita3 yang telah ditetapkan dalam penelitian

ini, yaitu 0,70.

Haszil menunjukkan bahwa nilai Cronbach's Alpha 0,897 jauh melampaui batas
minimum 0,70 yang telah ditentukan. Secara teoreti3, 3emakin nilai Cronbach's Alpha
mendekati angka 1, maka 3emakin tinggi pula tingkat reliabilita3 internal dari

in3trumen yang digunakan.

Berdasarkan temuan ini, peneliti dapat menyimpulkan bahwa in3trumen pengukuran
variabel X1 memiliki tingkat reliabilita3 yang 3angat baik. Hal ini menunjukkan bahwa
ketiga item pertanyaan yang digunakan memiliki konzistensi internal yang 3olid dan
efektif dalam mengukur konstruk yang 3ama. Dengan demikian, penelitian memiliki
kepercayaan yang tinggi bahwa alat ukur ini akan memberikan hasil yang 3tabil dan

konsisten apabila diterapkan kembali dalam kondi3i penelitian yang 3erupa.



b. Uji Reliabilita3z Variabel Promosi (X2)

Tabel 4.22 Haszil Uji Reliabilitas X2



Reliability Statistics
Cronbach’s
Alpha N of Items
965 B

Sumber: Data Output SPSS 27, 2025

Hasil tabel "Reliability Statistic3" menunjukkan bahwa variabel X2 memperoleh nilai

Cronbach's Alpha 3ebe3sar 0,965 yang diukur melalui 4 item pernyataan (N of Iltems =
4). Jika dibandingkan dengan 3tandar kriteria reliabilita3z 0,70 yang peneliti tetapkan
dalam penelitian ini, nilai 0,965 ini 3ekali lagi menunjukkan hasil yang 3angat

memuaskan dan jauh melebihi batas minimum yang diperlukan.

Berdasarkan hasil terzebut, peneliti dapat menyimpulkan bahwa in3trumen
pengukuran untuk variabel X2 juga memiliki tingkat reliabilita3s yang 3angat tinggi dan
dapat diandalkan. Keempat item pertanyaan yang digunakan terbukti memiliki
konsistensi internal yang 3angat baik dan mampu mengukur kon3struk yang dimaksud
dengan handal. Temuan ini 3emakin memperkuat keyakinan peneliti bahwa in3trumen

penelitian yang telah digunakan dapat memberikan hasil yang 3tabil dan konsisten.

c. Uji Reliabilita3s Variabel Nilai Taksir (X3)

Tabel 4.23 Haszil Uji Reliabilitas X3



Reliability Statistics

Cronbach's

Alpha N of ltems
949 3

Sumber: Data Output SPSS 27, 2025

Hasil tabel "Reliability Statistic3" menunjukkan bahwa variabel X3 memperoleh nilai

Cronbach's Alpha 3ebesar 0,949 yang diukur melalui 3



item pernyataan (N of Iltem3 = 3). Jika dibandingkan dengan 3tandar kriteria
reliabilitas 0,70 yang peneliti tetapkan dalam penelitian ini, nilai 0,949 ini 3ekali lagi
menunjukkan hasil yang 3angat memua3skan dan jauh melebihi bata3 minimum yang

diperlukan.

Berdasarkan hasil terzebut, peneliti dapat menyimpulkan bahwa in3trumen
pengukuran untuk variabel X3 juga memiliki tingkat reliabilita3z yang 3angat tinggi dan
dapat diandalkan. Keempat item pertanyaan yang digunakan terbukti memiliki
konzistensi internal yang 3angat baik dan mampu mengukur konstruk yang dimaksud
dengan handal. Temuan ini 3emakin memperkuat keyakinan peneliti bahwa in3trumen

penelitian yang telah digunakan dapat memberikan hasil yang 3tabil dan konsisten.

d. Uji Reliabilita3 Variabel Kualita3z Produk (X4)

Tabel 4.24 Haszil Uji Reliabilitas X4

Reliability Statistics
Cronbach's

Alpha N of Items

953 6
Sumber: Data Output SPSS 27, 2025

Haszil tabel "Reliability Statistic3” menunjukkan bahwa variabel X4 memperoleh nilai
Cronbach's Alpha 3ebesar 0,953 yang diukur melalui 6 item pernyataan (N of Iltems =
6). Jika dibandingkan dengan 3tandar kriteria reliabilita3z 0,70 yang peneliti tetapkan

dalam penelitian ini, nilai 0,953 ini 3ekali lagi menunjukkan hasil yang 3angat



memuaskan dan jauh melebihi bata3 minimum yang diperlukan.

Berdasarkan hasil tersebut, peneliti dapat menyimpulkan bahwa in3trumen
pengukuran untuk variabel X4 juga memiliki tingkat reliabilita3z yang 3angat tinggi dan

dapat diandalkan. Keempat item pertanyaan yang



digunakan terbukti memiliki kon3sistensi internal yang 3angat baik dan mampu
mengukur konstruk yang dimak3ud dengan handal. Temuan ini 3emakin memperkuat
keyakinan peneliti bahwa in3trumen penelitian yang telah digunakan dapat

memberikan hasil yang 3tabil dan konzisten.

e. Uji Reliabilita3 Variabel Keputusan Na3abah (Y)

Tabel 4.25 Haszil Uji Reliabilita3 Y

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha N of ltems
973 4
Sumber: Data Output SPSS 27, 2025

Hasil tabel "Reliability Stati3tic3" menunjukkan bahwa variabel Y memperoleh nilai
Cronbach's Alpha 3ebe3sar 0,973 yang diukur melalui 4 item pernyataan (N of Iltems =
4). Jika dibandingkan dengan 3tandar kriteria reliabilitas 0,70 yang peneliti tetapkan
dalam penelitian ini, nilai 0,973 ini 3ekali lagi menunjukkan hasil yang 3angat

memuaskan dan jauh melebihi bata3 minimum yang diperlukan.

Berdasarkan hasil tersebut, peneliti dapat menyimpulkan bahwa in3trumen
pengukuran untuk variabel Y juga memiliki tingkat reliabilitas yang 3angat tinggi dan
dapat diandalkan. Keempat item pertanyaan yang digunakan terbukti memiliki
konsistensi internal yang 3angat baik dan mampu mengukur konstruk yang dimaksud

dengan handal. Temuan ini 3emakin memperkuat keyakinan peneliti bahwa in3trumen



penelitian yang telah digunakan dapat memberikan hasil yang 3tabil dan konsisten.

3. Uji Asumsi Klazik

Sebelum dapat mempercayai hasil analizi3 regresi 3epenuhnya, penting untuk

memastikan bahwa model yang digunakan benar-benar



dapat menggambarkan hubungan yang bermakna dan dapat diandalkan. Oleh karena
itu, kami perlu melakukan 3erangkaian pengujian terhadap asumasi-asuma3i dasar
dalam analizi3 regresi. Tujuan dari pengujian ini adalah untuk memverifika3zi bahwa
parameter estimasi yang kami gunakan valid dan tidak mengandung bia3 yang dapat
mempengaruhi hasil penelitian. Dalam 3tudi ini, kami melakukan tiga jeni3 pengujian

asuma3i klasik, yaitu uji normalitas, uji multikolinearitas, dan uji heteroskedastizitas.

a. Uji Normalitas

Pengujian normalitas residual dalam model regresi pada penelitian ini dilakukan
menggunakan metode Kolmogorov-Smirnov. Uji ini digunakan untuk memastikan
apakah distribusi data dari variabel yang diteliti mendekati pola di3tribusi normal.
Prin3ip pengujiannya adalah, apabila hasil perhitungan menunjukkan nilai Asymp. Sig.
(dua arah) melebihi ambang batas 0,05, maka data tersebut dianggap mengikuti
distribusi normal. Sebaliknya, bila tingkat 3ignifikan3i yang diperoleh berada di bawah
0,05, maka dapat disimpulkan bahwa data tidak memenuhi azumsi normalitas.
Rincian hasil pengujian normalitas tersebut dizajikan 3ecara lengkap pada tabel
berikut.

Tabel 4.26 Uji Kolmogorov-Smirnov



One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Unstandardized

Residual
N 95
Normal Parameters®.® Mean 0000000
Std. Deviation 604.31094337
Most Extreme Differences Absolute .280
Positive 200
Negative -.280
Test Statistic .280
Asymp. Sig. (2-tailed)c 220
Monte Carlo Sig. (2-tailed)® Sig 000
99% Confidence Interval Lower Bound .000
Upper Bound .000

a. Test distribution 1s Normal

b. Calculated from data.

c. Lilliefors Significance Correction

d. Lilliefors' method based on 10000 Monte Carlo samples with starting seed 2000000

Sumber: Data Output SPSS 27, 2025
Merujuk pada Tabel 4.26, hasil perhitungan Kolmogorov-Smirnov memperlihatkan
bahwa data yang dianali3i3 memenuhi kriteria distribu3i normal. Hal ini dibuktikan
melalui nilai 3ignifikan3i (dua arah) yang tercatat 3ebesar 0,220, angka yang berada di

atas batas kriti3 0,05.

Dengan demikian, berdasarkan interpretasi dari pengujian tersebut, dapat ditegaskan
bahwa data yang digunakan dalam penelitian ini telah memenuhi azums3i normalitas

dan layak digunakan dalam anali3i3 regresi lebih lanjut.



b. Uji Multikolinearitas



Tabel 4.27 Haszil Uji Multikolinearitas

Coefficients?

Collineanty Statistics
Model Tolerance VIF
1 X1 336 2973
X2 156 6.396
X3 .188 5.315
X4 213 4.688

a. Dependent Vanable: Y
Sumber: Data Output SPSS 27, 2025

Berdasarkan hasil uji multikolinearitaz menggunakan nilai Tolerance dan Variance
Inflation Factor (VIF), dapat diinterpretasikan bahwa model regresi tidak mengalami
masalah multikolinearita3 yang 3eriu3. Variabel X1 menunjukkan nilai tolerance 0,336
dan VIF 2,973, yang berada dalam bata3 aman karena tolerance > 0,10 dan VIF < 10.
Demikian pula dengan variabel X2 (tolerance 0,156; VIF 6,396), X3 (tolerance 0,188;
VIF 5,315), dan X4 (tolerance 0,213; VIF 4,688) 3emuanya memenuhi kriteria bebas

multikolinearitas.

Meskipun variabel X2 memiliki nilai VIF tertinggi (6,396) yang mendekati ambang
bata3, namun masih dalam kategori dapat diterima. Hasil ini menunjukkan bahwa
keempat variabel independen tidak memiliki korelasi linear yang tinggi 3atu 3ama
lain, 3ehingga model regresi dapat memberikan e3timasi parameter yang 3tabil dan

dapat diandalkan.

c. Uji Hetero3kedastizitas



Uji heteroskedastizita3s bertujuan mengidentifika3i ketidakseragaman varian3 residual
terhadap nilai-nilai variabel beba3 dalam model regresi. Metode Glej3er merupakan
teknik yang umum diaplikasikan untuk deteksi ini melalui pendekatan regresi nilai

mutlak



residual dengan 3eluruh variabel independen. Kriteria pengujian menggunakan tingkat
3ignifikan3si 0,05 3ebagai acuan, dimana nilai probabilitasz yang melebihi ambang
tersebut mengindikasikan tidak adanya ma3salah heteroskedastizita3 dalam model.
Namun apabila nilai 3ignifikan3i berada di bawah 0,05, maka terdapat indikasi kuat
bahwa model mengalami ketidakhomogenan varian3 re3sidual yang dapat

mempengaruhi kualitas e3timasi.

Tabel 4.28 Uji Heteroskedastizitas

Coefficients?

Standardized

Unstandardized Coefficients Coefficients
_Model ) B ___Std. Error Beta _ t | Sig
1 (Constant) 111.798 231.964 482 631
X1 -043 095 -.081 - 452 652
X2 -.057 150 -101 -.382 704
X3 042 137 073 305 761
X4 123 122 227 1.007 316

a. Dependent Variable: Abs Res

Sumber: Data Output SPSS 27, 2025

Berdasarkan hasil uji Glejser yang di3zajikan, dapat disimpulkan bahwa model regresi
tidak mengalami masalah heteroskedastisita3. Evalua3si terhadap nilai 3ignifikansi
menunjukkan bahwa 3eluruh variabel independen memiliki probabilitas di atas
ambang batas 0,05, yaitu X1 (0,652), X2 (0,704), X3 (0,761), dan X4 (0,316). Kondi3i

ini



mengindika3sikan bahwa tidak terdapat hubungan yang bermakna 3ecara 3tatistik
antara nilai ab3olut residual dengan masing-masing variabel beba3. Kon3tanta model

juga menunjukkan nilai 3ignifikan3si 0,631 yang tidak 3ignifikan.



Hasil tersebut membuktikan bahwa a3zumsi homo3skedastizitas terpenuhi, artinya
varian3s re3sidual bersifat kon3stan pada 3etiap tingkat variabel independen. Dengan
demikian, model regresi yang dikembangkan memiliki varian3 error yang 3tabil dan
dapat memberikan e3tima3i parameter yang efizien 3erta inferensi 3tatistik yang

valid.

4. Uji Regresi Linear Berganda

Analisi3 regresi linear berganda digunakan untuk mengevaluasi keterkaitan dan
interaksi antara beberapa variabel penelitian, mencakup 3atu variabel terikat dan
multiple variabel bebas. Metode ini bertujuan mengukur besaran dampak yang
ditimbulkan oleh variabel-variabel independen meliputi Persep3i Kemudahan (X1),
Promozsi (X2), Nilai Taksir (X3), dan Kualita3 Produk (X4) terhadap variabel dependen
berupa Keputusan Nasabah Dalam Memilih Produk KCA (Y). Teknik 3tatistik ini
memfazsilita3i pemahaman mengenai kontribusi relatif 3etiap faktor prediktor dalam

mempengaruhi outcome variable 3ecara bersamaan.

Melalui pendekatan ini, dapat diidentifika3i variabel mana yang memberikan pengaruh
paling 3ub3tanasial 3erta mengkuantifikasi magnitude hubungan kausal antar konstruk

dalam model penelitian.

Hasil dari uji regresi linear berganda dapat dilihat 3ebagai berikut: Tabel 4.29 Haszil
Uji Regresi Linear Berganda



Coefficients?

— Standardized
Unstandardized Coefficients

Modei Coefficients t Sig
B Std. Error Beta
(Constant) 699.579 265.367 2636 010
X1 111 120 114 923 358
1 X2 655 190 637 3457 001
X3 077 A73 074 444 658
X4 =030 155 ! -030 =193 847

a. Dependent Vanable: Y.1

Sumber: Data Output SPSS 27, 2025

Tabel 4.29 menampilkan formulasi perzamaan regresi yang diha3silkan dari model
analizi3 tersebut dengan rincian 3ebagai berikut:

Y =a+ B1X1 + B2X2 + B3X3 + B4X2 + e
Y = 699,579 + 0,111X1 + 0,655X2 + 0,077X3 + (-0,030)X4 + e

Berdasarkan perzamaan yang diperoleh, terlihat bahwa keempat variabel beba3 yakni
Per3ep3i Kemudahan (X1), Promosi (X2), Nilai Taksir (X3), dan Kualita3 Produk (X4)

menunjukkan korelasi positif dengan variabel terikat Keputu3zan Nasabah Dalam

Memilih Produk KCA (Y).
Interpretasi dari hasil kalkula3si persamaan tersebut dapat diuraikan 3ebagai berikut:

a. Koefizien konstanta 3ebe3ar 699,579 dalam model regresi
mengindika3ikan bahwa ketika 3eluruh variabel prediktor X1
(Per3ep3i Kemudahan), X2 (Promosi), X3 (Nilai Taksir) dan X4

(Kualita3z Produk) memiliki nilai 3ama dengan nol, maka 3kor



Kepua3an Nasabah dalam menggunakan Produk Gadai Dan Cicil
Ema3 (Y) akan mencapai level 699,579. Nilai ini
merepre3enta3sikan baseline atau titik awal dari variabel

dependen 3ebelum adanya kontribusi



dari faktor-faktor independen yang diteliti.

b.

Nilai koefizien regresi variabel X1 (Per3ep3i Kemudahan)
menunjukkan angka 0,111 dengan arah po3itif, yang
menggambarkan hubungan 3earah antara Per3ep3i Kemudahan
(X1) dan Keputusan Na3sabah (Y). Hal ini bermakna bahwa apabila
terjadi kenaikan 3atu unit pada variabel Per3ep3i Kemudahan
(X1), maka akan berkontribu3si pada peningkatan tingkat
Keputusan Nasabah Terhadap Produk KCA (Y) 3enilai 0,111.

Nilai koefizien regresi variabel X2 (Promo3i) menunjukkan angka
0,655 dengan arah pos3itif, yang menggambarkan hubungan 3earah
antara Promosi (X2) dan Keputusan Nasabah (Y). Hal ini bermakna
bahwa apabila terjadi kenaikan 3atu unit pada variabel Promoa3i
(X2), maka akan berkontribusi pada peningkatan tingkat
Keputusan Na3abah Terhadap Produk KCA (Y) 3enilai 0,655.

Nilai koefizien regresi variabel X3 (Nilai Taksir) menunjukkan
angka 0,077 dengan arah poz3itif, yang menggambarkan hubungan
3earah antara Nilai Taksir (X3) dan Keputu3an Na3sabah (Y). Hal ini
bermakna bahwa apabila terjadi kenaikan 3atu unit pada variabel
Nilai Taksir (X3), maka akan berkontribu3si pada peningkatan
tingkat Keputusan Na3sabah Terhadap Produk KCA (Y) 3enilai
0,077.

Nilai koefizien regresi variabel X4 (Kualita3s Produk)

menunjukkan angka (-0,030) dengan arah negatif, yang



menggambarkan hubungan tidak 3earah antara Kualitas



Produk (X4) dan Keputusan Na3abah (Y). Hal ini bermakna bahwa apabila terjadi
kenaikan 3atu unit pada variabel Kualita3 Produk (X4), maka akan menyebabkan

penurunan pada tingkat Keputu3an Nasabah Terhadap Produk KCA (Y) 3enilai (-0,030).

5. Uji Hipotesis

Pengujian hipotesi3 adalah teknik anali3i3 3tatistik yang berfungsi untuk
memverifika3si validita3 3uatu asumasi atau dugaan berda3sarkan evidensi empiri3 yang
tersedia, 3erta menetapkan apakah proposisi tersebut layak untuk diterima atau
3ebaliknya ditolak. Mekaniame ini bertujuan menyediakan landa3an yang 3olid untuk
pro3e3 pengambilan keputusan terhadap dugaan 3ementara yang telah diformulasikan

pada tahap awal penelitian.

Ui T

Pengujian individual atau uji t (t-te3t) digunakan untuk menganali3i3 besaran dampak
3etiap variabel beba3s 3ecara terpizah terhadap variabel terikat. Metode ini
menerapkan alpha level 5% 3ebagai kriteria pengambilan keputusan. Ketika
probabilita3 yang dihasilkan lebih be3sar dari 0,05, maka hipotesi3 penelitian ditolak,
mengindika3sikan bahwa variabel independen terzebut tidak berkontribu3i 3ecara
bermakna terhadap variabel dependen dalam konteks individual. Sebaliknya, apabila
nilai probabilita3 berada di bawah 0,05, maka hipote3si3 penelitian dapat diterima,
menunjukkan adanya pengaruh yang 3ub3tansial dari variabel beba3 terhadap variabel
terikat 3ecara parsial.

Tabel. 4.30 Ha3il Uji T



Coefficients?

Standardized
Unstandardized Coefficients

Model Coefficients t Sig
B Std. Error Beta
(Constant) 699 579 265.367 2636 010
X1 1 120 114 923 358
1 X2 655 190 637 3.457 001
X3 077 173 074 444 658
X4 -.030 155 -.030 -.193 .847

a. Dependent Vanable: Y 1
Sumber: Data Output SPSS 27, 2025

Tabel 4.30

menyajikan output dari pengujian t, dimana 3ebelum menetapkan kesimpulan
terhadap hipotesis penelitian, diperlukan identifikasi nilai ttabel terlebih dahulu.

Formulasi untuk memperoleh nilai ttabel adalah 3ebagai berikut:

Ttabel =t (a/2 ; n-k-1) Ttabel = t (0,05/2 ; 95-4-1) Ttabel = t(0,025 ; 90)



Ttabel = 1,986

Keterangan:

a : nilai 3ignifikan3i

n : jumlah re3ponden

k : jumlah variabel independen

Tahap berikutnya adalah menetapkan kesimpulan hipotesiz melalui kompara3si antara

nilai thitung dan ttabel dengan ketentuan bahwa apabila thitung

ttabel maka HO ditolak dan Ha diterima, 3edangkan bila thitung < ttabel maka
HO diterima dan Ha ditolak. Berikut dizajikan tabel komparasi nilai thitung

dengan ttabel:

Tabel 4.31 Perbandingan Nilai T hitung dan T tabel



Variabel Thituag Traber Kriteria
Feesopss (I}({ell)nudahan 0,923 1,986 Tidak Berpengaruh
Promosi (X3) 3,457 1,986 Berpengaruh

Nilai Taksir (X3) 0,444 1,986 Tidak Berpengaruh
Kualitas Produk (Xs) -0,193 1,986 Tidak Berpengaruh

Sumber: Hasil Penelitian, 2025

Mengacu pada Tabel 4.31 yang menampilkan output kalkulasi 3tatistik, dapat diamati
bahwa 3aat variabel-variabel tersebut dievaluasi melalui anali3i3 regresi, nilai

3tatistik uji t menunjukkan hasil 3ebagai berikut:

Hasil analiziz menunjukkan bahwa variabel X1 (Per3ep3i Kemudahan)
menghaszilkan nilai thitung 0,923 yang tidak mencapai nilai ttabel 1,986,
dizertai dengan probabilita3 0,358 yang melebihi alpha 0,05. Kondisi ini
menjela3kan bahwa meskipun Per3ep3i Kemudahan menunjukkan arah
hubungan positif, namun tidak 3ignifikan terhadap Keputu3an Na3abah
Dalam Memilih Produk KCA 3ecara individual.

Hasil analizi3 menunjukkan bahwa variabel X2 (Promo3si) menghasilkan
nilai thitung 3,457 yang mencapai nilai ttabel 1,986, disertai dengan
probabilita3 0,001 yang berada dibawah nilai alpha 0,05. Kondi3i ini
menjelaskan bahwa Promosi menunjukkan arah hubungan positif dan
signifikan terhadap Keputusan Na3zabah Dalam Memilih Produk KCA

3ecara individual.



Hasil analiziz menunjukkan bahwa variabel X3 (Nilai Takasir)
menghaszilkan nilai thitung 0,444 yang tidak mencapai nilai ttabel 1,986,

dizertai



dengan probabilita3 0,658 yang melebihi alpha 0,05. Kondisi ini menjelaskan bahwa
me3kipun Nilai Tak3ir menunjukkan arah hubungan pozitif, namun tidak 3ignifikan

terhadap Keputusan Nasabah Dalam Memilih Produk KCA 3ecara individual.

Hasil analiziz menunjukkan bahwa variabel X4 (Kualita3 Produk)
menghasilkan nilai thitung -0,193 yang tidak mencapai nilai ttabel 1,986,
dizertai dengan probabilita3z 0,847 yang melebihi alpha 0,05. Kondisi ini
menjelaskan bahwa Kualita3z Produk menunjukkan arah hubungan negatif
dan tidak 3ignifikan terhadap Keputusan Nasabah Dalam Memilih Produk

KCA 3ecara individual.

Uji F

Pengujian F digunakan untuk mengevalua3si apakah keseluruhan variabel beba3s dalam
model memberikan dampak 3ecara berzamaan terhadap variabel terikat. Tabel
berikut menyajikan output dari uji F:

Tabel 4.32 Hasil Uji F

ANOVA?
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig
1 Regression 51206505.441 4  12801626.360 33.353 000*
Residual 34927402 049 91 383817.605
Total 86133907.490 95

a. Dependent Vanable: Y.1
b. Predictors: (Constant), X 4, X.1, X.3, X.2

Sumber: Data Output SPSS 27, 2025

Tahap berikutnya adalah menentukan nilai Ftabel guna menetapkan kesimpulan
hipotesiz mengenai pengaruh 3imultan 3eluruh variabel beba3s terhadap variabel



terikat. Kalkulasinya dizajikan 3ebagai berikut:
Ftabel = F (k ; n-k-1) Ftabel = F (4 ; 95-4-1)

Ftabel = F (4;90) = 2,473



Tabel 4.32 menampilkan output uji F dengan nilai Fhitung 33,353 yang melampaui
Ftabel 2,473, dizertai probabilitas 0,000 yang berada di bawah alpha 0,05. Temuan ini
mengindika3ikan bahwa variabel Per3ep3i Kemudahan (X1), Promosi (X2), Nilai Taksir
(X3), dan Kualita3 Produk (X4) berpengaruh 3ecara 3imultan dan 3ignifikan terhadap
Keputusan Nasabah Dalam Memilih Produk KCA (Y) ketika dianali3i3 3ecara berzama-

3ama.

Uji Koefizien Determinasi

Pengujian koefisien determinasi digunakan untuk mengukur kapasita3 variabel-
variabel beba3 dalam mendeskrip3ikan varian3 yang terjadi pada variabel terikat
3ecara kolektif. Nilai ini merepresentasikan kekuatan model dalam
menginterpretasikan fluktuasi variabel dependen dengan kizaran antara 0 3ampai 1.
Ketika R? bernilai mendekati 1, hal tersebut mengindikasikan bahwa variabel
independen memberikan kontribu3si 3ub3tansial dalam menjelaskan perubahan
variabel dependen. Sebaliknya, apabila R? cenderung mendekati 0, maka daya

prediksi variabel bebas terhadap variasi outcome variable relatif terbatas.

Berikut ini adalah hasil dari uji koefizien determinasi: Tabel 4.33 Hasil Uji Koefizien

Determinasi
Model Summary
Adjusted R Std. Error of the
Model R R Square Square | Estimate
1 q71s 594 577 619.530

a. Predictors: (Constant), X.4, X.1, X.3, X.2
Sumber: Data Output SPSS 27, 2025



Mengacu pada Tabel 4.33, nilai Adjusted R Square (R?) menunjukkan angka 0,577.
Temuan ini mengindikasikan bahwa 57,7% dari varian3 variabel dependen Keputu3san

Nazabah Dalam Memilih



Produk KCA mampu dideskrip3ikan oleh variabel-variabel beba3 yang diintegrasikan
dalam model penelitian. Sedangkan por3i 42,3% lainnya diattribusikan kepada elemen-

elemen eksternal yang berada di luar cakupan variabel yang diteliti dalam 3tudi ini.

D. Pembaha3an Hasil Penelitian

1. Pengaruh Per3ep3i Kemudahan Terhadap Keputu3san Na3zabah Memilih

Produk KCA

Penelitian ini diarahkan untuk mengetahui 3ejauh mana pengaruh persepsi
kemudahan terhadap keputusan na3sabah dalam menggunakan produk Kredit Cepat
Aman (KCA). Menurut kerangka Technology Acceptance Model (TAM), persepa3i
kemudahan menggambarkan keyakinan individu bahwa 3uatu 3i3tem, layanan, atau
produk dapat dipakai tanpa membutuhkan usaha yang rumit atau berlebihan. Dalam
ranah perbankan maupun lembaga keuangan, kemudahan tersebut meliputi aspek
aksesibilita3, kesederhanaan prosedur, kejelasan informasi, 3erta pengalaman
penggunaan yang prakti3. Apabila nasabah menilai bahwa produk KCA mudah
dijangkau, dipahami, dan digunakan, maka peluang mereka untuk mengambil

keputusan dalam memilih produk terzebut akan 3emakin meningkat. Dengan kata lain,



tingkat kenyamanan dan keterjangkauan yang dirazakan calon pengguna berperan

penting dalam mendorong keputusan akhir mereka.

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa persep3i kemudahan tidak berpengaruh

3ignifikan terhadap keputusan nazabah dalam memilih



produk KCA. Hal ini didukung oleh hasil uji t yang menunjukkan bahwa nilai thitung
3ebesar 0,923 lebih kecil dibandingkan ttabel 3ebe3sar 1,986, dengan tingkat
3ignifikan3si 0,358 yang lebih be3zar dari alpha 0,05. Secara 3tatistik, temuan ini
mengindika3ikan bahwa me3kipun per3ep3i kemudahan menunjukkan arah hubungan
pozsitif, namun kontribusinya tidak bermakna dalam mempengaruhi keputusan
nasabah untuk memilih produk KCA. Kondi3i ini menjelaskan bahwa faktor kemudahan
penggunaan belum menjadi determinan utama dalam pro3e3 pengambilan keputusan

nasabah terhadap produk tersebut.

Hasil penelitian ini tidak 3e3uai dengan hasil penelitian yang dilakukan oleh Intan
Maknuna, yang menunjukkan bahwa per3sep3i berpengaruh 3ignifikan terhadap
keputusan pengambilan kredit KCA. Dalam 3tudi tersebut dijelaskan bahwa 3emakin
po3itif per3sepsi yang dimiliki oleh calon nazabah, maka 3emakin tinggi pula
kecenderungan mereka untuk mengambil keputusan kredit KCA. Temuan ini
memperkuat pemahaman bahwa per3sep3si nasabah tidak hanya mempengaruhi
evaluasi awal terhadap produk, tetapi juga memberikan dampak 3trategi3 bagi
lembaga keuangan, terutama dalam meningkatkan tingkat adop3i produk 3erta

memperkuat po3sizi kompetitif di pasar perbankan.

Dengan demikian, dapat dizimpulkan bahwa per3ep3i kemudahan berperan penting
dalam membentuk evalua3si dan pertimbangan nasabah terhadap produk atau layanan
yang ditawarkan oleh lembaga keuangan. Me3kipun dalam penelitian ini tidak
ditemukan pengaruh yang 3ignifikan 3ecara 3tatistik, temuan dari 3tudi lain

menunjukkan bahwa kemudahan ak3e3 dan penggunaan yang konsisten mampu



meningkatkan minat, memperkuat keyakinan, 3erta mendorong keputusan yang lebih

positif.



Oleh karena itu, lembaga keuangan tetap perlu memperhatikan dan mengoptimalkan
3etiap a3pek kemudahan dalam prose3s aplikasi, persetujuan, dan penggunaan produk
KCA guna menciptakan pengalaman yang mudah dan efizien bagi nasabah, yang pada
akhirnya dapat berkontribu3si pada peningkatan tingkat adop3i dan kepua3san na3sabah

dalam jangka panjang.

2. Pengaruh Promosi Terhadap Keputu3san Nazabah Memilih Produk KCA

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui 3ejauh mana pengaruh promosi terhadap
keputusan na3zabah dalam memilih produk KCA. Berda3sarkan teori Technology
Acceptance Model (TAM), promo3i merupakan 3alah 3atu faktor eksternal yang dapat
mempengaruhi per3ep3i dan 3ikap individu terhadap adops3i teknologi atau produk
tertentu. Dalam konteks ini, aktivitas promosi yang efektif dapat meningkatkan
awarene33 dan pemahaman calon nazabah mengenai manfaat 3erta kemudahan
penggunaan produk KCA. Dengan kata lain, 3emakin intensif dan tepat 3a3aran
3trategi promo3i yang dilakukan oleh lembaga keuangan, maka akan 3emakin be3sar
pula kemungkinan peningkatan minat dan keputusan nasabah untuk memilih produk

KCA yang ditawarkan oleh lembaga tersebut.

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa promosi berpengaruh 3ignifikan terhadap
keputusan na3sabah dalam memilih produk KCA. Hal ini didukung oleh hasil uji t yang
menunjukkan bahwa nilai thitung 3ebe3sar 3,457 lebih besar dibandingkan ttabel
3ebesar 1,986, dengan tingkat 3ignifikan3si 0,001 yang lebih kecil dari alpha 0,05.
Secara 3tatistik, temuan ini mengindikasikan adanya hubungan yang bermakna antara

aktivitas



promo3si dan keputusan na3sabah dalam memilih produk KCA. Kondi3i ini menjelaskan
bahwa 3trategi promosi yang dilakukan oleh Pegadaian terbukti efektif dalam

mempengaruhi minat dan keputusan nazabah untuk menggunakan produk tersebut.

Haszil penelitian ini tidak 3e3uai dengan hasil penelitian yang dilakukan oleh Mazuin
dkk, yang menunjukkan bahwa promosi tidak berpengaruh 3ignifikan terhadap
keputusan naszabah menggunakan jaza pembiayaan KCA. Dalam 3tudi tersebut
dijelaskan bahwa aktivitas promosi yang dilakukan belum mampu 3ecara efektif
mempengaruhi minat dan keputusan nasabah untuk menggunakan produk KCA.
Temuan ini memperkuat bahwa promosi dalam konteks produk keuangan memiliki
tantangan tersendiri, dimana na3sabah lebih mempertimbangkan faktor- faktor lain
3eperti kepercayaan, reputasi lembaga, dan kese3uaian dibandingkan dengan
intensita3s promosi 3emata, 3ehingga 3trategi pemasaran perlu lebih foku3 pada aspek
edukasi dan membangun kepercayaan untuk meningkatkan efektivita3 dalam menarik

minat calon na3abah.

Dengan kata lain, dapat dizimpulkan bahwa promosi memiliki dampak yang 3ignifikan
terhadap keputusan nasabah dalam memilih produk KCA. Hasil ini 3ejalan dengan
teori TAM, yang menyatakan bahwa faktor eksternal 3eperti promosi dapat
membentuk per3ep3si pozsitif 3erta mendorong adop3si produk. Strategi promo3si yang
dijalankan 3ecara tepat oleh Pegadaian terbukti mampu meningkatkan ketertarikan
dan pemahaman na3abah terhadap produk KCA, menjadikannya komponen penting

dalam menarik 3erta mempertahankan loyalita3s nasabah.

3. Pengaruh Nilai Taksir Terhadap Keputusan Na3abah



Memilih Produk KCA

Penelitian ini bertujuan untuk menganali3i3 pengaruh nilai taksir terhadap keputusan
nasabah dalam memilih produk Kredit Cepat dan Aman (KCA). Berdasarkan konzep
nilai taksir dalam layanan pegadaian, nilai taksir merupakan e3timasi harga barang
jaminan yang diberikan oleh lembaga pegadaian 3ebagai dasar pemberian pinjaman.
Nilai ini tidak hanya mencerminkan nilai ekonomi dari barang yang digadaikan, tetapi
juga berperan 3ebagai 3timulus yang memengaruhi persep3i dan keputusan na3abah.
Dalam konteks ini, 3emakin tinggi dan adil nilai taksir yang diberikan oleh Pegadaian,
maka 3emakin be3ar pula kemungkinan nasabah untuk memilih produk KCA, karena
mereka merasa memperoleh manfaat dan kepercayaan yang lebih besar terhadap

lembaga tersebut.

Hasil penelitian ini tidak 3ejalan dengan hipotesi3 yang diajukan, di mana variabel
yang diteliti diasum3ikan memiliki pengaruh 3ignifikan terhadap keputusan nasabah
dalam memilih produk KCA. Namun, hasil uji t menunjukkan bahwa nilai t hitung
3ebesar 0,444 masih lebih kecil dibandingkan t tabel 3ebe3ar 1,985, dengan nilai
3ignifikan3i 3ebe3ar 0,658 yang jauh di ata3s batas alpha 0,05. Secara 3tatistik, hal ini
mengindikasikan bahwa meskipun hubungan antara variabel tersebut dan keputusan
nasabah memiliki arah poz3itif, pengaruhnya tidak 3ignifikan dalam model penelitian
ini. Dengan kata lain, keberadaan variabel terzebut belum cukup kuat dalam
menjela3skan atau memengaruhi keputusan nazabah untuk memilih produk KCA 3ecara

nyata.

Kemungkinan besar, terdapat variabel lain yang lebih dominan atau relevan dalam



memengaruhi keputusan tersebut.

Temuan ini 3ejalan dengan haszil penelitian terdahulu, 3alah



3atunya adalah 3tudi yang dilakukan oleh Mazuin dkk yang menunjukkan bahwa nilai
taksir tidak berpengaruh 3ignifikan terhadap keputusan nazabah menggunakan jasa
pembiayaan KCA. Dalam penelitian tersebut dijelaszkan bahwa me3kipun nilai taksir
merupakan 3alah 3atu komponen penting dalam layanan pegadaian, namun tidak
cukup kuat untuk memengaruhi keputusan na3zabah dalam memilih produk KCA 3ecara

3ignifikan.

Dengan demikian, dapat dizsimpulkan bahwa hasil penelitian ini memperkuat temuan
3ebelumnya yang menyatakan bahwa nilai taksir tidak berpengaruh 3ignifikan
terhadap keputusan nasabah dalam memilih produk KCA. Dalam kontek3 Pegadaian
Cabang Palu Barat, nilai taksir belum menjadi faktor utama dalam memengaruhi

keputusan nasabah.

Hal ini menunjukkan bahwa dalam pengambilan keputusan, nasabah cenderung lebih
mempertimbangkan a3pek lain 3eperti pelayanan, proses pencairan, dan kepercayaan

terhadap lembaga, dibandingkan dengan besaran nilai taksir yang ditawarkan.

4. Pengaruh Kualita3 Produk Terhadap Keputusan Na3zabah Memilih Produk
KCA

Tujuan dari penelitian ini adalah menelaah bagaimana kualita3 produk berpengaruh
terhadap keputusan nasabah dalam menentukan pilihan pada produk Kredit Cepat
Aman (KCA). Secara teoretis, kualitas produk dapat dimaknai 3ebagai ke3eluruhan
karakteristik, manfaat, 3erta nilai tambah yang mampu memenuhi kebutuhan dan

ekspektasi konsumen. Dalam konteks layanan kredit, dimen3i kualita3 mencakup



keandalan produk, kecepatan 3erta kemudahan proses, jaminan keamanan tran3aksi,

dan kepuasan yang diperoleh nasabah 3etelah



menggunakannya. Apabila nasabah menilai bahwa kualita3z produk KCA unggul, maka
kepercayaan terhadap lembaga penyedia 3emakin meningkat 3ehingga mendorong
keputusan untuk memilih produk terzebut. Lebih jauh, kualita3 yang konzisten tidak
hanya memengaruhi keputusan 3e3aat, tetapi juga menjadi fondasi penting dalam
membangun hubungan jangka panjang, menciptakan loyalita3, dan memperkuat

keunggulan kompetitif lembaga keuangan di mata masyarakat.

Hasil penelitian ini bertolak belakang dengan hipotesi3 yang diajukan, di mana
variabel kualita3z produk memiliki pengaruh negatif dan tidak 3ignifikan terhadap
keputusan nasabah dalam memilih produk KCA. Hal ini ditunjukkan melalui hasil uji t,
dengan nilai thitung 3ebe3ar -0,193 yang lebih kecil daripada ttabel 3ebe3ar 1,986,
3erta nilai 3ignifikan3i 3ebe3ar 0,847 yang jauh di ata3s taraf 3ignifikan3si 0,05. Secara
3tatistik, hal ini mengindikasikan bahwa meskipun kualita3 produk merupakan faktor
penting dalam teori perilaku konsumen, dalam model penelitian ini pengaruhnya tidak
cukup kuat untuk memengaruhi keputusan na3sabah 3ecara 3ignifikan. Dengan kata
lain, peningkatan kualita3 produk belum tentu berbanding lurus dengan peningkatan
keputusan nasabah dalam memilih produk KCA. Kemungkinan besar, terdapat faktor-
faktor lain di luar kualita3 produk 3eperti promo3si, kepercayaan terhadap lembaga,

atau kemudahan layanan yang lebih dominan dalam memengaruhi keputu3san nasabah.

Temuan ini 3ejalan dengan hasil penelitian terdahulu, 3alah 3atunya adalah 3tudi yang
dilakukan oleh Mazuin dkk yang menunjukkan bahwa kualita3 produk tidak

berpengaruh 3ignifikan terhadap keputusan



nasabah menggunakan ja3a pembiayaan KCA. Dalam penelitian tersebut dijela3skan
bahwa meskipun kualita3 produk merupakan bagian penting dalam layanan keuangan,
namun tidak cukup kuat untuk 3ecara 3ignifikan memengaruhi keputusan nasabah
dalam memilih produk KCA. Hal ini menunjukkan bahwa nasabah cenderung
mempertimbangkan faktor lain yang lebih dominan, 3eperti kemudahan akses,

promos3i, atau kepercayaan terhadap lembaga penyedia layanan.

Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa kualita3s produk merupakan 3alah 3atu
elemen penting yang dapat memengaruhi keputusan na3sabah dalam memilih 3uatu
layanan keuangan. Me3kipun dalam penelitian ini kualita3 produk tidak menunjukkan
pengaruh yang 3ignifikan 3ecara 3tatistik terhadap keputusan nasabah dalam memilih
produk KCA, berbagai 3tudi terdahulu menunjukkan bahwa per3ep3si terhadap kualita3
yang tinggi dapat meningkatkan keyakinan, memperkuat citra po3sitif perusahaan,
3erta mendorong keputusan pembelian. Oleh karena itu, Pegadaian tetap perlu
memastikan bahwa 3etiap a3pek kualita3 3eperti keandalan layanan, tran3paransi
pro3se3, dan kemudahan pencairan dana dikelola dengan baik agar mampu

menciptakan nilai tambah dan memperkuat daya 3aing produk KCA di mata nasabah.

5. Pengaruh Per3ep3i Kemudahan, Promosi, Nilai Tak3ir dan Kualita3 Produk

Terhadap Keputusan Na3zabah Memilih Produk KCA



Penelitian ini dilakukan dengan tujuan untuk mengetahui 3eberapa be3zar pengaruh

per3ep3i kemudahan, promosi, nilai taksir, dan kualita3



produk ketika diuji 3ecara bersamaan terhadap keputusan naszabah dalam memilih
layanan Kredit Cepat Aman (KCA). Dari hasil pengolahan data diperoleh informasi
bahwa keempat faktor tersebut 3ecara kolektif memberikan kontribusi yang cukup
berarti terhadap keputu3san akhir. Hal ini tercermin pada nilai Adjusted R Square
3ebesar 0,577. Angka ini menunjukkan bahwa 3ekitar 57,7% varia3i dalam
pengambilan keputusan na3abah dapat dijelaskan oleh kombina3i keempat variabel

tersebut.

Sedangkan 42,3% 3i3anya masih dipengaruhi a3pek lain di luar lingkup penelitian,
mi3alnya faktor kepercayaan pribadi, citra lembaga, kondi3i 303ial-ekonomi, maupun

pengalaman individu 3ebelumnya.

Secara kon3septual, temuan penelitian ini mengonfirma3si bahwa terdapat hubungan
yang 3ignifikan ketika per3ep3i kemudahan, promosi, nilai taksir, dan kualita3 produk
dipertimbangkan 3ecara 3imultan dalam memengaruhi keputusan konaumen memilih
produk KCA. Hal ini dapat diartikan bahwa 3emakin po3itif pandangan nasabah
terhadap kemudahan proses layanan, 3emakin menarik pendekatan promosi yang
dijalankan, 3erta 3emakin tepat kebijakan penetapan nilai taksir dan mutu produk,
maka 3emakin be3sar pula peluang Pegadaian dalam memperlua3 penggunaan produk

KCA dan membangun loyalita3 nazabah.

Walaupun pada analisi3 parsial tidak 3eluruh variabel menunjukkan pengaruh yang
3ignifikan, keberadaan masing-masing faktor tetap berperan dalam membentuk

keputusan nasabah 3ecara keseluruhan.



Sebagai contoh, 3trategi promo3si berfung3i meningkatkan kesadaran masyarakat
mengenai keberadaan produk, 3ementara per3ep3i kemudahan menghadirkan rasa

nyaman yang dapat mengurangi keraguan untuk melakukan tran3aksi. Kombinas3i dari

faktor-faktor ini



bekerja 3ecara 3inergi3 3ehingga menumbuhkan penilaian positif terhadap layanan

yang dizediakan Pegadaian.

Berdasarkan ke3seluruhan hasil, dapat disimpulkan bahwa per3ep3si kemudahan,
promos3i, nilai taksir, dan kualita3 produk merupakan komponen penting yang
berzama-3ama berpengaruh terhadap keputusan konsumen dalam memilih layanan
Kredit Cepat Aman (KCA). Dengan demikian, Pegadaian perlu merancang 3trategi
komprehensif yang tidak hanya berfoku3 pada peningkatan promosi atau kualitas
layanan 3aja, tetapi juga menekankan tran3paran3i nilai taksir 3erta kesederhanaan
pro3edur. Upaya integratif ini 3angat penting untuk membangun kepercayaan,
memperkuat keputusan pembelian, 3ekaligu3 menjaga daya 3aing perusahaan di

tengah dinamika industri keuangan yang 3emakin kompetitif.



BAB V PENUTUP

A. Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan, dapat disimpulkan bahwa:

1. Per3ep3i kemudahan memiliki pengaruh po3itif namun tidak 3ignifikan terhadap
keputusan na3zabah dalam memilih produk KCA. Hal ini menunjukkan bahwa
me3kipun nasabah mera3sa proses penggunaan produk KCA cukup mudah, faktor
ini belum cukup kuat 3ecara 3tatistik untuk memengaruhi keputusan mereka
3ecara nyata. Kemungkinan, kemudahan dianggap 3ebagai hal yang 3udah
3eharusnya ada, bukan 3ebagai nilai tambah utama.

2. Promosi memiliki pengaruh po3itif dan 3ignifikan terhadap keputu3an nasabah
dalam memilih produk KCA. Temuan ini mengindika3sikan bahwa 3trategi
promo3si yang dilakukan Pegadaian berha3il menarik perhatian dan membentuk
minat na3zabah untuk menggunakan produk KCA. Informasi yang tepat 3a3aran
dan menarik dapat mendorong keputusan pembelian 3ecara lang3ung.

3. Nilai tak3ir memiliki pengaruh pozsitif namun tidak 3ignifikan terhadap
keputusan na3sabah dalam memilih produk KCA. Artinya, me3kipun nasabah
menilai bahwa nilai taksir penting 3ebagai da3ar jumlah pinjaman, faktor ini
belum menjadi penentu utama dalam pengambilan keputusan, karena nasabah

mungkin lebih mengutamakan a3pek



kepercayaan dan kenyamanan layanan.

4. Kualita3s produk memiliki pengaruh negatif dan tidak 3ignifikan terhadap
keputusan na3zabah dalam memilih produk KCA. Hal ini menunjukkan bahwa
per3ep3i nasabah terhadap kualita3 layanan KCA belum 3epenuhnya
memuaskan, dan bahkan cenderung dianggap kurang memberikan nilai tambah
dalam keputusan mereka. Oleh karena itu, peningkatan kualita3 layanan perlu
menjadi perhatian.

5. Secara 3imultan, per3ep3i kemudahan, promosi, nilai taksir, dan kualitas
produk berpengaruh 3ignifikan terhadap keputusan nazabah memilih produk
KCA, dengan kontribusi 3ebe3sar 57,7%. Artinya, kombina3i keempat variabel
tersebut mampu menjelaskan 3ebagian be3sar variasi dalam keputusan nasabah,
me3kipun 3ecara par3ial tidak 3emua variabel memberikan pengaruh yang
signifikan. Oleh karena itu, pendekatan 3trategi terpadu 3angat penting untuk

mendorong peningkatan keputusan nasabah terhadap produk KCA.

B. Saran

1. Bagi Nazabah
a. Diharapkan nasabah lebih proaktif dalam menggali informasi mengenai

3yarat, pro3es, dan manfaat dari produk Kredit Cepat Aman (KCA) agar
keputusan yang diambil benar-benar 3e3uai kebutuhan.

b. Memahami 3ecara menyeluruh elemen-elemen



penting dalam layanan KCA 3eperti nilai taksir, pro3edur pengajuan, 3erta risiko dan

keuntungan yang ditawarkan.

C.

Menilai kualita3 layanan tidak hanya dari jumlah pinjaman, tetapi juga
dari a3pek kecepatan, tran3sparansi, dan kemudahan layanan, guna

memperoleh pengalaman tran3aksi yang lebih optimal.

2. Bagi Pegadaian Cabang Palu Barat
a. Meningkatkan efektivita3z promo3i dengan menyampaikan informasi

produk 3ecara lebih edukatif dan mudah dipahami oleh 3eluruh 3egmen

nasabah.

b. Mengevalua3i dan menyempurnakan 3i3tem penilaian nilai taksir 3erta

C.

kualita3 produk, agar lebih mencerminkan harapan dan kebutuhan
nasabah.

Meningkatkan persep3i kemudahan layanan melalui inovasi digital,
pelayanan cepat, dan penyederhanaan pro3edur agar lebih kompetitif di

pasar.

3. Bagi Program Studi Perbankan Syariah
a. Menjadikan hasil penelitian ini 3ebagai bahan pembelajaran tentang

C.

perilaku konsumen dalam pengambilan keputu3an terhadap produk
keuangan 3yariah.

Mendorong mahasiswa untuk melakukan penelitian 3erupa pada produk-
produk keuangan non-perbankan 3eperti pegadaian, koperasi, atau
fintech 3yariah.

Menyelenggarakan forum disku3si atau kuliah tamu berzama



pelaku industri untuk membahas i3u-i3u aktual terkait per3ep3si konsumen dan 3trategi

promo3si produk keuangan.

4. Bagi Peneliti Selanjutnya
a. Mengembangkan penelitian ini dengan menambahkan variabel lain

3eperti kepercayaan terhadap lembaga, reputasi perusahaan, atau
faktor 3o03ial dan p3ikologi3 na3zabah.

b. Menggunakan pendekatan campuran (mixed methods) agar mendapatkan
pemahaman yang lebih mendalam terkait per3ep3i dan motiva3si nazabah
dalam memilih produk KCA.

c. Melakukan 3tudi perbandingan antar cabang Pegadaian atau dengan
lembaga pembiayaan lain guna memperoleh gambaran yang lebih lua3

tentang pengaruh variabel terhadap keputusan nasabah.



DAFTAR PUSTAKA

Afriana A. “Pengaruh Nilai Tak3iran dan Biaya ljarah Terhadap Keputusan Na3abah
Melakukan Gadai Emas Dipegadaian Syariah Cabang Abdullah Dg Sirua Maka3sar”,
Jurnal UIN Alaudin Maka3zar 1, no. 1, 2020.

Amstrong dan Kotler. Prin3ip-Prin3ip Pemasaran, Cet. XV; Jakarta: Erlangga, 2019.

Arifin Johar. “SPSS 24 Untuk Penelitian dan Skrip3i” Cet. I; Jakarta: Elex Media
Komputindo, 2017.

Arikunto. Prosedur Penelitian: Suatu Pendekatan Praktik, Cet. 11V; Jakarta: Rineka

Cipta, 2010.

- . Pro3edur Penelitian: Suatu Pendekatan Praktik, Cet. XIV; Jakarta: Rineka

Cipta, 2010.

- . Prozedur Penelitian: Suatu Pendekatan Praktik, Cet. XIV; Jakarta: Rineka

Cipta, 2019.

A33uari. Manajemen Pemasaran Dasar, Kon3ep, Dan Strategi, Cet. |; Depok: PT. Raja

Grafindo Per3ada, 2019.

Bachmid Sofyan, dkk “Analizi3 Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Keputusan Na3sabah
Dalam Memilih Produk Gadai Ema3 menurut Per3pektif Ekonomi I3lam”, Jurnal Ilmu

Perbankan Dan Keuangan Syariah 2, (2020).

Budiman Carolina Andreina. “Pengaruh Profitabilita3, Solvabilita3, Dan Ukuran



Peruzahaan Terhadap Audit Delay Pada Peruzahaan Property Dan Real E3tate Yang
Terdaftar Di Bur3a Efek Indone3sia Periode 2016-2019,” Jurnal STIE Indonesia 1, no. 1
(2020).

Chandra Gregoriu3 dan Fandi Tjiptono. Pemasaran Strategik, Cet. V;



Yogyakarta: Andi, 2019.

Deddy Mulyana. Ilmu Komunika3i Suatu Pengantar, Cet. Il; Bandung: PT Remaja

Ro3dakarya, 2005.

Dody Dayshandi, Pengaruh Per3ep3i dan Motivasi Terhadap Minat Maha3si3zwa Program
Studi Perpajakan Untuk Berkarir Dibidang Perpajakan, Jurnal Perpajakan 2, no. 1
(2008).

Ely Ermawati. “Pengaruh Nilai Tak3iran Dan Pelayanan Terhadap Keputu3an Na3abah
Dalam Menggunakan Pembiayaan KCA di Unit Pegadaian Cabang Curup”. Jurnal IAIN
Curup 1, no. 1 (2021).

Fandi Tjiptono. Service Management Mewujudkan Layanan Prima Edi3i 2, Cet. I;

Yogyakarta: Andi Offzet, 2008.

Fikran. “Pengaruh Per3ep3i Dan Pengentahuan Tentang Bank Syariah Terhadap Minat
Menjadi Pegawai Bank Syariah Pada Mahasiwa Fakultaz Ekonomii Dan Bi3ni3 I3lam
Universitas Islam Datokarama Palu”, (Skrip3i, Prodi Perbankan Syariah, UIN

Datokarama Palu, 2024).

G, Supramono. Perbankan Dan Masalah Kredit, Cet. |; Jakarta: Rineka Cipta, 2009.

Ghozali Imam. Aplika3i Analizi3 Multivariate Dengan Program IBM SPSS 25, Cet. IX;

Semarang : Badan Penerbit Universitas Diponegoro, 2018.

— . Aplika3i Anali3iz Multivariate dengan Program IBM SPSS, Cet. IX; Semarang:



Badan Penerbit Universitas Diponegoro, 2013.

Hamdani A Dedy, Lupiyoadi Rambat. Pema3saran Ja3a, Cet. |; Jakarta: Salemba Empat,
2006.

Ibnu Syama3i, Pengambilan Keputusan Dan Sistem Informaasi, Cet. [;



Jakarta: Bumi Ak3sara, 2000.

Jalaludin Rakhmat. P3ikologi Komunikasi, Cet. 1; Bandung: PT. Remaja Ro3dakarya,

2005.

Jasfar Farida. Manajemen Ja3a: Pendekatan Terpadu, Cet. I; Bogor: Ghalia Indonesia,

2005.

Jaya, I.M. Metode Penelitian Kuantitatif dan Kualitatif Teori, Penerapan, dan Riset

Nyata, Cet. |; Yogyakarta: Anak Hebat Indonesia, 2020.

Kasmir. Bank Dan Lembaga Lainnya. Edi3si Revi3i, Cet I; Jakarta: PT. Rajagrafindo

Per3ada, 2008.

Kasmir. Pemasaran Bank, Cet. |; Jakarta: kencana, 2010.

Kasmiri. “Pengaruh Per3ep3i Dan Motiva3si Terhadap Minat Berkarir Di Perbankan
Syariah Pada Mahahszi3wa Fakulta3 Ekonomi Dan Bi3ni3 I3lam Un3ur Cianjur”. Jurnal

DIALEKTIKA: Jurnal Ilmu Sosial 20, no. 1 (2022).

Keller dan Philip Kotler. Marketing Management Edi3i 15, Cet. I; New Jer3ey: Pear3on,

2016.

Kotler dan Armatrong, G. Principle3 Of Marketing, Cet. X; New Jer3ey: Pear3on

Education, 2019.

Kotler Phillip. Marketing Management, Cet. |; New Jersey: Pear3on , 2019. Kurniawati

dan Lina Rahmawati. “Analizi3 Faktor-Faktor Yang



Mempengaruhi Minat Gadai Di Pegadaian Syariah”, Jurnal Of Economic, Bu33ine33 And

Enginereering (JEBE) 1, no. 2 (2020).

Leni Darwina dan Damanhur. “Pengaruh Jumlah Taksiran dan Uang Pinjaman
Terhadap Laba Bersih Pada Perum Pegadaian Syariah Kota Lhok3eumawe”. Jurnal

Aplikasi Manajemen 4, no. 2 (2011).

Luiza, J.O, Silaban. “Anali3i3 Faktor-Faktor Yang Berkaitan Dengan



Keputusan Na3zabah Menggunakan Fasilita3 Produk Tabungan Emas Pada PT. Pegadaian
(Per3ero) unit Pelayanan Cabang (UPC) Simalingkar 2 Medan (Skrip3i, Prodi Ekonomi

Pembangunan, Universitas Sumatra Utara Medan, 2019).

M, Sari Indah. Pema3saran Dan Kepua3san Pelanggan, Cet. |; Surabaya: Unitomo Press,

2019.

M, Sutisna. Perilaku Konzumen dan Pemasaran Jasa, Cet. V; Bandung : PT. Penerbit

Satya Wacana, 2001.

Maknuna Intan, dkk. “Pengaruh Per3eps3i, Suku Bunga, Kualitas Pelayanan dan Lokasi
Terhadap Keputusan Pengambilan kredit (Studi Pada Na3abah Kredit Gadai Cepat
Aman (KCA) PT. Pegadaian Cabang Demak”. jurnal Ilmu Administra3si 13, no. 4 (2024).

Mazuin, dkk. “Pengaruh Nilai Tak3siran, Kualitas Produk, Promo3si Dan Pelayanan
Terhadap Keputusan Na3zabah Menggunakan Ja3a Pembiayaan KCA Di PT. Pegadaian
(Per3ero) (Studi Ka3u3 Pada Kantor Pelayanan Cabang Ganet)”. Jurnal Manajemen 1,

no. 1 (2023).

Nasution. Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Keputuszan Na3abah Memilih Gadai emas
Pada PT. Pegadaian Cabang Syariah Alaman Bolak Padang3idimpuan (doctoral
dizzertation, IAIN padang3sidimpuan, 2021).

Novikasari, Ifada. “Uji Validitas Instrumen,” Jurnal IAIN Purwekerto 56, no.
12016

Nela Evelina, dkk. “Pengaruh Citra Merek, Kualita3 Produk, Harga, dan Promoz3si



Terhadap Keputusan Pembelian Kartu Perdana TelkomFleksi di Kecamatan Kota Kudus

kabupaten Kudus (Studi



pada Kon3umen TelkomFleksi di Kecamatan Kota Kudu3 Kabupaten Kudu3)”, Journal

Of Social And Politic : Diponegoro, (2012).

R.S, Jac3on dan Weenas. “Kualita3 Produk, Harga Promosi dan Kualita3 Pelayanan

pengaruhnya Terhadap Pembelian Spring Bad Comforta”, Jurnal EMBA 1, No. 4 (2013).

Rahayuk Sri. “Pengaruh Promo3i dan Kualita3 produk KCA (Kredit Cepat Aman)
Terhadap Keputusan Na3abah Pada PT. Pegadaian (PERSERO) Unit Panarukan Dengan

Kepuasan Nasabah”, Jurnal Manajerial Bi3ni3 8, no. 1 (2024) .

Robbin3. Perilaku Organizasi, Cet. 1; Jakarta: PT: Indek3 Kelompok Gramedia, 2003.

S, Aniza. “Pengaruh Promosi , Nilai Taksir, Pelayanan dan Pembiayaan Pemeliharaan
Terhadap Minat Na3abah Menggunakan Pelayanan Jasa Gadai Ema3 Syariah (Studi
Ka3usu Pegadaian Syariah Unit Cabang Kamal)”, Jurnal Pendidikan Ekonomi 2, (2021).

S, Riyadi. Dazar-Da3sar pemasaran Cet. |IV; Jakarta: Grafindo, 2011. Sihotang Juanna.
Manajer Gadai, Pegadaian Cabang Palu Barat, 2025. Simbolan Maropen. “Per3ep3i Dan

Kepribadian,” jurnal Ekonomi Dan

Bi3ni3z 2, no. 1 (2008).

Siregar Syofian. Metode Penelitian Kuantitatif Dilengkapi Dengan Perbandingan

Perhitungan Manual Dan SPSS, Cet. Il; Jakarta: Kencana, 2014.

Soemitra, Andri. Bank Lembaga Keuangan Syariah, Cet. I; Jakarta: Kencana, 2016.

Sudijono Anas. Pengantar Statistik Pendidikan, Cet. |; Jakarta: Rajawali Pre3s, 2010.



Sugiyono. Metode Penelitian Kuantitatif, Kualitatif, dan R&D, Cet. XXVIl; Bandung:
Alfabeta, 2018.

— . Metode Penelitian Kuantitatif, Kualitatif, dan R&D, Cet. XVIl; Bandung:
Alfabeta, 2017.

Sujarweni Wiratna. Metodologi Penelitian, Cet. VIl ; Yogyakarta: Pustaka Baru Press,

2023.

Sunyoto Danang. Analizi3 Regresi dan Uji Hipotesis, Cet. | ; Yogyakarta: CAPS, 2011.

Syaodih Nana, Sukmadinata. Metode Penelitian Pendidikan, Cet. VI; Bandung: Remaja

Rosdakarya, 2011.

U.K, Nasution. Faktor- Faktor Yang Mempengaruhi Keputusan Nasabah Memilih Produk
Gadai Emas ada PT. Pegadaian Cabang Syariah Alaman Bolak Padang3sidimpuan

(Doctoral Dizzertation: IAIN Padangsidimpuang, 2021).

Wahyuni Molli. “Statistik De3skriptif untuk Penelitian Olah Data Manual dan SPSS Ver3i
25” Cet. I; Yogyakarta: Bintang Pustaka Madani, 2020.

Walgito Bimo. Pengantar P3ikologi Umum, Cet. 1; Yogyakarta: Andi, 1990. Wati Fitria.

“Pengaruh Nilai Tak3ir Ema3s Terhadap Keputu3san Na3abah

Menggunakan Produk Gadai Ema3 Dipegadaian Syariah Cabang Blauran”, (Skrip3i, Prodi
Ekonomi Syariah, UIN Sunan Ampel Surabaya, 2017).



Women C, Jhon, Minor Michael. perilaku Konsumen Cet. |; Jakarta: Erlangga, 2002.

Yuniarti Sri Vinna. Perilaku Konsumen, Cet. |I; Bandung: Pustaka Setia, 2015.



LAMPIRAN



Lampiran 1. Kuesioner Penelitian Skripzi PERMOHONAN KUESIONER PENELITIAN

Yth. Bapak/Ibu/Saudara (i)

Dalam rangka menyele3aikan penelitian 3krip3i Program Sarjana (51), 3aya 3edang
melakukan penelitian dengan judul:“Pengaruh Per3ep3i Kemudahan, Promoz3i, Nilai
Taksir Dan Kualita3z Produk Terhadap Keputusan Na3zabah Memilih Produk KCA (Kredit

Cepat Aman) Di Pegadaian Cabang Palu Barat”.

Sehubung dengan penelitian ini, 3aya mohon ke3ediaan Bapak/Ibu/ Saudara(i) untuk
meluangkan waktu dalam mengisi kuesioner yang telah disediakan. Jawaban yang
diberikan akan 3angat membantu dalam memperoleh data yang akurat guna

kepentingan oppenelitian ini.

Perlu 3aya 3ampaikan bahwa 3eluruh data dan informasi yang diberikan akan dijaga
kerahasiaannya dan hanya digunakan untuk kepentingan akademis. Atas perhatian dan

kesediaanya, 3aya mengucapkan terimakasih.

Peneliti

DITA FITRIA

NIM. 21.5.15.0137




KUESIONER PENELITIAN

A. IDENTITAS RESPONDEN

Mohon dengan hormat ketersediaan 3audara/3audari untuk menjawab pertanyaan

dibawabh ini.

Nama

Alamat

Pilihlah 3alah 3atu jawaban pada masing-ma3sing pertanyaan dibawah ini. Berilah
tanda (X) pada kolom jawaban yang telah dizediakan 3e3uai dengan identitas

3audara/3audari.

1. Jeni3 Kelamin

a. Laki-laki b. Perempuan



2. Usia

a. 18-25 tahun b. 36-45 tahun

c. 26-35 tahun
d. >45 tahun

3. Pekerjaan
a. PNS b. Honorer

Wiraswasta d.

Ibu Rumah Tangga (IRT)



e. Pelajar/Maha3sizwa f. Lain-lain...

4. Lama menjadi na3sabah di Pegadaian Cabang Palu Barat

a. 0-1 tahun b. 1-2 tahun
c. 3-4 tahun d. >4 tahun

B. PETUNJUK PENGISIAN KUESIONER

Berilah tanda check-list (/ atau X) pada kolom yang ter3edia 3e3uai dengan keadaan

yang 3ebenarnya, dengan alternatif jawaban 3ebagai berikut:

SS : Sangat Setuju (5) S

: Setuju (4)

KS : Kurang Setuju (3) TS : Tidak Setuju (2)

STS : Sangat Tidak Setuju (1)



C. PERNYATAAN

Persep3i Kemudahan (X1)

No Pernyataan SS S KS TS STS

1 Syarat dan ketentuan pada produk KCA tidak membingungkan dan mudah di
pelajari

2 Pengajuan dan pencairan dana pada produk
Gadai KCA 3angat mudah dan cepat, 3ehingga 3aya tidak merasa terbebani atau
terhambat 3aat membutuhkan dana mende3sak.




3 Saya memilih produk KCA karena pro3esnya cepat

Promosi (X2)

No

Pernyataan SS S KS [TS

STS

1 Promosi Penjualan yang jela3 dan menarik tentang produk Gadai KCA
mempengaruhi keputusan 3aya untuk mencoba layanan gadai di Pegadaian

Cabang Palu Barat

produk KCA

Petuga3 pegadaian memberikan penjelasan yang jela3 dan meyakinkan tentang

3 Saya tertarik menjadi nasabah KCA karena pihak Pegadaian Cabang Palu barat

yang peduli terhadap na3sabahnya

penjelasan melalui bro3ur atau pesan lang3ung dari Pegadaian.

Saya merasa lebih percaya menggunakan produk KCA 3etelah menerima

Nilai Taksir (X3)

Pernyataan SS S KS TS
Nilai taksiran yang di berikan pegadaian

3e3uai dengan kondi3si dan jeni3 barang yang

3aya jaminkan.

Pegadaian Cabang Palu Barat 3elalu 3e3uai

dalam hal penaksiran karat dan kadar emas

terutama dalam produk gadai KCA

Nilai taksiran barang yang diberikan oleh

pegadaian 3e3uai dengan harga pasar

barang tersebut

STS



Kualita3 Produk (X4)
No Pernyataan SS S KS TS STS



Produk KCA di Pegadaian Cabang Palu Barat
memberikan layanan yang cepat dan efisien
Layanan KCA tetap 3tabil dan tidak
berubah-ubah dalam jangka waktu
tertentu, 3erta tidak merugikan nasabah.
Proses pengajuan pinjaman mudah, baik
datang lang3ung ke kantor Pegadaian
maupun lewat aplikasi.

Produk KCA 3e3uai dengan kebutuhan 3aya,
3eperti bunga yang ringan dan pilihan
jangka waktu pinjaman.

Layanan KCA 3e3uai dengan apa yang
dijanjikan, 3eperti pencairan dana cepat
dan aman

Kualita3 produk KCA membuat 3aya mera3sa
aman dan nyaman dalam menggunakannya.

Keputusan Nasabah (Y)

Pernyataan SS S KS TS
Kebutuhan biaya mende3sak mendorong 3aya
mencari Solusi yang cepat dan aman
Petugas pegadaian memberikan informasi
yang jela3z dan membantu 3aya memahami
produk KCA

Saya mera3sa produk KCA memberikan
fleksibilita3 tenor pinjaman yang 3e3uai
dengan kebutuhan

Saya memilih Produk KCA karena bunganya
ringan dan prose3snya mudah

STS



Lampiran 2 Data Tabula3si Biodata Na3zabah

No. Biodata Na3abah
Jeni3 Kelamin| Kode Usia Kode | Pekerjaan | Kode | Lama Menjadi Na3zabah | kode
1. | Perempuan 2 >45 tahun 4 IRT 4 1-2 tahun 2
2. | perempuan 2 >45 tahun 4 IRT 4 1-2 tahun 2
3. | Perempuan 2 [36-45 tahun| 3 IRT 4 3-4 tahun 3
4. | Perempuan 2 >45 tahun 4 IRT 4 1-2 tahun 2
5. Laki-laki 1 |36-45tahun| 3 [Wiraswast| 3 3-4 tahun 3
a
6. | Perempuan 2 [36-45 tahun| 3 Lain-lain 6 1-2 tahun 2
7. | Perempuan 2 |(18-25 tahun| 1 IRT 4 0-1 tahun 1
8. | Perempuan 2 >45 tahun 4 |Wiraswast| 3 1-2 tahun 2
a
9. | Perempuan 2 [36-45 tahun| 3 IRT 4 1-2 tahun 2
10. | Perempuan 2 |36-45 tahun| 3 IRT 4 3-4 tahun 3
11.| Perempuan 2 |36-45 tahun| 3 Honorer 2 0-1 tahun 1
12. | Perempuan 2 [18-25 tahun| 1 Pljr/Mh3 5 0-1 tahun 1
13. | Perempuan 2 >45 tahun 4 IRT 4 >4 tahun 4
14. | Perempuan 2 |36-45 tahun| 3 Honorer 2 0-1 tahun 1
15.| Laki-laki 1 >45 tahun 4 |Wiraswast| 3 3-4 tahun 3
a
16. | Perempuan 2 |26-35tahun| 2 (Wiraswast| 3 0-1 tahun 1
a
17.| Perempuan 2 >45 tahun | 4 | Lain-lain | 6 3-4 tahun 3
18. | Perempuan 2 [36-45 tahun| 3 PNS 1 0-1 tahun 1
19.| Laki-laki 1 |26-35 tahun| 2 Lain-lain 6 1-2 tahun 2
20. | Perempuan 2 |36-45 tahun| 3 Lain-lain | 6 0-1 tahun 1
21. | Perempuan 2 >45 tahun 4 IRT 4 0-1 tahun 1
22. | Perempuan 2 |36-45 tahun| 3 PNS 1 1-2 tahun 2
23. | Perempuan 2 >45 tahun | 4 PNS 1 3-4 tahun 3
24. | Perempuan 2 >45 tahun 4 Lain-lain 6 0-1 tahun 1
25.| Laki-laki 1 >45 tahun 4 |Wiraswast| 3 1-2 tahun 2
a
26. | Perempuan 2 |36-45 tahun| 3 IRT 4 3-4 tahun 3
27. | Perempuan 2 |18-25tahun| 1 (Wiraswast| 3 3-4 tahun 3
a
28.| Laki-laki 1 |36-45 tahun| 3 PNS 1 >4 tahun 4




29. | Perempuan 2 >45 tahun 4 | Lain-lain | 6 3-4 tahun 3
30. | Perempuan 2 |26-35 tahun| 2 PNS 1 1-2 tahun 2
31. | Perempuan 2 |26-35 tahun| 2 Lain-lain 6 3-4 tahun 3
32.| Perempuan 2 >45 tahun 4 |Wiraswast| 3 3-4 tahun 3
a
33. | Perempuan 2 [18-25 tahun| 1 IRT 4 0-1 tahun 1
34.| Laki-laki 1 |36-45tahun| 3 |[Wiraswast| 3 3-4 tahun 3
a
35.| Perempuan 2 >45 tahun 4 |Wiraswast| 3 3-4 tahun 3
a
36. | Perempuan 2 >45 tahun 4 IRT 4 3-4 tahun 3
37. | Perempuan 2 >45 tahun 4 IRT 4 1-2 tahun 2
38. | Perempuan 2 |36-45 tahun| 3 IRT 4 3-4 tahun 3
39. | Perempuan 2 >45 tahun 4 IRT 4 1-2 tahun 2
40. | Perempuan 2 >45 tahun 4 PNS 1 3-4 tahun 3
41.| Laki-laki 1 >45 tahun 4 | Lain-lain | 6 3-4 tahun 3




42. |Laki-laki 1 >45 tahun | 4 |Wiraswast| 3 1-2 tahun 2
a
43. Perempuan| 2 >45 tahun 4 IRT 4 3-4 tahun 3
44.| Perempuan| 2 >45 tahun 4 PNS 1 3-4 tahun 3
45.| Perempuan| 2 [36-45tahun| 3 IRT 4 3-4 tahun 3
46.| Perempuan| 2 |26-35tahun| 2 IRT 4 1-2 tahun 2
47.| Perempuan| 2 [36-45tahun| 3 IRT 4 0-1 tahun 1
48.| Perempuan| 2 [18-25tahun| 1 Lain-lain 6 0-1 tahun 1
49.| Perempuan| 2 [(18-25tahun| 1 IRT 4 1-2 tahun 2
50.| Perempuan| 2 |18-25 tahun| 1 Pljr/Mh3 5 0-1 tahun 1
51.| Perempuan| 2 |26-35tahun| 2 (Wira3wast| 3 0-1 tahun 1
a
52. |Laki-laki 1 |26-35tahun| 2 |[Wiraswast| 3 1-2 tahun 2
a
53.| Perempuan| 2 |26-35tahun| 2 Lain-lain 6 1-2 tahun 2
54.| Perempuan| 2 >45 tahun 4 Lain-lain 6 1-2 tahun 2
55.| Perempuan| 2 |[18-25tahun| 1 IRT 4 0-1 tahun 1
56.| Perempuan| 2 >45 tahun 4 IRT 4 3-4 tahun 3
57.| Perempuan| 2 ([26-35tahun| 2 Honorer 2 0-1 tahun 1
58. |Laki-laki 1 >45 tahun 4 |Wiraswast| 3 3-4 tahun 3
a
59.| Perempuan| 2 >45 tahun 4 IRT 4 3-4 tahun 3
60.| Perempuan| 2 |18-25tahun| 1 Lain-lain | 6 0-1 tahun 1
61. [Laki-laki 1 |26-35 tahun| 2 Lain-lain | 6 3-4 tahun 3
62.| Perempuan| 2 |26-35tahun| 2 |Wiraswast| 3 1-2 tahun 2
a
63.| Perempuan| 2 |36-45tahun| 3 PNS 1 3-4 tahun 3
64.| Perempuan| 2 >45 tahun 4 PNS 1 3-4 tahun 3
65.| Perempuan| 2 |18-25tahun| 1 Lain-lain 6 0-1 tahun 1
66. |Laki-laki 1 >45 tahun 4 |Wiraswast| 3 3-4 tahun 3
a
67. [Laki-laki 1 |26-35tahun| 2 |[Wiraswast| 3 1-2 tahun 2
a
68.| Perempuan| 2 |26-35tahun| 2 IRT 4 1-2 tahun 2
69.| Perempuan| 2 |36-45tahun| 3 IRT 4 3-4 tahun 3




70.| Perempuan| 2 >45 tahun 4 PNS 1 3-4 tahun 3
71.| Perempuan| 2 |26-35tahun| 2 Honorer 2 0-1 tahun 1
72. |Laki-laki 1 >45 tahun 4 |Wiraswast| 3 1-2 tahun 2
a
73. |Laki-laki 1 |26-35 tahun| 2 Lain-lain 6 1-2 tahun 2
74.| Perempuan| 2 |18-25tahun| 1 Pljr/Mh3 5 0-1 tahun 1
75.| Perempuan| 2 >45 tahun 4 IRT 4 1-2 tahun 2
76.| Perempuan| 2 >45 tahun 4 IRT 4 3-4 tahun 3
77.| Perempuan| 2 >45 tahun 4 IRT 4 1-2 tahun 2
78.| Perempuan| 2 |26-35tahun| 2 |Wira3wast| 3 0-1 tahun 1
a
79.| Perempuan| 2 |26-35tahun| 2 Lain-lain 6 1-2 tahun 2
80. [Laki-laki 1 |36-45tahun| 3 |[Wiraswast| 3 0-1 tahun 1
a
81.| Perempuan| 2 |36-45tahun| 3 IRT 4 3-4 tahun 3
82.| Perempuan| 2 >45 tahun 4 PNS 1 3-4 tahun 3
83.| Perempuan| 2 |26-35tahun| 2 PNS 1 1-2 tahun 2




84.| Perempuan 2 |26-35 tahun| 2 IRT 4 3-4 tahun 3
85.| Laki-laki 1 >45 tahun | 4 | Lain-lain | 6 3-4 tahun 3
86. | Perempuan 2 >45 tahun 4 IRT 4 3-4 tahun 3
87.| Perempuan 2 [36-45 tahun| 3 IRT 4 0-1 tahun 1
88. | Perempuan 2 |36-45tahun| 3 [Wiraswast| 3 0-1 tahun 1
a
89. | Perempuan 2 [18-25 tahun| 1 Pljr/Mh3 5 0-1 tahun 1
90. | Perempuan 2 |26-35tahun| 2 IRT 4 1-2 tahun 2
91.| Perempuan 2 >45 tahun 4 IRT 4 3-4 tahun 3
92.| Perempuan 2 >45 tahun 4 PNS 1 3-4 tahun 3
93. | Perempuan 2 |36-45 tahun| 3 IRT 4 1-2 tahun 2
94.| Laki-laki 1 >45 tahun 4 PNS 1 3-4 tahun 3
95.| Laki-laki 1 |26-35 tahun| 2 Lain-lain 6 1-2 tahun 2

Data Tabulasi Kuesioner Per3ep3i Kemudahan X1

Persep3i Kemudahan (X1) TOTAL X1
X1.1 X1.2 X1.3
No.
1. 5 5 5 15
2. 5 5 5 15
3. 5 5 5 15
4, 5 5 4 14
5. 4 4 4 12
6. 5 5 5 15
7. 4 4 4 12
8. 5 4 5 14
9. 5 5 5 15
10. 5 5 5 15
11. 4 4 4 12
12. 5 5 5 15
13. 5 5 5 15
14. 4 4 4 12
15. 5 5 5 15
16. 5 5 5 15




17. 5 5 4 14
18. 4 4 4 12
19. 5 5 5 15
20. 4 4 2 10
21. 5 5 5 15
22. 4 4 4 12
23. 4 4 4 12
24, 4 4 4 12
25. 4 4 5 13




26. 4 4 4 12
27. 5 5 5 15
28. 4 4 4 12
29. 4 4 5 13
30. 5 5 5 15
31. 5 5 5 15
32. 4 4 4 12
33. 4 4 4 12
34. 5 5 5 15
35. 5 5 5 15
36. 4 3 5 12
37. 5 5 5 15
38. 4 4 4 12
39. 5 5 5 15
40. 4 4 4 12
41. 4 3 3 10
42. 5 5 5 15
43. 4 3 3 10
44, 4 4 2 10
45. 5 5 5 15
46. 5 5 5 15
47. 5 5 4 14
48. 4 4 4 12
49. 5 5 5 15
50. 5 5 5 15
51. 4 4 4 12
52. 4 4 3 11
53. 4 4 4 12
54. 4 4 4 12
55. 5 5 5 15
56. 4 4 4 12
57. 5 5 5 15
58. 5 5 5 15
59. 5 5 5 15
60. 3 1 2 6




61. 5 5 5 15
62. 5 5 5 15
63. 5 5 4 14
64. 4 4 4 12
65. 5 5 5 15
66. 5 5 4 14
67. 5 5 3 13
68. 5 5 5 15




69. 5 5 5 15

70. 2 2 2 6

71. 5 5 5 15

72. 4 4 4 12

73. 4 5 5 14

74. 4 4 4 12

75. 5 5 5 15

76. 5 5 4 14

77. 5 5 5 15

78. 5 5 5 15

79. 5 5 4 14

80. 4 4 3 11

81. 5 5 5 15

82. 5 5 5 15

83. 5 4 4 13

84. 4 4 4 12

85. 4 4 4 12

86. 5 5 3 13

87. 4 4 4 12

88. 3 3 3 9

89. 4 4 4 12

90. 4 4 4 12

91. 5 5 5 15

92. 5 5 5 15

93. 4 4 4 12

94, 5 5 4 14

95. 4 4 4 12

Data Tabulasi Kue3sioner Promo3si X2

No. TOTAL X2

X2.1 X2.2 X2.3 X2.4

1. 5 5 5 5 20
2. 5 5 5 5 20
3. 5 5 5 5 20




20
16
20
17
18
20
20
16

10.

11.




20
20
15
20
20
19
16
20
16
20
16
16
16
16
17
20
16
17
20
20
17
17
20
20
20
20
16
20
16
17
20
16
16
20
20

12.
13.
14.
15.
16.
17.
18.
19.
20.
21.

22.

23.

24,
25.

26.
27.
28.

29.

30.
31.

32.
33.

34.
35.

36.
37.
38.
39.
40.

41.

42.

43.

44,

45.

46.




20
16
20
20
16
17
16
16

47.

48.

49.

50.
51.

52.
53.
54.




20
16
20
20
20
17
20
20
20
16
20
20
20
20
20
20
20
16
16
16
20
20
20
20
17
16
20
20
20
16
16
20
16
16
16

55.

56.
57.
58.
59.
60.
61.

62.

63.

64.
65.

66.

67.
68.

69.
70.
71.

72.

73.

74.
75.

76.

77.

78.

79.
80.
81.

82.

83.

84.
85.

86.

87.
88.

89.




16
20
20
16
20
16

90.

91.

92.

93.

94.
95.




Data Tabula3zi Kue3zioner Nilai Taksir X3

No. [Nilai Taksir (X3) TOTAL X3
X3.1 [X3.2 [X3.3
1. 5 5 5 15
2. 5 5 5 15
3. 5 5 5 15
4, 4 5 5 14
5. 4 4 4 12
6. 5 5 5 15
7. 4 4 4 12
8. 5 5 4 14
0. 5 5 5 15
10. 5 5 5 15
1. 4 4 4 12
12. 5 5 5 15
13. 5 5 5 15
14. 3 4 4 11
15. 5 5 5 15
16. 5 5 5 15
17. 5 5 5 15
18. 4 4 4 12
19. 5 5 5 15
20. 4 4 4 12
21. 5 5 5 15
22. 4 4 4 12
23. 4 4 4 12
24. 4 4 4 12
25. 5 5 4 14
26. 4 4 5 13
27. 4 4 4 12
28. 4 4 4 12




29. 5 4 4 13
30. 5 5 5 15
31. 5 5 5 15
32. 4 4 4 12
33. 4 4 4 12
34. 4 4 4 12
35. 5 5 5 15
36. 5 5 5 15




37. 5 5 5 15
38. 4 4 4 12
39. 5 5 5 15
40. 4 4 4 12
41. 5 5 4 14
42. 5 5 5 15
43. 4 4 4 12
44. 4 4 4 12
45. 5 5 5 15
46. 5 5 5 15
47. 5 5 5 15
48. 5 5 4 14
49. 5 5 5 15
50. 5 5 5 15
51. 5 5 5 15
52. 5 5 4 14
53. 4 4 4 12
54. 4 4 4 12
55. 5 5 5 15
56. 4 4 4 12
57. 5 5 5 15
58. 5 5 5 15
59. 5 5 5 15
60. 5 5 4 14
61. 5 5 5 15
62. 5 5 5 15
63. 5 5 5 15
64. 4 4 4 12
65. 5 5 5 15
66. 5 5 5 15
67. 5 5 5 15
68. 5 5 5 15
69. 5 5 5 15
70. 5 5 5 15
/1. 5 5 5 15




12
12
12
15
15
15
15
15

72.

73.

74.
75.

76.

77.

78.

79.




12
15
15
15
12
12
15
12
12
12
12
15
15
12
15
12

80.
81.

82.

83.

84.
85.

86.

87.
88.

89.
90.

91.

92.

93.

94.
95.

Data Tabula3si Kuesioner Kualita3 Produk X4

No.

X4.

X4. 4

X4. 3

X4. 2

X4.

10.

11.

12.
13.
14.




30
30
25

24
30
20
30
24
24

15.
16.
17.
18.
19.
20.
21.

22.

23.




24
27
24
29

24
27
30
30
24
24
24
30
30
30
24
30
24
23

30
21

24
30
30
29

24
30
30
24
23

24
24
30
24
30
30

24.
25.

26.

27.
28.
29.

30.
31.

32.
33.

34.
35.

36.
37.
38.
39.
40.

41.

42.

43.

44,

45.

46.

47.

48.

49.

50.
51.

52.
53.
54.
55.

56.
57.
58.




30
29

30
30
29

24
30
29

59.
60.
61.

62.

63.

64.
65.

66.




27
30
30
30
30
24
24
24
30
28

30
30
24
22

30
30
30
24
24
26

24
24
24
24
30
30
24
30
24

67.
68.

69.
70.
71.

72.

73.

74.
75.

76.

77.

78.

79.
80.
81.

82.

83.

84.
85.

86.

87.
88.

89.
90.

91.

92.

93.

94.
95.

TOTAL Y

Y1. Y1.

Y1.

Data Tabulasi Kuesioner Keputusan Na3sabah Y
Y1.

No.




20
18
20
20
16
20
17
20




20
16
20
20
16
20
20
19
16
20
19
20
16
16
16
20
17
17
16
20
19
20
17
17
20
10
20
20
16
20
16
16
20
16

10.

11.

12.
13.
14.
15.
16.
17.
18.
19.
20.
21.

22.

23.

24,
25.

26.
27.
28.

29.

30.
31.

32.
33.

34.
35.

36.
37.
38.
39.
40.

41.

42.

43.




16
20
20
20
16
20
20
16

44,

45.

46.

47.

48.

49.

50.
51.




19
16
16
20
16
20
20
20

20
16
20
16
20
20
20
18
20
20
20
16
16
16
20
20
20
20
16
17
20
20
20
16
16
20

52.
53.
54.
55.

56.
57.
58.
59.
60.
61.

62.

63.

64.
65.

66.

67.
68.
69.
70.
71.

72.

73.

74.
75.

76.

77.

78.

79.
80.
81.

82.

83.

84.
85.

86.




16
16

16
20
20
16
20

87.
88.

89.
90.

91.

92.

93.

94.




Lampiran 3 Tran3formasi Data MSI Persep3i Kemudahan X1

Succesive

Interval
X1.1 X1.2 X1.3 TOTAL

X1

4,355 4,371 3,957 4,313
4,355 4,371 3,957 4,313
4,355 4,371 3,957 4,313
4,355 4,371 2,625 3,442
2,859 2,949 2,625 2,705
4,355 4,371 3,957 4,313
2,859 2,949 2,625 2,705
4,355 2,949 3,957 3,442
4,355 4,371 3,957 4,313
4,355 4,371 3,957 4,313
2,859 2,949 2,625 2,705
4,355 4,371 3,957 4,313
4,355 4,371 3,957 4,313
2,859 2,949 2,625 2,705
4,355 4,371 3,957 4,313
4,355 4,371 3,957 4,313
4,355 4,371 2,625 3,442
2,859 2,949 2,625 2,705
4,355 4,371 3,957 4,313
2,859 2,949 1,000 1,771
4,355 4,371 3,957 4,313
2,859 2,949 2,625 2,705




2,859 2,949 2,625 2,705
2,859 2,949 2,625 2,705
2,859 2,949 3,957 3,243
2,859 2,949 2,625 2,705
4,355 4,371 3,957] 4,313
2,859 2,949 2,625 2,705
2,859 2,949 3,957 3,243
4,355 4,371 3,957] 4,313
4,355 4,371 3,957] 4,313
2,859 2,949 2,625 2,705
2,859 2,949 2,625 2,705
4,355 4,371 3,957] 4,313
4,355 4,371 3,957] 4,313




2,859 1,904 3,957 2,705
4,355 4,371 3,957 4,313
2,859 2,949 2,625 2,705
4,355 4,371 3,957 4,313
2,859 2,949 2,625 2,705
2,859 1,904 1,706] 1,771
4,355 4,371 3,957 4,313
2,859 1,904 1,706] 1,771
2,859 2,949 1,000 1,771
4,355 4,371 3,957 4,313
4,355 4,371 3,957 4,313
4,355 4,371 2,625 3,442
2,859 2,949 2,625 2,705
4,355 4,371 3,957 4,313
4,355 4,371 3,957 4,313
2,859 2,949 2,625 2,705
2,859 2,949 1,706] 2,024
2,859 2,949 2,625 2,705
2,859 2,949 2,625 2,705
4,355 4,371 3,957 4,313
2,859 2,949 2,625 2,705
4,355 4,371 3,957 4,313
4,355 4,371 3,957 4,313
4,355 4,371 3,957 4,313
1,599 1,000 1,000 1,000
4,355 4,371 3,957 4,313
4,355 4,371 3,957 4,313
4,355 4,371 2,625 3,442
2,859 2,949 2,625 2,705
4,355 4,371 3,957 4,313
4,355 4,371 2,625 3,442
4,355 4,371 1,706] 3,243
4,355 4,371 3,957 4,313
4,355 4,371 3,957 4,313
1,000 1,492] 1,000 1,000




4,355 4,371 3,957] 4,313
2,859 2,949 2,625 2,705
2,859 4,371 3,957 3,442
2,859 2,949 2,625 2,705
4,355 4,371 3,957] 4,313
4,355 4,371| 2,625 3,442
4,355 4,371 3,957] 4,313
4,355 4,371 3,957] 4,313




4,355 4,371 2,625 3,442
2,859 2,949 1,706 2,024
4,355 4,371 3,957] 4,313
4,355 4,371 3,957| 4,313
4,355 2,949 2,625 3,243
2,859 2,949 2,625 2,705
2,859 2,949 2,625 2,705
4,355 4,371 1,706 3,243
2,859 2,949 2,625 2,705
1,599 1,904 1,706] 1,462
2,859 2,949 2,625 2,705
2,859 2,949 2,625 2,705
4,355 4,371 3,957] 4,313
4,355 4,371 3,957| 4,313
2,859 2,949 2,625 2,705
4,355 4,371 2,625 3,442
2,859 2,949 2,625 2,705

Promosi X2

Succesive

Interval

X2.1 X2.2 X2.3 X2.4 TOTAL X2

2,600 4,339 2,616 2,607 4,371

2,600 4,339 2,616] 2,607 4,371

2,600 4,339 2,616] 2,607 4,371

2,600 4,339 2,616 2,607 4,371

1,0000 2,780, 1,000, 1,000 2,614

2,600 4,339 2,616] 2,607 4,371

1,0000 2,780, 2,616/ 1,000 3,353

1,000 4,339] 2,616/ 1,000 3,489

2,600 4,339 2,616] 2,607 4,371

2,600 4,339 2,616 2,607 4,371

1,0000 2,780, 1,000, 1,000 2,614




2,600 4,339 2,616 2,607 4,371
2,600 4,339 2,616 2,607 4,371
1,000, 1,000f 1,000, 1,000 1,000
2,600 4,339 2,616 2,607 4,371
2,600 4,339 2,616 2,607 4,371
1,000 4,339 2,616 2,607 3,515
1,0000 2,780, 1,000, 1,000 2,614
2,600 4,339 2,616 2,607 4,371
1,000 2,780, 1,000, 1,000 2,614
2,600 4,339 2,616 2,607 4,371




1,0000 2,780] 1,000 1,000] 2,614
1,0000 2,780] 1,000 1,000] 2,614
1,0000 2,780] 1,000 1,000] 2,614
1,0000 2,780] 1,000 1,000 2,614
1,0000 2,780] 2,616] 1,000] 3,353
2,600 4,339 2,616] 2,607 4,371
1,0000 2,780] 1,000 1,000 2,614
1,0000 2,780] 2,616] 1,000] 3,353
2,600 4,339 2,616 2,607 4,371
2,600 4,339 2,616] 2,607 4,371
1,0000 2,780] 2,616] 1,000] 3,353
1,0000 2,780] 2,616] 1,000] 3,353
2,600 4,339 2,616] 2,607 4,371
2,600 4,339 2,616] 2,607 4,371
2,600 4,339 2,616] 2,607 4,371
2,600 4,339 2,616] 2,607 4,371
1,0000 2,780] 1,000 1,000 2,614
2,600 4,339 2,616] 2,607 4,371
1,0000 2,780] 1,000 1,000 2,614
1,0000 2,780] 1,000 2,607] 3,353
2,600 4,339 2,616] 2,607 4,371
1,0000 2,780] 1,000 1,000] 2,614
1,0000 2,780] 1,000 1,000 2,614
2,600 4,339 2,616 2,607 4,371
2,600 4,339 2,616] 2,607 4,371
2,600 4,339 2,616] 2,607 4,371
1,0000 2,780] 1,000 1,000 2,614
2,600 4,339 2,616 2,607 4,371
2,600 4,339 2,616] 2,607 4,371
1,0000 2,780] 1,000 1,000 2,614
1,0000 2,780] 1,000 2,607] 3,353
1,0000 2,780] 1,000 1,000 2,614
1,0000 2,780] 1,000 1,000 2,614
2,600 4,339 2,616] 2,607 4,371
1,0000 2,780] 1,000 1,000 2,614




2,600 4,339 2,616 2,607 4,371
2,600 4,339 2,616 2,607 4,371
2,600 4,339 2,616 2,607 4,371
1,0000 2,780, 1,000 2,607 3,353
2,600 4,339 2,616 2,607 4,371
2,600 4,339 2,616 2,607 4,371
2,600 4,339 2,616 2,607 4,371
1,0000 2,780, 1,000 1,000 2,614




2,600 4,339 2,616] 2,607 4,371
2,600 4,339 2,616 2,607 4,371
2,600 4,339 2,616] 2,607 4,371
2,600 4,339 2,616] 2,607 4,371
2,600 4,339 2,616 2,607 4,371
2,600 4,339 2,616] 2,607 4,371
2,600 4,339 2,616] 2,607 4,371
1,0000 2,780] 1,000 1,000 2,614
1,0000 2,780] 1,000 1,000 2,614
1,0000 2,780] 1,000 1,000 2,614
2,600 4,339 2,616 2,607 4,371
2,600 4,339 2,616] 2,607 4,371
2,600 4,339 2,616] 2,607 4,371
2,600 4,339 2,616] 2,607 4,371
2,600, 2,780 1,000 1,000 3,353
1,0000 2,780] 1,000 1,000 2,614
2,600 4,339 2,616] 2,607 4,371
2,600 4,339 2,616] 2,607 4,371
2,600 4,339 2,616] 2,607 4,371
1,0000 2,780] 1,000 1,000 2,614
1,0000 2,780] 1,000 1,000 2,614
2,600 4,339 2,616 2,607 4,371
1,0000 2,780] 1,000 1,000 2,614
1,0000 2,780] 1,000 1,000] 2,614
1,0000 2,780] 1,000 1,000 2,614
1,0000 2,780] 1,000 1,000 2,614
2,600 4,339 2,616] 2,607 4,371
2,600 4,339 2,616 2,607 4,371
1,0000 2,780/ 1,000 1,000] 2,614
2,600 4,339 2,616] 2,607 4,371
1,0000 2,780] 1,000 1,000 2,614

Nilai Taksir X3



4,260 2,616] 2,602] 4,371
4,260] 2,616] 2,602] 4,371
42600 2,616] 2,602] 4,371
2,691 2,616] 2,602] 3,435
2,691 1,000 1,000 2,653
42600 2,616] 2,602] 4,371
2,691 1,0000 1,000 2,653




4,260 2,616] 1,000 3,435
4,260] 2,616] 2,602] 4,371
4,2600 2,616] 2,602] 4,371
2,691 1,0000 1,000 2,653
4,260] 2,616] 2,602] 4,371
42600 2,616] 2,602] 4,371
1,000 1,000 1,000 1,000
4,260] 2,616] 2,602] 4,371
4,260] 2,616] 2,602] 4,371
42600 2,616] 2,602] 4,371
2,691 1,000 1,000 2,653
4,260] 2,616] 2,602] 4,371
2,691 1,0000 1,000 2,653
42600 2,616] 2,602] 4,371
2,691 1,000 1,000 2,653
2,691 1,0000 1,000 2,653
2,691 1,0000 1,000 2,653
4,2600 2,616 1,000 3,435
2,691 1,0000 2,602 3,312
2,691 1,0000 1,000 2,653
2,691 1,000 1,000 2,653
4,2600 1,0000 1,000 3,312
42600 2,616] 2,602] 4,371
4,260] 2,616] 2,602] 4,371
2,691 1,000 1,000 2,653
2,691 1,0000 1,000 2,653
2,691 1,0000 1,000 2,653
4,260] 2,616] 2,602] 4,371
4,2600 2,616] 2,602] 4,371
4,2600 2,616] 2,602] 4,371
2,691 1,000 1,000 2,653
4,2600 2,616] 2,602] 4,371
2,691 1,0000 1,000 2,653
4,2600 2,616 1,000 3,435
42600 2,616] 2,602] 4,371




2,691 1,000 1,000 2,653
2,691 1,0000 1,000 2,653
42600 2,616] 2,602] 4,371
4,260] 2,616] 2,602] 4,371
42600 2,616] 2,602] 4,371
4,2600 2,616] 1,000 3,435
4,260] 2,616 2,602] 4,371
4,2600 2,616] 2,602] 4,371




4,2600 2,616] 2,602] 4,371
4,2600 2,616 1,000 3,435
2,691 1,0000 1,000 2,653
2,691 1,0000 1,000 2,653
4,260] 2,616] 2,602] 4,371
2,691 1,0000 1,000 2,653
42600 2,616] 2,602] 4,371
4,260] 2,616] 2,602] 4,371
4,260] 2,616] 2,602] 4,371
42600 2,616] 1,000 3,435
4,2600 2,616 2,602] 4,371
4,260] 2,616] 2,602] 4,371
42600 2,616 2,602] 4,371
2,691 1,0000 1,000 2,653
4,260] 2,616] 2,602] 4,371
42600 2,616] 2,602] 4,371
42600 2,616] 2,602] 4,371
4,260] 2,616] 2,602] 4,371
42600 2,616] 2,602] 4,371
42600 2,616] 2,602] 4,371
4,260] 2,616] 2,602] 4,371
2,691 1,000 1,000 2,653
2,691 1,0000 1,000 2,653
2,691 1,000 1,000 2,653
4,260] 2,616] 2,602] 4,371
42600 2,616] 2,602] 4,371
4,2600 2,616] 2,602] 4,371
4,260] 2,616] 2,602] 4,371
4,2600 2,616] 2,602] 4,371
2,691 1,0000 1,000 2,653
4,260] 2,616] 2,602] 4,371
4,2600 2,616] 2,602] 4,371
4,260] 2,616] 2,602] 4,371
2,691 1,000 1,000 2,653
2,691 1,0000 1,000 2,653




4,2600 2,616] 2,602] 4,371
2,691 1,0000 1,000 2,653
2,691 1,0000 1,000 2,653
2,691 1,000 1,000 2,653
2,691 1,0000 1,000 2,653
42600 2,616] 2,602] 4,371
4,260] 2,616 2,602] 4,371
2,691 1,0000 1,000 2,653




4,260 2,616 2,602] 4,371
2,691 1,000, 1,000f 2,653

Kualita3 Produk X4

Succesive

Interval
X4.1 X4.2 X4.3 X4.4 X4.5 X4.6 TOTAL

X4

4,421 | 4,371 | 3,988 | 4,339 4,388 2,610 4,505
4,421 | 4,371 | 3,988 | 4,339 4,388 2,610 4,505
4,421 | 4,371 | 3,988 | 4,339 4,388 2,610 4,505
4,421 | 4,371 | 3,988 | 4,339 4,388 2,610 4,505
3,038 | 2,847 | 2,492 | 2,780 2,832 1,000 2,861
4,421 | 4,371 | 3,988 | 4,339 4,388 2,610 4,505
3,038 | 2,847 | 2,492 | 2,780 2,832 1,000 2,861
4,421 | 2,847 | 2,492 | 4,339 2,832 2,610 3,529
4,421 | 4,371 | 3,988 | 4,339 4,388 2,610 4,505
4,421 | 4,371 | 3,988 | 4,339 4,388 2,610 4,505
3,038 | 2,847 | 2,492 | 2,780 2,832 1,000 2,861
4,421 | 4,371 | 3,988 | 4,339 4,388 2,610 4,505
4,421 | 4,371 | 3,988 | 4,339 4,388 2,610 4,505
4,421 | 1,492 | 2,492 | 2,780 2,832 1,000 2,861
4,421 | 4,371 | 3,988 | 4,339 4,388 2,610 4,505
4,421 | 4,371 | 3,988 | 4,339 4,388 2,610 4,505
3,038 | 2,847 | 2,492 | 2,780 2,832 2,610 3,435
3,038 | 2,847 | 2,492 | 2,780 2,832 1,000 2,861
4,421 | 4,371 | 3,988 | 4,339 4,388 2,610 4,505
1,000 | 1,000 | 2,492 | 2,780 2,832 1,000 1,000
4,421 | 4,371 | 3,988 | 4,339 4,388 2,610 4,505
3,038 | 2,847 | 2,492 | 2,780 2,832 1,000 2,861
3,038 | 2,847 | 2,492 | 2,780 2,832 1,000 2,861
3,038 | 2,847 | 2,492 | 2,780 2,832 1,000 2,861
3,038 | 2,847 | 3,988 | 4,339 2,832 2,610 3,529




1,929 | 2,847 | 2,492 | 2,780 | 2,832 | 2,610 | 2,861
4,421 | 4,371 | 3,988 | 4,339 | 4,388 | 1,000 | 3,674
3,038 | 2,847 | 2,492 | 2,780 | 2,832 | 1,000 | 2,861
3,038 | 2,847 | 2,492 | 4,339 | 4,388 | 2,610 | 3,529
4,421 | 4,371 | 3,988 | 4,339 | 4,388 | 2,610 | 4,505
4,421 | 4,371 | 3,988 | 4,339 | 4,388 | 2,610 | 4,505
1,929 | 2,847 | 2,492 | 2,780 | 2,832 | 2,610 | 2,861
3,038 | 2,847 | 2,492 | 2,780 | 2,832 | 1,000 | 2,861
3,038 | 2,847 | 2,492 | 2,780 | 2,832 | 1,000 | 2,861
4,421 | 4,371 | 3,988 | 4,339 | 4,388 | 2,610 | 4,505
4,421 | 4,371 | 3,988 | 4,339 | 4,388 | 2,610 | 4,505




4,421 | 4,371 | 3,988 | 4,339 | 4,388 | 2,610 | 4,505
3,038 | 2,847 | 2,492 | 2,780 | 2,832 | 1,000 | 2,861
4,421 | 4,371 | 3,988 | 4,339 | 4,388 | 2,610 | 4,505
3,038 | 2,847 | 2,492 | 2,780 | 2,832 | 1,000 | 2,861
1,929 | 2,847 | 2,492 | 2,780 | 2,832 | 1,000 | 1,917
4,421 | 4,371 | 3,988 | 4,339 | 4,388 | 2,610 | 4,505
1,929 | 2,847 | 1,000 | 2,780 | 1,000 | 1,000 | 1,492
3,038 | 2,847 | 2,492 | 2,780 | 2,832 | 1,000 | 2,861
4,421 | 4,371 | 3,988 | 4,339 | 4,388 | 2,610 | 4,505
4,421 | 4,371 | 3,988 | 4,339 | 4,388 | 2,610 | 4,505
3,038 | 4,371 | 3,988 | 4,339 | 4,388 | 2,610 | 3,674
3,038 | 2,847 | 2,492 | 2,780 | 2,832 | 1,000 | 2,861
4,421 | 4,371 | 3,988 | 4,339 | 4,388 | 2,610 | 4,505
4,421 | 4,371 | 3,988 | 4,339 | 4,388 | 2,610 | 4,505
3,038 | 2,847 | 2,492 | 2,780 | 2,832 | 1,000 | 2,861
1,929 | 2,847 | 2,492 | 2,780 | 2,832 | 1,000 | 1,917
3,038 | 2,847 | 2,492 | 2,780 | 2,832 | 1,000 | 2,861
3,038 | 2,847 | 2,492 | 2,780 | 2,832 | 1,000 | 2,861
4,421 | 4,371 | 3,988 | 4,339 | 4,388 | 2,610 | 4,505
3,038 | 2,847 | 2,492 | 2,780 | 2,832 | 1,000 | 2,861
4,421 | 4,371 | 3,988 | 4,339 | 4,388 | 2,610 | 4,505
4,421 | 4,371 | 3,988 | 4,339 | 4,388 | 2,610 | 4,505
4,421 | 4,371 | 3,988 | 4,339 | 4,388 | 2,610 | 4,505
4,421 | 4,371 | 3,988 | 4,339 | 2,832 | 2,610 | 3,674
4,421 | 4,371 | 3,988 | 4,339 | 4,388 | 2,610 | 4,505
4,421 | 4,371 | 3,988 | 4,339 | 4,388 | 2,610 | 4,505
3,038 | 4,371 | 3,988 | 4,339 | 4,388 | 2,610 | 3,674
3,038 | 2,847 | 2,492 | 2,780 | 2,832 | 1,000 | 2,861
4,421 | 4,371 | 3,988 | 4,339 | 4,388 | 2,610 | 4,505
3,038 | 4,371 | 3,988 | 4,339 | 4,388 | 2,610 | 3,674
4,421 | 4,371 | 3,988 | 2,780 | 2,832 | 1,000 | 3,529
4,421 | 4,371 | 3,988 | 4,339 | 4,388 | 2,610 | 4,505
4,421 | 4,371 | 3,988 | 4,339 | 4,388 | 2,610 | 4,505
4,421 | 4,371 | 3,988 | 4,339 | 4,388 | 2,610 | 4,505
4,421 | 4,371 | 3,988 | 4,339 | 4,388 | 2,610 | 4,505




3,038 | 2,847 | 2,492 | 2,780 2,832 1,000 2,861
3,038 | 2,847 | 2,492 | 2,780 2,832 1,000 2,861
3,038 | 2,847 | 2,492 | 2,780 2,832 1,000 2,861
4,421 | 4,371 | 3,988 | 4,339 4,388 2,610 4,505
3,038 | 4,371 | 2,492 | 4,339 4,388 2,610 3,595
4,421 | 4,371 | 3,988 | 4,339 4,388 2,610 4,505
4,421 | 4,371 | 3,988 | 4,339 4,388 2,610 4,505
3,038 | 2,847 | 2,492 | 2,780 2,832 1,000 2,861




1,929 | 2,847 | 1,000 | 1,000 2,832 2,610 1,707
4,421 | 4,371 | 3,988 | 4,339 4,388 2,610 4,505
4,421 | 4,371 | 3,988 | 4,339 4,388 2,610 4,505
4,421 | 4,371 | 3,988 | 4,339 4,388 2,610 4,505
3,038 | 2,847 | 2,492 | 2,780 2,832 1,000 2,861
3,038 | 2,847 | 2,492 | 2,780 2,832 1,000 2,861
1,929 | 4,371 | 1,000 | 4,339 4,388 2,610 3,462
3,038 | 2,847 | 2,492 | 2,780 2,832 1,000 2,861
3,038 | 2,847 | 2,492 | 2,780 2,832 1,000 2,861
3,038 | 2,847 | 2,492 | 2,780 2,832 1,000 2,861
3,038 | 2,847 | 2,492 | 2,780 2,832 1,000 2,861
4,421 | 4,371 | 3,988 | 4,339 4,388 2,610 4,505
4,421 | 4,371 | 3,988 | 4,339 4,388 2,610 4,505
3,038 | 2,847 | 2,492 | 2,780 2,832 1,000 2,861
4,421 | 4,371 | 3,988 | 4,339 4,388 2,610 4,505
3,038 | 2,847 | 2,492 | 2,780 2,832 1,000 2,861
Keputusan Nasabah Y
Succesive
Interval
vi1 v1.2 [v1.3 [Y1.4  [TOTALY
3,924/ 3,940, 3,825 4,371 4,437
3,924/ 2,470, 3,825 2,902 3,502
3,924 3,940 3,825 4,371 4,437
3,924 3,940 3,825 4,371 4,437
2,453 2,470, 2,380 2,902 2,768
3,924 3,940 3,825 4,371 4,437
2,453 3,940, 2,380 2,902 3,394
3,924/ 3,940, 3,825 4,371 4,437
1,000, 1,000f 1,000, 1,000 1,000
3,924 3,940 3,825 4,371 4,437
2,453 2,470, 2,380 2,902 2,768
3,924 3,940 3,825 4,371 4,437




3,924 3,940, 3,825 4,371 4,437
2,453 2,470, 2,380 2,902 2,768
3,924 3,940 3,825 4,371 4,437
3,924 3,940, 3,825 4,371 4,437
3,924 3,940f 3,825 2,902 3,582
2,453 2,470, 2,380 2,902 2,768
3,924 3,940, 3,825 4,371 4,437
3,924 3,940] 3,825 2,902 3,582
3,924 3,940 3,825 4,371 4,437
2,453 2,470, 2,380 2,902 2,768




2,453 2,470 2,380 2,902 2,768
2,453 2,470 2,380 2,902 2,768
3,924 3,940 3,825 4,371 4,437
2,453 3,940 2,380] 2,902] 3,394
3,924 2,470 2,380 2,902 3,394
2,453 2,470] 2,380] 2,902] 2,768
3,924 3,940 3,825 4,371 4,437
3,924 2,470] 3,825 4,371 3,582
3,924 3,940 3,825 4,371] 4,437
2,453 3,940 2,380] 2,902] 3,394
2,453 3,940 2,380] 2,902] 3,394
3,924 3,940 3,825 4,371] 4,437
1,458 1,000 1,000 1,858 1,858
3,924 3,940 3,825 4,371 4,437
3,924 3,940 3,825 4,371] 4,437
2,453 2,470] 2,380] 2,902] 2,768
3,924 3,940 3,825 4,371 4,437
2,453 2,470 2,380] 2,902 2,768
2,453 2,470] 2,380] 2,902] 2,768
3,924 3,940 3,825 4,371 4,437
2,453 2,470 2,380] 2,902 2,768
2,453 2,470 2,380] 2,902 2,768
3,924 3,940 3,825 4,371 4,437
3,924 3,940 3,825 4,371] 4,437
3,924 3,940 3,825 4,371] 4,437
2,453 2,470 2,380] 2,902 2,768
3,924 3,940 3,825 4,371 4,437
3,924 3,940 3,825 4,371] 4,437
2,453 2,470 2,380] 2,902 2,768
3,924 2,470 3,825 4,371 3,582
2,453 2,470 2,380] 2,902 2,768
2,453 2,470 2,380] 2,902 2,768
3,924 3,940 3,825 4,371 4,437
2,453 2,470] 2,380] 2,902 2,768
3,924 3,940 3,825 4,371 4,437




3,924 3,940, 3,825 4,371 4,437
3,924 3,940f 3,825 4,371 4,437
1,000 1,458 1,000 1,599 1,707
3,924 3,940, 3,825 4,371 4,437
2,453 2,470 1,462 4,371 2,768
3,924 3,940] 3,825 4,371 4,437
2,453 2,470, 2,380, 2,902 2,768
3,924 3,940] 3,825 4,371 4,437




3,924 3,940] 3,825 4,371] 4,437
3,924 3,940 3,825 4,371] 4,437
2,453 2,470 3,825 4,371 3,502
3,924 3,940 3,825 4,371 4,437
3,924 3,940 3,825 4,371] 4,437
3,924 3,940 3,825 4,371 4,437
2,453 2,470 2,380] 2,902 2,768
2,453 2,470 2,380] 2,902 2,768
2,453 2,470 2,380] 2,902 2,768
3,924 3,940 3,825 4,371 4,437
3,924 3,940 3,825 4,371] 4,437
3,924 3,940 3,825 4,371] 4,437
3,924 3,940 3,825 4,371 4,437
2,453 2,470 2,380] 2,902 2,768
3,924 2,470 2,380 2,902 3,394
3,924 3,940 3,825 4,371 4,437
3,924 3,940 3,825 4,371 4,437
3,924 3,940 3,825 4,371] 4,437
2,453 2,470] 2,380] 2,902] 2,768
2,453 2,470 2,380] 2,902 2,768
3,924 3,940 3,825 4,371] 4,437
2,453 2,470 2,380] 2,902 2,768
2,453 2,470 2,380] 2,902 2,768
1,0000 1,000 1,000 1,599 1,492
2,453 2,470 2,380] 2,902 2,768
3,924 3,940 3,825 4,371 4,437
3,924 3,940 3,825 4,371 4,437
2,453 2,470 2,380] 2,902 2,768
3,924 3,940 3,825 4,371 4,437
2,453 2,470 2,380] 2,902 2,768
















Lampiran 7 Hazil Data Output SPSS DESKRIPSI RESPONDEN

De3krip3i Kuesioner

Kuesioner Dizebar

Kuesioner Kembali

Kuesioner
Diolah Presentase
95 95 95 95 100%
Jeni3 Kelamin
Frequenc Valid Cumulative
Y Percent Percent
Percent
Vali d [Laki-laki 19 20.0 20.0 20.0
Perempuan 76 80.0 80.0 100.0
Total 95 100.0 100.0

Usia

Jumlah Sampel



Frequenc Valid Cumulative
y Percent Percent
Percent
Vali d [18-25 12 12.6 12.6 12.6
tahun
26-35 21 22.1 22.1 34.7
tahun
36-45 23 24.2 24.2 58.9
tahun
>45 tahun 39 41.1 41.1 100.0
Total 95 100.0 100.0
Pekerjaan
Frequenc Valid Cumulative
y Percent Percent

Percent




Vali d |PNS 14 14.7 14.7 14.7
Honorer 4 4.2 4.2 18.9
Wiraswasta 20 21.1 21.1 40.0
Ibu Rumah 35 36.8 36.8 76.8
Tangga
Pelajar/Mahasis 4 4.2 4.2 81.1
wa
Lain-lain 18 18.9 18.9 100.0
Total 95 100.0 100.0

Lama Menjadi Nasabah
Frequenc Valid Cumulative
y Percent Percent
Percent

Vali d [0-1 25 26.3 26.3 26.3
tahun
1-2 30 31.6 31.6 57.9
tahun
3-4 38 40.0 40.0 97.9
tahun
>4 tahun 2 2.1 2.1 100.0
Total 95 100.0 100.0

DESKRIPSI VARIABEL



Deskrip3i Hazil Variabel Persep3i Kemudahan (X1)

NO pernyata an

1 2 3 4 5
STS TS @ KS S SS
N1, 0 1 2 39 53
2. Pernyata
an 1.2
429 9 4,52
41,1 55,8
0% 1,1% 2,1% o o
1 1 37 52
5 1,1% 1,1% 4,2% 38,9 54,7 43
9 4,45

Mea n

Tota
|
Skor

Pernyata an 1.1



% %

0 4 7
Pernyata
5 an1.3 0% 4,2% 7,4% 35 46
3. 40,0
48,4
%
41 9
4,33
De3skrip3i Hasil Variabel Promosi (X2)
MNo Pernyataa

1 2 3 4 5

%



Total Skor

1. Pernyataa n 2.1

Z. Pernyataa n 2.2

3. Pernyataa n 2.3

Pernyataa n 2.4

NMea n

o 2

R

TS

R

KS S
0 42
0%  44,2%
1 40
1,1%  42,1%
0 36
0% | 37,9%

SS 53

55,8



% 54

56,8

% 59

62,1

% 56

58,9

%

Deskrip3i Hasil Variabel Nilai Taksir (X3)

433 9

55433

5439 9

436 9

4,56



4,56

4,62

4,59

No

Pernyataan ST S

Pernyataan
3.1

Pernyataan
3.2

1

0

0%
0

TS
0

0%
0

KS
1

1,1%
0

S
35
36,8

%
36

Total
Skor
SS

59
62,1 438

%
59
439

N Mea

9 4,61

Ul O Ul

4,62



No

0% 0%

00

3. Pernyataan
3.3
0%

0%

0%

0

0%

37,9

%

41
43,2

%

62,1

%

54
56,8

%

434

Deskrip3i Hasil Variabel Kualita3 Produk (X4)

1
Pernyata an ST S

0
Pernyata an
4.1

0%

Pernyata an
4.2
0%

Pernyata an
4.3
0%

Pernyata an
4.4
0%

Pernyata an

4.5
0%
0

2

TS
1

1,1%
1

1,1%
0

0%
0

0%
0

0%
0

3

KS

7

1

3

1

1

0

7,4%

1,1%

3,2%

1,1%

1,1%

4 5
S SS
38 49
51,6
40,0%%
41 52
54,7
43,2%%
41 51
53,7
43,2%%
40 54
56,8
42,1%%
43 51
53,7
45,3%%
38 57

Total

Skor

420

429

428

433

430

4,57

N Mea

9 4,42

9 4,52

9 4,51

9 4,56

9 4,53



6.

Pernyata an 60,0 437 9 4,60
4.6
0% 0% 0% 40,0% % 5

De3krip3i Hasil Variabel keputu3zan Na3sabah
Pernyata 1 2 3 4 5 Total Mea
No an STS TS KSS SS Skor N n



Pernyata 9
1. an 1.1 0 3 1 36 55 428 5 4,51
0 3 1 37 54
2. Pernyata 0% 3,2% 1,1% 38,9 56,8 427 9 4,49
an 1.2 % % 5
0 4 1 36 54
3. Pernyata 37,9 56,8 425 9 4,47
an 1.3
0% 4,2% 1,1% % % 5
1 2 1 39 52
4. Pernyata 41,1 54,7 424 9 4,46
an 1.4
1,1% 2,1% 1,1% % % 5
UJI VALIDITAS
Uji Validitas Variabel Per3ep3i Kemudahan X1
Correlation3
TOTALX
1
X1.1 X1.2 X1.3
X1.1 Pear3on 11 .901*% .696** .930**
Correlation
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000
N 95 95 95 95
X1.2 Pear3on .901** 1 .703** .939**
Correlation




Sig. (2-tailed) .000 .000 .000

N 95 95 95 95
X1.3 Pear3on .696*¢ .703** 1 .886**

Correlation

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000

N 95 95 95 95
TOTALX [Pear3on .930** .939**| .886™** 1
1 Correlation

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000

N 95 95 95 95

%%

Correlat

ion i3 3ignificant at the 0.01 level (2-tailed).




Perbandingan Haszil Nilai r hitung dan r tabel Variabel Per3zep3i Kemudahan X1

Variabel|tem Pernyataan
Pernyataan

Nilai Pear3on Correlation

Nilai R Tabel

Keterangan
Persep3i Kemudahan (X1)
1.1 0,930
Pernyataan
1.2 0,939
Pernyataan

1.3 0,886



>0,202 Valid
Uji Validita3 Variabel Promosi X2
Correlation3
TOTALX 2
X2.1 X2.2 X2.3 X2.4
X2.1 Pear3on 11 .919* .834*% .894** .959**
Correlation
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000
N 95 95 95 95 95
X2.2 Pear3on .919** 1 .884** .900** .974*
Correlation
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000
N 95 95 95 95 95
X2.3 Pear3on .834**| .884** 11 .804** .925**
Correlation
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000










H2.4

i

‘ N
Pearson Correlation
Sig. (2-tailed)

M

TOTALX ‘ Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

05
8947
000
05
959"
000

95

05

9007

000

05

9747

000

95

05

8047

000

05

925

000

95

05

05

946°

000

95

05

.946°

.000

05

25

**, Correlat

onis significant at the 0.01 level (2-tailed).

Perh

andingan Hasil Nilai r hitung dan r tabel Variabel Promo3si X2

Variabel|tem Pernyataan

Nilai Pear3on Correlation

Nilai R Tabel

Keterangan

Pernyataan




Promosi (X2)

2.1 0,959
Pernyataan
2.2 0,974
Pernyataan
2.3 0,925
Pernyataan
2.4 0,946
> 0,202 Valid
Uji Validitas Variabel Nilai Taksir X3
Correlation3s
TOTALX
3
X3.1 X3.2 X3.3
X3.1 Pear3on 11 .937*% .795* .957**
Correlation
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000
N 95 95 95 95










¥3.2 Pearzon Cormrelation 837 1 B537 A7
Sig. (2-tailed) 000 000 000
H L 05 L 05
¥3.3 Pearzon Comrelation Jug” 537 1 26
Sig. (2-tailed) 000 000 000
H 05 05 05 05
TOTALY Pearzon Comrelation 57 ATe” 826 1
: Sig. (2-tailed) 000 000 000
H 05 05 05 05
=, Correlat|onis significant at the 0.01 level (2-tailed).
Perbandir gan Hazil Nilai r hitung dan r tabel Variabel Nilai Taksir X
it Nilai Nilai R
2m 1al
ariabel Pearson Keterangzar
Pernyataan  cgrrelation label
Pernyataan
3.1 0,957

Nilai Taksir (X3)

Pernyataan 3.2

Pernyataan

0,976

> 0,202

Valid

\'



3.3

0,926

Uji Validitas Variabel kualita3z Produk X4

Correlations

X4.1

X4.1 X4.2 X4.3 X4.4 X4.5 X4.6 TOTALX4
Pear3on 11 .767*%  .831** .745* .719**  .574* .867*
Correlation
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .000
N 95 95 95 95 95 95 95




X4.2 |Pear3on T67* 1 .789*%  .833**| .848** .766** .921**
Correlation
N 95 95 95 95 95 95 95
X4.3 |Pear3on 831%  .789** 1 .844*%  .823**| .699** .920**
Correlation
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .000
N 95 95 95 95 95 95 95
X4.4 |Pear3on .745*%  .833**| .844** 1 .904**  .839** .944**
Correlation
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .000
N 95 95 95 95 95 95 95
X4.5 |Pear3on J19%%  .848**  .823*% .904** 1 .826** .935%*
Correlation
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .000
N 95 95 95 95 95 95 95
X4.6 |Pear3on S74%  766*F  .699*%  .839**  .826** 1 .851**
Correlation
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .000
N 95 95 95 95 95 95 95
TOTA |Pear3on 867 .921**  .920** .944** .935**| .851** 1
LX4 Correlation
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .000
N 95 95 95 95 95 95 95
s lation i3 3ignificant at the 0.01 level (2-tailed).
Corre

Perbandingan Haszil Nilai r hitung dan r tabel Variabel kualita3z Produk X4

Variabel

ltem
Keterangan Pernyataan

Nilai

Pear3on Nilai R
Correlation




Tabel

Kualitas Pernyataan 0,867 > 0,202 Valid



Produk (X4)
Pernyataan

4.3

Pernyataan
4.4

Pernyataan
4.5

Pernyataan

4.1

0,944
0,935

0,851

0,921

0,920

4.6

Uji Validita3 Variabel Keputusan Na3abah Y

Correlations

Y1.1 Y1.2 Y1.3 Y1.4 TOTALY

Y1.1 Pear3on 11  .874* .949** .918** L972%*
Correlation

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000

N 95 95 95 95 95

Y1.2 Pearson .874** 1 .895*% .863** .943**
Correlation

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000

N 95 95 95 95 95

Y1.3 Pear3on .949**| . 895** 1 .909** .976**
Correlation

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000

N 95 95 95 95 95

Y1.4 Pearson .918**|  .863**| .909** 1 .960**
Correlation

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000

N 95 95 95 95 95




TOTALY [Pear3on

L972%%  .943**  .976** .960** 1
Correlation
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000
N 95 95 95 95 95

** |tion i3 3ignificant 0.01 level (2-tailed).
Correlajat the

Perbandjingan Hasil Nilai r hitung dan r tabel Variabel Keputusan Na3abah



Variabel |tem Pernyataan

Pernyataan

Nilai Pear3on Correlation

Nilai R Tabel

Keterangan

Keputusan Nasabah (Y)
1 0,972
Pernyataan

2 0,943



Pernyataan

3 0,976
Pernyataan

4 0,960

> 0,202 Valid

UJI RELIABILITAS

Reliability Statistic3

Cronbach’s
Alpha

N of ltems
.897 3

Reliability Statistic3

Cronbach's
Alpha

Persep3i Kemudahan X1

Promosi X2



N of ltems

.965

4

Reliability Statistic3

Cronbach's
Alpha

N of ltems

Nilai Taksir X3



.949

Kualita3 Produk X4

Reliability Statistic3

Cronbach's
Alpha

N of ltems
.953 6

Keputusan Na3abah Y

Reliability Statistic3

Cronbach's
Alpha

N of Item3
,918 5

UJI ASUMSI KLASIK

1.

Uji Normalitas



One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Unstandardized
Residual

N 95
Normal Parameterss® Mean .0000000
Std. Dewiation 604 31094337

Most Extreme Differences  Absolute 280
Positive 200

Negative -.280

Test Statistic 280
Asymp. Sig. (2-tailed) 220
Monte Carlo Sig. (2-tailedy®  Sig. 000
99% Confidence Interval ~ Lower Bound .000

Upper Bound .000

a, Test distnbution is Normal.

b. Calculated from data.

c. Lilliefors Significance Correction.

d. Lilliefors' method based on 10000 Monte Carlo samples with starting seed 2000000.

Sumber: Data Output SPSS 27, 2025



Normal Grafik P-Plot

Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual
Dependent Variable: Y

10

08

06

Expected Cum Prob

oo 02 o4 o5 on 10

Observed Cum Prob



Coefficients”
Model Collinearty Statistics
a. Depegndent Varable: Y
2. lji Heteroskedastizjtas
Coefficients”
Model Standardized Sig.
. Unstandardized Coefficients Coefficients
Multikolinearita3
Tolerance|VIF
X1 .336(2.973
X2 .156(6.396
X3 .188(5.315
X4 .213/4.688

U



B Std. Error Beta

1 (Constant 111.798 231.964 .482 .631
)
X1 -.043 .095 -.081 -.452 .652
X2 -.057 .150 -.101 -.382 .704
X3 .042 137 .073 .305 .761
X4 123 .122 227 1.007 .316
a. ndent Variable: Ab3_Re3
Depe
ANALISIS REGRESI LINEAR BERGANDA
Coefficient3a
Model Standardized t Sig.
Coefficient3
Un3tandardized
Coefficient3
B Std. Error Beta
(Constant)| 699.579 (265.367 2.636 .010
X.1 11 .120 114 .923 .358
X.2 .655 .190 .637 3.457 .001
X.3 .077 173 .074 444 .658
X.4 -.030 .155 -.030 -.193 .847
1

a. Dependent Variable: Y.1

UJIH

IPOTESIS

JUji Hipote3iz T




Coefficient3a

Model Standardized Sig.
Coefficient3
Un3tandardized
Coefficient3
B Std. Error Beta
(Con3tant)| 699.579 [265.367 2.636 .010
X.1 111 .120 .114 .923 .358




X.2 .655 .190 .637

3.457

.001

X.4 -.030 .155 -.030

-.193

.847

a. Dependent Variable: Y.1

Perbandingan nilai T hitung dan T tabel

Variabel Thitung Ttabel

Persep3i Kemudahan (X1)

0,923 1,986

Tidak Berpengaruh

Promosi (X2) 3,457 1,986

Tidak

Nilai Taksir (X3) 0,444 1,986

Kualita3 Produk

(X).0,193 1,986
Berpengaruh

Tidak Berpengaruh

Kriteria

Berpengaruh



2. Uji Hipotesis F

ANOVAa
Sum of
Squares
Model df  |Mean Square Sig.
1 Regression |51206505.44 4/12801626.36| 33.353 |.000b
1 0
Residual |34927402.04 91| 383817.605
9
Total 86133907.49 95
0
a.|ndent Variable: Y.1
Depe
b.fictor3: (Constant), X.4, X.1, X.3, X.2
Pred
Model Summary
Mode R R Square Adjusted R 5td. Error of
3. Uji Koefizien

Determinasi



7712 | .594 |
Model Summary
Mode | Adjusted R [Std. Error of
Square the Estimate
R R Square
1 .771a .594|.577 619.530

a. Predictors: (Constant), X.4, X.1, X.3, X.2
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Ibu Lily Pak Fiki Makaraung Pekerjaan : PNS
Pekerjaan : Wira3wasta

Ibu Fajria dan Ibu Moe Salina Pekerjaan : IRT (Ibu Rumah Tangga)



Ibu Arini Ibu Sri Wulandari Pekerjaan : Maha3sizwa



Pekerjaan : Honorer



Pak Sam3u Hadi Ibu Liswati

Pekerjaan : PNS Pekerjaan : Lain-Lain (Warung Makan)






