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7tiju伽_Peneh’鯖’m fm’ber如jum肌mk menge蘭庇i pengamh marke録’ng m証

(prod叱庇r卵, di’s加.busi血n promosi.J tew庇dap kepu如sm honsumen daJam

mem棚pendmaan pαdα PT Pro Car庇’/用’mnce.

De脚jii/Metode_P伽eJi’t]’伽im’adaJch pene撮i’m kαm碗a妬y叩g me′置gg肌ok伽

tckn諏aJla/l.sl.s Regresi’Lfni’er Berg伽da.

Tem叩n_Hasi’J tem叩n dr甲c d溝’庇t pada persama伽regresi y=-0,1 63 + 0,336

X] + 0,145 X2 + 0,]59 X3 + 0,321 X. Semua nj/創出o匂isien regr跨i’ymg ada甲da

persama伽tersebu亡memp叩yai蘭ndo posi姉庇白面’me皿njukkon bahwa j施a

竹odrk,伽rga, Di’st巾’血si’drn竹omosi mem’ngkat a鋤u di’t]’ng妬疎an, ma血

a加n mendorong mem’ngka加jJa keputusm msabah PT竹o Car lnc'/用’mnce

di Sαmo高ndo.

Jmpll’如sl’Lpem’ngka紬n側au pe皿rumn prod沈,加rga, dJ’stri’busi din promosi

pada umumn叩me柵.撮i庇b録のgonyαng kuat terhadαp keputusm msabah PT.

Pro Car Jnc'J用’nance di’Ko蘭Samari’nda.

Orl’gf伽JI’細s_Pene楯’伽menge仰i vari’abe白面‘ be/um証’/a姐kan sめe/umnya di’

PT伽Co肩nきて傭nance

e Pe億el繭のIし5如df Em

Ka筋Kunci... Prod撮, Halga, Di’s面busi don Promosi

i.　　Pen dahuluan

PT. Pro Car lnt’l Finance di Samarinda salah satu perusahaan jasa khususnya di

pendanaan haⅢs mampu membe巾kan pelayanan yang optimal dengan se!alu

mengutamakan kualitas pelayanan sehingga nasabah merasa puas dan aman dalam

ben｢ansaksi. Penelitian ini be血juan untuk menganalisis penga｢uh kualitas pe!ayanan

pendanaan PT･ Pro Car lnt'1 Finance di Sama血da･ Pene舶an ini adalah suⅣei dengan

sampel与0 responden yang pemah dan sedang menjadi nasabah PT･ Pro Car !nt'再inance di

Samarinda. Data primer diperoleh melalui wawancara dengan menggunakan kuesioner.

Penelitian akan membahas bahwa pada bebe｢apa dimensi yang masih te｢dapat indiぬto｢

yang masih rendah dibanding harapan nasabah dengan melihat beberapa indikator dalam

menangani masalah/kesulねn dalam pelayanan, Pada va｢iabe! jaminan juga te｢dapat satu

p聞鼻!脚0鵬脚lVo上Ⅳ,No.1-2018
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baru atau mengambil tindakan lain yang dapat mempengamhi kebijaksanaan dalam

penentuan produk berupa investasi.

Keputusan-keputusan tentang produk ini mencakup penentuan bentuk penawaran

secara fisik, mereknya, pembungkusnya, garansi dan service sesudah penjualan

pengembangan produk da甲t dilakukan setelah mengana重isis kebu血han dan keingi軸n

pasar, maka keputusan-keputusan temang harga, distribusi, dan promosi dapat
diambil.MenuⅢt ( Philip Ko廿e事1997 :53 ) bahwa dalam me耽ncanaねn penawaぬn pasa喜

pemasar perlu berfikir melalui lima tindakan produk, yaitu:

I. Tingkat paling dasar adalah manfaat inti yaitu jasa atau manfaat dasar yang

sesungguhnya dibeli pelan捌n

2. Tingkat kedua, pemasar perlu mengubah manfaat inti menjadi produk dasar.

3. Tingkat ketiga, pemasar menyiapkan suatu produk yang diharapkan suatu set atribut

dan kondisi yang biasanya diharapkan dan disetujui pembeli ketika mereka membeli

p｢oduk ini.

4. Tingぬt keempat, pemasar menyiapkan produk yang ditingkatkan (augmental produk )

yang memenuhi keinginan pelanggan itu melampaui harapan mereka

5. Ting略章kelima. terdapat p｢oduk pote鴨ial yang mencakup semua peningka岨dan

trausportasi yang akhimya akan dialami produk tersebut dimasa depan.

Tiap tingkat dalam tingkatan produk tersebut, menambah lebih banyak nilai

pelanggan, sehingga kelima缶ngね岨n produk te｢sebut dapat memben血k sua如hi輪｢ki nilai

pelanggan･Dalam setiap produk yang dねwa｢ぬn oleh p調dusen kepada konsumen selalu

melekat apa yang dinamaぬn a両but produk A両but produk ada量ah unsu｢e-unsu｢ p調duk

yang dipandang pe両ng oleh konsumen dan dijadikan dasa｢ pengambilan kepu血san

pembeli. A両but p｢oduk me!ipu寄me｢ek, kemasan, jaminan ( ga輪nsi ). pelayamn dan

sebagainya.

2.I. Ha丁ga

Pada umumnya dalam memasarぬn sua血p｢oduk aねu jasa, setiap setiap pe｢usahaan

haⅢs menetapkan ha｢蹄nya seca輪tepaしDisamping itu hanya meⅢpa厄n unsu｢ bau輪n

pemasamn yang membe｢iぬn pemasuぬn atau pendapa慣n bagi peⅢsahaamDa巾sudu亡

pemasaran ( Fandy Tjiptono, 1998 : 51 ) memberikan pengertian sebagai berikut: " Harga

meⅢpakan sa亡uan monete｢ aねu uku｢an萱ainnya ( temasuk ba｢ang dan jasa laimya ) yang

ditukarkan agar memperoleh kepemilikan atau penggunaan suatu barang atau jasa``.

Sedangぬn menu｢u章( Siswanto Sutoyo, 2001 :65) ha｢ga mem描ki pe｢anan pen亡ing

bagi peⅢsahaan dianta｢anya ada!ah seba面be正kut:

i. Ha｢ga adalah salah satu息鵬o｢ penen血jumlah pemintaan p｢oduk di pasa｢-

2. Ha｢ga menentukan hasil peniua嵐n dan keuntungan･

3･ Ha｢ga dapat mempengamhi segmen pasa｢yang dapat di亡embus pemsahaan･

4･ Ha｢ga dan st｢ategi ha｢蹄mempengamhi kebe｢hasilan dis血busi p｢oduk

5. Ha｢ga mempunyai pengaⅢh imptemen岨si p｢ogam p｢omosi penjualan･

Adapun pengertian kebijakan harga yang dikutip dari Buchari Alma bahwa kebijakan

ha｢蹄adalah kepu山san mengenai ha｢ga-ha｢ga yang akan d高kud untuk jangka wa虹u

tenentu.Da!am Marketing Mix, ha｢ga mempakan sam-sa亡unya komponen yang

menghasilkan pendapaねn, sedangぬn unsu｢ laimya menunjukkan biaya sehingga

peⅢsahaan pe｢重u bijaksam dalam menetapkan ha｢ga･ Penetapan ha｢ga jua! tidak se!alu

be｢a面bahwa ha｢ga hams dite亡apkan serendah mungk血

p馴Ai討DO鵬湘i Vol. Ⅳ,No. 1 - 2018
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2.3. Dis葛的ibusi

Un調k dapat me叩alur血n sua如p調duk dalam pen∽i輪n da正dealer seⅢngga dapat

sampai kepada konsumen, produsen memerlukan keljasama dengan bidang marketing.Para

marke瞳ng ini kemudian memben調k salu隠n pemasa輪n a岨u yang lebih dike鴫l salu輪n

perdagangan atau saluran distribusi.

De磨れisi salumn pemasa隠n yang dikemuぬkan ○○eh ( Philip K〇億e｢ 1999 :558 )

menga宙kan bahwa " salu輪n pemasamn adalah se輪ngねian 〇時a山sasi yang paling

健喝an調ng. sating terlibat dalam proses un調k menjadikan p｢oduk aねu jasa siap un血k

digunakan para dikomsumsi ".Dalam hal ini saluran dis両busi dapat diartikan sebagai

kegiatan pemasaran yang berusaha untuk memperlancar dan memudahkan penyampaian

sua調p｢oduk dari p｢odusen kepada konsumen.Adapun s調tegi dis簡busi yang berkenaan

dengan penen血an dan manajemen salu輪n dist轟busi yang dipe｢gunaぬn p｢odusen un亡uk

memasarkan baiang dan jasanya, sehingga produk tersebut dapat sampai ketangan

konsumen sasaran dalam jumlah dan jenis yang dibutuhkan, pada waktu diperlukan, dan

ditempat yang tepaしMenu調書( Fandy Tjiptono, 1998 : 205) terdapat 6 macam s調tegi

dist轟busi yang dapat digumkan yai同:

1. S血tegi stⅢ虹町saluran Dis簡busi

Strateg=ni berkaitan dengan penentuan jumlah perantara yang digunakan untuk

mendistribusikan barang dari produsen ke konsumen.Tuj uan dari strategi ini adalah

untuk mencapai jumlah pelanggan yang optimal pada waktu yang tepat dan dengan

biaya yang rendah namun dapat me輪ih dan menjaga債ngkat pengenda看ian

dist轟busi te巾en億.

2. Dis簡busi ca血!pan Dist正busi

3. s隔tegi ini berぬぬn denganjumlah pe輪nね｢a disua血wilayah. Tujuan da巾st輪tegi

ini adalah melayani pasar dengan biaya minimal namun bias menciptakan citra

p｢oduk yang diinginkan.

4. Strategi saluran Distribusi Berganda

Me｢upakan salu輪n penggunaan lebih da｢i satu salu｢an yang be｢beda untuk

melayani bebe｢apa segmen pelanggan.Tujuan da｢i st｢a書eg=ni adalah untuk

mempe｢oleh akses yang opdmal pada se債ap segmen･

5. Strategi modifikasi saluran berganda

Me｢upakan st｢ategi mengubah susunan Salu｢an dist｢ibusi yang ada be｢dasa｢kan

eva!uasi dan peninjauan ulang.

6. St｢ategi pengendalian salu輪n Dis亡正busi

Menguasai semua anggota dalam salu輪n dis亡｢ibusi aga｢ dapat mengendalikan

kegia臼n me｢eka seca輪te町usa亡kea｢ah penca画an tujuan be｢sama･Tujuan da｢i

pada st｢ategi　血　adalah un血k meningkatkan pengendalian′　mempe｢ba蘭

ketidakefisien, mengetahui efektivitas biaya melalui kurva pengalaman, dan

mencapai skala ekonomis.

7. St｢a亡egi manajemen kon部k dalam salu｢an dist｢ibusi

P[舶I冊O評!lA| Vo=V, No. 1 - 2018
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8. Sumber kon価k u屯ma umumnya a血Iah keddaksamaan血iuan, ha丸dan pe隠nan

yang tidak jelas, perbedaan persepsi, dan sangat besamya ketergantungan peranan

kepada konsumem

Dari penjelasan diatas tujuan utama dari seluruh strategi adalah untuk menghasilkan

solusi yang dapat diterima oleh semua pihak yang berselisih sehingga akhimya mereka mau

be｢sama-sama melaksanaぬn apa yang暢Iah disepaぬ瞳･

2.4. Pro血osi

Promosi yaitu nasabah mendapatkan potongan angsuran satu bulan dan suku bunga

yang rendah, bertujuan supaya kousumen tertarik untuk menjadi nasabah sehingga pada

akhimya memutuskan untuk memilih produk tersebut dan tetap menjadi nasabah.

Yang temasuk dalam kegia岨n p｢omosi adalah‥

1. Personal settingadalah kegiatan komunikasi langsung (tatap muka) antara penjual

dan働lon pembeli un調k mem昨｢kenalぬn sua億p調duk kepada calon pembe!i dan

memben血k pemahaman pembeli te｢hadap produk, sehingga me｢eka kemudian

akan mencoba dan membelinya.

2. Mass Se貼ng te｢di轟da正Per肘anan dan Publisias meⅢpakan pendekaねn yang

menggunakan media komunikasiuntuk menyampaikan infomasi kepada khalayak

調mai dalam satu wa鵬u.

3. Perik]anan merupakan salah satu bentuk promosi yang paling banyak digunakan

pemsahaan dalam memp｢omosikan produ血ya･

4. Publikasi adalah ben血k penyaiian dan penyeba隠n ide. ba鴫ng dan jasa seca｢a non

personal yang mama orang atau organisasi yang diuntungkan tidak dibayar untuk

i血.

5. P｢omosi Penjua!anme｢upaぬn ben調k pe｢suas=angsung melalui penggunaan

berbagai insen証yang dapat dia血｢ un如k memngsang pembelian produk dengan

segera atau meningkatkan jumlah barang yang dibeli pelanggan.

6. public Relationmempakan upaya komuniぬsi menyeluⅢh da轟suatu pemsahaan

un血k mempengamhi pe｢sepsi, opini, keyakinan dan sikap be｢bagai ke!ompok

te｢hadap pe｢usahaan te｢sebut･

7. Direct Ma｢ketingme山田akan sistem pemasa｢an yang be｢sぬ章inte膿畑亀yang

meman魚a庇an satu atau bebe鴫pa media皿an untuk menimbulkan ｢espon yang

te｢uku｢ dan atau inte｢aksi disemba岨ng lokasi｡

2.5. Pe轟laku Konsumen

Pemahaman tentang pe正laku konsumen ( konsumen behaviour ) bagi s峡iap pemasa｢

merupakan sesuatu yang yang penting dalam menginterprestasikan konsep pemasaran.

Konsep pemasa｢an be直ujuan membe重ねn kepuasan te｢hadap keinginan dan kebu血han

konsumen. Ha=ni menunju皿an konsep pemasa｢an yang be｢hasil adalah konsep yang

be｢o正entasi kepada konsumen ( consumer behaviour)･Pe轟la血konsumen mempaぬn

manifes慣si da正pe｢ilaku manusia yang sangat kompleks dan cukup suiit dipelaja巾

disebabkan oleh banyaknya va｢iabel yang be｢pengamh pada kecende｢ungan un亡uk saling

berinteraksi. Menganalisa perilaku konsuman akan berhasil apabila kita dapat memahami

aspek-aspek psikologi manusia secara keseluruhan, kekuatan sosial budaya, prinsip-

prinsip ekonomi dan strategi pemasaran.

p馴A寒Ⅲ0鵬§Ⅲ I Vol. Ⅳ, No. 1 - 2018
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Pengertian perilaku kousumen menumt Schi紐nan dan Kanut adalah:

" Perilaku kousumen adalah proses ya唯dilalui oleh seseorang dalam mencari, membeli,

menggunakan, mengevaluasi, dan bertindak pasca konsumsi pro血k, jasa maupun ide

yang diharapkan bisa memenuhi kebutuhannya " ( Sch細れan danぬnut, 2002 : 9 ).

lil.　Metode penelidan

3.1 Te血ik pengumpulan Data

Un如k menjawab pemasalahan yang diぬdapi血Iam penulisan peneliぬn ini, maぬ

penulis menggunakan beberapa cara untuk memperoleh data yang diinginkan yaitu :

1. Penelitian Lapangan (Fi’eJd Wo正確search)

a. Obse｢vasj

Teknik ini digunakan untuk mendapatkan atau memperoleh data nyata dengan cara

melakukan survey kelapangan yaitu kantor PT. Pro Car lnt’l Finance Di Samarinda

dengan maksud mendapatkan data yang kongkrit.

b.重ntelⅤiew

Penu!is juga menggunaぬn te血ik ini sebagai bahan penulisan lapo｢an dengan ca｢a

mengajukan pertanyaan secara lisan kepada pimpinan kantor PT. Pro Car lnt'l

Finance Di Sama巾nda.

c. Quisione｢

Me】akukan penyeba帽n kuesione｢.

2. Penelitian perpustakaan (Li’bmry r跨carch)

Penulis menca｢i sumbe｢-sumbe｢ dan bahan-bahan yang diperlukan da書am pene駈an ini.

yang penulis pe｢o!eh da｢i buku-buku yang be｢hubungan dengan masalah yang diteliti

untuk melengkapi data-data yang diperlukan.

3.Z Populasi dan sampel

Dalam penelitian ini yang menjadi populasi adalah nasabahpT. Reksa Finance Di

Samarinda ini dalam penentuan sampel penulis menentukan secara e応ide融o/, dimana

sampel yang diambil ada!ah pa｢a nasabah PT. Pro Car !nt'! Finance.MenuⅢt Nas面on

(1997:98), sampel eksidental adalah sampel yang diambi! da｢i siapa saja yang kebe血lan

ada. misalnya menanyakan siapa saja yang dijumpainya di tengah jalan un血k dimin岨

pendapa書me｢eka tentang sesuatu yang diama書i aねu diteliti･ 01eh ka｢ena i血sampel yang

tidak te｢lacak atau tidak亡eⅢku｢･ maぬsampel yang diambil adalah nasabah yang

meⅢpakan obyek pene皿an･Pene!itian ini dilakukan pada kanto｢ PT･ Pro Car !nt'l Finance

Di Sama｢inda･ Penelitian dimulai pada bulan Mei sampai dengan Juni 201与a屯u selama 3

(鯖ga) bu!an penelitian･ Sampe! yang diambil yai書u sebanyak与0 nasabah namun債dak

dilakukan serentak dalam dua hari sekali atau setiap hari rabu dan kamis masing-masing

sebanyak 3 o｢ang be｢dasa｢kan waktu !uang untuk peng雨an qu-sione｢･ Pengambi!an sampe!

penelitian ini penulis mengutip pendapat Arik皿to (2000;112) bahwa jika populasi kurang

da｢i 100 o｢ang maka diambil seluⅢhnya. namun apabi!a jumlah populasi lebih da巾100

o｢ang maka sampel diambil sebesa｢ 10% 15% a亡au 20% - 2与% atau lebih da｢i keselumhan

populasi.
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3.3　　A血t Ana脆sis

Sebelum data diolah, langkah-langkah yang perlu dilakukan adalah :

1. Validasi data, proses memeriksa kembali seluruh kualitas data yaitu memeriksa

kelengkapan, kousistensi, ketepatan, keseragaman, dan relevausi data. Dengan kata lain

proses ini untuk mengetahui apakah ada kesalahan dalam pengisian atau tidak.

2 Tabulasi, yakni proses mengubah semua jawaban yang diterima ke dalam bentuk angka

dan menyusun data ke dalam bentuk tabel, sehingga data tersebut dapat dipergunakan

dalam pene!沌an ini･

Dalam penelitian ini variabel faktor marketing mix diberi simbol (X), sementara

v?riabel keputusan konsumen diberi simbol (Y). Untuk menjawab pemyataan-pemyataan

yang diajukan, para responden diberikan lima altematif jawaban yang berbeda satu sama

lai血Sedap jawaぬn dibe轟skor,髄鵬na dalam pembe正an sko｢ digu旧ぬn s鳳a Lfke巧

adapun skor da串awaban sebagai be五山t:

Tabel 1.

SぬIa Ni血i A萱tema寄f Jawaban Kuesioner

Alternatif|avaban �9f��｣��謦����

Sangatsetuju(SS) 迭�

Se血ju(S) 釘�

CukupSetuju(CS) �2�

Ku輪ngse億juしKS〕 �"�

TidakSetuiu(TSl ���

Sumber Data : (Soemantri, 2003:182)

Dalam pengolahan data ini penulis menggunakan Koefisien Korelasi Rank Speaman,

uji signifikan t dan Koefisien Determinasi. Untuk mencari besar serta jenis hubungan antara

va血be萱ma｢ke血g mix dengan kepu如san konsumen te｢sebut adalah men銘unakan me亡ode

Ko｢elasi Rank Speaman (｢s), dalam metode ini sko｢ yang didapat da･i kuesione｢ d血南ng

dan diberi bobot. Sedangkan uji signifikan t dapat berguna untuk membuktikan ada tidaknya

hubungan da正hipotesis yang telah dibuaしKemudian Koe師en Deteminasi digunakan

un調k mengetahui sebe｢apa besa｢ kont正busi va正abel X mampu mempengaⅢhi va正abel Y･

3.4. Teknik analisis da岨yang dil種ku血n akan melalui bebe輪pa岨hapan･ yai血:

1. Mempe｢hatikan sa調pe｢satu kuesione｢ yang telah diisi oleh pa｢a ｢esponden untuk

dihitung什ekuensi dan pe｢sentase da巾setiap jawaban pe｢nyataa乱

2. Membe正kan nilai (sko巾te｢hadap kuesione｢ dengan mengguna貼れska!a Like巾

sepe両yang te｢lihat dalam tabel ska!a nilai al章e｢na噂awaban kuesione｢

3. Mengambil pasangan data yang aぬn diteli亡i･ sehingga jika banyaknya data adalah

sejumlah n, maぬdipe｢oleh :

(Xl,Yl) ; (Xz.Y2) ; (X3.Y3〕 ;････ (X調,Yn)

Dimana:X　=　va正abelねkto｢ma｢ketingmix･

Y　　　　二　va｢iabe! kepu血san konsumen

4. Untuk mengetahui faktor pengaruh terhadap keputusan konsumen digunakan

ko｢elasi Rank Spea｢man dengan Ⅲ調us sebagai be巾kut ‥
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Penulis di sini menca調mkan dua　Ⅲmus. karena aぬ叩賦　ke調guan aぬn

ditemukamnya data kembar atau tidak Maka kita harus menggunakan faktor koreksi yang

menghamskan kita menghitung双Z dan ZY2, maka�ﾗW2���誡�F殆Vﾖｶ���｠

∑J2 +∑y2 -∑d,’2

2J吃エ2Xfy2)

∑x2 =告-∑rx, sedan8kan ∑y2 =告-∑ry

Di mama : Tx dan Ty adalah faktor koreksi.

Dan ji船齢nk kemba｢ i調jum!ahnya banyak mal楓dalam pe｢hi如ngan pe｢lu dimasuぬn

息購or ko｢eksi te｢sebu亡dengan Ⅲmus :

T=±
宣2

Di mama : T =　Banyaknya obseⅣasi yang be輪ngka sama pada sua筒調n貼ng te直en調.

Un調k menge宙hui sebe岨pa besa｢ kont血busi va巾abel X書e｢hadap va轟abel Y

digunakan koefisien deteminasi dengan rumus : RE = rs2j[100%. Nilai rsakan bergerak

an日輪-1 hingga十1, atau di｢umuskan -1< ｢s< 1. Bila ｢s be直anda negatif(-) be輪競i korelasi

antara kedua variabel bersifat tidak searah.Artinya variabel X tidak memberikan kontribusi

yang be輪巾te｢hadap peⅢbahan da巾Ⅵ巾abel Y. Sedangkan bila rs memil崩飴nda posit前

bermakna bahwa korelasi antara kedua variabel bersifat searah.Artinya, bahwa variabel X

memberikan kon廿ibusi yang cukup be輪巾te｢hadap pe｢ubahan te｢hadap va轟abel Y.

Un億k mengetahui kua亡atau債daknya hubungan anta｢a va巾abel X dan va正abel Y.

Sugiyono (2003:183) memberikan suatu panduan dalam menafsirkan besaran angka

koe氏sien ko｢elasi yang dipe｢oleh seba邸i be｢iku亡:

Tabel2

Pedoman Untuk Membe巾kanlnte｢p｢es亡asi Koe債sien Ko｢elasi

ln書e｢valKoe鯨sien 彦匁vｶ���Ⅲ'V誚���

0,00-0,199 �6�誚�E&V襷���

0.20-0.399 �&V襷���

0.40-0,599 �6VF��2�

0,60-0,799 塙V�B�

0,80-1,000 �6�隗��DｷV�B�

Sumber Data : (Sugiyono 2003:183)
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賞V.　Hasilda皿pe血bahasan

Pada bagian ini akan disajikan desk轟bsi variabel penelitian dari tabulasi data dengan

pe血i億ngan yang telah dikemukaねn陣血bab te巾ahulu sesuai dengan両脚n pene駈a鵬

Sebelum memasuki analisis utama sesuai tujuan penelitian maka tahap pertama adalah

menguraikan deskribsi. variabel dari jawaban responden yang menjadi sampel dalam

penelitian. Deskripsi ini berdasarkan temuan-temuan dilapangan tentang faktor-faktor yang

mempengaⅢhi kepu血san nasaぬh pada PT･ P調Car lnrl Finance di Sama轟ndさ･

Berdasarkan pada analisis yang telah dikemukakan terdahulu, maka dapat dijelaskan

ba血wa me賞alui model da轟pe｢samaan reg耽si be嶋anda, baik un調k va轟abel X宣(P調duk)･

Va轟bel X2 〔Ha唯a), Ⅶ巾abel X3 (Dis血busi) dan Ⅶ轟abel X4巾romosi〕 keempat - em関血ya

mempunyai pengaruh yang nyata terhadap Keputusan - Membeli (Y).Dengan- persamaan

regresi berganda menjadi :Y = -0,163 + 0,336Xi + 0,145X2 + 0,159X3 + 0,321X4

Semua nilai koefisien regresi yang ada pada persamaan tersebut mempunyai tanda

posi宙hal血men巾u敗an bahwa j地軸ai P｢oduk. Ha｢ga･ Dis血busi dan P｢omosi

meningぬt細u di血gぬ庇a叫maぬaぬn mendo｢ong meningkamya kepu加san nasabah PT･

P調Car量nt･l Finance di Sama轟nda. Gum un血k menge屯hui besamya kon簡busi Ⅷ轟abeト

variabel bebas serentak terhadap variabel tak bebas atau apakah hubungan yang signifikan

antara produk, harga, distribusi dan promosi terhadap keputusan nasabah bergabung dapat

dilihat dari koefisien korelasi (R), yaitu : 0,92 1. Artinya peningkatan atau penurunan produk,

harga, distribusi dan promosi pada umumnya memiliki hubungan yang kuat terhadap

kepu血san nasabah門･ Pro Car !nt'! Finance di Kota Sama血da･ Angka R Square adalah

0,842.Ha=ni be鴫両kepu血san nasabah be｢gabung da呼t dijelaskan oleh va正abel Produk･

Harga, Distribusi Dan Promosi. Sedangkan sisanya (100% - 84,2% = 15,8%) dijelaskan oleh

va轟abel-va正abel yang lain.
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