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Abstrak

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui perilaku konsumen dalam menggunakan jasa leasing pada PT. FIF
Cabang Meulaboh. Jenis penelitian ini merupakan penelitian lapangan (field search) yaitu penelitian yang
langsung dilakukan di lapangan atau kepada responden untuk mengetahui faktor-faktor apa saja yang
mempengaruhi perilaku konsumen dalam menggunakan jasa leasing. Teknik analisis data menggunakan
kuesioner (angket) dan teknik observasi Dari analisis dan penelitian yang telah dilakukan dapat dinilai bahwa
Produk, Promosi, serta Keyakinan dan Sikap mempunyai pengaruh terhadap perilaku konsumen dalam
menggunakan Jasa Leasing Pada PT. FIF Cabang Meulaboh dan pengaruhnya cukup signifikan.
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PENDAHULUAN

Persaingan bisnis dan usaha pada era globalisasi dewasa ini semakin pesat. Persaingan yang
semakin ketat menuntut pelaku usaha untuk mempunyai keunggulan kompetitif agar mampu
bertahan dan bersaing dengan pesaing usaha yang lain. Upaya yang dapat dilakukan adalah dengan
meningkatkan kualitas produk serta kualitas pelayanan.

Kualitas pelayanan merupakan salah satu faktor penting dalam meningkatkan daya saing.
Harapan dari pelanggan setiap saat selalu berubah sehingga kualitas pelayanan yang diberikan juga
harus disesuaikan. Pelanggan akan menilai pelayanan yang diberikan oleh suatu perusahaan dengan
membandingkan dari perusahaan satu dengan perusahaan lain yang sejenis, juga dengan
membandingkan pelayanan yang diterima dengan pelayanan yang diharapkannya.

Pelayanan terhadap pelanggan merupakan faktor penting dalam usaha memperlancar
penjualan dan pembelian. Dengan memberikan pelayanan yang baik kepada seluruh pelanggan akan
sangat berpengaruh besar terhadap penjualan dan pembelian. Oleh karena itu perusahaan harus
memikirkan pentingnya pelayanan kepada pelanggan secara lebih matang. Dengan besarnya pengaruh
penjualan yang meningkat berdampak terhadap pembelian produk yang dijual sehingga pelanggan
membeli barang lebih banyak.

Kepuasan pelanggan adalah evaluasi pasca pembelian, di mana alternatif yang dibeli
minimal sama atau melebihi harapan pelanggan. Kepuasaan pelanggan memiliki tujuan yang
sangat penting. Dalam keadaan pasar yang sangat kompetitif, kepuasaan pelanggan hanya
merupakan prediksi yang lemah terhadap pelanggan yang tetap bertahan.

Pelanggan yang menyampaikan keluhan pada perusahaan dan keluhan mereka didengarkan
oleh pihak perusahaan akan menceritakan perlakuan baik yang mereka terima tersebut kepada rata-
rata 5 orang. Tetapi, pelanggan yang tidak puas rata-rata menggerutu kepada 11 orang, Jika masing-
masing orang tersebut masih memberitahu orang lain lagi, jumlah orang yang mendapatkan berita
buruk itu akan berlipat ganda.

Perkembangan dan kemajuan teknologi yang semakin mengglobal membawa dampak pada
dunia usaha dituntut untuk selalu dapat bersaing dalam hal peningkatan mutu produk barang dan jasa.
Salah satu kemajuan tersebut adalah dibidang produk-produk herbal, di mana sudah banyak
bermunculan produk-produk yang bermanfaat bagi kesehatan di Indonesia. Seperti diketahui produk
herbal merupakan produk yang banyak diminati oleh masyarakat Indonesia karena sudah turun
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temurun dari nenek moyang lalu minimnya resiko timbulnya efek samping dan obat herbal multi
khasiat karena satu obat dapat diaplikasikan ke berbagai penyakit. Seiring meningkatnya kebutuhan
masyarakat akan kesadarannya dalam memilih produk-produk yang berkembang di masyarakat.
Maka dari itu banyak masyarakat memilih produk-produk vyang tidak banyak menggunakan
bahan pengawet. Di Indonesia sudah banyak perusahaan yang mengeluarkan produk herbal.

Salah satu perusahaan yang menyediakan produk herbal dengan pelayanan yang baik adalah
PT. Fif Cabang Meulaboh, yang kemudian dikenal sebagai merupakan salah satu perusahaan leasing
di Indonesia. Berdasarkan pemaparan di atas Dengan demikian penulis tertarik mengadakan penelitian
yang berjudul “Pengaruh Produk, Promosi, Keyakinan, Dan Sikap Terhadap Perilaku Konsumen
Dalam Menggunakan Jasa Leasing PT. FIF Cabang Meulaboh’’

METODE PENELITIAN
Penelitian ini dilaksanakan pada PT. FIF Cabang Meulaboh di Jalan Manek Roo Gampong,

Kabupaten Aceh Barat, Aceh 23617. Objek Penelitian konsumen yang berkunjung pada tahun 2022

yang berjumlah 59 orang di PT. FIF Cabang Meulaboh.

Teknik Pengumpulan Data

1. Penelitian pustaka adalah suatu cara pengumpulan data melalui study pustaka dengan melihat
referensi. Untuk mendapatkan dasar penegertian serta teori-teori yang diperlukan sebagai
pelengkap data utama yang berhubungan dengan permsalahan peneletian.

2. Peneltian Lapangan adalah suatu cara pengumpulan data yang diperoleh dari hasil kerja praktek
melalui:

e Observasi: yaitu teknik pengumpulan data dengan mengamati langsung terhadap objek
penelitian. Observasi juga merupakan pengamatan dan pencatatan yang sistematis terhadap
gejala-gejala yang diteliti. Dalam hal ini peneliti terjun langsung dan melakukan observasi
ke PT. FIF Cabang Meulaboh untuk menganalisis pemberian bonus dalam meningkatkan
Kinerja karyawan.

e Wawancara: adalah sebuah dialog yang dilakukan oleh pewawancara (interviewer) untuk
memperoleh informasi dari terwawancara, digunakan untuk menilai keadaan seseorang,
misalnya untuk mencari data tentang variabel latar belakang objek, ataupun sikap terhadap
sesuatu.

e Kuesioner: adalah pengumpulan data dengan cara mengajukan pertanyaan yang tersusun
secara tertulis dan sistematis untuk diisi oleh karyawan secara objektif.

HASIL DAN PEMBAHASAN
Uji Validitas

Hasil perhitungan korelasi product moment pada tiap item dalam dimensi perilaku konsumen
korelasi yang diperoleh berkisar antara 0.653 Sampai 0.861, semuanya lebih dari 0.3 sehingga
dinyatakan valid.
Uji Realibilitas

Hasil pengujian reliabilitas dengan alpha cronbach menghasilkan koefesien alpha lebih 0.60,
pada semua dimensi Perilaku Konsumen memiliki konsistensi dan keandalan maksud yang baik.
Berdasarkan kemampuan ini kuesioner dinyatakan reliable.
Karakteristik umum Konsumen
a. Jenis Kelamin

Distribusi Konsumen Berdasarkan Jenis Kelamin di PT. Federal International Finance Cab.
Meulaboh Tahun 2023

No | Jenis Kelamin N %

1 | Laki-Laki 40 66,7

2| Perempuan 20 33,3
Total 60 100

Dari tabel diatas dapat diidentifikasi bahwa Konsumen dalam penelitian ini berjumlah 60.
Konsumen yang berjenis kelamin Laki-Laki sebanyak 40 Orang (66,7%) dan yang berjenis kelamin
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Perempuan sebanyak 20 Orang (33,3%) . Hal ini menunjukkan bahwa mayoritas Konsumen dalam
penelitian ini adalah laki-laki
b. Umur

Distribusi Konsumen Berdasarkan umur di PT. Federal International Finance Cab. Meulaboh
Tahun 2023

No | Umur N %

1 20-30 Tahun 30 50

2 | 31-40 Tahun 20 33,3

3 | >40 Tahun 10 16,7
Total 60 100

Dari tabel diatas dapat diidentifikasi bahwa Konsumen dalam penelitian ini berjumlah 60
Konsumen yang dikategorikan dalam tiga jenjang umur. Konsumen yang berumur 20-30 tahun 50%
merupakan kategori umur dengan jumlah Konsumen Konsumen terbanyak,. Sedangkan yang paling
sedikit adalah Konsumen dengan umur > 40 yaitu sebanyak 16,7%.

Analisis Univariat
a. Produk

Distribusi Konsumen Berdasarkan Produk di
Meulaboh Tahun 2023

PT. Federal International Finance Cab.

No | Produk N %

1 Baik 49 81,7

2 Kurang Baik 11 18,3
Total 60 100

Berdasarkan tabel diatas tentang jawaban Konsumen untuk variabel produk diketahui bahwa
kebanyakan Konsumen memberikan jawaban Baik sebanyak 49 Konsumen (81,7%) dan sebanyak 11
Konsumen menjawab kurang baik ( 18,3%).

b. Promosi

Distribusi Konsumen Berdasarkan Promosi di

Meulaboh Tahun 2023

PT. Federal International Finance Cab.

NO | Promosi N %

1 | Baik 55 91,7

2 | Kurang Baik 5 8,3
Total 60 100

Berdasarkan tabel diatas tentang jawaban Konsumen untuk variabel promosi diketahui bahwa
kebanyakan Konsumen memberikan jawaban Baik sebanyak 55 Konsumen (91,7%) dan sebanyak 5
Konsumen menjawab kurang Baik (8,3%).

c. Keyakinan dan Sikap
Distribusi Konsumen Berdasarkan Keyakinan dan Sikap di PT. Federal International Finance
Cab. Meulaboh Tahun 2023

No | Keyakinan dan Sikap N %

1 Baik 58 96,7

2 | Kurang Baik 2 3,3
Total 60 100

Berdasarkan tabel diatas tentang jawaban Konsumen untuk variabel keyakinaan dan sikap
diketahui bahwa kebanyakan Konsumen memberikan jawaban Baik sebanyak 58 Konsumen (96,7%)
dan sebanyak 2 Konsumen menjawab kurang Baik ( 3,
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d. Perilaku Konsumen
Distribusi Konsumen Berdasarkan Perilaku Konsumen di PT. Federal International Finance
Cab. Meulaboh Tahun 2023

No | Perilaku Konsumen | N %

1 Baik 56 93,3

2 | Kurang Baik 4 6,7
Total 60 100

Berdasarkan tabel diatas tentang jawaban Konsumen untuk variabel Perilaku Konsumen
diketahui bahwa kebanyakan Konsumen memberikan jawaban Baik sebanyak 56 Konsumen (93,3%)
dan sebanyak 4 Konsumen menjawab kurang Baik (6,7%).

Uji t (Uji Parsial)

Hasil Uji t
r
Dimensi Koef.Reg | Hitung | r Tabel | P
Produk 0,174 2,425 1,969 0,016
Promosi 0,520 6,403 1,969 0,000
Keyakinan dan
Sikap 0,245 2,511 1,969 0,008

1. Pengaruh Parsial Produk
Dimensi produk memberikan pengaruh positif terhadap keputusan Konsumen sebesar 0.174,
artinya jika kualitas pelayanan dimensi produk meningkat 1 skor menyebabkan keputusan
Konsumen meningkat sebesar 0.174 skor. Evaluasi terhadap pengaruh dimensi Produk dilakukan
melalui t-hitung, pada table 5.9 nilai t-hitung dimensi Produk sebesar 2.425 lebih besar dari t-
tabel sebesar 1.969 (df:56, a:5%) Evaluasi siginifikansi juga dapat dilakukan berdasarkan
probablilitas (p), nilai p_value sebesar 0.016 lebih kecil dari 0.05, berarti pengaruhnya signifikan.

2. Pengaruh Parsial Promosi
Dimensi promosi memberikan pengaruh positif terhadap keputusan Konsumen sebesar 0,520,
artinya jika kualitas pelayanan dimensi promosi meningkat 1 skor menyebabkan keputusan
Konsumen meningkat sebesar 0.520 skor. Evaluasi terhadap pengaruh dimensi Promosi
dilakukan melalui t-hitung, pada table 5.9 nilai t-hitung dimensi Promosi sebesar 6.403 lebih
besar dari t-tabel sebesar 1.969 (df:56, o:5%) Evaluasi siginifikansi juga dapat dilakukan
berdasarkan probablilitas (p), nilai p_value sebesar 0.000 lebih kecil dari 0.05, berarti
pengaruhnya signifikan.

3. Pengaruh Keyakinan dan Sikap
Dimensi promosi memberikan pengaruh positif terhadap keputusan Konsumen sebesar 0,245,
artinya jika kualitas pelayanan dimensi Keyakinan dan Sikap meningkat 1 skor menyebabkan
keputusan Konsumen meningkat sebesar 0.245 skor. Evaluasi terhadap pengaruh dimensi
Tempat dilakukan melalui t-hitung, pada table 5.9 nilai t-hitung dimensi keyakinan dan sikap
sebesar 2,511 lebih besar dari t-tabel sebesar 1.989 (df:56, a:5%) Evaluasi siginifikansi juga
dapat dilakukan berdasarkan probablilitas (p), nilai p_value sebesar 0.008 lebih kecil dari 0.05,
berarti pengaruhnya signifikan.

PEMBAHASAN
Produk

Evaluasi terhadap pengaruh dimensi Produk dilakukan melalui t-hitung, pada table 5.9 nilai t-
hitung dimensi Produk sebesar 2.425 lebih besar dari t-tabel sebesar 1.969 (df:56, a:5%) Evaluasi
siginifikansi juga dapat dilakukan berdasarkan probablilitas (p), nilai p_value sebesar 0.016 lebih
kecil dari 0.05, berarti pengaruhnya signifikan. Hal ini menunjukkan bahwa ada pengaruh produk
dengan Perilaku Konsumen dalam menggunakan Jasa Leasing di PT. Federal International Finance
Cab. Meulaboh.
Promosi

377|Vol. 2 No. 1 Pengaruh Produk, Promosi (T Bustami Na. dkk.)



Evaluasi terhadap pengaruh dimensi Promosi dilakukan melalui t-hitung, pada table 5.9 nilai
t-hitung dimensi Promosi sebesar 6.403 lebih besar dari t-tabel sebesar 1.969 (df:56, a:5%) Evaluasi
siginifikansi juga dapat dilakukan berdasarkan probablilitas (p), nilai p_value sebesar 0.000 lebih
kecil dari 0.05, berarti pengaruhnya signifikan.

Keyakinan dan Sikap

Evaluasi terhadap pengaruh dimensi Tempat dilakukan melalui t-hitung, pada table 5.9 nilai t-
hitung dimensi keyakinan dan sikap sebesar 2,511 lebih besar dari t-tabel sebesar 1.969 (df:56, a:5%)
Evaluasi siginifikansi juga dapat dilakukan berdasarkan probablilitas (p), nilai p_value sebesar 0.008
lebih kecil dari 0.05, berarti pengaruhnya signifikan.

SIMPULAN

1. Produk memiliki pengaruh terhadap Perilaku Konsumen Dalam Menggunakan Jasa Leasing Pada
PT. Federal International Finance Cab. Meulaboh Tahun 2023 dengan nilai thitung sebesar
2.425 lebih besar dari t-tabel sebesar 1.969 (df:56, a:5%) Evaluasi siginifikansi juga dapat
dilakukan berdasarkan probablilitas (p), nilai p_value sebesar 0.016 lebih kecil dari 0.05, berarti
pengaruhnya signifikan.

2. Promosi memiliki pengaruh terhadap Perilaku Konsumen Dalam Menggunakan Jasa Leasing
Pada PT. Federal International Finance Cab. Meulaboh Tahun 2023 dengan nilai thitung sebesar
6.403 lebih besar dari t-tabel sebesar 1.969 (df:56, a:5%) Evaluasi siginifikansi juga dapat
dilakukan berdasarkan probablilitas (p), nilai p_value sebesar 0.000 lebih kecil dari 0.05, berarti
pengaruhnya signifikan.

3. Keyakinan dan Sikap memiliki pengaruh terhadap Perilaku Konsumen Dalam Menggunakan Jasa
Leasing Pada PT. Federal International Finance Cab. Meulaboh Tahun 2023 dengan nilai
thitung sebesar sebesar 2,511 lebih besar dari t-tabel sebesar 1.969 (df:56, a:5%) Evaluasi
siginifikansi juga dapat dilakukan berdasarkan probablilitas (p), nilai p_value sebesar 0.008 lebih
kecil dari 0.05, berarti pengaruhnya signifikan.

SARAN

1. Untuk Pihak Leasing Agar supaya perusahaan jasa leasing dapat lebih meningkatkan pangsa
pasar dan pelanggannya di masa mendatang, maka yang dapat disarankan kepada manajemen
perusahaan antara laian adalah sebagai berikut:

a. Melakukan kegiatan periklanan dan promosi yang lebih intensif dan efektif terhadap para
konsumen, misalnya dengan menyebarka brosur dan selebaran yang berkaitan tentang jasa
yang ditawarkan, melakukan pameran atau acara untuk mempublikasikan produk jasa
perusahaan.

b. Meningkatkan mutu pelayanan terhadap para konsumen/pelanggan yang menggunakan jasa
leasing yang dikelola perusahaan, terutama yang berkaitan dengan kemudahan dalam proses
pelayanan administrasi kredit pembiayaan.

c. Berupaya secara maksimal untuk dapat menarik minat calon konsumen jasa leasing dengan
cara menyediakan berbagai macam hadiah bagi konsumen, menyediakan fasilitas kredit
tanpa uang muka maupun dengan cara memberikan diskon angsuran, dan sebagainya.

2. Bagi peneliti selanjutnya ada baiknya intuk memperluas penelitian yang akan dilakukan sehingga
memperoleh informasi yang lebih lengkap mengenai factor-faktor apa sajakah yang
mempengaruhi perilaku konsumen.
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