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Abstrak

Pelaku Usaha Mikro, Kecil dan Menengah (UMKM) dalam menjalankan
kegiatan usahanya seringkali mengalami masalah seperti kesulitan dan hambatan
dalam permodalan. Maka dari itu, pelaku UMKM membutuhkan sistem
pembiayaan yang lebih mendukung keberhasilan dari usaha mereka seperti sistem
pembiayaan syariah. Dalam keputusannya mengambil pembiayaan pasti
dipengaruhi oleh berbagai faktor seperti faktor internal dan eksternal. Seperti
pengetahuan dan motivasi merupakan faktor internal dasar dari dalam diri
seseorang yang dijadikan sebagai acuan untuk mengambil keputusan. Sedangkan
lokasi dan promosi merupakan faktor eksternal yang dapat membantu seseorang
dalam memperoleh informasi mengenai perbankan syariah dalam memperoleh
keputusan. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui faktor pengetahuan,
motivasi, lokasi dan promosi yang mempengaruhi pengambilan keputusan
pembiayaan pelaku UMKM dalam di BPRS Buana Mitra Perwira Karangmoncol.

Penelitian ini menggunakan metode penelitian kuantitatif. Populasi dalam
penelitian ini adalah pelaku UMKM di Kecamatan Karangmoncol dengan jumlah
sampel yang digunakan sebanyak 97 responden. Metode pengambilan sampel
dengan teknik purposive sampling. Analisis data dilakukan melalui korelasi rank
spearman, koefisien konkordasi kendall w dan analisis regresi ordinal dengan
menggunakan alat bantu aplikasi IBM SPSS versi 20.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa secara parsial Pengetahuan
berpengaruh secara signifikan terhadap pengambilan keputusan pembiayaan di
BPRS Karangmoncol, Motivasi berpengaruh secara signifikan terhadap
pengambilan keputusan pembiayaan di BPRS Karangmoncol, Lokasi berpengaruh
secara signifikan terhadap pengambilan keputusan pembiayaan di BPRS
Karangmoncol, dan Promosi berpengaruh secara signifikan terhadap pengambilan
keputusan pembiayaan di BPRS Karangmoncol. Secara simultan Pengetahuan,
Motivasi, Lokasi dan Promosi berpengaruh secara signifikan terhadap
pengambilan keputusan pembiayaan di BPRS Karangmoncol.

Kata Kunci: Pengetahuan, Motivasi, Lokasi, Promosi, Pengambilan
Keputusan Pembiayaan
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ABSTRACT

Micro, small, and medium enterprises (MSMEs) often experience
problems in carrying out their business activities, such as difficulties and
obstacles in raising capital. Therefore, actors such as MSMESs need a financing
system that is more supportive of the success of their business, such as the Sharia
financing system. The decision to take financing must be influenced by various
factors, such as internal and external factors. Such knowledge and motivation are
basic internal factors from within a person that are used as a reference for
making decisions. While location and promotion are external factors that can help
someone obtain information about Islamic banking and make decisions, This
study aims to determine the factors of knowledge, motivation, location, and
promotion that influence the perception of MSME actors in making financing
decisions in BPRS Buana Mitra Perwira Karangmoncol.

This study uses quantitative research methods. The population in this
study were MSME actors in Karangmoncol District, with the number of samples
used reaching as many as 97 respondents. The sampling method is called the
purposive sampling technique. Data analysis was carried out through Spearman
rank correlation, Kendall's concordance coefficient, and ordinal regression
analysis using IBM SPSS version 20 application tools.

The results show that knowledge has a significant effect on financing
decision making in BPRS Karangmoncol; motivation has a significant effect on
financing decision making in BPRS Karangmoncol; location has a significant
effect on financing decision making in BPRS Karangmoncol; and promotion has a
significant effect on financing decision making in BPRS Karangmoncol. financing
in Islamic banks Simultaneously, knowledge, motivation, location, and promotion
have a significant effect on financing decision-making in BPRS Karangmoncol.

Keywords: knowledge, motivation, location, promotion, and financing decision
making.
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“Apapun keadaanmu ingatlah untuk selalu berdoa, bersyukur, tersenyum dan
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BAB I
PENDAHULUAN
A. Latar Belakang Masalah

Sejarah perekonomian di Indonesia mengalami perjalanan yang
penuh dengan lika-liku dalam proses perkembangannya menuju sistem
perekonomian yang lebih maju dan mengikuti perkembangan zaman.
Pada periode tahun 1997 hingga 1998 terjadi krisis ekonomi yang melanda
dunia. Hal tersebut berdampak buruk pada kondisi ekonomi di Indonesia.
Namun sektor UMKM (Usaha Mikro, Kecil dan Menengah) tetap tangguh
berdiri menghadapi masalah krisis moneter. UMKM memegang peranan
penting dalam perkembangan perekonomian negara, seperti dalam
penyerapan tenaga kerja, penyedia barang dan jasa kebutuhan,
memeratakan usaha dan kontribusi dalam Produk Domestik Bruto
Nasional hal itu merupakan peran yang telah disumbangkan oleh UMKM,
UMKM memiliki potensi yang besar untuk dapat berkembang menjadi
penggerak roda ekonomi bangsa (Destiana, 2016)

Menurut Kementerian Koperasi dan Usaha Kecil dan Menengah
(sesuai dengan Pasal 1 Undang-Undang No.20 Tahun 2008 tentang
UMKM) menerangkan bahwa usaha mikro adalah usaha produktif milik
orang perorangan dan/atau badan usaha yang memenuhi kriteria usaha
mikro. Usaha kecil merupakan usaha-usaha ekonomi produktif yang
berdiri sendiri, yang dilakukan oleh badan usaha yang bukan merupakan
anak perusahaan atau bukan cabang perusahaan yang dimiliki maupun
dikuasai yang menjadi bagian baik langsung maupun tidak langsung dari
usaha menengah atau usaha besar yang memenuhi kriteria usaha kecil.
Sedangkan usaha menengah adalah usaha ekonomi produktif yang berdiri
sendiri, yang dilakukan oleh orang peseorangan atau badan usaha yang
bukan merupakan anak perusahaan atau cabang perusahaan yang dimiliki,

dikuasai atau menjadi bagian baik langsung maupun tidak langsung



dengan usaha kecil atau usaha besar dengan hasil penjualan tahunan atau
jumlah kekayaan bersih (Destiana, 2016).

Pelaku UMKM dalam menjalankan kegiatan usahanya seringkali
mengalami  berbagai  kesulitan dan hambatan, dimana dalam
mengembangkan usahanya seringkali menghadapi masalah yang
mencakup keuangan seperti masalah permodalan. Pelaku UMKM biasanya
memperoleh modal finansial melalui lembaga perbankan. Hal ini
dikarenakan akses penyebaran perbankan saat ini sangat mudah dijangkau
baik di kota maupun di desa (Sedinadia, 2021). Supaya dapat
mengembangkan dan memperkuat usahanya, maka UMKM perlu
dukungan dari lembaga keuangan seperti BPRS yang salah satu fungsinya
adalah menyalurkan dana kepada masyarakat dalam bentuk pembiayaan.
Pembiayaan UMKM merupakan hal yang cukup penting mengingat
kebutuhan untuk modal kerja dan investasi diperlukan UMKM guna
menjalankan usaha dan meningkatkan akumulasi modal.

BPRS (Bank Pembiayaan Rakyat Syariah) merupakan bank yang
dalam pelaksanaan kegiatannya berdasarkan prinsip syariah dimana dalam
kegiatannya tidak memberikan jasa dalam lalu lintas pembayaran,
sebagaimana yang dimaksud dalam Undang-Undang Nomor 21 Tahun
2008 tentang Perbankan Syariah. Produk pendanaan yang ada di BPRS
dapat berupa tabungan dan deposito dengan akad mudharabah atau
wadi’ah, sedangkan dalam produk pembiayaannya terdapat pembiayaan
berupa modal kerja, investasi dan konsumtif dengan akad yang digunakan
seperti mudharabah, musyarakah, murabahah dan salam.

Dikutip dari situs resmi BPRS, BPRS Buana Mitra Perwira
Purbalingga merupakan bank yang didirikan dengan adanya gagasan dari
Bupati Purbalingga pada periode 2000-2005 untuk menciptakan
pendapatan asli daerah (PAD) dan mendukung otonomi daaerah. PT BPRS
Buana Mitra Perwira Purbalingga diresmikan pada tanggal 4 Juni 2004
berlokasi di Jalan Jenderal Soedirman No. 45 Purbalingga dan mulai
beroperasi pada tanggal 10 Juni 2004 tidak lama setelah didirikan dan



sekarang berdiri di JI. MT. Haryono No. 267 Purbalingga. BPRS Buana
Mitra Pewira Purbalingga sendiri memiliki cabang di berbagai daerah di
Purbalingga seperti di wilayah Karangmoncol.

BPRS Buana Mitra Perwira Karangmoncol terletak di desa
Pekiringan Dusun V Jalan Raya Karangmoncol, Kabupaten Purbalingga,
yang hadir sebagai mitra solusi bagi keluarga dan UMKM dengan layanan
produk-produk simpanan, pembiayaan yang sesuai dengan kebutuhan dan
layanan lainnya yang berkah dan menguntungkan. Adanya BPRS Buana
Mitra Perwira Karangmoncol menawarkan produk-produk yang islami
yang membantu masyarakat untuk bermuamalat secara syariah. Dengan
dikeluarkannya fatwa oleh MUI yang mengharamkan bunga atau riba,
masyarakat lebih sadar akan makna dari bunga dalam bank melihat
mayoritas penduduk Indonesia beragama Islam. Pembiayaan di BPRS
yang berlandaskan prinsip syariah membantu mereka yang membutuhkan
dan mengalami kesulitan maupun kerugian akibat menggunakan
pembiayaan konvensional, sehingga masyarakat khususnya pelaku
UMKM yang membutuhkan modal lebih memilih melakukan pembiayaan
di BPRS dibandingkan dengan koperasi maupun bank konvensional yang
ada di lingkungan sekitarnya. Menurut salah satu pelaku UMKM, adanya
bank syariah yaitu BPRS membantu mereka yang terdesak akan kebutuhan
modal untuk menjalankan usaha dan juga dapat membantu mereka
terhindar dari rentenir yang selalu menagih akibat dar kredit yang tidak
lancar dibayarkan. (Wawancara Pelaku UMKM Karangmoncol, 2022)

Lembaga keuangan seperti bank syariah sebagai salah satu agen
pembangunan (agent of development) pada perekonomian di suatu negara
yang mempunyai fungsi utama yaitu menghimpun dana dari masyarakat
dalam bentuk simpanan atau tabungan dan menyalurkannya kembali
kepada masyarakat dalam bentuk kredit atau pembiayaan yang biasa
disebut sebagai lembaga intermediasi keuangan (Muslimin, 2013).
Menurut Undang-Undang No.1 Tahun 1992 tentang perbankan pasal 1

ayat 3 yang menetapkan bahwa salah satu bentuk usaha bank adalah



menyediakan pembiayaan atau melakukan kegiatan lain berdasarkan
prinsip syari’ah (BI), sesuai dengan ketentuan yang ditetapkan oleh Bank
Indonesia diketahui atas dikeluarkannya undang-undang tersebut
pemerintah juga sangat mendukung keberadaan perbankan syari’ah
(Fanny, 2018).

Pembiayaan merupakan penyedia uang maupun tagihan yang
dipersamakan dengan itu, berdasarkan pada persetujuan atau kesepakatan
diantara bank dengan pihak lainnya yang mewajibkan pihak yang dibiayai
tersebut untuk mengembalikan uang atau tagihan setelah jangka waktu
tertentu dengan imbalan ataupun bagi hasil (Kasmir, 2008). Pembiayaan
oleh bank dilakukan karena adanya pihak yang membutuhkan dana
kemudian = pihak  peminjam atau penerima  tersebut  wajib

mengembalikannya dalam bentuk kredit dengan jangka sesuai kesepakatan

dengan memberikan imbalan berupa bagi hasil kepaada pihak bank.

Tabel 1. 1 Jumlah UMKM Per Kecamatan di Kab. Purbalingga

Jumlah Usaha
Menengah, Kecil dan
Mikro(UMKM) Kenaik
Kecamatan Menurut Kecamatan | Kenaikan/tahun en;' &
di Kabupaten (%)
Purbalingga (Unit)
2019 2020

Kemangkon 3701 3402 -299 -8,1%
Bukateja 7558 7521 -37 -0,5%
Kejobong 4274 4350 76 1,8%
Pengadegan 2294 2405 111 4,8%
Kaligondang 6544 6640 96 1,5%
Purbalingga 9555 9454 -101 -1,1%
Kalimanah 6950 7023 73 1,1%
Padamara 4044 4066 22 0,5%
Kutasari 7292 7402 110 1,5%
Bojongsari 6799 6710 -89 -1,3%
Mrebet 7930 8034 104 1,3%
Bobotsari 6292 6302 10 0,2%
Karangreja 4681 4681 0 0,0%
Karangjambu 1754 1523 -231 -13,2%




Karanganyar 3604 3683 79 2,2%
Kertanegara 3526 3570 44 1,2%
Karangmoncol 3370 3512 142 4,2%
Rembang 6424 6502 78 1,2%
Kabupaten 96592 96780 188 0,2%
Purbalingga

Sumber data : Data diolah http://dinkop-umkm.jatengprov.go.id

Berdasarkan tabel diatas dapat diketahui bahwa jumlah UMKM
dalam kurun waktu satu tahun pada daerah kabupaten Purbalingga
mengalami jumlah peningkatan dan perkembangan yang cukup signifikan.
Dimana salah satu wilayah yang mengalami peningkatan kasus UMKM
terbanyak dalam satu tahun periode 2019-2020 di kabupaten Purbalingga
yaitu kecamatan Karangmoncol. Hal ini membuktikan adanya peningkatan
kebutuhan keuangan akan modal, yang dibuktikan dengan semakin banyak
UMKM baru yang muncul maka akan semakin bertambah pula para
pelaku usaha yang membutuhkan modal. Pelaku UMKM yang memiliki
kebutuhan mendesak akan keuangan untuk modal usaha memutuskan
untuk mengambil pembiayaan, seperti pelaku UMKM yang ada di wilayah
Karangmoncol dimana mereka sangat membutuhkan modal untuk
menjalankan usahanya dengan mengambil modal usaha melalui
pembiayaan di bank syariah yaitu BPRS Buana Mitra Perwira
Karangmoncol yang ada di lingkungan wilayah mereka.

Sebuah perusahaan  khususnya lembaga keuangan dalam
menjalankan suatu usaha haruslah menerapkan strategi yang akan
membantu keberhasilan dari usaha tersebut. Semakin berkembangnya
usaha dewasa ini membuat persaingan semakin ketat sehingga para
pengusaha dituntut untuk mempunyai strategi yang tepat agar sesuai
dengan target penjualan yang telah ditentukan. Salah satu strategi yang
dapat dilakukan agar berhasil dalam pencapaian target yaitu dengan
menilai perilaku dari konsumen.

Bagi sistem perbankan yang operasionalnya menggunakan sistem

syariah, memahami perilaku konsumen sangatlah penting karena apa yang


http://dinkop-umkm.jatengprov.go.id/

akan dibeli, dimana membeli, kapan membeli, dan berapa banyak yang
akan dibeli tergantung kepada pengetahuan konsumen dan faktor-faktor
yang mempengaruhi mengenai hal-hal tersebut. Menurut (Kotler, Philip;
Keller, Kevin Lane, 2009) perilaku konsumen merupakan studi tentang
bagaimana individu, kelompok maupun organisasi dapat memilih,
membeli, menggunakan, dan bagaimana barang, jasa, ide, atau
pengalaman untuk memuaskan kebutuhan dan keinginan mereka. Model
respons rangsangan merupakan titik awal yang digunakan untuk
memahami perilaku konsumen. Proses pengambilan keputusan diperoleh
melalui rangsangan pemasaran dan lingkungan yang memasuki kesadaran
konsumen, kemudian sekelompok proses psikologi digabungkan dengan
karakteristik konsumen tertentu sehingga tercapai akhir dari keputusan.

Pengambilan keputusan adalah mengambil atau membuat suatu
keputusan berdasarkan pada proses yang dilaksanakan seseorang
berdasarkan pengetahuan dan informasi yang ada dengan harapan sesuatu
akan terjadi. Keputusan dapat diambil dari alternatif-alternatif keputusan
yang ada (Maghfiroh, 2014). Alternatif keputusan dapat dilakukan dengan
menyajikan dukungan sistem penunjang keputusan berupa informasi yang
diperoleh dan pengaruh perilaku dari lingkungan sekitar. Dalam
memperoleh informasi biasanya orang melakukannya dengan pengamatan
dan menmperhatikan pengaruh perilaku dari lingkungan yang
mengelilinginya.

Pengolahan informasi dan pengaruh perilaku dapat diketahui
melalui pengetahuan dari individu itu sendiri. Pengetahuan merupakan
hasil ingin tahu, dan ini terjadi setelah orang melakukan penginderaan
terhadap suatu obyek tertentu (Notoadmodjo, 2007). Pengetahuan atau
informasi pada perbankan seperti halnya tahu akan produk-produk
pembiayaan, sistem kegiatan atau operasionalnya dari suatu lembaga yang
diperoleh melalui pendengaran, penglihatan dan pengamatan dari orang
lain seperti keluarga, saudara, teman, karyawan bank, dan media massa.

Pengetahuan yang dimiliki oleh seseorang baik secara langsung maupun



tidak langsung akan berpengaruh terhadap pengambilan keputusan. Seperti
pelaku UMKM yang ada di Karangmoncol mereka mengetahui tentang
produk pembiayaan, sistem operasionalnya yang ada di BPRS sehingga
memutuskan untuk mengambil pembiayaan. Artinya semakin luas
pengetahuan tentang BPRS yang dimiliki pelaku UMKM akan semakin
mempermudah untuk mengambil keputusan.

Abraham Maslow (Maslow’s Hierarchy of Needs) dalam teorinya
menjelaskan mengapa orang didorong oleh kebutuhan tertentu pada waktu
ke waktu. Jawabannya adalah bahwa kebutuhan manusia diatur dalam
hirarki dari yang paling menekan sampai yang paling tidak menekan.
(Muhamad Ekhsan, 2019) dalam penelitiannya menyatakan bahwa
motivasi adalah proses yang menunjukan intensitas individu, arah, dan
ketekunan dari upaya menuju pencapaian pada sutau tujuan yaitu kepuasan
kebutuhan. Adanya kebutuhan yang mendesak, membuat seseorang mau
tidak mau harus segera memenuhinya, sehingga dari adanya dorongan
untuk memenuhi kebutuhan membuat seseorang harus mengambil
keputusannya. Seperti halnya pelaku UMKM di Karangmoncol yang mana
mereka sangat memerlukan modal untuk menjalankan usaha sehingga
mereka terdorong untuk memenuhinya dan mengambil sebuah keputusan
untuk melakukan pembiayaan di BPRS. Semakin besar motivasi yang
dimiliki pelaku UMKM untuk memenuhi kebutuhan maka akan semakin
mempengaruhi keputusan untuk melakukan pembiayaan.

Menurut Rambat Lupiyoadi dalam (Fahrudin & Yulianti, 2015)
menyatakan bahwa lokasi adalah tempat di mana perusahaan harus
bermarkas dan melakukan operasi. Lokasi merupakan tempat
penyampaian produk kepada konsumen, lokasi merupakan hal penting
yang harus diperhatikan dimana seorang konsumen cenderung untuk
memilih lokasi yang dekat dengan tempat tinggal. Keberadaan lokasi atau
tempat yang strategis, akses yang terjangkau dan nyaman akan
mempertimbangkan keputusan pengambilan. Semakin baik lokasi bank itu

berada dengan akses yang terjangkau dan tempat yang nyaman membuat



pelaku UMKM melakukan pembiayaan. Ada kalanya lokasi yang cukup
jauh dari tempat tinggal dapat memutuskan mereka untuk tetap melakukan
pembiayaan dikarenakan oleh kebutuhan yang mendesak. Pelaku UMKM
di Karangmoncol memilih melakukan pembiayaan di BPRS karena
lokasinya yang cukup dekat. Semakin strategis lokasi itu berdiri di tengah
kebutuhan konsumennya membuat para pelaku UMKM lebih mudah untuk
mengambil keputusan.

Menurut Sofjan Assauri dalam (Fahrudin & Yulianti, 2015)
menjelaskan bahwa promosi merupakan kegiatan yang dilakukan guna
mempengaruhi nasabah menciptakan permintaan atas suatu produk/jasa.
Promosi merupakan salah satu variabel dalam bauran pemasaran yang
sangat penting dilaksanakan oleh perusahaan dalam memasarkan produk
dan jasa. Dengan adanya promosi yang bagus baik promosi secara
langsung maupun tidak langsung maka akan mampu menarik masyarakat
untuk memilih bank syariah seperti BPRS untuk melakukan pembiayaan.
Seperti halnya pelaku UMKM di Karangmoncol mereka mengetahui
informasi tentang bank syariah seperti BPRS melalui iklan di tv maupun
media massa dan mengetahui langsung dari teman, keluarga, maupun
karyawan bank. Dengan adanya promosi yang bagus dari dua arah akan
semakin mempermudah pelaku UMKM untuk mengambil keputusannya.

Berdasarkan wawancara yang dilakukan peneliti kepada pelaku
UMKM vyang ada di Karangmoncol mengapa mereka lebih memilih bank
syariah dari pada konvensional seperti BPRS Buana Mitra Perwira
Karangmoncol dibandingkan dengan koperasi ataupun bank konvensional
lainnya karena dapat memenuhi kebutuhan yang mendesak dan sesuai
dengan keinginan “Saya melakukan pembiayaan di BPRS karena
tempatnya cukup dekat, dapat memenuhi kebutuhan yang mendesak,
kadang ada juga karyawan yang datang kerumah untuk menawarkan
pembiayaan sistemnya juga tidak memberatkan dan merasa aman, kalau di
tempat lain memang banyak yang dekat juga tapi saya pernah mengalami

kesulitan jika saya terkendala dalam mengembalikan modal mereka terus



menerus menagih sampai ada rentenir yang datang ketempat untuk
menagih, jadi saya kurang merasa nyaman.” Dengan adanya wawancara
tersebut dan pengamatan yang dilakukan dapat mencerminkan
pengetahuan, motivasi, lokasi dan promosi dapat mempengaruhi tahap
dalam keputusan untuk dapat mengambil pembiayaan di BPRS Buana
Mitra Perwira Karangmoncol (Wawancara Pelaku UMKM Karangmoncol,
2022)

Berdasarkan uraian yang telah dijelaskan di atas, maka peneliti
ingin melakukan penelitian lebih lanjut tentang “Analisis Pengetahuan
Motivasi Lokasi dan Promosi Terhadap Keputusan Pengambilan
Pelaku UMKM Di BPRS Buana Mitra Perwira Karangmoncol”.

. Rumusan Masalah

Masalah dalam penelitian ini dirumuskan sebagai berikut:

1. Apakah pengetahuan mempunyai pengaruh terhadap keputusan
pengambilan pembiayaan pelaku UMKM di BPRS Buana Mitra
Perwira Karangmoncol?

2. Apakah motivasi mempunyai pengaruh terhadap keputusan
pengambilan pembiayaan pelaku UMKM di BPRS Buana Mitra
Perwira Karangmoncol?

3. Apakah lokasi mempunyai pengaruh terhadap keputusan
pengambilan pembiayaan pelaku UMKM di BPRS Buana Mitra
Perwira Karangmoncol?

4. Apakah promosi mempunyai pengaruh terhadap keputusan
pengambilan pembiayaan pelaku UMKM di BPRS Buana Mitra
Perwira Karangmoncol?

5. Apakah pengetahuan, motivasi, lokasi dan promosi secara
bersama-sama mempunyai pengaruh terhadap  keputusan
pengambilan pembiayaan pelaku UMKM di BPRS Buana Mitra

Perwira Karangmoncol?
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C. Tujuan dan Manfaat Penelitian

1. Tujuan Penelitian

Dari rumusan masalah di atas dapat disimpulkan bahwa

penelitian ini bertujuan:

a.

Untuk mengetahui apakah pengetahuan berpengaruh terhadap
keputusan pengambilan pembiayaan pelaku UMKM di BPRS
Buana Mitra Perwira Karangmoncol.

Untuk mengetahui apakah motivasi berpengaruh terhadap
keputusan pengambilan pembiayaan pelaku UMKM di BPRS
Buana Mitra Perwira Karangmoncol.

Untuk mengetahui apakah lokasi berpengaruh terhadap
keputusan pengambilan pembiayaan pelaku UMKM di BPRS
Buana Mitra Perwira Karangmoncol.

Untuk mengetahui apakah promosi berpengaruh terhadap
keputusan pengambilan pembiayaan pelaku UMKM di BPRS
Buana Mitra Perwira Karangmoncol.

Untuk mengetahui apakah pengetahuan, motivasi, lokasi dan
promosi secara bersama-sama berpengaruh terhadap keputusan
pengambilan pembiayaan pelaku UMKM di BPRS Buana

Mitra Perwira Karangmoncol.

2. Manfaat Penelitian :

a.

Manfaat Teoritis

Hasil penelitian ini diharapkan mampu menyumbangkan
pemikiran, memperkaya wawasan konsep beserta teori dan
ilmu dari hasil penelitian pengetahuan, motivasi, lokasi dan
promosi terhadap keputusan pengambilan pembiayaan pelaku
UMKM di BPRS Buana Mitra Perwira Karangmoncol.
Manfaat Praktis

Hasil penelitian ini diharapkan dapat menyumbangkan

pemikiran terhadap penyelesaian masalah yang berkaitan
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dengan pengetahuan, motivasi, lokasi dan promosi terhadap
keputusan pengambilan pembiayaan bagi pelaku UMKM.



BAB I1
LANDASAN TEORI

A. Kajian Teori

1. BPRS (Bank Pembiayaan Rakyat Syariah)
a. Pengertian Bank Pembiayaan Rakyat Syariah

BPRS (Bank Pembiayaan Rakyat Syariah) adalah bank yang dalam
pelaksanaan kegiatannya berdasarkan prinsip syariah dimana dalam
kegiatannya tidak memberikan jasa dalam lalu lintas pembayaran,
sebagaimana yang dimaksud dalam Undang-Undang Nomor 21 Tahun
2008 tentang Perbankan Syariah. BPRS berawal dari Undang-Undang
No. 7 Tahun 1992 tentang peraturan perbankan dan peraturan
pemerintah no. 7 tahun 1992 yang isinya mengatur bank berdasarkan
prinsip bagi hasil. Setelah itu terjadi perubahan, BPRS lalu diatur
dalam Undang-Undang No. 10 Tahun1998. Dalam kegiatannya, BPRS
melakukan kegiatan usaha berdasarkan prinsip syariah. Kemudian
diatur surat Keputusan Direktur Bl No0.32/36/KEP/DIR/1999 tanggal
12 Mei 1999, mengenai Bank Perkreditan Rakyat Berdasarkan prinsip
syariah.

Selain itu, keberadaan BPRS secara khusus dijabarkan dalam
bentuk SK Direksi Bl No. 32/34/Kep/Dir, dimuat pada tanggal 12 Mei
1999 dan surat edaran Bl No. 32/4/KPPB tanggal 12 Mei 1999 tentang
Bank Perkreditan Rakyat berdasarkan prinsip syariah. Dalam aktivitas
bisnisnya BPRS mengacu pada prinsip syariah, tidak membebankan
atau membayar bunga kepada nasabahnya dalam aktivitasnya. Imbalan
yang diterima oleh bank syariah dan imbalan yang dibayarkan kepada
nasabah tergantung pada kontrak dan kesepakatan antara nasabah dan
bank. Adapun landasan syariah yang mendukung BPRS tidak
menerapkan suku bunga yakni terkandung dalam Al-Qur’an surah Al-

Bagarah ayat 275:
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Artinya: “Orang-orang yang memakan (bertransaksi dengan)
riba tidak dapat berdiri, kecuali seperti orang yang berdiri
sempoyongan karena kesurupan setan. Demikian itu terjadi karena
mereka berkata bahwa jual beli itu sama dengan riba. Padahal, Allah
telah menghalalkan jual beli dan mengharamkan riba. Siapa pun yang
telah sampai kepadanya peringatan dari Tuhannya (menyangkut
riba), lalu dia berhenti sehingga apa yang telah diperolehnya dahulu
menjadi miliknya dan urusannya (terserah) kepada Allah. Siapa yang
mengulangi transaksi riba, mereka itulah penghuni neraka. Mereka
kekal di dalamnya.”

Perjanjian (akad) yang tertuang dalam perbankan syariah harus
dengan syarat dan rukun akad yang diatur dalam syariah islam. (Ismail,
2017). Pada sistem perbankan Nasional, BPRS hanya berfokus pada
melayani Usaha Mikro dan Kecil (UMK) yang memiliki proses
mudah, pelayanan cepat, dan persyaratan mudah (Fauzi, 2018).

b. Tujuan Bank Pembiayaan Rakyat Syariah

Ada beberapa tujuan dari didirikannya Bank Pembiayaan Rakyat
Syariah (BPRS) adalah sebagai berikut:

1) Meningkatkan kesejahteraan ekonomi umat islam, terutama
masyarakat dengan golongan ekonomi lemah yang pada
umumnya terdapat di daerah pedesaan.

2) Menambah lapangan kerja terutama di tingkat kecamatan
sehingga dapat mengurangi arus urbanisasi.

3) Membina semangat ukhuwah islamiyyah melalui kegiatan
ekonomi dalam rangka meningkatkan pendapatan per kapita
menuju kualitas hidup yang lebih memadai.

c. Produk Bank Pembiayaan Rakyat Syariah

BPRS dapat menyalurkan dana dari masyarakat yang dihimpun ke
bentuk seperti adanya fasilitas tabungan dan deposito berjangka.
Fasilitas ini digunakan untuk menitip infaq, shadagah, ONH (biaya



haji) dan lainnya. Berikut jenis simpanan dan tabungan yang ada di

BPRS:
1)

2)

3)

Simpanan Amanah: Titipan amanah berupa dana infaq,
shadagah dan zakat.

Tabungan Wadiah: Tabungan badan usaha atau pribadi.
Tabungan ini bersifat tabungan bebas.

Deposito wadiah/deposito mudharabah: Deposito berdasarkan

nisbah bagi hasil keuntungan lebih kecil dari mudharabah.

Sedangkan jenis penyaluran dana dalam BPRS di bagi menjadi:

1)

2)

3)

4)

5)

6)

Mudharabah yaitu pembagian hasil antara dana pengusaha dan
bank untuk tujuan usaha si pengusaha

Musyarakah yaitu penggabungan modal antara dana pengusaha
dan  bank kemudian keuntungan dibagi berdasarkan
kesepakatan awal.

Bai bitsaman ajil yaitu proses jual beli antara bank dan
nasabah, bank akan membayar barang, kemudian nasabah akan
membayar kepada bank sesuai harga dasar dari barang tersebut
dan keuntungan yang disepakati.

Murabahah yaitu perjanjian antara bank dan nasabah, bank
menyediakan modal atau pembelian bahan baku, kemudian
dibayar oleh nasabah sesuai harga jual bank (harga beli bank
plus margin keuntungan).

Qardhul Hasan yaitu perjanjian antara bank dan nasabah bagi
yang layak menerima dana (dianjurkan untuk kepentingan
ZIS).

Istishna’ yaitu pembiayaan dengan prinsip jual beli, bank
membelikan barang lalu nasabah mengikuti mekanisme
pembayaran atau pengembalian  disesuaikan  dengan

kemampuan/keuangan nasabah.



7) Al-Hiwalah yaitu pengambil alihan hutang nasabah kepada
pihak ketiga yang telah jatuh tempo oleh BPRS berdasarkan
kesepakatan awal kedua belah pihak.

2. Tinjauan Umum Pembiayaan

a. Pengertian Pembiayaan

Pembiayaan merupakan bentuk penyaluran dana untuk investasi
atau kerjasama permodalan kepada nasabah yang membutuhkan, dan/
kekurangan dari segi finansial. Pembiayaan dilakukan berdasarkan
pada kesepakatan saling mempercayai antara kedua belah pihak baik
dari pihak bank selaku shahibul mal yang mempercayakan dana
tersebut digunakan sebaik-baiknya dan adil kepada nasabah dengan
diikuti berupa ikatan akad dan syarat yang jelas dan menghasilkan
keuntungan yang di bagi secara adil. Sesuai dengan firman Allah SWT

dalam QS. An-Nisa ayat 29:

I8 G 583 6588 1 9 et & 20 5al 1SRG Y 15 el
W &%, IS al 51 a8l 13K ¥ 5% 40

Artinya : "Wahai orang-orang yang beriman! Janganlah kamu
saling memakan harta sesamamu dengan jalan yang batil (tidak
benar), kecuali dalam perdagangan yang berlaku atas dasar suka
sama suka di antara kamu. Dan janganlah kamu membunuh dirimu.
Sungguh, Allah Maha Penyayang kepadamu™.

Menurut UU tentang perbankan No. 7 tahun 1992 yang telah
diubah menjadi UU No. 10 tahun 1998 dalam Pasal 1 Nomor (12),
yang berbunyi “Pembiayaan berdasarkan Prinsip Syariah adalah
penyediaan uang atau tagihan yang dipersamakan dengan itu
berdasarkan persetujuan atau kesepakatan antara bank dengan pihak
lain yang mewajibkan pihak yang dibiayai untuk mengembalikan uang
atau tagihan tersebut setelah jangka waktu tertentu dengan imbalan
atau bagi hasil”. Sesuai dengan prinsipnya pembiayaan dalam bank
syariah menurut UU Perbankan Syariah No. 21 Tahun 2008 Pasal 1

No. 25 terbagi menjadi lima, yaitu transaksi bagi hasil dalam bentuk



mudharabah dan musyarakah, transaksi jual beli dalam bentuk
murabahah, salam, istishna’, transaksi sewa menyewa dalam bentuk
ijarah atau sewa beli dalam bentuk ijarah muntahiya bittamlik,
transaksi pinjam meminjam dalam bentuk piutang gardh dan transaksi
sewa menyewa jasa dalam bentuk ijarah untuk transaksi multijasa
berdasarkan persetujuan pihak satu dengan yang lain, yang
mewajibkan pihak yang dibiayai diberikan fasilitas dana tersebut
setelah jangka waktu dengan imbalan ujrah, tanpa imbalan, atau bagi
hasil.

. Tujuan Pembiayaan
Tujuan pembiayaan berdasarkan prinsip syariah adalah untuk

meningkatkan kesempatan kerja dan kesejahteraan ekonomi sesuai
dengan nilai-nilai Islam. Pembiayaan tersebut harus dapat dinikmati
oleh sebanyak-banyaknya pengusaha yang bergerak dibidang industri,
pertanian, dan perdagangan. Pembiayaan ditujukan untuk menunjang
kesempatan kerja dan menunjang produksi dan distribusi barang-
barang dan jasa-jasa dalam rangka memenuhi kebutuhan dalam negeri
maupun ekspor. Menurut Kasmir (2002:106) tujuan pembiayaan
adalah sebagai berikut:

1) Mencari keuntungan dengan mengharapkan suatu nilai tambah atau
menghasilkan laba yang diinginkan.

2) Membantu upaya pemerintah dalam mendorong pembangunan
diberbagai sektor, khususnya sektor usaha yang nyata. Bisnis yang
tumbuh akan meningkatkan pendapatan pajak, memperluas
lapangan kerja, meningkatkan jumlah barang dan jasa yang
tersedia. Dengan demikian, pemerintah akan menerima devisa,
sehingga memperkuat negara itu sendiri.

3) Membantu meningkatkan usaha dan pendapatan masyarakat
melalui pembiayaan sehingga, dapat terjadi peningkatan taraf
hidup rakyat banyak. Hal tersebut menjadikan lembaga



C.

finansial/keuangan sebagai pihak sarana bagi nasabah dalam

memperoleh modal yang diinginkan.

Fungsi Pembiayaan

Berdasarkan fungsi pembiayaan, keberadaan bank syariah yang

menjalankan pembiayaan berdasarkan prinsip syariah bukan hanya

untuk mencari keuntungan dan meramaikan bisnis perbankan di

Indonesia, tetapi juga untuk menciptakan lingkungan bisnis yang

aman, diantaranya:

1)

2)

3)

4)

1)
2)

3)
4)
5)
6)

Memberikan pembiayaan dengan prinsip syariah yang menerapkan
sistem bagi hasil yang tidak memberatkan debitur.

Membantu kaum dhuafa yang tidak tersentuh oleh bank
konvensional

Karena tidak mampu memenuhi persyaratan yang ditetapkan oleh
bank konvensional.

Membantu masyarakat ekonomi lemah yang selalu dipermainkan
oleh rentenir dengan membantu melalui pendanaan untuk usaha

yang dilakukan .
Selain itu pembiayaan juga berfungsi sebagai:

Peningkatan utility (daya guna) modal dan barang

Meningkatan lalu lintas uang serta peredaran uang dalam
masyarakat.

Timbulnya keinginan berwirausaha dalam masyarakat.

Sebagai alat untuk meningkatkan stabilitas ekonomi

Naiknya tingkat pendapatan dalam ranah nasional.

Sebagai alat perhubungan dalam kancah internasional.

d. Jenis-Jenis Pembiayaan

Berdasarkan pada jenis pembiayaan dapat digolongkan pada

beberapa jenis, diantaranya (Nurnasrina & Putra, 2018):

1)

Jenis Pembiayaan Menurut Tujuan Penggunaan



Menurut tujuan penggunaan, pembiayaan dapat dibedakan
pada beberapa jenis, yakni;

a) Pembiayaan Konsumtif, pembiayaan ditujukan untuk keperluan
atau konsumsi, baik konsumsi pribadi, perusahaan, umum,
maupun konsumsi pemerintah.

b) Pembiayaan Komersial, pemberian pembiayaan yang ditujukan
penggunaannya untuk pengembangan usaha tertentu. Jenis
pembiayaan komersial ini dapat digolongkan atas :

i. Pembiayaan Modal Kerja, yaitu pembiayaan yang
kegunaanya sebagai modal kerja usaha tertentu.
ii. Pembiayaan Investasi, yaitu pembiayaan yang kegunaannya
sebagai bentuk investasi (jangka menengah dan panjang).
2) Jenis Pembiayaan Menurut Jangka Waktu
Pembiayaan menurut jangka waktu dapat dikelompokan
atas:

a) Pembiayaan jangka pendek (short term), pembiayaan terjadi
kurun waktu tidak lebih dari 1 tahun.

b) Pembiayaan jangka menengah (intermediate term), pembiayaan
terjadi waktu lebih dari 1 tahun dan kurang dari 3 tahun.

c) Pembiayaan jangka panjang (long term), pembiayaan terjadi
kurun waktu lebih dari 3 tahun.

3) Jenis Pembiayaan Menurut Cara dan Sifat Penarikannya
Berdasarkan cara penarikannya, pembiayaan dapat
dikelompokan atas;

a) Penarikan sekaligus, yaitu penarikan pembiayaanya dilakukan
satu kali sebesar plafon pembiayaan. Penarikannya bisa
dilakukan dengan cara tunai atau dipindahkan lewat buku
tabungan nasabah yang bersangkutan.

b) Penarikan bertahap sesuai jadwal yang ditentukan, vyaitu
penarikan pembiayaan dilakukan secara bertahap sesuai waktu

yang disepakati atau sesuai pada tingkat penyelesaian proyek.



c)

Rekening koran (revolving), yaitu penarikan sesuai kebutuhan
nasabah. Penarikannya bisa secara tunai atau pemindah bukuan
ke rekening nasabah yang bersangkutan.

Sedangkan berdasarkan sifat penarikannya dapat dibedakan

atas;

a) Pembiayaan langsung, pembiayaan ini dapat langsung

digunakan oleh nasabah atas persetujuan dari pihak bank.

b) Pembiayaan tidak langsung, pembiayaan ini tidak dapat

digunakan langsung oleh nasabah, walau sudah mendapat
persetujuan dari pihak bank.

4) Jenis Pembiayaan Menurut Metode Pembiayaan

a)

b)

Menurut metode pembiayaan, dapat dikelompok atas :
Pembiayaan bilateral, yaitu pembiayaan yang diberikan kepada
satu orang atau satu perusahaan oleh satu bank saja.
Pembiayaan sindikasi, yaitu pembiayaan yang diberikan oleh 2
atau lebih perbankan untuk membiayai suatu proyek.
Perusahaan yang ingin dibiayai lewat sindikasi harus mengikuti
ketentuan-ketentuan yang berlaku.

5) Jenis Pembiayaan Menurut Akad

a)

b)

Berdasarkan akad, pembiayaan dapat digolongkan atas:
Pembiayaan dengan akad jual beli, yaitu kesepakatan
pembiayaan antara bank dengan nasabah berdasarkan pada
prinsip jual beli. Jual beli yang pembayarannya dilakukan
secara non tunai atau secara cicilan dalam jangka waktu yang
telah disepakati. Akad jual beli yang digunakan bisa
murobahah, salam dan istishna’.

Pembiayaan dengan akad bagi hasil (partnership), vyaitu
pembiayaan  bersifat penanaman modal  berdasarkan
kesepakatan antara bank dengan nasabah. Kesepakatan itu
misalnya bank menjadi shohibul mal yang membiayai seluruh

pendanaan dalam usaha tertentu dengan akad mudharobah, atau



bank dengan nasabah sama-sama menyertakan modalnya dalam
usaha tersebut dengan akad musyarokah.

¢) Pembiayaan dengan akad sewa menyewa atau sewa beli, yaitu
pembiayaan yang disalurkan berdasarkan perjanjian sewa
menyewa atau sewa beli antara bank dengan nasabah. Sewa
menyewa memakai akad ijaroh dan sewa beli menggunakan
akad ijaroh muntahiya bit tammlik (IMBT).

d) Pembiayaan dengan akad pinjam meminjam berdasarkan akad
gordh. Pembiayaan jenis ini berlaku prinsip gardh dimana bank
tidak mengharapkan keuntungan atau pengembalian lebih dari
pembiayaan yang diberikan. Namun pembiayaan ini bisa
digunakan untuk menunjang atau penghantar akad yang
lainnya, misalnya dalam produk take over nasabah dari bank
konvensional ke bank syariah, bank syariah terlebih dahulu
melunasi hutang nasabah ke bank konvensional lewat akad
qordh, setelah itu baru kemudian disepakati akad ke dua dan
berikutnya antara nasabah dengan bank syariah.

6) Jenis Pembiayaan Menurut Cara Pembayarannya
Menurut cara pembayarannya, pembiayaan dapat
digolongkan atas:

a) Pembiayaan dengan pembayaran angsuran

b) Pembiayaan dengan pembayaran sekaligus pada saat jatuh
tempo.

3. UMKM
a. Definisi UMKM

Menurut Undang-Undang Nomor 20 Tahun 2008 menjelaskan
pengertian Usaha Mikro, Kecil dan Menengah (UMKM) sebagai
berikut: Usaha Mikro adalah usaha atau badan usaha produktif milik
perorangan dengan kriteria terpenuhi sebagai usaha mikro. Sedangkan
untuk usaha ekonomi produktif yang berdiri sendiri, dilakukan oleh

badan usaha/perorangan, yang mana bukan anak maupun cabang dari



perusahaan yang dimiliki, baik menjadi bagian secara langsung
ataupun tidak dari usaha menengah atau usaha besar yang telah
memenuhi Kkriteria dari usaha kecil merupakan definisi dari usaha
kecil. Sedangkan bagi usaha menengah adalah usaha ekonomi
produktif yang berdiri sendiri, dilakukan oleh badan usaha/perorangan,
yang mana bukan anak maupun cabang dari perusahaan yang dimiliki,
baik menjadi bagian secara langsung ataupun tidak dengan usaha kecil
ataupun usaha besar dengan hasil penjualan tahunan atau jumlah

kekayaan bersih sebagaimana diatur dalam Undang-Undang.

Sedangkan menurut Dinas Perindustrian dan Perdagangan
(Disperindag) usaha kecil dan menengah berdasarkan nilai asetnya
yaitu usaha kecil adalah usaha yang mempunyai nilai investasi
perusahaan sampai dengan 200 juta rupiah (tidak termasuk tanah dan
bangunan) dan usaha menengah adalah usaha dengan nilai investasi
perusahaan seluruhnya antara 200 juta-5 milyar rupiah (tidak termasuk
tanah dan bangunan) berdasarkan Surat Keputusan Menteri
Perindustrian dan Perdagangan No.590/MPP/KEP/10/1999. Sementara
itu menurut Badan Pusat Statistik mendefinisikan usaha kecil adalah
unit usaha dengan jumlah tenaga kerja 5-19 orang sedangkan usaha
menengaha adalah unit usaha dengan jumlah tenaga kerja 20-99 orang.

Berdasarkan dari beberapa penjelasan mengenai UMKM dapat
diketahui bahwa UMKM merupakan suatu usaha produktif yang
dimiliki oleh warga atau rakyat indonesia yang didalamya secara resmi
telah diperbolenkan oleh hukum sesuai yang telah diatur dalam
Undang-Undang. UMKM merupakan usaha yang didirikan dengan
tujuan mendatangkan manfaat bagi orang lain misalnya dengan
membuka lapangan pekerjaan baru, dapat memberikan kesejahteraan
bagi masyarakat dan menambah pendapatan sehingga dapat
mencukupi kebutuhan sehari-hari seperti pangan, maupun kebutuhan

penting lainnya. Dalam pandangan islam usaha yang dijalankan



haruslah yang mendatangkan manfaat, berprinsip jujur dan berperilaku

adil serta tidak menzolimi pebisnis/usaha lainnya, sesuai dengan
firman Allah SWT dalam QS. Al- Bagarah 188:
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Artinya: “Dan janganlah sebahagian kamu memakan harta
sebahagian yang lain di antara kamu dengan jalan yang bathil dan
(janganlah) kamu membawa (urusan) harta itu kepada hakim, supaya
kamu dapat memakan sebahagian daripada harta benda orang lain
itu dengan (jalan berbuat) dosa, padahal kamu mengetahui. ”

b. Kriteria UMKM
Kriteria usaha mikro, kecil dan menengah menurut Undang-
Undang No. 20 tahun 2008 sebagai berikut:

1)

2)

3)

Kriteria Usaha Mikro adalah mempunyai kekayaan bersih
sebanyak-banyaknya Rp 50.000.000,00, tidak termasuk tanah
serta bangunan tempat usaha dan memiliki penjualan tahunan
dengan hasil paling banyak Rp 300.000.000,00.

Kriteria Usaha Kecil adalah memiliki kekayaan bersih lebih
dari Rp 50.000.000,00 - Rp 500.000.000,00 tidak termasuk
tanah serta bangunan tempat usaha dan memiliki penjualan
tahunan dengan hasil lebih dari Rp 300.000.000,00 - paling
banyak Rp 2.500.000.000,00.

Kriteria Usaha Menengah adalah mempunyai kekayaan bersih
lebih dari Rp 500.000.000,00 - Rp. 10.000.000.000,00 dimana
tanah serta bangunan tempat usaha tidak termasuk dan
memiliki penjualan tahunan dengan hasil lebih dari Rp
2.500.000.000,00 sampai dengan paling banyak Rp
50.000.000.000,00.

¢c. Permasalahan UMKM



Secara umum UMKM sendiri mengahadapi dua permasalahan
utama yaitu masalah finansial dan masalah nonfinansial (organisasi
manajemen) (Rusastra, 2018). Masalah yang termasuk dalam masalah
finansial diantaranya adalah :

1) Kurangnya kesesuaian (terjadinya mismacth) anata dana yang

tersedia dengan yang dapat diakses oleh UMKM.

2) Tidak adanya pendekatan yang sistematis dalam pendanaan
UMKM.

3) Biaya transaksi yang tinggi, yang disebabkan oleh prosedur
kredit yang cukup rumit sehingga menyita banyak waktu
sementara jumlah kredit yang dikucurkan kecil

4) Kurangnya akses ke sumber dana yang formal, baik disebabkan
olen ketiadaan bank di pelosok maupun tidak tersedianya
informasi yang memadai.

5) Bunga kredit untuk investasi maupun modal kerja yang cukup
tinggi.

Sedangkan masalah yang termasuk dalam masalah
organisasi manajemen (non-finansial) diantaranya :

1) Kurangnya pengetahuan atas teknologi produksi dan quality
control yang disebabkan oleh minimnya kesempatan untuk
mengikuti  perkembangan teknologi serta  kurangnya
pendidikan dan pelatihan.

2) Kurangnya pengetahuan akan pemasaran, yang disebabkan
oleh terbatasnya informasi yang dapat dijangkau oleh UMKM
mengenai pasar, selain karena keterbatasan kemampuan
UMKM untuk menyediakan produk/jasa yang sesuai dengan
keinginan pasar.

3) Keterbatasan sumber daya manusia (SDM) serta kurangnya
sumber daya untuk mengembangkan SDM.

4) Kurangnya pemahaman mengenai keuangan dan akuntansi.

4. Keputusan Pengambilan



a. Pengertian Keputusan Pengambilan

Keputusan adalah hasil pemecahan masalah yang harus dihadapi
dengan tegas. Pengambilan keputusan (Decision Making) merupakan
evaluasi dan pilihan. Keputusan diambil setelah beberapa perhitungan
dan pertimbangan dari beberapa opsi. Sebelum pemilihan atau pilihan
dibuat, pengambilan keputusan dapat melalui beberapa langkah.
Langkah-langkah ini dapat mencakup mengidentifikasi isu-isu utama,
menyusun opsi, dan mencapai pengaambilan keputusan terbaik.
Sebuah keputusan merupakan hasil pemecahan dalam suatu masalah
yang harus dihadapi dengan tegas. (Haudi, 2021). Menurut P. Siagian,
Pengambilan keputusan adalah suatu pendekatan sistematis terhadap
suatu masalah, pengumpulan fakta, dan data penelitian yang matang
atas alternatif dan tindakan. Setiap proses pengambilan keputusan
selalu menghasilkan satu pilihan final.

Keputusan pengambilan merupakan salah satu bentuk perbuatan
berpikir dan hasil dari suatu perbuatan. Pengambilan keputusan dalam
psikologi kognitif difokuskan kepada bagaimana seseorang mengambil
keputusan. Dalam kajiannya, berbeda dengan pemecahan masalah
yang mana ditandai dengan situasi dimana sebuah tujuan ditetapkan
dengan jelas dan dimana pencapaian sebuah sasaran diuraikan menjadi
sub tujuan, yang pada saatnya membantu menjelaskan tindakan yang
harus dan kapan diambil. Pengambilan keputusan juga berbeda dengan
penalaran, yang mana ditandai dengan sebuah proses oleh perpindahan
seseorang dari apa yang telah mereka ketahui terhadap pengetahuan
lebih lanjut. Pengambilan sebuah keputusan pada hakikatnya didasari
oleh suatu hasil berpikir yang mendalam, keputusan yang baik
nantinya akan mendatangkan berupa manfaat sesuai dengan apa yang
telah diputuskan berdasarkan pada al-Qur’an seperti pada surah QS.
An-Nisa ayat 105 :
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Artinya: "Sesungguhnya Kami telah menurunkan kitab kepadamu
dengan membawa kebenaran, supaya kamu mengadili antara manusia
dengan apa yang telah Allah wahyukan kepadamu, dan janganlah
kamu menjadi penantang (orang yang tidak bersalah), karena
(membela) orang-orang yang khianat™.

Dasar-dasar Keputusan Pengambilan

Dasar-dasar yang digunakan dalam keputusan pengambilan

bermacam-macam, tergantung dari permasalahan yang dihadapinya.

Terdapat dasar-dasar dari keputusan pengambilan yang berlaku adalah
sebagai berikut (Syamsi, 2009):

1)

2)

3)

4)

5)

Instuisi

Keputusan pengambilan yang berdasarkan atas instuisi atau
perasaan memiliki sifat subjektif, sehingga mudah terkena
pengaruh.

Pengalaman

Keputusan pengambilan berdasrakan pengalaman memiliki
manfaat bagi pengetahuan praktis, karena pengalaman
seseorang dapat memperkirakan keadaan sesuatu, dapat
memperhitungkan untung ruginya terhadap keputusan yang
akan dihasilkan.

Fakta

Keputusan pengambilan berdasarkan fakta dapat memberikan
kepuasan yang sehat, solid, dan baik, dengan fakta maka
tingkat kepercayaan terhadap pengambilan keputusan dapat
lebih tinggi, sehingga orang dapat menerima keputusan-
keputusan yang dibuat itu dengan rela dan lapang dada.
Wewenang

Keputusan pengambilan berdasarkan wewenang biasanya
dilakukan oleh pimpinan terhadap bawahannya atau orang
yang lebih tinggi kedudukannya kepada orang yang lebih
rendah kedudukannya.

Logika / Rasional



Pada keputusan pengambilan yang berdasarkan rasional,
keputusan yang dihasilkan bersifat objektif, logis, lebih
transparan, konsisten, sehingga dapat dikatakan mendekati

kebenaran atau sesuai dengan apa yang diinginkan.

c. Faktor-faktor Keputusan Pengambilan
1) Faktor Internal

a)

b)

Faktor Pribadi

Faktor pribadi merupakan salah satu faktor yang
mempengaruhi keputusan nasabah. Karakteristik ini meliputi
usia, dan tahap siklus hidup, pekerjaan, situasi ekonomi, gaya
hidup, pendapatan. Orang akan mengambil atau tidak suatu
pembiayaan akan disesuaikan dengan keadaan yang terus
berubah. Pekerjaan dan lingkungan  ekonomi, juga
mempengaruhi  seseorang dalam mengambil pembiayaan
disuatu bank maupun lembaga keuangan lainnya. Gaya hidup
menggambarkan keseluruhan diri seseorang yang berinteraksi
dengan lingkungannya. Sedangkan kepribadian dan konsep diri
dapat diartikan sebagai karakter psikologis yang berbeda dari
seseorang Yyang menyebabkan tanggapan yang relative
konsisten dan bertahan lama terhadap lingkungannya. (Kotler,
Philip; Keller, Kevin Lane, 2009)
Faktor Psikologis

Dimana faktor psikologis ini dapat dibagi menjadi motivasi,
persepsi, pembelajaran, keyakinan dan sikap. Motivasi
diartikan suatu kebutuhan akan berubah menjadi motif apabila
kebutuhan itu telah mencapai tingkat tertentu. Motif adalah
suatu kebutuhan yang cukup mendesak seseorang untuk
mengejar kepuasan. Persepsi adalah proses yang digunakan
oleh seseorang individu untuk memilih, mengorganisasikan,
dan menginterprestasikan masukan-masukan yang diterimanya.

Kondisi psikologis seseorang akan dapat mempengaruhi



seseorang dalam mengambil sebuah keputusan seperti dalam
mengambil keputusan pembiayaan.

2) Faktor Eksternal

a)

b)

Faktor Sosial
Faktor sosial adalah faktor lingkungan sekitar nasabah yang
terdiri dari kelompok rujukan dan keluarga, rekan kerja, teman
dan tetangga dapat dikategorikan menjadi kelompok rujukan
yang secara langsung maupun tidak langsung dapat
mempengaruhi  keputusan nasabah. Keluarga merupakan
organisasi nasabah atau konsumen yang paling penting dalam
masyarakat dan para anggota keluarga menjadi kelompok
acuan primer yang paling berpengaruh.
Faktor Lokasi
Faktor lokasi merupakan tempat dimana lembaga
pembiayaan melakukan kegiatan sehari-hari, terutama kegiatan
transaksi dengan nasabahnya. Lokasi yang tepat akan sangat
berpengaruh terhadap jumlah nasabah sebuah lembaga
pembiayaan, misal lokasi yang mudah dijangkau akan
mendorong nasabah untuk datang melakukan transaksi seperti
mengambil pembiayaan.
Bauran Pemasaran
Bauran pemasaran dapat diartikan sebagi sekumpulan dari
variabel-varaibel yang dapat dikendalikan yang digunakan oleh
perusahaan untuk mengejar tingkat penjualan yang diinginkan
dalam pasar sasaran atau dengan kata lain 4P merupakan
kombinasi dari variabel-variabel pemasaran. Adapun variabel-
variabel tersebut sebagai berikut:
i.  Produk adalah kombinasi barang dan jasa Yyang
dihasilkan oleh perusahaan dan ditawarkan kepada

pasar sasaran.



d.

ii. Harga adalah sejumlah uang yang dibayarkan oleh
konsumen kepada produsen untuk mendapatkan suatu
produk.

iii.  Distribusi adalah kegiatan yang dilakukan oleh
perusahaan agar produk dapat diperoleh dan tersedia
bagi konsumen.

iv.  Promosi merupakan kegiatan yang dilakukan oleh
perusahaan untuk mengkomunikasikan manfaat dari
produknya dan untuk meyakinkan konsumen sasaran

untuk membeli produknya.

Indikator Pengambilan Keputusan

Keputusan adalah hasil dari sebuah pemecahan masalah dan

menghadapinya dengan tegas. Sebuah keputusan sesungguhnya

merupakan hasil dari proses pemikiran berupa penilaian dalam

memilih beberapa alternatif yang digunakan untuk memecahkan

masalah. Adapun proses pengambilan keputusan terdiri dari lima tahap

sebagai berikut:

1)

2)

Pengenalan Masalah

Proses ini dimulai pada saat seorang pembeli mulai
menyadari adanya suatu masalah atau kebutuhan. Pembeli
merasakan adanya sesuatu antara yang nyata atau yang
diinginkan. Kebutuhan tersebut disebabkan oleh adanya suatu
rangsangan internal.
Pencarian Informasi

Seorang konsumen/pembeli ketika mereka terdorong
mungkin ataupun mungkin juga tidak, akan tetap mencari
informasi lebih lanjut. Informasi yang dicari selanjutnya
didalami dan dipahami yang kemudian akan menjadi sebuah
pengetahuan. Jika sebuah dorongan/dukungan tersebut kuat dan

produk itu nyata, maka konsumen itu akan langsung



membelinya. Namun apabila tidak, maka kebutuhan tersebut
hanya akan menjadi ingatan saja.
3) Evaluasi Alternatif
Dalam tahapan evaluasi, konsumen akan mulai memproses
informasi yang bersaing dan membuat sebuah penilaian.
Beberapa konsep dasar dalam proses evaluasi oleh konsumen
dapat dipaparkan menjadi tiga bagian. Pertama seorang
konsumen berusaha untuk memenuhi suatu kebutuhan, kedua
konsumen mencari manfaat tertentu dari solusi produk dan
krtiga tahap keputusan pembelian dimana konsumen mulai
memutuskan apakah akan membeli kebutuhan tersebut atau
tidak.
4) Keputusan Pembelian
Dalam tahap evaluasi, konsumen membentuk preferensi
antarmerek dalam kumpulan pilihan. Konsumen mungkin juga
membentuk maksud untuk membeli merek yang paling disukai.
Dalam melaksanakan maksud pembelian, konsumen dapat
membentuk lima subkeputusan: merek, penyalur, Kkuantitas,
waktu dan metode pembayaran.
5) Perilaku Pascapembelian
Setelah pembelian konsumen mungkin mengalami konflik
dikarenakan melihat fitur mrngkhawatirkan tertentu atau
mendengar hal-hal menyenangkan tentang merek lain dan
waspada terhadap informasi yang mendukung keputusannya.
Komunikasi pemasaran seharusnya memasuk keyakinan dan
evaluasi yang memperkuat pilihan  konsumen dan
membantunya merasa nyaman tentang merek tertentu. Karena
itu, tugas pemasar tidak berakhir dengan pembelian, pemasar
harus mengamati kepuasan pascapembelian, tindakan
pascapembelian, dan penggunaan produk pascapembelian.

5. Pengetahuan



a. Pengertian pengetahuan

Pengetahuan didefinisikan sebagai segala sesuatu yang diketahui,
atau segala sesuatu yang diketahui berkenaan dengan suatu hal.
Pengetahuan adalah suatu perubahan dalam perilaku suatu individu
yang berasal dari pengalaman. Menurut (Kotler, Philip; Keller, Kevin
Lane, 2009) Pengukuran pengetahuan dapat dilakukan dengan
wawancara atau angket yang menanyakan tentang isi materi yang
diukur dari subjek penelitian atau responden.

Pengetahuan merupakan kemampuan untuk membentuk model
mental yang menggambarkan obyek dengan tepat dan
mempresentasikan dalam aksi yang dilakukan terhadap suatu obyek.
(Notoadmodjo, 2007) menyatakan bahwa pengetahuan merupakan
hasil ingin dari tahu, dan ini terjadi setelah orang melakukan
penginderaan terhadap suatu obyek tertentu. Penginderaan terjadi
melalui panca indera manusia, yaitu indera penglihatan, pendengaran,
penciuman, rasa dan raba. Sebagian besar pengetahuan manusia
diperoleh melalui mata dan telinga.

Secara umum, pengetahuan dapat didefinisikan sebagai informasi
yang disimpan didalam ingatan. Himpunan bagian dari informasi total
yang relevan dengan fungsi konsumen di dalam pasar yang disebut
dengan pengetahuan nasabah. Menurut (James F, 2006) pengetahuan
nasabah dibagi dalam tiga bagian umum,yaitu pengetahuan produk
(product knowlge), pengetahuan pembelian (purchase knowledge), dan
pengetahuan pemakaian (usage knowlge).

b. Faktor-faktor Yang Mempengaruhi Pengetahuan

Adapun faktor-faktor yang mempengaruhi pengetahuan seseorang,
menurut (Notoadmodjo, 2007) antara lain sebagai berikut:

1) Pendidikan

Pendidikan merupakan proses menumbuh kembangkan
selurun  kemampuan dan perilaku manusia melalui

pengetahuan, sehingga dalam pendidikan perlu



2)

3)

4)

5)

dipertimbangkan umur (proses perkembangan Kklien) dan
hubungan dengan proses belajar.

Tingkat pendidikan merupakan salah satu faktor yang dapat
mempengaruhi persepsi seseorang atau lebih mudah menerima
ide-ide dan teknologi. Dengan pendidikan manusia dianggap
akan memperoleh pengetahuan implikasinya.

Paparan media masa

Melalui berbagai media massa baik cetak maupun
elektronik maka berbagai informasi dapat diterima oleh
masyarakat, sehingga sesorang yang lebih sering terpapar
media massa akan memperoleh informasi yang lebih banyak
dan dapat mempengaruhi tingkat pengetahuan yang dimiliki.
Sosial ekonomi (pendapatan)

Dalam memenuhi kebutuhan primer, maupun skunder
keluarga, status ekonomi yang baik akan lebih mudah tercukupi
dibandingkan orang dengan status ekonomi rendah, semakin
tinggi status sosial ekonomi seseorang semakin mudah dalam
mendapatkan pengetahuan, sehingga menjadikan hidup lebih
berkualitas.

Hubungan sosial

Hubungan sosial merupakan faktor yang mempengaruhi
kemampuan individu sebagai komunikasi untuk menerima
pesan menurut model komunikasi media. Apabila hubungan
sosial sesorang dengan individu baik maka pengetahuan yang
dimiliki juga akan bertambah.

Pengalaman

Pengalaman adalah suatu sumber pengetahuan atau suatu
cara untuk memperoleh kebenaran pengetahuan. Hal ini
dilakukan dengan cara mengulang kembali pengalaman yang
diperoleh dalam memecahkan permasalahan yang dihadapi

pada masa yang lalu.



c. Indikator Pengetahuan

Adapun menurut (Notoadmodjo, 2007) pengetahuan dapat

diketahui melalui beberapa tahap yakni sebagai berikut:

1)

2)

3)

4)

5)

6)

6. Motivasi

Tahu (Know)

Tahu diartikan sebagai mengingat suatu materi yang telah
dipelajari sebelumnya dan mengingat kembali (recall) sesuatu
yang spesifik dari seluruh bahan yang dipelajari atau
rangsangan yang telah diterima.

Memahami (Comprehension)

Memahami merupakan suatu kemampuan untuk menjelaskan
secara benar tentang objek yang diketahui, dan dapat
menginterprestasikan materi tersebut secara benar.

Aplikasi (Application)

Aplikasi adalah kemampuan untuk menggunakan materi yang
telah dipelajari pada situasi dan kondisi real (sebenarnya).
Analisis (Analysis)

Analisis adalah suatu kemampuan untuk menjabarkan materi
atau suatu objek ke dalam komponen-komponen, tetapi masih
di dalam struktur organisasi, dan masih ada kaitannya satu
sama lain.

Sintesis (Synthesis)

Sintesis menujuk kepada suatu kemampuan untuk meletakkan
atau menghubungkan bagian-bagian di dalam suatu bentuk
keseluruhan yang baru.

Evaluasi (Evaluation)

Evaluasi ini berkaitan dengan kemampuan untuk melakukan

justifikasi atau penilaian terhadap suatu materi atau objek.

a. Pengertian motivasi



Motivasi berasal dari keinginan seseorang untuk memenuhi suatu
kebutuhan, sedangkan kebutuhan manusia beraneka ragam dan tidak
terbatas. Motivasi akan mendorong individu untuk melakukan suatu
tindakan tertentu, perilaku ini dipengaruhi karena adanya tujuan
tertentu atau kebutuhan yang belum terpenuhi. Motivasi berperan
penting dalam mempengaruhi perilaku nasabah, maka dari itu motivasi
nasabah sangat penting untuk dipahami.

Keadaan dimana alam pribadi seseorang yang mendorong
keinginan individu untuk melakukan kegiatan-kegiatan tertentu guna
mencapai sesuatu tujuan disebut motivasi. Motivasi yang ada pada
seseorang akan mewujudkan suatu tingkah laku yang diarahkan pada
tujuan mencapai sasaran kepuasan. Motivasi dapat mempengaruhi
konsumen dalam memproses untuk mencoba melakukan sesuatu. Jadi,
motivasi bukanlah sesuatu yang dapat diamati, tetapi adalah hal yang
dapat disimpulkan adanya karena sesuatu yang dapat Kita saksikan.
Setiap kegiatan yang dilakukan oleh seseorang merupakan dorongan
dari sesuatu kekuatan dari alam diri orang tersebut, kekuatan
pendorong inilah yang disebut motivasi.

Fungsi Motivasi

Proses timblunya dorongan sehingga nasabah dapat tergerak untuk
membeli suatu produk itulah yang disebut motivasi, sedangkan yang
memotivasi untuk membeli disebut motif. Motif juga disebut sebagai
suatu alasan seseorang dalam melakukan suatu tindakan, dari sinilah
motivasi mempengaruhi perilaku konsumen. Menurut (Prawira, 2013)
fungsi-fungsi dari motivasi yaitu sebagai berikut:

1) Motiv bersifat mengarahkan dan mengatur tingkah laku
individu. Tingkah laku individu dikatakan bermotif jika
tindakanya bergerak menuju kearah tertentu. Ketika seseorang
memiliki tujuan tertentu, maka setiap tindakan yang dilakukan
akan mengarah pada hal-hal yang dapat mencapai tujuan yang
dikehendakinya.



2)

3)

Motiv sebagai penyeleksi tingkah laku individu. Motiv yang
terdapat dalam diri seseorang akan membuat sesorang tersebut
bertindak secara terarah pada suatu tujuan yang diniatkan
diawal.

Motiv memberikan energi dan menahan tingkah laku individu.
Motiv merupakan kekuatan atau dorongan pada individu yang
menyebabkan dirinya melakukan tindakan yang tampak,
semakin kuat motiv yang ada pada diri seseorang maka akan
semakin kuat pula energi psikis yang dimilik, demikian
sebaliknya.

c. Proses Motivasi

Motivasi muncul karena adanya suatu kebutuhan atau tujuan yang

belum terpenuhi sehingga seseorang terdorong untuk memenuhi

tercapainya tujuan tersebut. Setelah kebutuhan yang diinginkan

terpenuhi, maka akan muncul kebutuhan-kebutuhan lain yang

menuntut untuk dipenuhi. Inilah yang dinamakan motivasi yang terjadi

pada diri manusia. Menurut (Schiffman & Kanuk, 2008) Timbulnya

proses motivasi didasari oleh tiga unsur utama yaitu :

1)

2)

Kebutuhan sebagai individu setiap orang memiliki kebutuhan
yang berbeda-beda. Seperti dalam teori oleh A. Maslow bahwa
manusia memiliki lima kebutuhan dasar yang bertingkat-
tingkat. Manusia akan mengutamakan kebutuhan yang paling
besar yaitu fisik sebelum mereka memikirkan kebutuhan
berikutnya. Ketika kebutuhan dasar telah terpenuhi maka
barulah ia memikirkan kebutuhan berikutnya, dan demikian
seterusnya.

Perilaku adalah suatu tindakan yang muncul karena adanya
dorongan dalam diri seseorang untuk mencapai suatu tujuan.
Perilaku individu dapat dilihat dari bentuk pengambilan

keputusan dan respon terhadap suatu produk.



3) Tujuan merupakan hasil akhir atas perilaku yang dilakukan
dalam pemilihan tujuan konsumen tergantung pada
pengalaman pribadinya, kemampuan fisiknya, norma dan nilai-
nilai budaya serta kemampuan untuk mencapai tujuan tersebut.
Tujuan juga bisa berubah karena situasi dan kondisi, seperti
karena perubahan dalam norma-norma sosial dan perubahan
gaya hidup, lingkungan juga turut mempengaruhi tujuan
seseorang.

d. Teori Motivasi

Motivasi merupakan sebuah konsep mengenai suatu kegiatan yang

dipengaruhi oleh persepsi dan tingkah laku seseorang untuk mengubah
situasi yang tidak memuaskan dan tidak menyenangkan. Ada beberapa
teori motivasi menurut para ahli seperti teori tentang Hierarki
Kebutuhan yang dikemukakan oleh Abraham Maslow (Maslow’s
Hierarchy of Needs) yang menjelaskan mengapa orang didorong oleh
kebutuhan tertentu pada waktu ke waktu. Jawabannya adalah bahwa
kebutuhan manusia diatur dalam hirarki dari yang paling menekan
sampai yang paling tidak menekan.

e. Indikator Motivasi
Maslow mengemukakan bahwa manusia memiliki lima kebutuhan
berdasarkan tingkat kepentingannya, kebutuhan tersebut yaitu (Kotler,
Philip; Keller, Kevin Lane, 2009) :

1) Kebutuhan fisiologis : kebutuhan untuk mempertahankan
hidup seperti kebutuhan makanan, minuman, pakaian, istirahat
atau tempat tinggal, dan kebutuhan fisik lain-lain.

2) Kebutuhan keamanan : yaitu kebutuhan yang diperlukan
individu untuk melindungi diri baik secara fisik maupun
psikologis, seperti kebutuhan rasa aman dari serangan atau
ancaman fiksi, kebutuhan untuk mendapatkan keamanan dari

aspek finansial, dan lain-lain.



3) Kebutuhan sosial : sebagai makhluk sosial maka nasabah
mempunyai kebutuhan untuk bersama, diterima dan bergabung
dengan masyarakat. Manusia membutuhkan kasih sayang dari
orang lain, rasa memiliki dan dimiliki, serta diterima orang-
orang disekitarnya.

4) Kebutuhan penghargaan diri  yaitu kebutuhan akan
penghargaan meliputi kebutuhan untuk memperoleh prestasi,
kepercayaan diri, penghargaan diri dan dan penghargaan dari
orang lain, dan lain-lain.

5) Kebutuhan aktualisasi diri yaitu kebutuhan berupa
pengembangan dan realisasi diri, kebutuhan untuk
mengembangkan potensi  fisiologis maupun psikologis.
Kebutuhan aktualisasi diri juga menggambarkan keinginan
seseorang untuk mengetahui, memahami dan membentuk suatu
sistem nilai untuk mempengaruhi orang lain.

7. Lokasi
a. Pengertian Lokasi

Lokasi merupakan salah satu faktor situasional yang ikut
berpengaruh pada keputusan pembelian. Menurut (Lupiyoadi,
Rambat;, 2001) mendefinisikan lokasi adalah tempat di mana
perusahaan harus bermarkas melakukan operasi. Pemilihan lokasi
mempunyai fungsi yang strategis karena dapat ikut menentukan
tercapainya tujuan badan usaha. Rambat Lupiyoadi menyatakan
bahwa lokasi adalah tempat di mana perusahaan harus bermarkas dan
melakukan operasi. Sedangkan menurut (Kotler, Philip, 2002) salah
satu kunci sukses adalah lokasi. Jadi lokasi adalah tempat di mana
suatu jenis usaha atau bidang usaha akan dilaksanakan.

Lokasi di mulai dengan memilih komunitas, keputusan ini sangat
bergantung pada potensi pertumbuhan ekonomis dan stabilitas,
persaingan, iklim politik, dan sebagainya. Hubungan lokasi terhadap
keputusan pembelian menurut (Ma'ruf, 2005) menyatakan bahwa



lokasi memiliki pengaruh terhadap keputusan pembelian di mana
lokasi yang tepat, sebuah gerai akan lebih sukses di bandingkan gerai
lainnya yang berlokasi kurang strategis, meskipun keduanya menjual
produk yang sama. Dalam hal ini ada tiga jenis interaksi yang
mempengaruhi lokasi menurut (Lupiyoadi, Rambat;, 2001), yaitu:

1) Konsumen mendatangi pemberi jasa; Lokasi menjadi sangat

penting dengan kata lain harus strategis

2) Pemberi jasa mendatangi konsumen; Lokasi tidak terlalu

penting tetapi yang harus diperhatikan adalah penyampaian
jasa tetap berkualitas

3) Pemberi jasa dan konsumen tidak bertemu langsung; Lokasi

menjadi sangat tidak penting selama komunikasi antar kedua
belah pihak dapat terlaksana.

Tujuan strategi lokasi adalah untuk memaksimalkan keuntungan
lokasi bagi perusahaan. Pengusaha akan selalu berusaha mencari lokasi
yang strategis, yang mudah dilihat dan dijangkau oleh konsumen.
Lokasi bisnis yang paling tepat untuk bisnis jasa adalah di tempat
dengan potensi pasar yang besar.

Indikator Lokasi

Dalam mendirikan perusahaan, pemilihan lokasi sangat
dipertimbangkan. Karena pemilihan lokasi merupakan faktor bersaing
yang penting dalam usaha menarik konsumen atau pelanggan.
Pertimbangan-pertimbangan dalam menentukan lokasi meliputi faktor-
faktor sebagai berikut :

1) Akses. Misalnya lokasi yang sering dilalui atau mudah

dijangkau sarana transportasi.

2) Visibilitas. Yaitu lokasi atau tempat yang dapat dilihat dengan

jelas dari jarak pandang normal.

3) Lalu lintas (traffic). Menyangkut dua pertimbangan utama:

a) Banyaknya orang yang lalu-lalang bisa memberikan

peluang besar terhadap pembelian, vyaitu keputusan



4)

5)

6)

7)

8)

8. Promosi

pembelian yang sering terjadi spontan, tanpa perencanaan,
dan atau tanpa melalui usaha-usaha khusus.
b) Kepadatan dan kemacetan lalu lintas bisa juga jadi peluang.
Tempat parkir yang luas, nyaman, dan aman baik untuk
kendaraan roda dua maupun roda empat.
Ekspansi. Yaitu tersedianya tempat yang cukup luas apabila
ada perluasan dikemudian hari.
Lingkungan. Yaitu daerah sekitar yang mendukung produk
yang ditawarkan. Sebagai contoh, restoran atau rumah makan
berdekatan dengan daerah pondokan, asrama, kampus, sekolah,
perkantoran, dan sebagainya.
Persaingan (lokasi pesaing). Sebagai contoh, dalam
menentukan lokasi restoran perlu dipertimbangkan apakah di
jalan atau daerah yang sama terdapat restoran lainnya.
Peraturan pemerintah. Misalnya ketentuan yang melarang
rumah makan berlokasi terlalu berdekatan dengan pemukiman

penduduk atau tempat ibadah.

a. Pengertian promosi

Promosi adalah suatu aktivitas komunikasi yang dilakukan oleh

seseorang atau perusahan dengan masyarakat luas, dimana tujuannya

adalah untuk memperkenalkan suatu (barang/jasa/merek/perusahaan)

kepada masyarakat dan sekaligus mempengaruhi masyarakat luas agar

membeli dan menggunakan produk tersebut. Promosi merupakan

kegiatan pemasaran yang umum dilakukan tenaga pemasar untuk

memberikan informasi suatu produk dan mendorong konsumen agar

melakukan pembelian produk tersebut (Eli Brahim, 2021). Kata

“promosi” berkonotasi arus informasi satu arah, sedangkan komunikasi

marketing lebih menekankan interaksi dua arah. Konsekuensinya,

promosi dipresepsikan sebagai bentuk komunikasi yang bersifat masal,

sedangkan komunikasi marketing lebih bersifar invidual dan personal.



Promosi adalah suatu akitivitas pemasaran yang berusaha
menyebarkan  informasi, = mempengaruhi,  membujuk  atau
mengingatkan pasar sasaraan atas perusahaan dan produknya agar
bersedia menerima, membeli, dan loyal pada produk yang ditawarkan
prusahaan yang bersangkutan.

. Tujuan Promosi

Perusahaan melakukan promosi dengan tujuan mengajak
masyarakat untuk merubah image terhadap suatu produk atau jasa.
Tujuan dari promosi adalah menginformasikan segala jenis produk
yang ditawarkan oleh pihak perusahaan dan berusaha menarik calon
konsumen yang baru. Promosi bukan saja berfungsi sebagai alat
komunikasi antara perusahaan dengan pelanggan melainkan sebagai
alat untuk mempengaruhi pelanggan supaya tertarik.

Kemudian promosi juga berfungsi meningkatkan konsumen akan
produk, mempengaruhi untuk membeli dan akhirnya promosi akan
meningkatkan citra perusahaan dan kepercayaan konsumen terhadap
perusahaan. Dalam praktek promosi dapat dilakukan dengan
mendasarkan pada tujuan-tujuan berikut (Swasta, 1997) :

1) Memodifikan tingkah laku

Orang-orang Yyang melakukan komunikasi mempunyai
beberapa alasan antara lain : mencari kesenangan, mencari
bantuan, memberikan pertolongan atau intruksi, memberikan
informasi, mengemukakan ide dan pendapat serta memperkuat
tingkah laku.

2) Memberitahu

Kegiatan promosi itu dapat ditujukan untuk memberitahu pasar
yang dituju tentang penawaran perusahaan. Perusahaan yang
bersifat informasi pada umumnya lebih sesuai dilakukan pada
tahap-tahap awal di dalam siklus kehidupan produk. Promosi
yang bersifat membantu dalam pengambilan keputusan untuk

membeli.



C.

3) Membujuk
Promosi dengan sifat yang membujuk umumnya kurang
disenangi oleh sebagian masyarakat. Namun pada
kenyataannya justru yang banyak muncul adalah promosi yang
bersifat persuasif. Promosi yang demikian ini biasanya
bertujuan untuk mendorong pembelian. Hal ini dimaksud agar
dapat memberi pengaruh dalam waktu yang lama terhadap
perilaku pembeli. Promosi yang bersifat persuasif akan
menjadi dominan jika produk yang bersangkutan mulai
memasuki tahap pertumbuhan di dalam siklus kehidupannya.
4) Mengingatkan Promosi yang bersifat mengingatkan dilakukan
terutama untuk mempertahankan merek produk di hati
masyarakat dan perlu dilakukan selama tahap kedewasaan di
dalam siklus kehidupan produk. Ini berarti perusahaan
berusaha paling tidak mempertahankan pembeli yang ada.
Indikator Promosi
Secara umum bentuk-bentuk promosi memiliki fungsi yang sama
meskipun memiliki tujuan yang berbeda-beda, ada 5 macam sarana
promosi yang dapat digunakan yang disebut dengan bauran promosi
(promotional mix) (Philip Kotler , 2000). Sarana promosi yang dapat
digunakan, antara lain :
1) Periklanan (Advertising)
Periklanan adalah komunikasi non-individu, dengan sejumlah
biaya, melalui berbagai media yang dilakukan oleh
perusahaan, lembaga on-laba, serta individu-individu
Periklanan merupakan bagian dari promosi yang dilakukan
dalam bentuk tayangan atau gambar atau kata-kata yang
tertuang dalam media masa, Tujuan dari periklanan yaitu untuk
memberikan informasi, membujuk, dan pengingat konsumen
mengenai suatu produk. Selain itu iklan juga dapat

menciptakan kesan tersendiri dibenak konsumen.



2) Promosi Penjualan (Sales Promotion)
Promosi yang dapat dilakukan selain lewat iklan, peningkatan
penjualan atau jumlah konsumen juga dapat dilakukan melalui
promosi penjualan. Promosi penjualan merupakan kegiatan
untuk meningkatkan penjualan dengan menggunakan program,
pameran, dan demonstrasi seperti potongan harga, kupon, atau
hadiah pada waktu tertentu terhadap barang-barang tertentu.

3) Publisitas (Publicity)
Adalah promosi yang dilakukan untuk meningkatkan citra
perusahaan yang berhubungan dengan kumpulan kepentingan
publik yang lebih besar, seperti kegiatan pameran dan sponsor
terhadap suatu kegiatan amal, sosial, atau olahraga.

4) Penjaualan pribadi (Personal Selling)
Personal selling adalah interaksi antar individu saling bertemu
muka yang bertujuan untuk menciptakan, memperbaiki,
menguasai atau mempertahankan hubungan pertukaran yang
saling menguntungkan dengan pihak lain. Kegiatan promosi ini
bersifat pribadi dan lebih flexibel dibandingkan dengan bentuk
promosi yang lain.

5) Direct Marketing (Pemasaran langsung)
Metode promosi yang dilakukan dengan melibatkan penyajian
informasi baik teentang perusahaan, produk-produk, atau
layanan kepada target konsumen tanpa menggunakan perantara
iklan seperti media massa. Seperti promosi melalui kegiatan

webinar, komunikasi melalui email maupun SMS.

B. Kajian Pustaka

Penelitian yang dilakukan oleh Fitria Eka Putri (2017) yang
berjudul “Analisis Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Pedagang Di Pasar
Modern BSD dalam Pengambilan Keputusan Pembiayaan Pada Lembaga

Keuangan Syariah”. Metode penelitian ini menggunakan metode



kuantitatif. Hasil dari penelitian ini membuktikan bahwa diantara ketiga
faktor sosial, teknologi, dan bauran pemasaran, yang memiliki pengaruh
dominan terhadap pengambilan keputusan pedagang pasar modern BSD
dalam memilih mengajukan pembiayaan di lembaga syariah dan lembaga
keuangan konvensional adalah faktor teknologi dan bauran pemasaran.

Penelitian oleh Aniati (2017) yang berjudul “Analisis Faktor-
Faktor Yang Mempengaruhi Keputusan Usaha Mikro Kecil Menengah
(UMKM) Menjadi Nasabah Pembiayaan Di Lembaga Keuangan Syariah
(LKS) Pada BMT Alma Ata”. Teknik penelitian yang digunakan adalah
penelitian  kuantitatif. Hasil penelitian variabel pelayanan tidak
berpengaruh positif signifikan terhadap keputusan UMKM Menjadi
nasabah lembaga keuangan syariah di BMT Alma Ata sedangkan variabel
tingkat pengembalian hasil dan kesesuaian hukum berpengaruh positif
signifikan.

Penelitian oleh Fristgi (2020) yang berjudul “Analisis Faktor-
Faktor yang Mempengaruhi Keputusan Dalam Mengambil Pembiayaan
Pada BMT Al-Muqrin Tangerang Selatan”. Metode penelitian
menggunakan penelitian kuantitatif. Hasil penelitian menunjukkan faktor
internal dan eksternal berpengaruh terhadap pengambilan keputusan
pembiayaan mudharabah untuk pengusaha agribisnis pada BMT Al-
Mugrin dan faktor internal dan eketernal berpengaruh secara stimultan
terhadap keputusan nasabah dalam memilih produk pembiayan
mudharabah.

Penelitian Sayyida (2021) yang berjudul “Analisis Faktor-Faktor
Dalam Pengambilan Keputusan Nasabah Memilih Produk Pembiayaan
Mandiri Syariah Mikro Berkah Pada PT Bank Syariah Mandiri KCP
Perdagangan”. Teknik penelitian menggunakan metode kuantitatif. Hasil
penelitian menunjukan bahwa faktor promosi dan pelayanan berpengaruh
positif dan signifikan sedangkan faktor pengetahuan dan faktor produk
tidak berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan nasabah



dalam pemilihan produk pembiayaan mandiri syariah mikro berkah pada
bank syariah mandiri KCP perdagangan.

Penelitian oleh Anita (2021) yang berjudul “Pengaruh Promosi,
Pengetahuan Nasabah,dan Motivasi Terhadap Keputusan Mengambil
Pembiayaan Pada Koperasi Mitra Dhuafa (KOMIDA)”. Metode penelitian
yang digunakan adalah kuantitatif. Hasil penelitian menunjukkan faktor
promosi dan motivasi tidak berpengaruh sedangkan faktor pengetahuan
nasabah berpengaruh terhadap pengambilan keputusan nasabah melakukan
pembiayaan di KOMIDA. Namun secara simultan bahwa promosi,
pengetahuan nasabah dan motivasi berpengaruh secara positif dan
signifikan.
oleh Shanti (2018) yang berjudul

Lokasi,Promosi Dan Harga Terhadap Keputusan Nasabah Menggunakan

Penelitian “Pengaruh
Jasa Pembiayaan Gadai Emas Syariah Pada Bank Syariah Mandiri KC
Palembang Pasar 16 Ilir”. Teknik penelitian yang digunakan adalah
metode penelitian kuantitatif. Hasil penelitian menunjukkan bahwa faktor
lokasi, promosi, dan harga berpengaruh secara positif dan signifikan
terhadap keputusan nasabah pada PT. Bank Syariah Mandiri KC 16 Ilir

Palembang.
Tabel 2. 1 Penelitian Terdahulu
No | Nama VIR Hasil Penelitian Perbedaan Persamaan
dan Judul
1. | (Fitria Eka Hasil penelitian Perbedaan Persamaan
Putri, membuktikan penelitian ini penelitian ini
2017)Analisi | bahwa faktor dengan penelitian | dengan penelitian
s Faktor- budaya, sosial, yang dilakukan yang dilakukan
Faktor Yang | teknologi, dan oleh Fitria adalah | oleh Fitria adalah
Mempengaru | bauran pemasaran | variabel sama-sama
hi Pedagang | berpengaruh independen (X) menggunakan
Di Pasar signifikan yang digunakan penelitian
Modern BSD | terhadap yaitu Budaya, kuantitatif,
dalam pengambilan Sosial, Teknologi | penggunaan
Pengambilan | keputusan dan bauran variabel (Y) yang




Keputusan pedagang pasar pemasaran, digunakan yaitu
Pembiayaan | modern BSD sedangkan Pengambilan
Pada dalam memilih variabel (X) pada | keputusan
Lembaga mengajukan penelitian ini
Keuangan pembiayaan di yaitu
Syariah lembaga pengetahuan,
keuangan syariah | motivasi, lokasi
dan lembaga dan promosi,
keuangan penggunaan
konvensional lokasi penelitian
sebesar 79% yang berbeda
yaitu pada
lembaga
keuangan syariah
dan konvensional
sedangkan pada
penelitian ini
pada pelaku
UMKM
Karangmoncol
(Aniati, Kesimpulan hasil | Perbedaan Menggunakan
2017)Analisi | penelitian penelitian ini subjek penelitian
s Faktor- menunjukan dengan penelitian | yang sama yaitu
Faktor Yang | bahwa variabel yang dilakukan pelaku UMKM,
Mempengaru | pelayanan tidak oleh Aniati menggunakan
hi Keputusan | berpengaruh terdapat pada variabel (Y) yang
Usaha Mikro | positif signifikan | variabel sama Yyaitu
Kecil terhadap independen (X) pengambilan
Menengah keputusan yang berbeda keputusan, sama-
(UMKM) UMKM Menjadi | yaitu pelayanan, | sama
Menjadi nasabah lembaga | pengembalian menggunakan
Nasabah keuangan syariah | hasil dan teknik penelitian
Pembiayaan | di BMT Alma Ata | kesesuaian kuantitatif
Di Lembaga | sedangkan hukum,
Keuangan variabel tingkat sedangkan pada
Syariah pengembalian penelitian ini
(LKS) Pada | hasil berpengaruh | menggunakan
BMT Alma positif signifikan | variabel (X)
Ata pengetahuan,

motivasi, lokasi




dan promosi,
penggunaan
lokasi penelitian
yang berbeda
yaitu Lembaga
Keuangan Syariah
pada BMT Alma

Ata sedangkan
pada penelitian
ini pelaku
UMKM
Karangmoncol
(Fristgi Kesimpulan hasil | Perbedaan Persamaan
Maulana penelitian penelitian ini penelitian ini
Widodo, menunjukan dengan penelitian | dengan penelitian
2020)Analisi | bahwa faktor yang dilakukan yang dilakukan
s Faktor- internal dan oleh Fristgi oleh Fristgi
Faktor yang | eksternal Maulana Widodo | adalah sama-sama
Mempengaru | berpengaruh yaitu pada menggunakan
hi Keputusan | terhadap penggunakan penelitian
Dalam pengambilan variabel kuantitatif,
Mengambil keputusan independen (X) menggunakan
Pembiayaan | pembiayaan yaitu faktor variabel (Y)
Pada BMT mudharabah eksternal dan pengambilan
Al-Mugrin untuk pengusaha | faktor internal keputusan
Tangerang agribisnis pada sedangkan pada pembiayaan
Selatan BMT Al-Mugrin | penelitian ini
dan faktor menggunakan
internal dan variabel (X)
eketernal pengetahuan,
berpengaruh motivasi, lokasi
secara stimultan | dan promosi,
terhadap lokasi penelitian
keputusan BMT Al-Mugrin
nasabah dalam Tangerang
memilih produk Selatan
pembiayan sedangkan pada
mudharabah penelitian ini
pada pelaku

UMKM




Karangmoncol

(Sayyida Hasil penelitian Perbedaan Persamaan
Mahbubabh, menunjukan penelitian ini penelitian ini
2021)Analisi | bahwa faktor dengan penelitian | dengan penelitian
s Faktor- promosi dan yang dilakukan yang dilakukan
Faktor Dalam | pelayanan oleh Sayyida oleh Sayyida
Pengambilan | berpengaruh Mahbubah adalah | Mahbubah adalah
Keputusan positif dan terdapat variabel | terdapat variabel
Nasabah signifikan (X) yang berbeda | (X) yang sama
Memilih sedangkan faktor | yaitu pelayanan, | yaitu promosi,
Produk pengetahuan dan | promosi, pengetahuan,
Pembiayaan | faktor produk pengetahuan dan | penggunaan
Mandiri tidak berpengaruh | produk, variabel (Y) yang
Syariah positif dan sedangkan pada sama Yyaitu
Mikro signifikan penelitian ini pengambilan
Berkah Pada | terhadap variabel (X) yang | keputusan dan
PT Bank keputusan digunakan yaitu sama-sama
Syariah nasabah dalam pengetahuan, menggunakan
Mandiri KCP. | pemilihan produk | motivasi, lokasi penelitian
Perdagangan | pembiayaan dan promosi, serta | kuantitatif
mandiri syariah pemilihan lokasi
mikro berkah penelitian yang
pada bank syariah | berbeda yaitu PT
mandiri KCP Bank Syariah
perdagangan Mandiri KCP
Perdagangan,
sedangkan
penelitian ini
pada pelaku
UMKM
Karangmoncol
(Anita, Kesimpulan dari | Perbedaan Persamaan
2021)Pengar | hasil penelitian penelitian ini penelitian ini
uh Promosi, | diperoleh faktor dengan penelitian | dengan penelitian
Pengetahuan | promosi dan yang dilakukan yang dilakukan
Nasabah,dan | motivasi tidak oleh Anita adalah | oleh Anita adalah
Motivasi berpengaruh tidak terdapatnya | sama-sama
Terhadap sedangkan faktor | variabel (X) menggunakan
Keputusan pengetahuan lokasi pada penelitian
Mengambil nasabah penelitian, lokasi | kuantitatif,




Pembiayaan | berpengaruh penelitian pada menggunakan
Pada terhadap Koperasi Mitra variabel (X) yang
Koperasi pengambilan Dhuafa sama Yyaitu
Mitra Dhuafa | keputusan (KOMIDA) promosi,
(KOMIDA) | nasabah sedangkan pada motivasi,
melakukan penelitian ini pengetahuan,
pembiayaan di pada pelaku variabel (YY) yang
KOMIDA. UMKM sama yaitu
Namun secara Karangmoncol pengambilan
simultan bahwa keputusan
promosi,
pengetahuan
nasabah dan
motivasi
berpengaruh
secara positif dan
signifikan
(Shanti, Hasil penelitian Perbedaan Persamaan
2018)Pengar | menunjukan penelitian ini penelitian ini
uh bahwa faktor dengan penelitian | dengan penelitian
Lokasi,Prom | lokasi, promosi, yang dilakukan yang dilakukan
osi Dan dan harga oleh Shanti yaitu | oleh Shanti
Harga berpengaruh adanya variabel adalah sama-sama
Terhadap secara positif dan | (X) harga dan menggunakan
Keputusan signifikan tidak adanya penelitian
Nasabah terhadap variabel (X) kuantitatif,
Menggunaka | keputusan pengetahuan dan | penggunaan
n Jasa nasabah pada PT. | motivasi, variabel (X) yang
Pembiayaan | Bank Syariah penggunaan sama Yyaitu lokasi
Gadai Emas | Mandiri KC 16 lokasi penelitian | dan promosi,
Syariah Pada | Ilir Palembang yang berbeda penggunaan
Bank Syariah yaitu pada PT. variabel (Y) yang
Mandiri KC Bank Syariah sama yaitu
Palembang Mandiri KC 16 pengambilan
Pasar 16 Ilir Ilir Palembang keputusan
sedangkan
penelitian ini
pada pelaku

UMKM




Karangmoncol

Sumber: Data sekunder diolah

C. Hubungan Antar Variabel

1. Pengaruh pengetahuan terhadap pengambilan keputusan
pembiayaan

Pengetahuan adalah sebuah informasi yang dimiliki dan diperoleh
melalui pengalaman dan pembelajaran yang telah dilalui oleh seseorang.
Menurut (Philip Kotler dialih bahasakan Hendra Teguh, 2000)
menyebutkan: “Pengetahuan adalah suatu perubahan dalam perilaku
suatu individu yang berasal dari pengalaman.” Pengetahuan merupakan
semua informasi yang dimiliki konsumen mengenai suatu produk/jasa.
Adanya pengetahuan dapat dijadikan sebagai dasar seseorang untuk
mengambil sebuah keputusan. Pengetahuan yang dimiliki konsumen
tentang informasi mengenai perbankan syariah akan memberikan dampak
terhadap perilaku konsumen dalam mengambil keputusan untuk
melakukan pembiayaan. Pengetahuan konsumen terbagi menjadi tiga
jenis, vyaitu: (1)Pengetahuan produk yakni kumpulan dari berbagai
informasi mengenai suatu produk (produk, merek, terminologi produk,
atribut atau fitur produk, harga produk dan kepercayaan mengenai
produk). (2)Pengetahuan pembelian adalah dimana membeli produk dan
kapan membelinya. (3)Pengetahuan pemakaian yakni manfaat dari suatu
produk yang dapat dirasakan setelah memakai produk yang dikonsumsi
(Nurlaeli, 2017). Dengan semakin luas pengetahuan yang diperoleh
diharapkan dapat memberikan pengaruh terhadap keputusan untuk
mengajukan pembiayaan.
2. Pengaruh motivasi terhadap pengambilan keputusan pembiayaan

Motivasi merupakan keinginan individu yang didorong oleh
keadaan dalam pribadi seseorang dalam melakukan suatu kegiatan-
kegiatan tertentu demi mencapai sebuah tujuan tertentu (Muhamad
Ekhsan, 2019). Sigmund Fraud dalam (Kotler, Philip; Keller, Kevin Lane,



2009) mengasumsikan bahwa kekuatan psikologis yang membentuk
perilaku seseorang sebagian besar adalah ketidaksadaran bahwa seseorang
tidak dapat memahami secara penuh motivasinya sendiri. Sedangkan
menurut Schiffman dan Kanuk (2007:197) dalam (Aldina Shiratina &
Pipit Afiatun, 2017) mengatakan bahwa motivasi sebagai kekuatan
dorongan dari dalam diri individu yang memaksa mereka untuk
melakukan tindakan. Kekuatan dorongan tersebut dihasilkan dari suatu
tekanan yang diakibatkan oleh belum atau tidak terpenuhinya kebutuhan,
keinginan dan permintaan. Kemudian bersama dengan proses kognitif
(berfikir) dan pengetahuan yang sebelumnya didapat, maka dorongan akan
menimbulkan perilaku untuk mencapai tujuan atau pemenuhan kebutuhan.
Oleh karena itu motivasi dapat mempengaruhi perilaku konsumen dalam
pengambilan keputusan. Dengan adanya dorongan pada suatu kebutuhan
yang diarahkan pada tercapainya sebuah tujuan yaitu memperoleh
kepuasan, motivasi dapat dijadikan sebagai daya penggerak dan
pendorong dari dalam diri seseorang untuk menentukan sesuatu dari apa
yang diamati dan kita saksikan. Motivasi yang dimiliki sangatlah penting
untuk diperhatikan sehingga bisa menentukan pengaruhnya terhadap
pembiayaan yang akan dilakukan.
3. Pengaruh lokasi terhadap pengambilan keputusan pembiayaan
Lokasi merupakan tempat di mana perusahaan tempat melakukan
kegiatan harus bermarkas dan melakukan kegiatan operasionalnya sehari-
hari. Jadi lokasi disini adalah tempat di mana suatu jenis usaha atau bidang
usaha akan dilaksanakan. Menurut (Philip Kotler, 2008) menyatakan
bahwa salah satu kunci menuju sukses adalah lokasi, lokasi dimulai
dengan memilih suatu komunitas. Keputusan ini sangat bergantung pada
potensi pertumbuhan ekonomis dan stabilitas, persaingan, iklim politik,
dan sebagainya. Penentuan sebuah lokasi yang strategis menjadikan
perusahaan mampu menjangkau konsumennya dengan lebih dekat.
Dengan semakin dekatnya lokasi dengan nasabah maka akan mampu

mempermudah nasabah dalam melakukan transaksi yang berhubungan



dengan keuangan. Penentuan lokasi usaha yang sesuai dengan keinginan
konsumen/nasabah dapat mempengaruhi perilaku konsumen dalam
mengambil keputusannya untuk mengajukan pembiayaan dimana tempat
pembiayaan adalah tempat dimana konsumen melakukan pembiayaan.
4. Pengaruh promosi terhadap pengambilan keputusan pembiayaan
Promosi merupakan kegiatan yang dilakukan guna mempengaruhi

nasabah atau konsumen menciptakan permintaan atas suatu produk/jasa.
Pengertian promosi menurut (Philip Kotler & Kevin Keller, 2012)
bahwa “Promotion means activities that communicate the merits of the
product and persuade target customers to buy it”, jadi promosi dapat
diartikan sebagai kegiatan yang dilakukan untuk mendorong serta
membujuk konsumen untuk membeli produk atau jasa melalui jalur
komunikasi dan informasi tentang manfaat dari sebuah produk maupun
jasa tersebut. Promosi termasuk dalam salah satu variabel dalam bauran
pemasaran yang sangat penting dilaksanakan oleh perusahaan dalam
memasarkan produk dan jasa. Fungsi dari kegiatan promosi bukan hanya
sebagai alat komunikasi antara perusahaan dan konsumen, melainkan juga
sebagai alat untuk mempengaruhi konsumen dalam kegiatan pembelian
atau penggunaan jasa sesuai dengan Kkeinginan dan kebutuhannya.
Menurut Husein Umar (2008: 134-135) dalam penelitian (Fahrudin &
Yulianti, 2015) kebijakan promosi dalam manajemen pemasaran
dikelompokkan menjadi empat aktiviatas, yaitu: periklanan (Advertising),
Kehumasan (Public Relations), Promosi Penjualan (Sales Promotion), dan
penjualan perseorangan (Personal Selling). Oleh karena itu promosi yang
dilakukan dapat mempengaruhi pengambilan  keputusan dalam
menentukan pengajuan pembiayaan di bank syariah.
5. Pengaruh pengetahuan, motivasi, lokasi dan promosi terhadap

pengambilan keputusan pembiayaan

Pengambilan keputusan merupakan keputusan akhir yang tegas dalam
menentukan sesuatu yang dapat di pengaruhi oleh perilaku seseorang

dalam memutuskan apa yang akan dibeli atau digunakannya untuk



memenuhi kebutuhan. Menurut Handoko dkk (2012:111) dalam (Asrizal
Efendy N, 2019) menjelaskan bahwa lokasi yang strategis, pelayanan yang
baik, kemampuan tenaga penjualnya, iklan & promosi dan penggolongan
barang merupakan faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian.
Sedangkan menurut Engel, Blackward dan Miniard dalam Sunyoto pada
penelitian (Asrizal Efendy N, 2019) menjelaskan faktor yang
mempengaruhi  perilaku konsumen adalah pengaruh lingkungan,
perbedaan sumber daya & pengaruh individual dan proses psikologis.
Proses psikologis yang dimaksud meliputi motivasi persepsi, pengetahuan
serta kepercayaan.

Kerangka Pemikiran

Dalam penelitian ini terdapat dua hal yang menjadikan tema, yaitu
antara rumusan masalah dan variabel penelitian, kedua hal ini saling
berhubungan. Kemudian permasalahan yang ada dapat dijawab sementara
menggunakan hipotesis. Adapun variabel yang terdapat dalam penelitian
ini adalah pengetahuan, motivasi, lokasi dan promosi terhadap keputusan
pembiayaan Untuk mempermudah pemahaman tentang penelitian ini maka

penulis menggambarkan kerangka berpikir sebagai berikut :

Kerangka Pemikiran

Pengetahuan (X1)

L _H,
Motivasi (X2) \ Pengambilan
. 2

Keputusan Pembiayaan

Lokasi (X3)

Promosi (X4)




Keterangan :

H; = Pengaruh Pengetahuan terhadap Keputusan Pembiayaan

= Pengaruh Motivasi terhadap Keputusan Pembiayaan
= Pengaruh Lokasi terhadap Keputusan Pembiayaan

= Pengaruh Promosi terhadap Keputusan Pembiayaan

Pengaruh Pengetahuan, motivasi, lokasi dan promosi terhadap

Keputusan Pembiayaan

. Hipotesis Penelitian

Hipotesis penelitian yaitu dugaan awal/kesimpulan sementara antara

hubungan pengaruh antara variabel independen terhadap variabel

dependen sebelum dilakukannya penelitian dan harus dibuktikan melalui

teori/jurnal yang mendasari dan hasil dari penelitian terdahulu.

1. H,= Terdapat pengaruh antara Pengetahuan (X1) terhadap

keputusan pengambilan pembiayaan pelaku UMKM di BPRS
Buana Mitra Perwira Karangmoncol (Y).

. H,= Terdapat pengaruh antara Motivasi (X2) terhadap keputusan

pengambilan pembiayaan pelaku UMKM di BPRS Buana Mitra

Perwira Karangmoncol ().

. Hz= Terdapat pengaruh antara Lokasi (X3) terhadap keputusan

pengambilan pembiayaan pelaku UMKM di BPRS Buana Mitra
Perwira Karangmoncol ().

H,,= Terdapat pengaruh antara Promosi (X4) terhadap keputusan
pengambilan pembiayaan pelaku UMKM di BPRS Buana Mitra
Perwira Karangmoncol ().

Hs= Terdapat pengaruh antara Pengetahuan (X1), Motivasi (X2),
Lokasi (X3) dan Promosi (X4) terhadap keputusan pengambilan
pembiayaan pelaku UMKM di BPRS Buana Mitra Perwira

Karangmoncol ().



BAB IlII
METODE PENELITIAN
A. Jenis Penelitian

Jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode
kuantitatif. Menurut (Sugiyono, 2019) metode kuantitatif merupakan
metode penelitian yang berlandaskan pada filsafat positivisme, digunakan
untuk meneliti pada populasi atau sampel tertentu, pengumpulan data
menggunakan  instrumen  penelitian, analisis data  bersifat
kuantitatif/statistik, dengan tujuan untuk menguji hipotesis yang telah

ditetapkan.

B. Tempat dan Waktu Penelitian

Tempat penelitian ini adalah di wilayah Karangmoncol yang
melibatkan para pelaku UMKM di sekitar wilayah Karangmoncol
Kabupaten Purbalingga. Waktu dalam penelitian ini yaitu dalam kurun
waktu bulan Januari 2022 (Observasi) Agustus - Oktober 2022

(Pengumpulan data dan pengolahan data).

C. Populasi dan Sampel

1. Populasi
(Sugiyono, 2019) menyatakan bahwa populasi adalah wilayah

generalisasi yang terdiri atas objek atau subjek yang mempunyai kuantitas
dan karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan
kemudian ditarik kesimpulannya. Populasi dalam penelitian ini adalah data
dari Dinkop UMKM pada tahun 2020, pelaku usaha UMKM yang berada
di wilayah kecamatan Karangmoncol sebanyak 3512 UMKM.
2. Sampel

Sampel merupakan bagian kecil dari populasi itu sendiri yang
diambil sebagai objek dalam sebuah pengamatan atau penelitian lantaran
dianggap mampu mewakili populasi (Akbar Iskandar dkk, 2021). Dalam

penelitian ini teknik pengambilan sampel yang digunakan adalah
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Purposive Sampling vyaitu teknik pengambilan sampel dengan
pertimbangan tertentu. Sampel yang digunakan atau diambil tidak secara
random (acak) atau berdasarkan strata melainkan didasarkan pada suatu
tujuan. Dalam menentukan sampel pada penelitian ini menggunakan

rumus slovin dengan margin eror 10%. Berikut rumus yang digunakan:

N
N = 1+ Ne?

Keterangan :

n :jumlah sampel
N :jumlah populasi
e : batas kesalahan (eror tolerance)
Sesuai dengan tabel populasi diatas yaitu sebanyak UMKM. Maka,
sampel pada penelitian ini dengan batas kesalahan ditaksir sebesar 10%
sebagai berikut :

N 3512
T 1+(3512)(0,1)2

_ 3512

= —— = 97,2 dibulatkan menjadi 97
36,12

Berdasarkan pada populasi sampel di atas, maka jumlah sampel dalam
penelitian ini sebanyak 97 responden.

D. Variabel dan Indikator Penelitian

Variabel dalam penelitian ini dikelompokkan menjadi 2 variabel, yaitu:

1. Variabel Dependen adalah variabel terikat yang dipengaruhi oleh
variabel independen. Variabel ini menjadi objek utama dalam
penelitian. Variabel dependen disebut pula sebagai variabel Y,
variabel terikat, dan variabel konsekuensis (Fajri Ismail, 2018).
Variabel dependen dalam penelitian ini adalah pengambilan keputusan
pembiayaan di BPRS Buana Mitra Perwira Karangmoncol ().



2. Variabel

Independen adalah variabel

yang dapat memberikan

pengaruh atau dampak dari variabel dependen. Variabel ini disebut

juga variabel X, bebas, stimulus, prediktor, atau variabel anteseden

(Fajri Ismail, 2018) Variabel dependen dalam penelitian ini adalah
Pengetahuan (X1), Motivasi (X2), Lokasi (X3) dan Promosi (X4).

Tabel 3. 1 Indikator Variabel

Variabel

Pengertian

Indikator

Pengetahuan
(X1)

Pengetahuan  merupakan
hasil ingin dari tahu, dan
ini terjadi setelah orang
melakukan penginderaan
terhadap suatu  obyek
tertentu (Notoadmodjo,
2007)

1.Tahu (Know)
2.Memahami
(Comprehension)
3.Aplikasi
(Application)
4.Analisis (Analysis)
5.Sintesis (Synthesis)
6.Evaluasi
(Evaluation)
(Notoadmodjo,
2007)

Motivasi(X2)

Menurut (Schiffman &
Kanuk, 2008) motivasi
dapat digambarkan sebagai
tenaga pendorong dalam

1.Kebutuhan
psikologis
2.Kebutuhan
keamanan

diri individu yang | 3.Kebutuhan sosial

memaksa mereka untuk | 4.Kebutuhan  akan

bertindak penghargaan
5.Kebutuhan
aktualisasi diri
(Kotler, Philip;
Keller, Kevin Lane,
2009)

Lokasi(X3) | Lokasi adalah tempat di | 1.Akses

mana perusahaan harus | 2.Visibilitas

bermarkas melakukan | 3.Lalu lintas

operasi (Lupiyoadi, | 4. Tempat Parkir

Rambat;, 2001) 5.Ekspansi

6.Lingkungan
7.Persaingan
8.Peraturan
Pemerintah

(Tjiptono Fandy ,
2015)




Promosi(X4)

Promosi merupakan
kegiatan yang dilakukan
untuk mendorong serta
membujuk konsumen
untuk  membeli produk

atau jasa melalui jalur
komunikasi dan informasi
tentang manfaat  dari
sebuah produk maupun
jasa  tersebut.  (Philip
Kotler & Kevin Keller,
2012)

1.Adversiting
2.Sales Promotions
3.Public relatoins &
Publicity

4.Personal selling
5.Direct marketing
(Philip  Kotler
2000)

Pengambilan
keputusan
pembiayaan(
Y)

Pengambilan keputusan
adalah sebuah pendekatan
penyesuaian masalah yang
terdiri dari lima tahap yang
dilakukan konsumen,
kelima tahap tersebut
adalah pengenalan
masalah, pencarian
informasi, evaluasi
alternatif, membuat
keputusan, dan perilaku
pasca pembelian (Kotler,
Manajemen Pemasaran ,
2008)

1.Pengenalan
masalah
2.Pencarian
informasi
3.Evaluasi alternatif
4.Keputusan
pembelian
5.Perilaku
pascapembelian
(Kotler, Manajemen
Pemasaran , 2008)

Sumber : Data Sekunder diolah

E. Pengumpulan Data Penelitian

1. Subjek dan Objek Penelitian
Subjek pada penelitian ini adalah pelaku UMKM di kecamatan

Karangmoncol. Sedangkan objek penelitian adalah pengetahuan,

motivasi, lokasi

dan promosi

serta keputusan

pengambilan

pembiayaan di BPRS Buana Mitra Perwira Karangmoncol.

2. Jenis dan Sumber Data

a. Data Primer

Data primer adalah data yang didapat dari sumber pertama

misalnya dari individu atau perorangan yang bersumber dari hasil

wawancara, pengisian kuesioner atau bukti transaksi (Umar, 2002).

Dalam penelitian ini sumber data primer berasal dari data Dinkop



UMKM Jawa Tengah 2020 dan dari pelaku UMKM wilayah
Karangmoncol yang menggunakan pembiayaan di BPRS Buana
Mitra Perwira Karangmoncol yang bersedia dijadikan sebagai
responden.  Yang diperoleh  melalui  wawancara dan
kuesioner/angket.
b. Data Sekunder
Data sekunder adalah data yang diperoleh dari sumber
kepustakaan yang berhubungan dengan penelitian. Dalam
penelitian ini data sekunder diperoleh dari kajian pustaka, buku-
buku, jurnal-jurnal dan lainnya yang berkaitan dengan pembiayaan
Bank Pembiayaan Rakayat Syariah (BPRS), UMKM, Keputusan

Pengambilan, Pengetahuan, Motivasi, Lokasi dan Promosi.

F. Teknik Pengumpulan Data

1. Kuisioner

Kuesioner atau angket merupakan teknik pengumpulan data
yang dilakukan dengan cara memberi seperangkat pertanyaan atau
pernyataan tertulis kepada responden untuk di jawabnya
(Sugiyono, 2019). Kuesioner/angket disusun dengan menggunakan
skala likert. Skala likert adalah skala pengukuran yang digunakan
untuk mengukur sikap, pendapat, dan persepsi seseorang atau
sekelompok orang tentang fenomena sosial (Sugiyono, 2019).
Dalam penelitian ini penulis menggunakan pertanyaan dengan skor

sebagai berikut :

Sangat
) Sangat
Tidak 1 2 3 4 5 i
) Setuju
Setuju

Skor 1 untuk jawaban sangat tidak setuju

Skor 2 untuk jawaban tidak setuju



Skor 3 untuk jawaban ragu-ragu atau netral
Skor 4 untuk jawaban setuju
Skor 5 untuk jawaban sangat setuju

2. Dokumentasi
Dokumentasi adalah teknik pengumpulan data yang tidak
langsung ditujukan kepada subjek dalam penelitian. Dalam
penelitian ini, dokumentasi berupa mencatat serta mempelajari
literatur-literatur yang memiliki hubungan dengan masalah yang
sedang diteliti guna memperoleh informasi tentang landasan teori.
3. Observasi
Observasi merupakan kegiatan berupa pengamatan
terhadap suatu objek yang sedang diteliti. Observasi adalah suatu
proses yang kompleks, suatu proses yang tersusun dari berbagai
proses biologi dan psikologis (Sugiyono, 2019). Dalam penelitian
ini peneliti melakukan observasi pada awal penelitian yaitu
wawancara terhadap salah satu pelaku UMKM yang ada di
Karangmoncol guna mendapatkan data pelaku UMKM di

Kecamatan Karangmoncol.

G. Teknik Analisis Data

Analisis data merupakan kegiatan setelah data dari seluruh responden
atau sumber dari data lain terkumpul. Dalam penelitian kuantitaif ini
menggunakan statistik. Dimana kegiatan dalam analisis data adalah
mengelompokkan data berdasarkan variabel dan jenis responden,
mentabulasi data berdasarkan variabel dari seluruh responden, menyajikan
data tiap variabel yang diteliti, melakukan perhitungan untuk menjawab
rumusan masalah, dan melakukan perhitungan untuk menguji hipotesis
yang telah diajukan (Sugiyono, 2019).

Adapun teknik analisis data yang digunakan dalam penelitian ini

adalah sebagai berikut :



1. Uji Kualitas Data
a. Uji Validitas
Uji validitas merupakan uji yang digunakan untuk mengukur
valid atau tidaknya suatu kuesioner. Pada dasarnya, uji validitas
mengukur sah atau tidaknya setiap pertanyaan/pernyataan yang
digunakan dalam penelitian. Dalam uji validitas, setiap pertanyaan
maupun pernyataan diukur dengan menghubungkan jumlah/total
dari masing-masing pertanyaan/pernyataan dengan total/jumlah
keseluruhan tanggapan pertanyaan/pernyataan yang digunakan
dalam setiap variabel. Kriteria uji validitas adalah dengan
membandingkan nilai r hitung dengan nilai r tabel. Nilai r hitung
ini nantinya yang akan digunakan sebagai tolak ukur yang
menyatakan valid atau tidaknya item pertanyaan yang digunakan
untuk - mendukung = penelitian, maka akan dicari dengan
membandingkan r hitung terhadap nilai r tabelnya (Darma, 2021).
Kriteria pengujian Uji Validitas sebagai berikut :
1) Jika r hitung > r tabel, maka instrumen penelitian dikatakan
valid.
2) Jika r hitung < r tabel, maka instrumen penelitian dikatakan
invalid/tidak valid.
b. Uji Reliabilitas
Uji reliabilitas digunakan untuk mengetahui apakah alat
pengumpul data menunjukkan tingkat ketepatan, keakuratan,
kestabilan, atau kosistensi alat dalam mengungkap gejala tertentu
pada waktu yang berbeda. Instrumen dikatakan reliabel jika dapat
digunakan untuk mengukur variabel berulangkali yang
menghasilkan data yang sama atau hanya sedikit bervariasi
(Dahruji, 2017). Uji reliabilitas untuk menguji konsistensi
instrumen menggunakan koefisien Alpha Cronbach dan memiliki
tingkat kehandalan yang dapat diterima (reliabel), Nilai koefisien

reliabilitas yang terukur > 0,6 dengan ketentuan sebagai berikut :



1) Jika nilai Cronbach Alpha > 0,90 maka reliabilitasnya
sempurna.
2) Jika nila Cronbach Alpha antara 0.70 sampai dengan 0.90
maka reliabilitasnya tinggi.
3) Jika nilai Cronbach Alpha antara 0.50 sampai 0.70 maka
reliabilitasnya moderat.
4) Jika nilai Cronbach Alpha < 0.50 maka reliabilitasnya rendah.
2. Uji Analisis Data
a. Uji Korelasi Rank Spearman
Uji Korelasi Rank Spearman merupakan teknik statistika
nonparametik. Teknik ini digunakan untuk mencari korelasi di
antara 2 variabel (hubungan bivariate) di mana kedua variabel
yang dikorelasikan berskala ordinal sehingga memungkinkan untuk
diberi jenjang (ranking). Korelasi Rank Spearman juga digunakan
untuk mengukur asosiasi antara 2 variabel yang berskala ordinal, di
mana sumber data kedua variabel yang dikorelasikan bisa berasal
dari sumber yang tidak sama dan data tidak harus membentuk
distribusi normal, Rumus korelasi Spearman Rank: (Alizar Isna &
Warto, 2013)

6zl di?

2= 1
Keterangan:
p (rho) : koefisien korelasi Rank Spearman
N : jumlah sampel
di? . perbedaan ranking pada X dan Y yang telah dikuadratkan

b. Uji Koefisien Korkondasi Kendall W
Koefisien korkondasi Kendall W merupakan teknik yang

digunakan untuk mencari korelasi diantara 2 atau lebih variabel



independen, di mana variabel-variabel yang dikorelasikan tersebut
berskala ordinal untuk menghitung W, yaitu dengan menggunakan

rumus berikut ini:

w : koefisien korelasi koordinasi
T : jJumlah kuadrat deviasi observasi dari mean R}, jadi
I ZN>2
s=) (R] N
K : banyaknya himpunan ranking penjenjangan

Rj : jumlah ranking yang diberikan
N : banyaknya objek atau individu yang diberi ranking
K?(N3-N) :jumlah maksimum yang mungkin dicapai deviasi
kuadrat, yaitu S yang dapat terjadi dengan adanya
kecocokan sempurna diantara k ranking.
Regresi Ordinal

Model analisis yang digunakan dalam penelitian ini adalah
analisis regresi ordinal. Penggunaan analisis regresi ini ditujukan
pada data yang memiliki variabel dengan skala pengukuran
minimal ordinal. Analisis regresi ordinal ini digunakan dengan
tujuan untuk mendapatkan model terbaik dan sederhana yang
menggambarkan pengaruh antara variabel independen (predictor)
dengan variabel dependen (outcome). Pada analisis regresi ordinal,
variabel independen dapat berupa faktor (variabel kategori) atau
kovariat (variabel kontinyu). (Alizar Isna & Warto, 2013)
Persamaan matematika regresi ordinal dijelaskan oleh Ghozali

(2006) dengan rumus regresi oridinal sebagai berikut:

logit (p1) = loglf—;l =al+ pX

1+p2
logit (p1 + p2) = log T i P

W=a1+[31X

pl+p2+---+pk

=al + pX
1-pl-p2—---—p4

logit (p1+ p2 + -+ pk) = log



Keterangan:
pl = Probabilitas rendah

pli+ p2 = Probabilitas sedang

pl + p2i+ p3 = Probabilitas tinggi




BAB IV
HASIL DAN PEMBAHASAN
A. Gambaran Umum Objek Penelitian

1. Gambaran Umum Lokasi Penelitian

Kecamatan Karangmoncol merupakan sebuah kecamatan di
wilayah Kabupaten Purbalingga, Jawa Tengah, Indonesia. Menurut data
BPS (Badan Pusat Statistik) daerah Purbalingga, Kecamatan
Karangmoncol memiliki wilayah dengan luas 60,27 km? dengan 4.461
Ha tanah kering dan 1.566 Ha tanah sawah, memiliki rata-rata
ketinggiannya adalah 299,09 meter di atas permukaan laut. Kecamatan
Karangmoncol terletak di timur ibu kota Kabupaten Purbalingga
berjarak sekitar 30 km dari pusat kota atau 45 menit menempuh
perjalanan darat. Kecamatan Karangmoncol dilalui oleh Sungai Karang
yang bermuara di Sungai Serayu. Kecamatan Karangmoncol sekarang
ini telah mengalami perkembangan yang cukup pesat, salah satunya
dalam bidang ekonomi dimana banyaknya industri-industri kecil
bermunculan. Di sisi lain, Kecamatan Karangmoncol sudah memiliki
sarana dan prasarana publik yang cukup memadai pasar tradisional,
puskesmas, bank, kantor polisi.

Secara administratif, wilayah Kecamatan Karangmoncol terbagi
menjadi 11 Desa/kelurahan dengan 112 RW, 321 RT dimana Ibu kota
kecamatan terletak di desa Pekiringan. Batas-batas wilayah Kecamatan
Karangmoncol adalah sebagai berikut:

Sebelah Utara : Kecamatan Karangjambu dan Kab. Pekalongan
Sebelah Timur . Kecamatan Rembang dan Kab. Pemalang

Sebelah Selatan  : Kecamatan Kaligondang dan Pengadegan

Sebelah Barat : Kecamatan Kertanegara dan Karangjambu

Dilihat dari segi iklim Kecamatan Karangmoncol memiliki iklim tropis
yang terbagi menjadi dua musim yaitu musim penghujan dan musim

kemarau.
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Gambar 4.1

Gambar 4.1 Peta Karangmoncol
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Sumber : Peta Karangmoncol

Gambaran Demografis Kecamatan Karangmoncol
Jumlah penduduk Kecamatan Karangmoncol adalah 59.078 jiwa

dengan 30.319 penduduk laki-laki dan 28.514 penduduk perempuan pada
tahun 2021. Mata pencaharian warga Kecamatan Karangmoncol antara
lain petani, buruh (buruh tani, buruh industri, buruh bangunan),
angkutan, pedagang, pengusaha, PNS, TNI/POLRI dan pensiunan.
Visi dan Misi Kecamatan Karangmoncol
Visi : “Mewujudkan Kecamatan Karangmoncol sebagai model kecamtan,
yang terdepan dalam bidang pelayanan yang lebih komprehensif,
transparansi, akuntabel dan partisipatif untuk  meningkatkan
kesejahteraan masyarakat.”
Misi :

a) Meningkatkan iman dan taqwa kepada Tuhan Yang Maha Esa.

b) Meningkatkan ilmu pengetahuan, keterampilan, kedisiplinan dan

kerja Aparatur Sipil Negara.
¢) Meningkatkan sarana prasarana pendukung.

d) Meningkatkan koordinasi dengan semua elemen masyarakat



e) Memberikan prioritas pelayanan prima kepada masyarakat.

4. Struktur Organisasi Kecamatan Karangmoncol

Bagan 4. 1 Struktur Organisasi Kecamatan Karangmoncol

Camat

Drs. Hendro Prasetyo M.E

Sekretaris Kecamatan

Sapto Suhardivo S.STP, ST

Kasubbag Perencanaan
& Keuangan

Ranto

Kasubbag Umum &
Kepegawaian

Dwi Margo
I I
Kasi Pemerintahan, Kasi Pemberdayaan Kasi Kesejahteraan
Ketentraman dan Masyarakat dan Rakyat
Ketertiban Umum Desa
_ Baron Karyono S.E
Supriyanto Suyud A. MA

B. Deskripsi Responden

Responden pada penelitian ini yaitu pelaku UMKM di Kecamatan
Karangmoncol. Data UMKM diperoleh dari situs resmi Dinas koperasi
UMKM Jawa Tengah pada tahun 2020 sebesar 3512 UMKM. Jumlah
responden yang menjadi subjek dalam penelitian ini adalah 97 responden.
Hal ini sesuai dengan rumus slovin yang digunakan dalam teknik
pengambilan sampel. Teknik yang digunakan dalam pengambilan sampel
adalah dengan menggunakan teknik purposive sampling yaitu teknik
sampel dengan cara pengambilannya dikarenakan adanya pertimbangan

tertentu. Pengumpulan data dilakukan dengan melakukan penyebaran



angket/kuesioner melalui google form yang disediakan oleh peneliti.
Kuesioner tersebut disebarkan kepada masyarakat pelaku UMKM di
Kecamtan Karangmoncol yang sedang dan telah melakukan pengajuan
pembiayaan di bank syariah.

Untuk lebih membantu memahami hasil dari penelitian ini maka
peneliti memerlukan data deskriptif responden yang akan digunakan untuk
menggambarkan atau mendeskripsikan keadaan atau kondisi responden
yang dapat memberikan tambahan informasi bagi peneliti. Pada deskripsi
responden ini peneliti menyajikan beberapa informasi penting mengenai
gambaran keadaan responden. Melalui daftar pertanyaan maupun
pernyataan yang diberikan peneliti kepada responden tentang jenis
kelamin, umur, bidang usaha, lama usaha, omset penjualan, dan tempat
pembiayaan yang digunakan. Penggolongan yang dilakukan tersebut
bertujuan untuk mengetahui secara lebih jelas mengenai gambaran
responden sebagai obyek penelitian. Gambaran umum responden sebagai
obyek penelitian akan diuraikan sebagai berikut:

1. Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin

Tabel 4. 1 Karakteristik Responden Berdasarkan Kelamin

No. Jenis Kelamin Frekuensi Presentasi
1. | Laki-laki 19 19.6%
2. | Perempuan 78 80.4%

Total 97 100%

Sumber: Data primer yang diolah, 2022

Berdasarkan tabel menunjukkan bahwa responden laki-laki berjumlah
19 responden (19,6%), sedangkan responden perempuan berjumlah 78
responden (80,4%), dengan jumlah total responden berjumlah 97
responden. Dari data tersebut dapat disimpulkan bahwa pelaku UMKM
paling banyak adalah perempuan sebesar 78 responden (80,4%).



2. Karakteristik Responden Berdasarkan Usia

Tabel 4. 2 Karakteristik Responden Berdasarkan Usia

No. Usia Frekuensi Presentasi
1. | 21-31 Tahun 55 56.7%
2. | 32-42 Tahun 25 25.7%
3. | 43-53 Tahun 15 15.5%
4. | 54-64 Tahun 2 2.1%

Total 97 100%

Sumber: Data primer yang diolah, 2022

Berdasarkan tabel dapat dijelaskan bahwa usia responden dari 21-
31 tahun berjumlah 55 responden (56.7%), usia 32-42 tahun berjumlah
25 respendon (25,7%), usia 43-53 tahun berjumlah 15 responden
(15,5%) dan usia 54-64 tahun berjumlah 2 responden (2,1%). Dari data
tersebut dapat disimpulksn bahwa pelaku UMKM paling banyak
adalah berusia 21-31 tahun berjumlah 55 responden (56,7%).
3. Karakteristik Responden Berdasarkan Bidang Usaha

Tabel 4. 3 Karakteristik Responden Berdasarkan Bidang Usaha

No. Bidang Usaha Frekuensi Presentasi
1. | Perdagangan 43 44.3%
2. | Kuliner 18 18.6%
3. | Fashion 26 26.8%
4. |Jasa 10 10.3%

Total 97 100%

Sumber: Data primer yang diolah, 2022

Berdasarkan pada tabel dapat dijelaskan bahwa responden yang
memiliki bidang usaha perdagangan berjumlah 43 responden (44,3%),
bidang usaha kuliner berjumlah 18 respendon (18,6%), bidang usaha
fashion berjumlah 26 responden (26,8%) dan bidang usaha jasa
berjumlah 10 responden (10,3%%). Dari data tersebut dapat
disimpulksn bahwa pelaku UMKM paling banyak memiliki bidang
usaha berupa perdagangan berjumlah 43 responden (44,3%).



4. Karakteristik Responden Berdasarkan Lama Usaha

Tabel 4. 4 Karakteristik Responden Berdasarkan Lama Usaha

No. Lama Usaha Frekuensi Presentasi
1. | 1-5 Tahun 63 64.9%
2. | 6-10 Tahun 20 20.6%
3. | 11-15 Tahun 9 9.3%

4. | 16-20 Tahun 5 5.2%
Total 97 100%

Sumber: Data primer yang diolah, 2022

Berdasarkan pada tabel dapat dijelaskan bahwa lama usaha
responden dari 1-5 tahun berjumlah 63 responden (54,9%), lama usaha
6-10 tahun berjumlah 20 respendon (20,6%), lama usaha 11-15 tahun
berjumlah 9 responden (9,3%) dan lama usaha 16-20 tahun berjumlah
5 responden (5,2%). Dari data tersebut dapat disimpulksn bahwa
pelaku UMKM paling banyak dengan lama usaha 1-5 tahun berjumlah
63 responden (64,9%).

5. Karakteristik Responden Berdasarkan Omset Penjualan

Tabel 4. 5 Karakteristik Responden Berdasarkan Omset Penjualan

No. Penj uglr:r??'f'ahun Frekuensi Presentasi
1. <300 jt 76 78.4%
2. 300 j t- 2.5M 21 21.6%

Total 97 100%

Sumber: Data primer yang diolah, 2022

Berdasarkan pada tabel dapat dijelaskan bahwa omset penjualan
responden <300 berjumlah 76 responden (78,4%), omset penjualan
responden 300jt — 2.5M berjumlah 21 respendon (21,6%). Dari data
tersebut dapat disimpulksn bahwa pelaku UMKM paling banyak
merupakan pelaku UMKM yang tergolong dalam usaha kecil yang
berjumlah 76 responden (78,4%).



C. Uji Validitas & Reliabilitas

1. Uji Validitas

Validitas merupakan uji yang digunakan untuk mengukur valid
atau tidaknya suatu kuesioner. Pada dasarnya, uji validitas mengukur
sah atau tidaknya setiap pertanyaan/pernyataan yang digunakan dalam
penelitian. Untuk melakukan perhitungan uji  validitas ini
menggunakan program IBM SPSS Statistics 20. Dimana dalam suatu
item pertanyaan dinyatakan valid apabila koefisien korelasi setiap butir
skor total harus positif dengan peluang alfa 0,05 atau 5% dan koefisien
korelasi lebih besar dibandingkan dengan rtabel. Utuk menentukan
derajat bebas atau degrees of freedom (df) maka diperoleh sampel atau
jumlah dari responden yang dikurangi 2 (df = n-2), dalam hal ini (n)
jumlah sampelnya sebesar 97 responden, jadi df = n-2 = 97-2= 95 dan
a = 0,05, maka diperoleh hasil untuk rtabel = 0,1996 dengan ketentuan
sebagai berikut:

1. Jika rhitung>rtabel, maka pernyataan tersebut dikatakan valid.

2. Jika rhitung<rtabel, maka pernyataan tersebut dinyatakan tidak

valid.

Berikut merupakan uraian hasil dari analisis statistika mengenai
pengujian validitas instrumen dari masing-masing pernyataan metode
dari variabel Pengetahuan (X1), Motivasi (X2), Lokasi (X3), Promosi
(X4) dan Pengambilan Keputusan Pembiayaan (Y) yang diteliti:

a. Variabel Pengetahuan (X1)

Tabel 4. 6 Uji Validitas Variabel Pengetahuan (X1)

Koefisien Nilai
Item . rtabel

Korelasi _ Keterangan

Pertanyaan (rhitung ) N=95, a-
g 5%

X1 0,671 0,1996 Valid
X2 0,661 0,1996 Valid
X3 0,762 0,1996 Valid




X4 0,739 0,1996 Valid
X5 0,767 0,1996 Valid
X6 0,845 0,1996 Valid
Sumber: Data primer yang diolah, 2022

Berdasarkan tabel 4.7 di atas menunjukkan bahwa setiap item
pertanyaan yang digunakan untuk mengukur variabel Pengetahuan
dimana pada penelitian ini mempunyai koefisien korelasi 7p;¢yng
X1=0,671, X2=0,661, X3=0,762, X4=0,739, X5=0,767, X6=0,845
menunjukkan hasil lebih besar dari r;45;.: 0,1996 nilai r table untuk df
(n-2=95). Oleh karena itu dapat disimpulkan bahwa semua item
pertanyaan yang mewakili indikator yang digunakan pada variabel
pengetahuan (X1) dinyatakan valid, sah dan dapat dipercaya sehingga

dapat diikut sertakan pada analisis berikutnya.
b. Variabel Motivasi (X2)

Tabel 4. 7 Uji Validitas Variabel Motivasi (X2)

Koefisien Nilp
Item . rtabel
Korelasi = Keterangan
Pertanyaan (rhitung ) N=95, a-
5%
X1 0,653 0,1996 Valid
X2 0,581 0,1996 Valid
X3 0,635 0,1996 Valid
X4 0,592 0,1996 Valid
X5 0,724 0,1996 Valid

Sumber: Data Primer yang diolah, 2022

Berdasarkan tabel 4.8 di atas menunjukkan bahwa setiap item
pertanyaan yang digunakan untuk mengukur variabel Motivasi dimana
pada penelitian ini mempunyai koefisien korelasi 7;4,,, X1=0,653,
X2=0,581, X3=0,635, X4=0,592, X5=0,724 menunjukkan hasil yang
lebih besar dari 5.0 0,1996 nilai r table untuk df (n-2=95). Oleh
karena itu dapat disimpulkan bahwa semua item pertanyaan yang

mewakili indikator yang digunakan pada variabel motivasi (X2)



dinyatakan valid, sah dan dapat dipercaya sehingga dapat diikut
sertakan pada analisis berikutnya.

c. Variabel Lokasi (X3)

Tabel 4. 8 Uji Validitas Variabel Lokasi (X3)

Koefisien Nilai
Item Korelasi r_tabel Keterangan
Pertanyaan (rhitung ) N=95, a-
5%
X1 0,762 0,1996 Valid
X2 0,628 0,1996 Valid
X3 0,844 0,1996 Valid
X4 0,781 0,1996 Valid
X5 0,727 0,1996 Valid
X6 0,712 0,1996 Valid
X7 0,489 0,1996 Valid
X8 0,558 0,1996 Valid

Sumber: Data Primer yang diolah, 2022

Berdasarkan tabel 4.9 di atas menunjukkan bahwa setiap item
pertanyaan yang digunakan untuk mengukur variabel Lokasi dimana
pada penelitian ini mempunyai koefisien korelasi 7;,,,, X1=0,762,
X2=0,628, X3=0,844, X4=0,781, X5=0,727, X6=0,712, X7=0,489,
X8=0,558 menunjukkan hasil yang lebih besar dari r;4p;.: 0,1996 nilai
r table untuk df (n-2=95). Oleh karena itu dapat disimpulkan bahwa
semua item pertanyaan yang mewakili indikator yang digunakan pada
variabel lokasi (X3) dinyatakan valid, sah dan dapat dipercaya

sehingga dapat diikut sertakan pada analisis berikutnya.
d. Variabel Promosi (X4)

Tabel 4. 9 Uji Validitas Variabel Promosi (X4)

.. Nilai
Koefisien
Item : rtabel
Korelasi _ Keterangan
Pertanyaan . N=95, a-
(rhitung) 504




X1 0,664 0,1996 Valid
X2 0,680 0,1996 Valid
X3 0,620 0,1996 Valid
X4 0,601 0,1996 Valid
X5 0,706 0,1996 Valid

Sumber: Data Primer yang diolah, 2022

Berdasarkan tabel 4.10 di atas menunjukkan bahwa setiap item
pertanyaan yang digunakan untuk mengukur variabel Promosi dimana
pada penelitian ini mempunyai koefisien korelasi 7y;,,,, X1=0,664,
X2=0,680, X3=0,620, X4=0,601, X5=0,706 menunjukkan hasil yang
lebih besar dari 7;4p.: 0,1996 nilai r table untuk df (n-2=95).. Oleh
karena itu dapat disimpulkan bahwa semua item pertanyaan yang
mewakili indikator yang digunakan pada variabel promosi (X4)
dinyatakan valid, sah dan dapat dipercaya sehingga dapat diikut

sertakan pada analisis berikutnya.
e. Variabel Pengambilan Keputusan ()

Tabel 4. 10 Uji Validitas Variabel Pengambilan Keputusan (Y)

ltem Koefisien Nilai rtabel
Pertanyaan Ko_rela5| N=95, a- Keterangan
(rhitung) 5%
Y1l 0,686 0,1996 Valid
Y2 0,603 0,1996 Valid
Y3 0,805 0,1996 Valid
Y4 0,642 0,1996 Valid
Y5 0,657 0,1996 Valid

Sumber: Data Primer yang diolah, 2022

Berdasarkan tabel 4.11 di atas menunjukkan bahwa setiap item
pertanyaan yang digunakan untuk mengukur variabel Promosi dimana
pada penelitian ini mempunyai koefisien korelasi 7z, X1=0,686,
X2=0,603, X3=0,805, X4=0,642, X5=0,657 menunjukkan hasil yang
lebih besar dari r.,.: 0,1996 nilai r table untuk df (n-2=95).. Oleh



karena itu dapat disimpulkan bahwa semua item pertanyaan yang
mewakili indikator yang digunakan pada variabel promosi (X4)
dinyatakan valid, sah dan dapat dipercaya sehingga dapat diikut

sertakan pada analisis berikutnya.

2. Uji Reliabilitas

Reliabilitas merupakan uji yang digunakan untuk mengetahui
apakah alat pengumpul data menunjukkan tingkat ketepatan,
keakuratan, kestabilan, atau kosistensi alat dalam mengungkap gejala
tertentu pada waktu yang berbeda. Instrumen dikatakan reliabel jika
dapat digunakan untuk mengukur variabel berulangkali yang
menghasilkan data yang sama atau hanya sedikit bervariasi (Dahruji,
2017). Uji reliabilitas untuk menguji  konsistensi instrumen
menggunakan koefisien Alpha Cronbach dan memiliki tingkat
kehandalan yang dapat diterima (reliabel), Nilai koefisien reliabilitas

yang terukur > 0,6.

Tabel 4. 11 Hasil Uji Reliabilitas

S Standar
Nilai hitung il
Variabel cronbanch’s banch' Keterangan
alpha cronbanch’s

alpha
Pengetahuan (X1) 0,836 >0,60 Reliabel
Motivasi (X2) 0,620 >0,60 Reliabel
Lokasi (X3) 0,833 >0,60 Reliabel
Promosi (X4) 0,650 >0,60 Reliabel
Pengambilan Keputusan (YY) 0,693 >0,60 Reliabel

Sumber: Data Primer yang diolah, 2022

Berdasarkan pada tabel 4.12 di atas dapat dilihat bahwa Variabel
Pengetahuan (X1)=0,836, Motivasi (X2)=0,620, Lokasi (X3)=0,833,
Promosi (X4)=0,650 dan Pengambilan Keputusan (Y)=0,693 memiliki
nilai hitung Cronbach’s Alpha lebih besar dari > 0,60 sehingga dapat
disimpulkan bahwa semua variabel yang digunakan dalam penelitian ini

reliabel dan siap dilanjutkan untuk pengujian hipotesis.



D. Hasil Uji Analisis Data

1. Uji Korelasi Rank Spearman

Teknik korelasi rank spearman ini merupakan teknik kelompok
statistika nonparametrik. Korelasi Rank Spearman digunakan untuk
mencari korelasi antara 2 variabel (hubungan bivariate), kedua variabel
yang dikorelasikan itu berskala ordinal sehingga memungkinkan untuk
diberi jenjang (ranking). Teknik korelasi ini juga dapat digunakan untuk
mengukur asosiasi antara 2 variabel yang berskala ordinal, dimana
sumber data terdapat dua variabel yang dikorelasi berasal dari sumber
yang tidak sama dan data tidak harus membentuk distribusi normal.

Hipotesis penelitian diuji melalui korelasi rank spearman yang
dilakukan dengan membandingkan nilai sig. (2-tailed) dengan a (0,05).
Apabila nilai sig. (2-tailed) > a (0,05) Ho diterima. Sedangkan nilai sig.
(2-tailed) < a (0,05) Ho ditolak (Alizar Isna & Warto, 2013).

Hasil output uji analisis rank spearman menggunakan IBM SPSS
sebagai berikut:

Tabel 4. 12 Uji Rank Spearman

Correlations

Pengambilan
Pengeta o ) ]
Motivasi | Lokasi | Promosi | Keputusan
huan )

Pembiayaan

Correlation . . . "

o 1,000 ,537 ,391 ,521 437
Penget Coefficient

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

N 97 97 97 97 97

Correlation " . ” "

Spearm . 537 1,000 473 ,567 415
Motiva Coefficient

an's rho

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

N 97 97 97 97 97

Correlation " " . .

o ,391 473 1,000 ,339 ,455
Lokasi Coefficient

Sig. (2-tailed) ,000 ,000 . ,001 ,000




N 97 97 97 97 97
Correlation
o 521" 567" ,339" 1,000 ,510"
Promo Coefficient
Si Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,001 . ,000
N 97 97 97 97 97
Penga Correlation
) o 437" 415" ,455™ ,510" 1,000
mbilan Coefficient
Keputu  sjg. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000
san
Pembi N 97 97 97 97 97
ayaan

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

Sumber data: Hasil olahan SPSS versi 20, 2022

1)

2)

Hasil uji korelasi rank spearman hubungan Pengetahuan (X1) dengan
pengambilan keputusan pembiayaan

Hasil uji korelasi rank spearman hubungan antara pengetahuan
(X1) dengan pengambilan Kkeputusan pembiayaan (Y) dari tabel
menunjukkan koefisien korelasi sebesar 0,437; nilai sig. (2-tailed) sebesar
0,000; dan 97. Nilai 0,437 koefisien korelasi rho spearman antara
pengetahuan (X1) dengan pengambilan keputusan pembiayaan (Y). Nilai
tersebut menunjukkan adanya nilai positif dan korelasi, artinya terdapat
hubungan positif antara pengetahuan dengan pengambilan keputusan
pembiayaan. Oleh karena itu semakin baik pengetahuan tentang bank
syariah maka semakin kuat dalam mempengaruhi pengambilan keputusan
pembiayaan. Nilai sig. (2-tailed) sebesar 0,000, artinya nilai sig. (2-tailed)
< 0,05 maka H, ditolak atau H, diterima. Dengan demikian, hasil uji
hipotesis melalui korelasi rank spearman menunjukkan adanya hubungan
sigifikan antara pengetahuan dengan pengambilan keputusan pembiayaan.
Sedangkan nilai 97 merupakan jumlah sampel (N) untuk penelitian yakni
97 responden.
Hasil uji korelasi rank spearman hubungan Motivasi (X2) dengan

pengambilan keputusan pembiayaan



3)

Hasil uji korelasi rank spearman hubungan antara motivasi (X2)
dengan pengambilan keputusan pembiayaan (Y) dari tabel menunjukkan
koefisien korelasi sebesar 0,415; nilai sig. (2-tailed) sebesar 0,000; dan 97.
Nilai 0,415 koefisien korelasi rho spearman antara motivasi (X2) dengan
pengambilan keputusan pembiayaan (Y). Nilai tersebut menunjukkan
adanya nilai positif dan korelasi, artinya terdapat hubungan positif antara
motivasi dengan pengambilan keputusan pembiayaan. Oleh karena itu
semakin baik motivasi yang dimiliki maka semakin kuat dalam
mempengaruhi pengambilan keputusan pembiayaan. Nilai sig. (2-tailed)
sebesar 0,000, artinya nilai sig. (2-tailed) < 0,05 maka H, ditolak atau H,
diterima. Dengan demikian, hasil uji hipotesis melalui korelasi rank
spearman menunjukkan adanya hubungan sigifikan antara motivasi
dengan pengambilan keputusan pembiayaan. Sedangkan nilai 97
merupakan jumlah sampel (N) untuk penelitian yakni 97 responden.

Hasil uji korelasi rank spearman hubungan Lokasi (X3) dengan
pengambilan keputusan pembiayaan

Hasil uji korelasi rank spearman hubungan antara lokasi (X3)
dengan pengambilan keputusan pembiayaan (Y) dari tabel menunjukkan
koefisien korelasi sebesar 0,455; nilai sig. (2-tailed) sebesar 0,000; dan 97.
Nilai 0,455 koefisien korelasi rho spearman antara lokasi (X3) dengan
pengambilan keputusan pembiayaan (Y). Nilai tersebut menunjukkan
adanya nilai positif dan korelasi, artinya terdapat hubungan positif antara
lokasi dengan pengambilan keputusan pembiayaan. Oleh karena itu
semakin baik dan strategi lokasi usaha itu berdiri maka semakin kuat
dalam mempengaruhi pengambilan keputusan pembiayaan. Nilai sig. (2-
tailed) sebesar 0,000, artinya nilai sig. (2-tailed) < 0,05 maka H, ditolak
atau H; diterima. Dengan demikian, hasil uji hipotesis melalui korelasi
rank spearman menunjukkan adanya hubungan signifikan antara lokasi
dengan pengambilan keputusan pembiayaan. Sedangkan nilai 97
merupakan jumlah sampel (N) untuk penelitian yakni 97 responden.



4) Hasil uji korelasi rank spearman hubungan Promosi (X4) dengan
pengambilan keputusan pembiayaan
Hasil uji korelasi rank spearman hubungan antara promosi (X4)
dengan pengambilan keputusan pembiayaan (Y) dari tabel menunjukkan
koefisien korelasi sebesar 0,510; nilai sig. (2-tailed) sebesar 0,000; dan 97.
Nilai 0,510 koefisien korelasi rho spearman antara promosi (X4) dengan
pengambilan keputusan pembiayaan (Y). Nilai tersebut menunjukkan
adanya nilai positif dan korelasi, artinya terdapat hubungan positif antara
promosi dengan pengambilan keputusan pembiayaan. Oleh karena itu
semakin baik promosi yang dilakukan pihak bank maka semakin kuat
dalam mempengaruhi pengambilan keputusan pembiayaan. Nilai sig. (2-
tailed) sebesar 0,000, artinya nilai sig. (2-tailed) < 0,05 maka H, ditolak
atau H; diterima. Dengan demikian, hasil uji hipotesis melalui korelasi
rank spearman menunjukkan adanya hubungan signifikan antara promosi
dengan pengambilan keputusan pembiayaan. Sedangkan nilai 97
merupakan jumlah sampel (N) untuk penelitian yakni 97 responden.
2. Uji Korelasi Kendall W

Uji Korelasi Kendall W dugunakan untuk menemukan korelasi
antara 2 variabel independent atau lebih, dalam penelitian ini yaitu
pengetahuan, motivasi, lokasi dan promosi sedangkan variabel dependen
yang ada penelitian ini yaitu pengambilan keputusan pembiayaan dimana
variabel-variabel tersebut berskala ordinal.

Uji korelasi kendall w untuk signifikansi digunakan untuk menguiji
apakah Ho diterima atau ditolak, pengujian tersebut dilakukan dengan cara
membandingkan antara chi-square hitung dengan chi-square tabel. Apabila
chi-square hitung > chi-square tabel pada db = N-1; a (0,05), Maka Ho
ditolak begitu pula sebaliknya. Cara lain yang dapat digunakan yaitu
dengan membandingkan nilai pada kolom asymp. sig. dengan a (0,05),
jika probabilitasnya > a (0,05), maka Ho diterima dan begitupun

sebaliknya (Alizar Isna & Warto, 2013).



Berikut hasil output uji korelasi kendal w dengan menggunakan IBM
SPSS sebagai berikut:

Tabel 4. 13 Ranks

Ranks
Mean Rank

Pengetahuan 3,89
Motivasi 1,94
Lokasi 4,97
Promosi 2,03
Pengambilan Keputusan
Pembiayaan 218

Sumber data: Data primer yang diolah oleh SPSS versi 20, 2022

Pada tabel bagian ranks diatas, menyebutkan nilai mean rank dari
tiap variabel penelitian. Mean rank dari Pengetahuan (X1) adalah 3,89,
Motivasi (X2) adalah 1,94, Lokasi (X3) adalah 4,97, Promosi (X4) adalah
2,03 dan Pengambilan Keputusan (Y) adalah 2,18.

Tabel 4. 14 Test Statistics

Test Statistics

N 97
Kendall's W& ,828
Chi-Square 321,206
df 4
Asymp. Sig. ,000

a. Kendall's Coefficient of

Concordance

Sumber data: Hasil olahan oleh SPSS versi 20, 2022

Hasil test statistics pada tabel menunjukkan N atau jumlah
responden yang dianalisis yaitu 97 responden, dengan nilai koefisien
Korkondasi Kendall W sebesar 0,828. Koefisien korelasi tersebut

menunjukkan adanya korelasi antara Pengetahuan (X1), Motivasi (X2),



Lokasi (X3), Promosi (X4) dan Pengambilan Keputusan Pembiayaan (Y)
dengan arah positif. Dengan memiliki arti semakin tinggi pengetahuan
yang dimilki, memiliki motivasi yang tinggi, adanya lokasi yang bagus
serta memiliki promosi yang baik akan semakin tinggi dalam
mempengaruhi pengambilan keputusan pembiayaan begitupula sebaliknya.
Pada hasil output chi-square hitung sebesar 321,206 dan nilai i df atau
degree of freedom sebesar 4. Sedangkan pada kolom Asymp. Sig.
Probabilitasnya < (0,05) yaitu 0,000, dapat disimpulkan H, ditolak dan H;
diterima. Artinya terdapat hubungan yang signifikan antara pengetahuan,
motivasi, lokasi, dan promosi terhadap pengambilan keputusan
pembiayaan.
3. Uji Regresi Ordinal

Analisis regresi ordinal merupakan analisis regresi yang digunakan
apabila data yang dianalisis memiliki variabel dengan skala pengukuran
minimal ordinal. Analisis pada regresi ordinal ini digunakan dengan tujuan
untuk mendapatkan model terbaik dan sederhana yang menggambarkan
pengaruh antara variabel independen (predictor) dengan variabel dependen
(outcome). Pada analisis regresi ordinal, variabel independen dapat berupa
faktor (variabel kategori) atau kovariat (variabel kontinyu) (Alizar Isna &
Warto, 2013). Analisis regresi ordinal yang digunakan dalam penelitian ini
bertujuan untuk membuktikan hipotesis mengenai adanya pengaruh
variabel pengetahuan (X1), motivasi (X2), lokasi (X3) dan promosi (X4)
terhadap pengambilan keputusan pembiayaan (Y).
Regresi Ordinal Parsial
1) Hasil uji variabel pengetahuan dengan pengambilan keputusan

pembiayaan

Tabel 4. 15 Case Processing Summary

Case Processing Summary

N Marginal

Percentage

Pengambilan Rendah 12 12,4%



Keputusan Sedang 52 53,6%

Pembiayaan Tinggi 33 34,0%
Rendah 10 10,3%

Pengetahuan Sedang 64 66,0%
Tinggi 23 23, 7%

Valid 97 100,0%

Missing 0

Total 97

Sumber: Hasil olahan SPSS versi 20, 2022

Berdasarkan hasil output case processing summary pada tabel
diketahui bahwa banyaknya data yang dianalisis adalah 97 dan semuanya
dapat terolah karena tidak ada yang masuk dalam kategori missing.
Berdasarkan data dari 97 responden, diketahui bahwa pengambilan
keputusan pembiayaan dengan kategori rendah sebanyak 12 orang atau
12,4%, kategori sedang sebanyak 52 orang atau 53,6% dan kategori tinggi
sebanyak 33 orang atau 34,0%. Dan variabel pengetahuan dengan kategori
rendah sebanyak 10 orang atau 10,3%, kategori sedang sebanyak 64 orang
atau 66,0% dan kategori tinggi sebanyak 23 orang atau 23,7%.

Tabel 4. 16 Model Fitting Information

Model Fitting Information

Model -2 Log Chi-Square df Sig.
Likelihood

Intercept Only 46,947

Final 20,325 26,622 2 ,000

Link function: Logit.

Sumber: Hasil olahan SPSS versi 20, 2022

Pada tabel model fitting information menunjukkan bahwa nilai 2log
likehood awal tanpa memasukkan variabel independen (interceptonly)
dengan nilai sebesar 46.947. Sedangakan nilai -2log likehood dengan
memasukkan variabel independen ke model (final) terjadi penurunan nilai
menjadi 20.325. Perubahan tersebut merupakan nilai chi-square yaitu



26.622 dan kolom sig. Nilai sig. < a (0,05) berarti model signifikan. Nilai
kolom sig. Pada model fitting information sebesar 0,000 artinya model fit
atau signifikan.

Tabel 4. 17 Goodness-of-Fit

Goodness-of-Fit

Chi-Square df Sig.
Pearson 5,816 2 ,055
Deviance 4,128 2 127

Link function: Logit.

Sumber: Hasil olahan SPSS versi 20, 2022

Pada tabel goodness-of-Fit menunjukkan uji kesesuaian model
dengan data. Nilai pearson sebesar 5.816 dengan signifikansi 0,055
(>0,05) dan deviance sebesar 4.128 dengan signifikansi 0,127 (>0,05). Hal
ini berarti model sesuai dengan data empiris atau model layak digunakan.

Tabel 4. 18 Pseudo R-Square

Pseudo R-Square

Cox and Snell ,240
Nagelkerke ,281
McFadden ,143

Link function: Logit.

Sumber: Hasil olahan SPSS versi 20, 2022

Pada bagian hasil output Pseudo R-Square dapat diketahui bahwa
variasi pengambilan keputusan pembiyaan dapat dijelaskan oleh variabel
independennya yakni pengetahuan. Untuk mengetahui hal tersebut, dapat
dilihat dari nilai McFadden pada baris ketiga sebesar 0,143 atau 14,3%.



Tabel 4. 19 Parameter Estimates

Parameter Estimates

95% Confidence

Estima| Std. . Interval
Wald | df | Sig.
te Error Lower Upper

Bound Bound

Thresh [Y=1] | -3,816| ,610( 39,126 000| -5011| -2,620
old iy=21| -520| 429 1,472

x1=1] | -4,260| ,879| 23,496

,025 -1,361 ,320

,000 -5,982 -2,537
Locati

[X1=2] | -1,389 ,504| 7,581 ,006 -2,378 -,400
on

[« I e

[X1=3] 02

Link function: Logit.

a. This parameter is set to zero because it is redundant.

Sumber: Hasil olahan SPSS versi 20, 2022

Pada bagian tabel parameter estimates menjelaskan interpretasi
pada bagian paramater dilakukan dengan cara membandingkan kategori
rendah dan sedang dengan baselinenya yaitu kategori tinggi. Berdasarkan
pada hasil perhitungan parameter estimates di atas, dapat dilihat bahwa
pengetahuan (X1) dengan Kkategori rendah dibandingkan dengan
pengetahuan yang tinggi berpengaruh terhadap pengambilan keputusan
pembiayaan {sig. = 0,000} dengan nilai estimates sebesar -4.260.
Sedangkan pengetahuan dengan kategori sedang dibandingkan dengan
pengetahuan yang tinggi berpengaruh terhadap pengambilan keputusan
pembiayaan {sig. = 0,006} dengan nilai estimates sebesar -1.389. Maka
yang dapat disimpulkan berdasarkan perbandingan kategori pengetahuan
terhadap baseline dengan nilai estimates sebesar -4.260 dan -1.389, adalah
semakin baik pengetahuan UMKM maka akan semakin baik dalam

pengambilan keputusan pembiayaan di bank syariah.

2) Hasil uji variabel motivasi dengan pengambilan keputusan
pembiayaan



Tabel 4. 20 Case Processing Summary

Case Processing Summary

N Marginal
Percentage

Pengambilan Rendah 12 12,4%
Keputusan Sedang 52 53,6%
Pembiayaan  Tinggi 33 34,0%

Rendah 8 8,2%
Motivasi Sedang 66 68,0%

Tinggi 23 23, 7%
Valid 97 100,0%
Missing 0
Total 97

Sumber: Hasil olahan SPSS versi 20, 2022

Pada bagian hasil output case processing summary pada tabel
diketahui bahwa banyaknya data yang dianalisis adalah 97 dan semuanya
dapat terolah karena tidak ada yang masuk dalam kategori missing.
Berdasarkan data dari 97 responden, diketahui bahwa pengambilan
keputusan pembiayaan dengan kategori rendah sebanyak 12 orang atau
12,4%, kategori sedang sebanyak 52 orang atau 53,6% dan kategori tinggi
sebanyak 33 orang atau 34,0%. Pada variabel motivasi dengan kategori
rendah sebanyak 8 orang atau 8,2%, kategori sedang sebanyak 66 orang

atau 68,0% dan kategori tinggi sebanyak 23 orang atau 23,7%.

Tabel 4. 21 Model Fitting Information

Model Fitting Information

Model -2 Log Chi-Square | df Sig.
Likelihood

Intercept Only 46,028

Final 16,557 29,471 2 ,000

Link function: Logit.

Sumber: Hasil olahan SPSS versi 20, 2022




Pada bagian tabel model fitting information menunjukkan bahwa
nilai 2log likehood awal tanpa memasukkan variabel independen
(interceptonly) dengan nilai sebesar 46.028. Sedangakan nilai -2log
likehood dengan memasukkan variabel independen ke model (final) terjadi
penurunan nilai menjadi 16.557. Perubahan tersebut merupakan nilai chi-
square yaitu 29.471 dan kolom sig. Nilai sig. < a (0,05) berarti model
signifikan. Nilai kolom sig. Pada model fitting information sebesar 0,000

artinya model fit atau signifikan.
Tabel 4. 22 Goodness-of-Fit

Goodness-of-Fit

Chi-Square df Sig.

Pearson ,647 2 724
Deviance ,885 2 ,643

Link function: Logit.

Sumber: Hasil olahan SPSS versi 20, 2022

Pada tabel goodness-of-Fit menunjukkan uji kesesuaian model
dengan data. Nilai pearson sebesar 0,647 dengan signifikansi 0,724
(>0,05) dan deviance sebesar 0,885 dengan signifikansi 0,643 (>0,05). Hal
ini berarti model sesuai dengan data empiris atau model layak digunakan.

Tabel 4. 23 Pseudo R-Square

Pseudo R-Square

Cox and Snell ,262
Nagelkerke ,307
McFadden ,158

Link function: Logit.

Sumber: Hasil olahan SPSS versi 20, 2022

Berdasarkan tabel hasil output Pseudo R-Square dapat diketahui
bahwa variasi pengambilan keputusan pembiyaan dapat dijelaskan oleh

variabel independennya yakni motivasi. Untuk mengetahui hal tersebut,



dapat dilihat dari nilai McFadden pada baris ketiga sebesar 0,158 atau
15,8%.

Tabel 4. 24 Parameter Estimates

Parameter Estimates

95% Confidence

Estima | Std. _ Interval
Wald | df | Sig.
te Error Lower | Upper

Bound | Bound

Thresh [Y=1] | -4,429| ,636|48552| 1| ,000| -5,675| -3,183
old Y =2] -1,296| ,507| 6,536| 1| ,011( -2,290 -,302

[X2=1] -3,771 ,919( 16,828 1| ,000| -5,573 -1,969
Locati

on [X2=2] -2,599 ,585 19,735 1] ,000]| -3,745 -1,452

[X2=3] 02 . | o

Link function: Logit.

a. This parameter is set to zero because it is redundant.

Sumber: Hasil olahan SPSS versi 20, 2022

Pada bagian tabel parameter estimates menjelaskan interpretasi
pada bagian paramater dilakukan dengan cara membandingkan kategori
rendah dan sedang dengan baselinenya yaitu kategori tinggi. Berdasarkan
pada hasil perhitungan parameter estimates di atas, dapat dilihat bahwa
motivasi (X2) dengan kategori rendah dibandingkan dengan motivasi yang
tinggi berpengaruh terhadap pengambilan keputusan pembiayaan {sig. =
0,000} dengan nilai estimates sebesar -3.771. Sedangkan motivasi dengan
kategori sedang dibandingkan dengan motivasi yang tinggi berpengaruh
terhadap pengambilan keputusan pembiayaan {sig. = 0,000} dengan nilai
estimates sebesar -2.599. Maka dapat disimpulkan berdasarkan
perbandingan kategori motivasi terhadap baseline dengan nilai estimates
sebesar -3.771 dan -2.599, adalah semakin baik motivasi yang dimiliki
UMKM maka akan semakin baik pula dalam pengambilan keputusan

pembiayaan di bank syariah.



3) Hasil uji variabel lokasi dengan pengambilan keputusan

pembiayaan
Tabel 4. 25 Case Processing Summary

Case Processing Summar

N Marginal
Percentage

Pengambilan Rendah 12 12,4%
Keputusan Sedang 52 53,6%
Pembiayaan Tinggi 33 34,0%

Rendah 13 13,4%
Lokasi Sedang 68 70,1%

Tinggi 16 16,5%
Valid 97 100,0%
Missing 0
Total 97

Sumber: Hasil olahan SPSS versi 20, 2022

Berdasarkan pada tabel hasil output case processing summary
diketahui bahwa banyaknya data yang dianalisis adalah 97 dan semuanya
dapat terolah karena tidak ada yang masuk dalam kategori missing.
Berdasarkan data dari 97 responden, diketahui bahwa pengambilan
keputusan pembiayaan dengan kategori rendah sebanyak 12 orang atau
12,4%, kategori sedang sebanyak 52 orang atau 53,6% dan kategori tinggi
sebanyak 33 orang atau 34,0%. Pada variabel lokasi dengan kategori
rendah sebanyak 13 orang atau 13,4%, kategori sedang sebanyak 68 orang
atau 70,1% dan kategori tinggi sebanyak 16 orang atau 16,5%.

Tabel 4. 26 Model Fitting Information

Model Fitting Information

Model -2 Log Chi- df Sig.
Likelihood | Square

Intercept Only 38,379

Final 20,672 17,706 2 ,000

Link function: Logit.



Sumber: Hasil olahan SPSS versi 20, 2022

Bagian selanjutnya pada tabel model fitting information
menunjukkan bahwa nilai 2log likehood awal tanpa memasukkan variabel
independen (interceptonly) dengan nilai sebesar 38.379. Sedangakan nilai -
2log likehood dengan memasukkan variabel independen ke model (final)
terjadi penurunan nilai menjadi 20.672. Perubahan tersebut merupakan
nilai chi-square yaitu 17.706 dan kolom sig. Nilai sig. < a (0,05) berarti
model signifikan. Nilai kolom sig. pada model fitting information sebesar
0,000 artinya model fit atau signifikan.

Tabel 4. 27 Goodness-of-Fit

Goodness-of-Fit

Chi-Square df Sig.

Pearson 3,374 2 ,185
Deviance 2,637 2 ,268

Link function: Logit.

Sumber: Hasil olahan SPSS versi 20, 2022

Pada tabel goodness-of-Fit menunjukkan uji kesesuaian model
dengan data. Nilai pearson sebesar 3.374 dengan signifikansi 0,185
(>0,05) dan deviance sebesar 2.637 dengan signifikansi 0,268 (>0,05). Hal
ini berarti model sesuai dengan data empiris atau model layak digunakan.

Tabel 4. 28 Pseudo R-Square

Pseudo R-Square
Cox and Snell ,167
Nagelkerke , 196
McFadden ,095

Link function: Logit.

Sumber: Hasil olahan SPSS versi 20, 2022

Berdasarkan pada hasil output Pseudo R-Square dapat diketahui
bahwa variasi pengambilan keputusan pembiyaan dapat dijelaskan oleh



variabel independennya yakni lokasi. Untuk mengetahui hal tersebut, dapat
dilihat dari nilai McFadden pada baris ketiga sebesar 0,095 atau 9,5%.

Tabel 4. 29 Parameter Estimates

Parameter Estimates

95% Confidence

Estima | Std. _ Interval
Wald | df | Sig.
te | Error Lower | Upper

Bound | Bound

Thresh [Y=1] | -3,999 | ,676 | 34,965
od [v=2]]-1036| 567| 3340
x3=1] | -3,332| ,838] 15,813

,000| -5,324 | -2,673
,008| -2,148 ,075

,000| -4,974| -1,690
Locati

[X3=2] | -1,902| ,623| 9,326 ,002| -3,123 -,681
on

[ T N e I

[X3=3] 02

Link function: Logit.

a. This parameter is set to zero because it is redundant.

Sumber: Hasil olahan SPSS versi 20, 2022

Pada bagian tabel parameter estimates menjelaskan interpretasi
pada bagian paramater dilakukan dengan cara membandingkan kategori
rendah dan sedang dengan baselinenya yaitu kategori tinggi. Berdasarkan
pada hasil perhitungan parameter estimates di atas, dapat dilihat bahwa
lokasi (X3) dengan kategori rendah dibandingkan dengan lokasi yang
tinggi berpengaruh terhadap pengambilan keputusan pembiayaan {sig. =
0,000} dengan nilai estimates sebesar -3.332. Sedangkan lokasi dengan
kategori sedang dibandingkan dengan lokasi yang tinggi berpengaruh
terhadap pengambilan keputusan pembiayaan {sig. = 0,002} dengan nilai
estimates sebesar -1.902. Maka dapat disimpulkan berdasarkan
perbandingan kategori lokasi terhadap baseline dengan nilai estimates
sebesar -3.332 dan -1.902, adalah semakin baik lokasi itu berdiri maka
akan semakin baik pula dalam mempengaruhi UMKM dalam pengambilan

keputusan pembiayaan di bank syariah.



4) Hasil uji variabel promosi dengan pengambilan keputusan
pembiayaan
Tabel 4. 30 Case Processing Summary
Case Processing Summary
N Marginal
Percentage
Pengambilan Rendah 12 12,4%
Keputusan Sedang 52 53,6%
Pembiayaan Tinggi 33 34,0%
Rendah 8 8,2%
Promosi Sedang 62 63,9%
Tinggi 27 27,8%
Valid 97 100,0%
Missing 0
Total 97

Sumber: Hasil olahan SPSS versi 20, 2022

Pada bagian tabel di atas hasil output case processing summary
diketahui bahwa banyaknya data yang dianalisis adalah 97 dan semuanya
dapat terolah karena tidak ada yang masuk dalam kategori missing.
Berdasarkan data dari 97 responden, diketahui bahwa pengambilan
keputusan pembiayaan dengan kategori rendah sebanyak 12 orang atau
12,4%, kategori sedang sebanyak 52 orang atau 53,6,8% dan kategori
tinggi sebanyak 33 orang atau 34,0%. Pada variabel promosi dengan
kategori rendah sebanyak 8 orang atau 8,2%, kategori sedang sebanyak 62,
orang atau 63,9% dan kategori tinggi sebanyak 27 orang atau 27,8%.

Tabel 4. 31 Model Fitting Information

Model Fitting Information

Model -2 Log Chi- df Sig.
Likelihood Square

Intercept Only 49,961

Final 19,632 30,328 2 ,000

Link function: Logit.




Sumber: Hasil olahan SPSS versi 20, 2022

Selanjutnya pada bagian tabel model fitting information
menunjukkan bahwa nilai 2log likehood awal tanpa memasukkan variabel
independen (interceptonly) dengan nilai sebesar 49,96. Sedangakan nilai -
2log likehood dengan memasukkan variabel independen ke model (final)
terjadi penurunan nilai menjadi 19.632. Perubahan tersebut merupakan
nilai chi-square yaitu 30.328 dan kolom sig. Nilai sig. < a (0,05) berarti
model signifikan. Nilai kolom sig. Pada model fitting information sebesar
0,000 artinya model fit atau signifikan.

Tabel 4. 32 Goodness-of-Fit

Goodness-of-Fit

Chi-Square df Sig.
Pearson 2,798 2 247
Deviance 2,174 2 ,337

Link function: Logit.

Sumber: Hasil olahan SPSS versi 20, 2022

Pada tabel goodness-of-Fit menunjukkan uji kesesuaian model
dengan data. Nilai pearson sebesar 2.798 dengan signifikansi 0,247
(>0,05) dan deviance sebesar 2.174 dengan signifikansi 0,337 (>0,05). Hal

ini berarti model sesuai dengan data empiris atau model layak digunakan.

Tabel 4. 33 Pseudo R-Square

Pseudo R-Square

Cox and Snell ,269
Nagelkerke ,315
McFadden ,163

Link function: Logit.

Sumber: Hasil olahan SPSS versi 20, 2022



Berdasarkan pada hasil output Pseudo R-Square dapat diketahui
bahwa variasi pengambilan keputusan pembiyaan dapat dijelaskan oleh
variabel independennya yakni promosi. Untuk mengetahui hal tersebut,
dapat dilihat dari nilai McFadden pada baris ketiga sebesar 0,163 atau
16,3%.

Tabel 4. 34 Parameter Estimates

Parameter Estimates

95% Confidence

Estimat | Std. Wald of | si. Interval

e Error Lower Upper

Bound Bound
Threshol [Y =1] -4,236( ,592| 51,148 1 ,000( -5,397| -3,075
d [Y=2] -1,018| ,435 5481 1 ,019( -1,870 -,166
[X4=1] -4,054 | ,896| 20,496 | 1 ,000( -5,810| -2,299
Location [X4=2] -2,343| ,529| 19,586 1 ,000 -3,381| -1,306

[X4=3] 02 0

Link function: Logit.

a. This parameter is set to zero because it is redundant.

Sumber: Hasil olahan SPSS versi 20, 2022

Berdasarkan pada tabel parameter estimates menjelaskan
interpretasi pada bagian paramater dilakukan dengan cara membandingkan
kategori rendah dan sedang dengan baselinenya yaitu kategori tinggi.
Berdasarkan pada hasil perhitungan parameter estimates di atas, dapat
dilihat bahwa promosi (X4) dengan kategori rendah dibandingkan dengan
promosi yang tinggi berpengaruh terhadap pengambilan keputusan
pembiayaan {sig. = 0,000} dengan nilai estimates sebesar -4.054.
Sedangkan promosi dengan kategori sedang dibandingkan dengan promosi
yang tinggi berpengaruh terhadap pengambilan keputusan pembiayaan
{sig. = 0,000} dengan nilai estimates sebesar -2.343. Maka dapat
disimpulkan berdasarkan perbandingan kategori promosi terhadap baseline
dengan nilai estimates sebesar -4.054 dan -2.343, adalah semakin baik

promosi yang dilakukan maka akan semakin baik pula dalam



mempengaruhi UMKM dalam pengambilan keputusan pembiayaan di
bank syariah.

Regresi Ordinal Stimultan

Hasil pengujian regresi ordinal pada variabel Pengetahuan (X1),
Motivasi (X2), Lokasi (X3) dan Promosi (X4) dengan Pengambilan
Keputusan Pembiayaan ().

Tabel 4. 35 Case Processing Summary

Case Processing Summary

N Marginal
Percentage
Pengambilan Rendah 12 12,4%
Keputusan Sedang 52 53,6%
Pembiayaan Tinggi 33 34,0%
Rendah 10 10,3%
Pengetahuan Sedang 64 66,0%
Tinggi 23 23,7%
Rendah 8 8,2%
Motivasi Sedang 66 68,0%
Tinggi 23 23,7%
Rendah 13 13,4%
Lokasi Sedang 68 70,1%
Tinggi 16 16,5%
Rendah 8 8,2%
Promosi Sedang 62 63,9%
Tinggi 27 27,8%
Valid 97 100,0%
Missing 0
Total 97

Sumber: Hasil olahan SPSS versi 20, 2022

Pada bagian pertama adalah hasil output case processing summary
diketahui bahwa banyaknya data yang dianalisis adalah 97 dan semuanya
dapat terolah karena tidak ada yang masuk dalam kategori missing.

Berdasarkan data dari 97 responden, diketahui bahwa pengambilan



keputusan pembiayaan (Y) dengan kategori rendah sebanyak 12 orang atau
12,4%, kategori sedang sebanyak 52 orang atau 53,6% dan kategori tinggi
sebanyak 33 orang atau 34,0%. Pada variabel Pengetahuan (X1) dengan
kategori rendah sebanyak 10 orang atau 10,3%, kategori sedang sebanyak
64 orang atau 66,0% dan kategori tinggi sebanyak 23 orang atau 23,7%.
Pada variabel Motivasi (X2) dengan kategori rendah sebanyak 8 orang
atau 8,2%, kategori sedang sebanyak 66 orang atau 68,0% dan kategori
tinggi sebanyak 23 orang atau 23,7%. Pada variabel Lokasi (X3) dengan
kategori rendah sebanyak 13 orang atau 13,4%, kategori sedang sebanyak
68 orang atau 70,1% dan kategori tinggi sebanyak 16 orang atau 16,5%.
Pada variabel Promosi (X4) dengan kategori rendah sebanyak 8 orang atau
8,2%, kategori sedang sebanyak 62 orang atau 63,9% dan kategori tinggi
sebanyak 27 orang atau 27,8%.

Tabel 4. 36 Model Fitting Information

Model Fitting Information

Model -2 Log Chi- df Sig.
Likelihood Square

Intercept Only 116,936

Final 66,468 50,469 8 ,000

Link function: Logit.

Sumber: Hasil olahan SPSS versi 20, 2022

Selanjutnya pada bagian tabel model fitting information
menunjukkan bahwa nilai 2log likehood awal tanpa memasukkan variabel
independen (interceptonly) dengan nilai sebesar 116.936. Sedangakan nilai
-2log likehood dengan memasukkan variabel independen ke model (final)
terjadi penurunan nilai menjadi 66.468. Perubahan tersebut merupakan
nilai chi-square yaitu 50.469 dan kolom sig. Nilai sig. < a (0,05) berarti
model signifikan. Nilai kolom sig. Pada model fitting information sebesar
0,000 artinya model fit atau signifikan.



Tabel 4. 37 Goodness-of-Fit

Goodness-of-Fit

Chi-Square df Sig.
Pearson 64,437 50 ,082
Deviance 48,141 50 ,548

Link function: Logit.

Sumber: Hasil olahan SPSS versi 20, 2022

Pada tabel goodness-of-Fit menunjukkan uji kesesuaian model
dengan data. Nilai pearson sebesar 64.437 dengan signifikansi 0,082
(>0,05) dan deviance sebesar 48.141 dengan signifikansi 0,548 (>0,05).
Hal ini berarti model sesuai dengan data empiris atau model layak
digunakan.

Tabel 4. 38 Pseudo R-Square

Pseudo R-Square

Cox and Snell ,406
Nagelkerke 475
McFadden 271

Link function: Logit.

Sumber: Hasil olahan SPSS versi 20, 2022

Berdasarkan pada hasil output Pseudo R-Square dapat diketahui
bahwa variasi pengambilan keputusan pembiyaan dapat dijelaskan oleh
variasi variabel pengetahuan, motivasi, lokasi dan promosi. Untuk
mengetahui hal tersebut, dapat dilihat dari nilai McFadden pada baris
ketiga sebesar 0,271 atau 27,1%.

Tabel 4. 39 Parameter Estimates

Parameter Estimates

95% Confidence

Estima | Std. _ Interval
Wald | df | Sig.
te Error Lower | Upper

Bound Bound




Thresh [Y =1] -5,664 ,900 (39,623 1 ,000| -7,427| -3,900
old [Y=2] -1,940 733 7,007 1 ,008| -3,376 -,504
[X1=1] -2,383| 1,071 4,953 1 ,026 -4,482 -,284
[X1=2] ,011 ,668 ,000 1 ,043 -1,299 1,320
[X1=3] 02 0
[X2=1] -1,612| 1,261 ,250 1 ,003 -3,101 1,840
[X2=2] -,631 ,809| 3,973 1 ,046 -3,197 -,027
Locati [X2=3] 02 0
on [X3=1] -1,085 ,995( 1,188 1 ,021] -3,035 ,865
[X3=2] -,253 ,793 1021 1 ,047] -1,808 1,302
[X3=3] 02 0
[X4=1] -2,833| 1,207 | 5,507 1 ,019 -5,198 -,467
[X4=2] -1,439 704 4,177 1 ,041 -2,818 -,059
[X4=3] 02 0

Link function: Logit.

a. This parameter is set to zero because it is redundant.

Sumber: Hasil olahan SPSS versi 20, 2022

Berdasarkan pada tabel parameter estimates menjelaskan
interpretasi pada bagian paramater dilakukan dengan cara membandingkan
kategori rendah dan sedang dengan baselinenya yaitu kategori tinggi.
Berdasarkan pada hasil perhitungan parameter estimates di atas, dapat
dilihat bahwa pengetahuan (X1) dengan kategori rendah dibandingkan
dengan pengetahuan yang tinggi berpengaruh terhadap pengambilan
keputusan pembiayaan {sig. = 0,026} dengan nilai estimates sebesar -
2,383. Sedangkan pengetahuan dengan kategori sedang dibandingkan
dengan pengetahuan yang tinggi berpengaruh terhadap pengambilan
keputusan pembiayaan {sig. = 0,043} dengan nilai estimates sebesar -
0,011. Maka yang dapat disimpulkan berdasarkan perbandingan kategori
pengetahuan terhadap baseline dengan nilai estimates sebesar -2,383 dan -
0,011, adalah semakin baik pengetahuan UMKM maka akan semakin baik

dalam pengambilan keputusan pembiayaan di bank syariah.



Hasil parameter estimates dari motivasi (X2) dengan kategori
rendah dibandingkan dengan motivasi yang tinggi berpengaruh terhadap
pengambilan keputusan pembiayaan {sig. = 0,003} dengan nilai estimates
sebesar -1,612. Sedangkan motivasi dengan kategori sedang dibandingkan
dengan motivasi yang tinggi berpengaruh terhadap pengambilan keputusan
pembiayaan {sig. = 0,046} dengan nilai estimates sebesar -0,631. Maka
dapat disimpulkan berdasarkan perbandingan kategori motivasi terhadap
baseline dengan nilai estimates sebesar -1,612 dan -0,631, adalah semakin
kuat motivasi yang dimiliki UMKM maka akan semakin kuat pula dalam
mempengaruhi pengambilan keputusan pembiayaan di bank syariah.

Hasil parameter estimates dari lokasi (X3) dengan kategori rendah
dibandingkan dengan lokasi yang tinggi berpengaruh terhadap
pengambilan keputusan pembiayaan {sig. = 0,021} dengan nilai estimates
sebesar -1,085. Sedangkan lokasi dengan kategori sedang dibandingkan
dengan lokasi yang tinggi berpengaruh terhadap pengambilan keputusan
pembiayaan {sig. = 0,047} dengan nilai estimates sebesar -0,253. Maka
dapat disimpulkan berdasarkan perbandingan kategori lokasi terhadap
baseline dengan nilai estimates sebesar -1,085 dan -0,253, adalah semakin
baik lokasi berdiri maka akan semakin baik pula dalam mempengaruhi
UMKM dalam pengambilan keputusan pembiayaan di bank syariah.

Hasil parameter estimates dari promosi (X4) dengan kategori
rendah dibandingkan dengan promosi yang tinggi berpengaruh terhadap
pengambilan keputusan pembiayaan {sig. = 0,019} dengan nilai estimates
sebesar -2,833. Sedangkan promosi dengan kategori sedang dibandingkan
dengan promosi yang tinggi berpengaruh terhadap pengambilan keputusan
pembiayaan {sig. = 0,041} dengan nilai estimates sebesar -1,439. Maka
dapat disimpulkan berdasarkan perbandingan kategori promosi terhadap
baseline dengan nilai estimates sebesar -2,833 dan -1,439, adalah semakin
baik promosi yang dilakukan maka akan semakin baik pula dalam
mempengaruhi UMKM dalam pengambilan keputusan pembiayaan di

bank syariah.



E. Pembahasan Hasil Penelitian

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui seberapa besar pengaruh
Pengetahuan, Motivasi, Lokasi, dan Promosi terhadap Keputusan
Pengambilan Pembiayaan pelaku UMKM di BPRS Buana Mitra Perwira
Karangmoncol.

1. Pengaruh Pengetahuan Terhadap Pengambilan Keputusan
Pembiayaan
Pengetahuan menurut (Notoadmodjo, 2007) merupakan hasil ingin
tahu, dan ini terjadi setelah orang melakukan penginderaan terhadap
suatu obyek tertentu. Pengetahuan yang dimiliki pelaku UMKM
tentang perbankan seperti halnya tahu akan produk-produk
pembiayaan, sistem kegiatan atau operasionalnya yang diperoleh
melalui pendengaran, penglihatan dan pengamatan dari orang lain
seperti keluarga, saudara, teman, karyawan bank, dan media massa.
Artinya semakin luas pengetahuan pelaku UMKM tentang bank
syariah yang ada di wilayahnya yaitu BPRS akan semakin
mempermudah untuk mengambil keputusan untuk pembiayaan.
Berdasarkan pada analisis yang telah dilakukan antara variabel
bebas yaitu pengetahuan terhadap variabel terikat yaitu pengambilan
keputusan pembiayaan dengan hasil pengujian korelasi rank spearman
dengan menggunakan IBM SPSS versi 20 memiliki nilai 0,437
menunjukkan koefisien korelasi rho spearman antara pengetahuan
(X1) dengan pengambilan keputusan pembiayaan (). Koefisien
korelasi sebesar 0,437 menunjukkan adanya korelasi dengan arah
positif antara pengetahuan (X1) dengan pengambilan keputusan
pembiayaan (Y). Makna positif menunjukkan semakin tinggi
pengetahuan yang dimiliki, maka akan semakin kuat dalam
pengambilan keputusan pembiayaan (Y) dan begitu pula sebaliknya.
Untuk menguji hipotesis hubungan antara pengetahuan (X1) dengan
pengambilan keputusan pembiyaan (Y) diperoleh nilai sig.(2-tailed)
0,000 (<0,05) maka Ho ditolak dan H1 diterima. Sehingga dapat



disimpulkan terdapat hubungan antara pengetahuan (X1) dengan
pengambilan keputusan pembiayaan (Y) pelaku UMKM di
Karangmoncol.

Selanjutnya pada perhitungan regresi ordinal yaitu pada
perhitungan tabel parameter estimates dilakukan dengan cara
membandingkan kategori rendah dan sedang dengan baselinennya
yaitu kategori tinggi. Bedasarkan pada hasil perhitungan parameter
estimates di atas, dapat dilihat bahwa pengetahuan (X1) dengan
kategori rendah dibandingkan dengan pengetahuan yang tinggi
berpengaruh terhadap pengambilan keputusan pembiayaan (sig. =
0,000) dengan nilai estimates sebesar -4.260. Sedangkan pengetahuan
dengan kategori sedang dibandingkan dengan pengetahuan kategori
tinggi berpengaruh terhadap pengambilan keputusan pembiayaan (sig.
= 0,006) dengan nilai estimates sebesar -1.389. Makna yang bisa
diambil berdasarkan baseline dengan nilai estimates -4.260 dan -1.389
adalah semakin rendah pengetahuan yang dimiliki pelaku UMKM
akan semakin menurun dalam pengambilan keputusan pembiayaan
dan sebaliknya.

Hal ini juga didukung dengan penelitian yang dilakukan oleh Anita
(2021) hasil menunjukkan bahwa terdapat pengaruh pengetahuan
terhadap pengambilan keputusan.

Jadi dapat disimpulkan bahwa terdapat pengaruh antara variabel
pengetahuan dengan pengambilan keputusan pembiayaan UMKM di
Karangmoncol.

. Pengaruh  Motivasi Terhadap Pengambilan  Keputusan
Pembiayaan

Menurut (Muhamad Ekhsan, 2019) menyatakan bahwa motivasi
adalah proses yang menunjukan intensitas individu, arah, dan
ketekunan dari upaya menuju pencapaian pada sutau tujuan yaitu
kepuasan kebutuhan. Adanya kebutuhan yang mendesak, membuat

seseorang mau tidak mau harus segera memenuhinya, sehingga dari



adanya dorongan untuk memenuhi kebutuhan membuat seseorang
harus mengambil keputusannya. Seperti halnya pelaku UMKM di
Karangmoncol mereka sangat membutuhkan modal untuk
menjalankan usaha sehingga mereka terdorong untuk memenuhinya
dan mengambil sebuah keputusan untuk melakukan pembiayaan di
BPRS. Semakin besar motivasi yang dimiliki pelaku UMKM untuk
memenuhi kebutuhan maka akan semakin mempengaruhi keputusan
untuk melakukan pembiayaan.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa koefisien korelasi rank
spearman yang memiliki nilai 0,415 menunjukkan koefisien korelasi
rho spearman antara motivasi (X2) dengan pengambilan keputusan
pembiayaan (). Koefisien korelasi sebesar 0,415 menunjukkan
adanya korelasi dengan arah positif antara motivasi (X2) dengan
pengambilan keputusan pembiayaan (Y). Makna positif menunjukkan
semakin tinggi motivasi yang dimiliki pada diri seseorang, maka akan
semakin kuat dalam pengambilan keputusan pembiayaan (Y) dan
begitu pula sebaliknya. Untuk menguji hipotesis hubungan antara
motivasi (X2) dengan pengambilan keputusan pembiyaan (Y)
diperoleh nilai sig.(2-tailed) 0,000 (< 0,05) maka Ho ditolak dan H1
diterima. Sehingga dapat disimpulkan terdapat hubungan antara
motivasi (X2) dengan pengambilan keputusan pembiayaan (Y) pelaku
UMKM di Karangmoncol.

Selanjutnya pada perhitungan regresi ordinal yaitu pada
perhitungan tabel parameter estimates dilakukan dengan cara
membandingkan kategori rendah dan sedang dengan baselinennya
yaitu kategori tinggi. Bedasarkan pada hasil perhitungan parameter
estimates di atas, dapat dilihat bahwa motivasi (X2) dengan kategori
rendah dibandingkan dengan motivasi yang tinggi berpengaruh
terhadap pengambilan keputusan pembiayaan (sig. = 0,000) dengan
nilai estimates sebesar -3.771. Sedangkan motivasi dengan kategori

sedang dibandingkan dengan motivasi kategori tinggi berpengaruh



terhadap pengambilan keputusan pembiayaan (sig. = 0,000) dengan
nilai estimates sebesar -2.599 . Makna yang bisa diambil berdasarkan
baseline dengan nilai estimates -3.771 dan -2.599 adalah semakin
rendah motivasi yang dimiliki pelaku UMKM akan semakin menurun
dalam pengambilan keputusan pembiayaan dan sebaliknya.

Hal ini juga didukung dengan penelitian yang dilakukan oleh Anita
(2021) hasil menunjukkan bahwa terdapat pengaruh motivasi secara
simultan terhadap pengambilan keputusan.

Jadi dapat disimpulkan bahwa terdapat pengaruh antara variabel
motivasi dengan pengambilan keputusan pembiayaan UMKM di
Karangmoncol.

. Pengaruh Lokasi Terhadap Pengambilan Keputusan Pembiayaan

Menurut Rambat Lupiyoadi dalam penelitian (Fahrudin & Yulianti,
2015) menyatakan bahwa lokasi adalah tempat di mana perusahaan
harus bermarkas dan melakukan operasi. Lokasi merupakan tempat
penyampaian produk kepada konsumen, lokasi merupakan hal penting
yang harus diperhatikan dimana seorang konsumen cenderung untuk
memilih lokasi yang dekat dengan tempat tinggal. Keberadaan lokasi
yang strategis, akses yang terjangkau dan nyaman akan
mempertimbangkan keputusan pengambilan. Semakin baik lokasi
bank itu berada dengan akses yang terjangkau dan tempat yang
nyaman membuat pelaku UMKM melakukan pembiayaan.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa koefisien korelasi rank
spearman yang memiliki nilai 0,455 menunjukkan koefisien korelasi
rho spearman antara lokasi (X3) dengan pengambilan keputusan
pembiayaan (). Koefisien korelasi sebesar 0,455 menunjukkan
adanya korelasi dengan arah positif antara lokasi (X3) dengan
pengambilan keputusan pembiayaan (Y). Makna positif menunjukkan
semakin baik lokasi tempat pembiayaan itu berdiri, maka akan
semakin kuat terhadap pengambilan keputusan pembiayaan (YY) dan

begitu pula sebaliknya. Untuk menguji hipotesis hubungan antara



lokasi (X3) dengan pengambilan keputusan pembiyaan (Y) diperoleh
nilai sig.(2-tailed) 0,000 (< 0,05) maka Ho ditolak dan H1 diterima.
Sehingga dapat disimpulkan terdapat hubungan antara lokasi (X2)
dengan pengambilan keputusan pembiayaan (Y) pelaku UMKM di
Karangmoncol.

Selanjutnya pada perhitungan regresi ordinal yaitu pada
perhitungan tabel parameter estimates dilakukan dengan cara
membandingkan kategori rendah dan sedang dengan baselinennya
yaitu kategori tinggi. Bedasarkan pada hasil perhitungan parameter
estimates di atas, dapat dilihat bahwa lokasi (X3) dengan kategori
rendah dibandingkan dengan lokasi yang tinggi berpengaruh terhadap
pengambilan keputusan pembiayaan (sig. = 0,000) dengan nilai
estimates sebesar -3.332. Sedangkan motivasi dengan kategori sedang
dibandingkan dengan motivasi kategori tinggi berpengaruh terhadap
pengambilan keputusan pembiayaan (sig. = 0,002) dengan nilai
estimates sebesar -1.902. Makna yang bisa diambil berdasarkan
baseline dengan nilai estimates -3.332 dan -1.902 adalah semakin
rendah lokasi yang dimiliki pelaku UMKM akan semakin menurun
dalam pengambilan keputusan pembiayaan dan sebaliknya.

Hal ini juga didukung dengan penelitian yang dilakukan oleh
Shanti (2018) hasil menunjukkan bahwa terdapat pengaruh antara
lokasi terhadap keputusan nasabah.

Jadi dapat disimpulkan bahwa terdapat pengaruh antara variabel
lokasi dengan pengambilan keputusan pembiayaan UMKM di
Karangmoncol.

. Pengaruh  Promosi  Terhadap Pengambilan  Keputusan
Pembiayaan

Menurut Sofjan Assauri dalam penelitian (Fahrudin & Yulianti,
2015) menjelaskan bahwa promosi merupakan kegiatan yang
dilakukan guna mempengaruhi nasabah menciptakan permintaan atas

suatu produk/jasa. Dengan adanya promosi yang bagus baik promosi



secara langsung maupun tidak langsung maka akan mampu menarik
masyarakat untuk memilih bank syariah seperti BPRS untuk
melakukan pembiayaan. Seperti halnya pelaku UMKM di
Karangmoncol mereka mengetahui informasi tentang bank syariah
seperti BPRS melalui iklan di tv maupun media massa dan
mengetahui langsung dari teman, keluarga, maupun karyawan bank.
Dengan adanya promosi yang bagus dari dua arah akan semakin
mempermudah pelaku UMKM untuk mengambil keputusannya.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa koefisien korelasi rank
spearman yang memiliki nilai 0,510 menunjukkan koefisien korelasi
rho spearman antara promosi (X4) dengan pengambilan keputusan
pembiayaan (). Koefisien korelasi sebesar 0,510 menunjukkan
adanya korelasi yang kuat dengan arah positif antara promosi (X4)
dengan pengambilan keputusan pembiayaan (Y). Makna positif
menunjukkan semakin tinggi promosi yang dilakukan, maka akan
semakin kuat dalam pengambilan keputusan pembiayaan (Y) dan
begitu pula sebaliknya. Untuk menguji hipotesis hubungan antara
promosi (X4) dengan pengambilan keputusan pembiyaan ()
diperoleh nilai sig.(2-tailed) 0,000 (< 0,05) maka Ho ditolak dan H1
diterima. Sehingga dapat disimpulkan terdapat hubungan antara
motivasi (X2) dengan pengambilan keputusan pembiayaan (Y) pelaku
UMKM di Karangmoncol.

Selanjutnya pada perhitungan regresi ordinal yaitu pada
perhitungan tabel parameter estimates dilakukan dengan cara
membandingkan kategori rendah dan sedang dengan baselinennya
yaitu kategori tinggi. Bedasarkan pada hasil perhitungan parameter
estimates di atas, dapat dilihat bahwa promosi (X4) dengan kategori
rendah dibandingkan dengan promosi yang tinggi berpengaruh
terhadap pengambilan keputusan pembiayaan (sig. = 0,000) dengan
nilai estimates sebesar -4.054. Sedangkan promosi dengan kategori

sedang dibandingkan dengan promosi kategori tinggi berpengaruh



terhadap pengambilan keputusan pembiayaan (sig. = 0,000) dengan
nilai estimates sebesar -2.343. Makna yang bisa diambil berdasarkan
baseline dengan nilai estimates -4.054 dan -2.343 adalah semakin
rendah promosi yang dilakukan pihak bank maka akan semakin
menurun dalam pengambilan keputusan pembiayaan dan sebaliknya.

Hal ini juga didukung dengan penelitian yang dilakukan oleh
Shanti (2018) hasil menunjukkan bahwa terdapat pengaruh antara
promosi terhadap keputusan nasabah.

Jadi dapat disimpulkan bahwa terdapat pengaruh antara variabel
promosi dengan pengambilan keputusan pembiayaan UMKM di
Karangmoncol.

5. Pengaruh Pengetahuan, Motivasi, Lokasi, dan Promosi Terhadap
Pengambilan Keputusan Pembiayaan

Pengambilan keputusan merupakan keputusan akhir yang tegas
dalam menentukan sesuatu yang dapat di pengaruhi oleh perilaku
seseorang dalam memutuskan apa yang akan dibeli atau digunakannya
untuk memenuhi kebutuhan. Menurut Handoko dalam penelitian
(Asrizal Efendy N, 2019) menjelaskan bahwa lokasi yang strategis,
pelayanan yang baik, kemampuan tenaga penjualnya, iklan & promosi
dan penggolongan barang merupakan faktor yang mempengaruhi
keputusan pembelian. Sedangkan menurut Engel, Blackward dan
Miniard dalam Sunyoto pada penelitian (Asrizal Efendy N, 2019)
menjelaskan faktor yang mempengaruhi perilaku konsumen adalah
pengaruh lingkungan, perbedaan sumber daya & pengaruh individual
dan proses psikologis. Proses psikologis yang dimaksud meliputi
motivasi persepsi, pengetahuan serta kepercayaan.

Hasil test statistics pada Kondordasi Kendall W dengan
menunjukkan koefisien korelasi sebesar 0,828. Koefisien korelasi
sebesar 0,828 menunjukkan adanya sebuah korelasi yang tinggi antara
Pengetahuan (X1), Motivasi (X2), Lokasi (X3), dan Promosi (X4)

terhadap Pengambilan Keputusan Pembiayaan (Y) dengan arah yang



positif. Artinya semakin tinggi pengetahuan, memiliki motivasi yang
tinggi, penempatan lokasi pembiayaan yang baik serta tingginya
promosi dari bank akan semakin tinggi terhadap pengambilan
keputusan pembiayaan dan begitupula sebaiknya. Dalam tabel output
chi-square hitung sebesar 321.206 dan nilai i df atau degree of
freedom sebesar 4. Kemudian pada kolom Asymp. Sig.
Probabilitasnya < a (0,05) yaitu 0,000, sehingga dapat disimpulkan
Ho ditolak dan H1 diterima. Artinya, adanya hubungan yang
signifikan antara pengetahuan, motivasi, lokasi dan promosi terhadap

pengambilan keputusan pembiayaan UMKM.

Selanjutnya hasil regresi ordinal pada model fitting information
yang menunjukkan bahwa nilai -2log likehood awal tanpa
memasukkan variabel independen (intercept only) memiliki nilai
116.936 akan tetapi ketika nilai -2log likehood dengan memasukkan
variabel independen ke model (final) terjadi penurunan nilai menjadi
66.468. Perubahan tersebut merupakan nilai chi-square yaitu 50.469
dan kolom sig. Nilai sig. < a (0,05) berarti model signifikan. Nilai
kolom sig. pada model fitting information sebesar 0,000 artinya model
fit atau signifikan.

6. Rangking Berdasarkan Variabel

Berdasarkan hasil uji regresi ordinal pada output case processing
summary menunjukkan jumlah data yang dianalisis sebanyak 97
responden dan tidak kategori missing. Pengambilan keputusan pembiayaan
(YY) dengan kategori rendah sebanyak 12 orang atau 12,4%, kategori
sedang sebanyak 52 orang atau 53,6% dan kategori tinggi sebanyak 33
orang atau 34,0%. Pada variabel Pengetahuan (X1) dengan kategori
rendah sebanyak 10 orang atau 10,3%, kategori sedang sebanyak 64 orang
atau 66,0% dan kategori tinggi sebanyak 23 orang atau 23,7%. Pada
variabel Motivasi (X2) dengan kategori rendah sebanyak 8 orang atau
8,2%, kategori sedang sebanyak 66 orang atau 68,0% dan kategori tinggi
sebanyak 23 orang atau 23,7%. Pada variabel Lokasi (X3) dengan kategori



rendah sebanyak 13 orang atau 13,4%, kategori sedang sebanyak 68 orang
atau 70,1% dan kategori tinggi sebanyak 16 orang atau 16,5%. Pada
variabel Promosi (X4) dengan kategori rendah sebanyak 8 orang atau
8,2%, kategori sedang sebanyak 62 orang atau 63,9% dan kategori tinggi
sebanyak 27 orang atau 27,8%.



BAB V

PENUTUP

A. KESIMPULAN

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui seberapa besar pengaruh

dari variabel Pengetahuan, Motivasi, Lokasi dan Promosi terhadap

Pengambilan Keputusan Pembiayaan UMKM di Bank Syariah secara

simultan dan parsial. Berdasarkan rumusan masalah yang telah diajukan,

analisis data dan pembahasan yang telah dilakukan maka dapat diambil

kesimpulan sebagai berikut:

1.

3.

Variabel Pengetahuan (X1) berpengaruh positif dan signifikan
terhadap Pengambilan Keputusan Pembiayaan () dibuktikan dengan
hasil dari pengujian rank spearman diperoleh nilai koefisien korelasi
sebesar 0,437 menggunakan a 0,05 dengan niilai sig. (2-tailed) sebesar
0,000. Dengan demikian H, ditolak atau H; diterima. Sehingga dapat
disimpulkan bahwa terdapat hubungan antara pengetahuan (X1)
dengan keputusan pengambilan pembiayaan pelaku UMKM di Bank
Pembiayaan Rakyat Syariah (BPRS) Buana Mitra Perwira
Karangmoncol.

Variabel Motivasi (X2) berpengaruh positif dan signifikan terhadap
Pengambilan Keputusan Pembiayaan (YY) dibuktikan dengan hasil dari
pengujian rank spearman diperoleh nilai koefisien korelasi sebesar
0,415 menggunakan a 0,05 dengan niilai sig. (2-tailed) sebesar 0,000.
Dengan demikian H, ditolak atau H; diterima. Sehingga dapat
disimpulkan bahwa terdapat hubungan antara motivasi (X2) dengan
keputusan pengambilan pembiayaan pelaku UMKM di Bank
Pembiayaan Rakyat Syariah (BPRS) Buana Mitra Perwira
Karangmoncol.

Variabel Lokasi (X3) berpengaruh positif dan signifikan terhadap
Pengambilan Keputusan Pembiayaan (YY) dibuktikan dengan hasil dari

pengujian rank spearman diperoleh nilai koefisien korelasi sebesar

106



107

0,455 menggunakan a 0,05 dengan niilai sig. (2-tailed) sebesar 0,000.
Dengan demikian H, ditolak atau H; diterima. Sehingga dapat
disimpulkan bahwa terdapat hubungan antara lokasi (X3) dengan
keputusan pengambilan pembiayaan pelaku UMKM di Bank
Pembiayaan Rakyat Syariah (BPRS) Buana Mitra Perwira
Karangmoncol.

. Variabel Promosi (X4) berpengaruh positif dan signifikan terhadap
Pengambilan Keputusan Pembiayaan (YY) dibuktikan dengan hasil dari
pengujian rank spearman diperoleh nilai koefisien korelasi sebesar
0,510 menggunakan a 0,05 dengan niilai sig. (2-tailed) sebesar 0,000.
Dengan demikian H, ditolak atau H; diterima. Sehingga dapat
disimpulkan bahwa terdapat hubungan antara promosi (X4) dengan
keputusan pengambilan pembiayaan pelaku UMKM di Bank
Pembiayaan Rakyat Syariah (BPRS) Buana Mitra Perwira
Karangmoncol.

. Variabel Pengetahuan (X1), Motivasi (X2), Lokasi (X3) dan Promosi
(X4) bersama-sama berpengaruh terhadap Pengambilan Keputusan
Pembiayaan (Y) dengan pengujian nilai Korkondasi Kendall W
sebesar 0,828 yang menunjukkan adanya korelasi antara pengetahuan,
motivasi, lokasi, dan promosi tehadap pengambilan keputusan
pembiayaan dengan arah positif. Makna positif memiliki arti semakin
tinggi pengetahuan (X1) yang dimilki, memiliki motivasi (X2) yang
tinggi, adanya lokasi (X3) yang bagus serta memiliki promosi (X4)
yang baik, maka akan semakin tinggi pula dalam pengambilan
keputusan pembiayaan UMKM begitupula sebaliknya. Hasil
hipotesisnya, diperoleh dari nilai pada kolom Asymp. Sig. sebesar
0,000. Karena nilai Asymp.Sig < (0,05), maka keputusan H, ditolak
dan H; diterima. Sehingga dapat disimpulkan terdapat hubungan yang
signifikan antara pengetahuan, motivasi, lokasi, dan promosi terhadap
keputusan pengambilan pembiayaan pelaku UMKM di Bank
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Pembiayaan Rakyat Syariah (BPRS) Buana Mitra Perwira

Karangmoncol.

B. SARAN

Berdasarkan kesimpulan di atas, maka dapat dikemukakan beberapa
saran kepada pihak-pihak yang terkait dengan penelitian ini dengan
harapan dapat bermanfaat dan menjadi acuan perhatian. Adapun saran-
saran sebagai berikut:

1. Bagi Akademis Penelitian ini diharapkan dapat membantu sebagai
sumber referensi dalam memperkaya kajian-kajian penelitian terkait
UMKM dan BPRS secara khusus maupun penelitian dalam ranah
ekonomi syariah yang dapat digunakan sebagai tambahan ilmu
pengetahuan dalam menyelesaikan tugas atau penelitian yang akan
datang.

2. Bagi Peneliti Yang Akan Datang Penelitian ini masih jauh dari
kesempurnaan, maka dari itu untuk penelitian selanjutnya diharapkan
mampu mengembangkan lagi penelitian ini misalnya dengan
menambahkan variabel penelitian yang dapat memiliki pengaruh lebih
kuat terhadap pengambilan keputusan.

3. Bagi BPRS diharapkan mampu mengoptimalkan pembiayaan terhadap
UMKM dengan lebih fokus pada aspek-aspek pemasaran, sedangkan
bagi pelaku UMKM diharapkan lebih memperhatikan keputusan dalam

mengajukan pembiayaan.
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LAMPIRAN-LAMPIRAN

Lampiran 1 : Teks Wawancara Observasi

Nama : Nurul Hikmayati

Usia

: 35 tahun

Jenis Usaha : Pedagang Sembako

1.

Mohon maaf menganggu waktunya bu, saya Septiani sedang melakukan
penelitian apakah saya boleh bertanya kepada ibu?

Nurul: “Boleh mba silahkan mau tanya apa ya”

Apakah ibu tahu tentang bank syariah

Nurul: “tahu mba bank yang yang ngga ada riba nya kan ya”

Kalo boleh tahu Ibu tahu tentang bank syariah dari mana?

Nurul: ”Dari temen saya mba temen saya juga kan pedagang kaya saya
nah dia juga pakai pembiayaan di BPRS katanya dia dulu ditawarin gitu
dari pihak sananya terus katanya disana enak gitu sistemnya”

Kalo bentuk atau produk pembiayaan yang ada di bank syariah tahu apa
tidak nggih bu?

Nurul: “kalo setahu saya si di bank syariah itu pembiayaannya itu ya
sama kaya di bank bank lainnya ya mba cuma kaya disana lebih ada islam
islamnya kaya gitu ya yang ada bagi hasilnya”

Apakah ibu pernah melakukan pembiayaan di bank syariah bu?

Nurul: “Pernah mba malah saya saat ini saya masih menggunakan
pembiayaan di BPRS”

Kenapa ibu memilih melakukan pembiayaan di BPRS?

Nurul: “Karena transaksi di sana bebas riba mba, juga lumayan deket dari
tempat saya jualan karyawannya juga ramah

Bu kalo boleh tahu kenapa ibu lebih memilih melakukan pembiayaan di
BPRS dibandingkan tempat lain misalnya kaya bank BRI atau koperasi itu
kan juga dekat?

Nurul: “Memang si mba sebelum saya menggunakan pembiayaan di BPRS

saya dulu juga pernah di koperasi tapi di sana ada batasan



peminjamannya mba, juga dulu kan saya pernah macet itu ngga bayar ya
mba 2 bulan jadi ada orang yang datang kerumah kaya rentenir gitu mba
suruh saya melunasi yang 2 bulan itu nah lunasinnya juga harus hari itu
juga jadi saya disuruh cari uang buat lunasin hari ini saya tunggu sampe
sore kata mas mas rentenirnya itu, jadi semenjak itu saya beralih ke BPRS
karena saya sangat butuh modal juga buat usaha ya mba .



Lampiran 2 : Kuesioner
ANGKET PENELITIAN

ANALISIS FAKTOR YANG MEMPENGARUHI PERSEPSI PELAKU
USAHA MIKRO, KECIL DAN MENENGAH (UMKM) DI KECAMATAN
KARANGMONCOL TERHADAP PENGAMBILAN KEPUTUSAN PADA

PEMBIAYAAN DI BANK SYARIAH

A. Petunjuk Pengisian :

1. Isilah identitas anda secara lengkap dan benar.

2. Bacalah dengan seksama setiap butir pertanyaan maupun pernyataan di
bawah ini.

3. Pilihlah salah satu alternatif jawaban yang menurut anda paling sesuai
mewakili keadaan yang anda alami pada kolom jawaban yang tersedia di
bawah ini.

4. Keterangan

STS :Sangat Tidak Setuju S : Setuju
TS : Tidak Setuju SS : Sangat Setuju
N : Netral

B. Karakteristik Responden

Isilah dengan memberi tanda (\) pada jawaban yang menurut anda benar.
1. Nama :
2. Jenis Kelamin

a. Laki-laki b. Perempuan
3. Umur :

a. 21-31tahun c. 43-53 tahun

b. 32-42 tahun d. 54-64 tahun
4. Bidang Usaha

a. Pedagang c. Fashion

b. Kuliner d. Jasa
5. Omset Penjualan/Tahun

a. <300 jt



b. 300jt-2.5M

6. Lama usaha

c. 11-15 tahun
d. 16-20 tahun

a. 1-5tahun
b. 6-10 tahun

C. Daftar Pernyataan

RR
No Pertanyaan STS | TS N SS
Pengetahuan (X1)
Saya mengetahui adanya bank syariah, tahu
1. | tentang produk pembiayaan yang ada di bank

syariah

Sebelum saya mengambil pembiayaan di bank
syariah saya sudah paham terkait macam-
macam produk pembiayaan yang ada di bank

syariah

Saya memutuskan untuk mengambil
pembiayaan di bank syariah untuk memenubhi

kebutuhan saya

Saya mengetahui bahwa bank syariah dalam
menjalankan kegiatan operasionalnya
menggunakan sistem bagi hasil, menghindari

unsur riba sesuai dengan prinsip syariah

Menurut saya pembiayaan yang ada di bank
syariah bebas dari bunga yang mengandung
unsur riba dan bersifat transparan (saling

mengetahui)




Saya merasa puas setelah mengambil

pembiayaan di bank syariah karena kehalalan

6.
yang tidak diragukan sesuai dengan prinsip
syariah islam
RR
No Pertanyaan STS | TS N SS
Motivasi (X2)
Saya melakukan pembiayaan di bank syariah
1. | karena tuntutan keperluan adanya dorongan
untuk kebutuhan fisik
Saya merasa aman dan terlindungi melakukan
2. | pembiayaan di bank syariah karena di
dalamnya terdapat prinsip keadilan
3 Penawaran yang dilakukan oleh bank syariah
" | mudah diterima di dalam masyarakat
A Saya melakukan pembiayaan di bank syariah
' supaya dapat menaikkan rasa percaya diri
. Pembiayaan pada bank syariah dapat
" | memberikan perilaku yang adil di masyarakat
RR
No Pertanyaan STS | TS N SS

Lokasi (X3)




Akses yang ditempuh menuju bank syariah
mudah dijangkau strategis karena terletak di

pinggir jalan

Lokasi bank syariah berada di tepi jalan
terlihat jelas dengan adanya plang dari bank,
dekat dengan kawasan penduduk dan

perdagangan

Lokasi bank syariah mudah dijangkau dengan

fasilitas umum tidak rawan kemacetan

Tempat parkir bank syariah cukup luas,
nyaman aman bagi kendaran baik roda dua

maupun roda empat

Bank syariah memiliki bangunan yang luas
memiliki cabang yang tersebar di seluruh

Indonesia

Bank syariah terletak pada lingkungan yang
bersih, nyaman berdekatan dengan pusat
keramaian sehingga mendukung untuk

melakukan aktivitas pembiayaan

Bangunan bank syariah berdiri berdekatan
dengan pesaing seperti bank konvensional

maupun lembaga keuangan lainnya

Bangunan bank syariah didirikan sesuai
dengan hukum yang berlaku diatur oleh

peraturan pemerintah




No

Pertanyaan

STS

TS

RR
IN

SS

Promosi (X4)

Saya mengetahui bank syariah dari iklan di tv,

media sosial, brosur

Saya mengetahui bank syariah dari mulut ke

mulut, pegawai yang datang ketempat saya

Saya tertarik melakukan pembiayaan di bank
syariah karena ada event- even seperti
kegiatan pameran, sponsor kegiatan amal,

sosial maupun lainnya

Saya memilih melakukan pembiayaan di bank
syariah karena pendekatan personal yang
baik, sopan serta pegawai bank yang
berinteraksi baik kepada nasabah

Saya mengetahui informasi tentang bank
syariah melalui webinar, email, SMS dari

bank syariah

No

Pertanyaan

STS

TS

RR
IN

SS

Pengambilan Keputusan (Y)

Saya mengambil pembiayan di bank syariah

sesuai dengan keinginan serta kebutuhan




Saya mengetahui bank syariah dari keluarga,

teman, tetangga, media sosial

Bank syariah memberikan solusi atau

alternatif atas keperluan kebutuhan saya

Saya memilih menggunakan bank syariah

karena handal sesuai syariat islam

Saya merasa puas serta akan menggunakan
kembali pembiayaan di bank syariah




Lampiran 2 : Tabulasi Jawaban Kuesioner Responden
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Lampiran 3 : Uji Validitas dan Reliabilitas

Uji Validitas X1

Correlations

X1.1 X1.2 X1.3 X1.4 X1.5 X1.6 | X1.TOTAL
Pearson
] 1| ,387"| ,496"| ,375™| ,423"| ,391" 671"
Correlation
X1.1 ) )
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000
N 97 97 97 97 97 97 97
Pearson )
] ,387" 1| ,459™| ,312™| ,281"| ,547" ,661"
Correlation
X1.2 ) )
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,002 ,005 ,000 ,000
N 97 97 97 97 97 97 97
Pearson
,496™ | ,459" 1| ,419"| ,382"| ,614" , 762"
Correlation
X1.3 ) )
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000
N 97 97 97 97 97 97 97
Pearson 3 Kk Kk Fk Kk Kk
] ,375" 312 ,419 1| ,644 ,556 , 739
Correlation
X1.4
Sig. (2-tailed) ,000 ,002 ,000 ,000 ,000 ,000
N 97 97 97 97 97 97 97
Pearson
423" 281 ,382™| ,644™ 1| ,609" 767"
Correlation
X1.5
Sig. (2-tailed) ,000 ,005 ,000 ,000 ,000 ,000
N 97 97 97 97 97 97 97
Pearson *k Kk *k *k Kk *%
,391 547 ,614 ,556 ,609 1 ,845
Correlation
X1.6 ) )
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000
N 97 97 97 97 97 97 97
Pearson
] 671" ,661™| ,762™| ,739™| ,767"| ,845" 1
Correlation
X1.TOTAL )
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000
N 97 97 97 97 97 97 97

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




Uji Validitas X2

Correlations

X2.1 X2.2 X2.3 X2.4 X2.5 X2.TOTAL
Pearson
) 1 314" 2117 ,103 ,370" ,653"
Correlation
X2.1
Sig. (2-tailed) ,002 ,038 317 ,000 ,000
N 97 97 97 97 97 97
Pearson
) ,314" 1 ,228" ,066 ,359" ,581"
Correlation
X2.2 ] )
Sig. (2-tailed) ,002 ,024 524 ,000 ,000
N 97 97 97 97 97 97
Pearson
) 211" ,228" 1 ,288" ,336™ ,635™
Correlation
X2.3 ] )
Sig. (2-tailed) ,038 ,024 ,004 ,001 ,000
N 97 97 97 97 97 97
Pearson " . .
) ,103 ,066 ,288 1 ,329 ,592
Correlation
X2.4 ] )
Sig. (2-tailed) 317 524 ,004 ,001 ,000
N 97 97 97 97 97 97
Pearson
) ,370" ,359" ,336" 329" 1 724™
Correlation
X2.5 ] )
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,001 ,001 ,000
N 97 97 97 97 97 97
Pearson
) ,653" ,581" ,635" ,592" 724" 1
Correlation
X2.TOTAL ] )
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000
N 97 97 97 97 97 97
**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).
Uji Validitas X3
Correlations
X3.1 | X3.2 | X33 | X34 | X35 | X3.6 | X3.7 | X3.8 | X3.TO
TAL
Pearson
X3.1 ) A87™ | 7377 | ,504™ | ,4677| ,302™| ,266™| ,241"| ,762"
Correlation




X3.2

X3.3

X3.4

X3.5

X3.6

X3.7

X3.8

X3.TO
TAL

Sig. (2-tailed)
N

Pearson
Correlation
Sig. (2-tailed)
N

Pearson
Correlation
Sig. (2-tailed)
N

Pearson
Correlation
Sig. (2-tailed)
N

Pearson
Correlation
Sig. (2-tailed)
N

Pearson
Correlation
Sig. (2-tailed)
N

Pearson
Correlation
Sig. (2-tailed)
N

Pearson
Correlation
Sig. (2-tailed)
N

Pearson

Correlation
Sig. (2-tailed)
N

97
487"

,000
97

737"

,000
97

,504™

,000
97

467"

,000
97

,302™

,003
97

,266™

,009
97

,241"

,017
97

762"

,000
97

,000
97

97
421"

,000
97

,383™

,000
97

,363™

,000
97

,345™

,001
97

,200

,050
97

317"

,002
97

,628™

,000
97

,000
97

421"

,000
97

97
727"

,000
97

536"

,000
97

494"

,000
97

,318"

,001
97

,264"

,009
97

844"

,000
97

,000
97

,383"

,000
97

727

,000
97

97
,659™

,000
97

,658"

,000
97

,162

114
97

,326™

,001
97

,781"

,000
97

,000
97

,363™

,000
97

,536™

,000
97

,559™

,000
97

97
,601"

,000
97

,123

,230
97

442"

,000
97

727"

,000
97

,003
97

,345™

,001
97

494"

,000
97

,658™

,000
97

,601™

,000
97

97
,202"

,047
97

,595™

,000
97

712"

,000
97

,009
97

,200

,050
97

,318™

,001
97

,162

114
97

,123

,230
97

,202"

,047
97

97
237"

,020
97

,489™

,000
97

,017
97

317"

,002
97

,264™

,009
97

,326™

,001
97

442"

,000
97

,595™

,000
97

237"

,020
97

97

,5658™

,000
97

,000
97

,628™

,000
97

844"

,000
97

,781"

,000
97

727"

,000
97

712"

,000
97

,489™

,000
97

,558™

,000
97

97

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

*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).




Uji Validitas X4

Correlations

X4.1 X4.2 X4.3 X4.4 X4.5 X4 TOTAL
Pearson
] 1 ,323" ,161 ,250" ,264™ ,664™
Correlation
X4.1 ) )
Sig. (2-tailed) ,001 ,115 ,013 ,009 ,000
N 97 97 97 97 97 97
Pearson .
] ,323" 1 440" ,069 ,520" ,680™
Correlation
X4.2 ) )
Sig. (2-tailed) ,001 ,000 ,499 ,000 ,000
N 97 97 97 97 97 97
Pearson
] ,161 440" 1 ,228" ,335™ ,620™
Correlation
X4.3 ) )
Sig. (2-tailed) ,115 ,000 ,024 ,001 ,000
N 97 97 97 97 97 97
Pearson . . . .
] ,250 ,069 ,228 1 ,309 ,601
Correlation
X4.4 ) )
Sig. (2-tailed) ,013 ,499 ,024 ,002 ,000
N 97 97 97 97 97 97
Pearson
) ,264" ,520" ,335" ,309" 1 ,706™
Correlation
X4.5 ) )
Sig. (2-tailed) ,009 ,000 ,001 ,002 ,000
N 97 97 97 97 97 97
Pearson *k Kk Kk *k Kk
] ,664 ,680 ,620 ,601 ,706 1
X4.TOTA Correlation
L Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000
N 97 97 97 97 97 97
**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).
Uji Validitas Y
Correlations
Y1 Y2 Y3 Y4 Y5 Y. TOTAL
Pearson
] 1 ,183 637" ,221" ,302" ,686™
Y1 Correlation
Sig. (2-tailed) ,073 ,000 ,029 ,003 ,000




N 97 97 97 97 97 97
Pearson
) ,183 1 ,251" ,181 ,231" ,603™
V2 Correlation
Sig. (2-tailed) ,073 ,013 ,077 ,023 ,000
N 97 97 97 97 97 97
Pearson
,637" ,251" 1 ,515" ,380" ,805™
Correlation
Y3
Sig. (2-tailed) ,000 ,013 ,000 ,000 ,000
N 97 97 97 97 97 97
Pearson
] 221" ,181 ,515" 1 ,385" ,642"
Correlation
Y4 ) )
Sig. (2-tailed) ,029 ,077 ,000 ,000 ,000
N 97 97 97 97 97 97
Pearson ) .
] ,302" ,231 ,380" ,385" 1 ,657"
Vs Correlation
Sig. (2-tailed) ,003 ,023 ,000 ,000 ,000
N 97 97 97 97 97 97
Pearson *k *k *k *k Kk
] ,686 ,603 ,805 ,642 ,657 1
Y.TOTA Correlation
L Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000
N 97 97 97 97 97 97

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

*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).

Uji Reliabilitas
a. Variabel Pengetahuan
Reliability Statistics

Cronbach's N of Items
Alpha

,836 6

b. Variabel Motivasi
Reliability Statistics

Cronbach's N of Items
Alpha

,620 5

c. Variabel Lokasi
Reliability Statistics



Cronbach's N of Items
Alpha

,833 8

d. Variabel Promosi
Reliability Statistics

Cronbach's N of Items
Alpha

,650 5

e. Variabel Pengambilan Keputusan
Reliability Statistics

Cronbach's N of Items
Alpha

,693 5
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NAMA : SEPTIANI AROFAH
NIM : 1817202125

Sebagai tanda yang bersangkutan telah LULUS dalam Ujian
KompetensiDasar Baca Tulis Al-Quran (BTA) dan Pengetahuan
Pengamalan Ibadah(PPIl)dengan nilai sebagai berikut:

# Tes Tulis : 75
# Tartil 3 75
#Imia’ i 75
# Praktek s 75
# Nilai Tahfidz : 78

Purwokerto, 07 Jan 2020

ValidationCode

SIMA v.1.0 UPT MA'HAD AL-JAMI'AH IAIN PURWOKERTO - page1/1



SERTIFIKAT

APLIKASI KOMPUTER

KEMENTERIAN AGAMA
INSTITUT AGAMA ISLAM NEGERI PURWOKERTO

UPT TEKNOLOGI INFORMASI DAN PANGKALAN DATA IAIN PURWOKERTO

Alamat: JI. Jend. Ahmad Yani No. 40A Telp. 0281-635624 Website: www.iainpurwokerto.ac id Purwokerto 53126

No. IN.17/UPT-TIPD/6178/X/2021

SKALA PENILAIAN

SKOR HURUF |ANGKA Diberikan Kepada:

86-100 A 4.0

81-85 A [ 36 EPTIANI AROFAH

76-80 B+ 3.3 NIM: 1817202125

71-75 B 3.0

65-70 B- 26 Tempat / Tgl. Lahir: Purbalingga, 02 September 1999

Sebagai tanda yang bersangkutan telah menempuh dan LULUS Ujian Akhir Komputer
LAIAN pada Institut Agama Islam Negeri Purwokerto Program Microsoft Office® yang telah diselenggarakan
MATERITEM oleh UPT TIPD IAIN Purwokerto.

MATERI NILAI
|Mi Word 100/A

Microsoft Excel 95/A
i 85/A-

| Power Point

kerto, 18 Offober 2021

NIP-19801215 200501 1 003
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KEMENTERIAN AGAMA REPUBLIK INDONESIA
UNIVERSITAS ISLAM NEGERI
PROFESOR KIAI HAJI SAIFUDDIN ZUHRI PURWOKERTO
FAKULTAS EKONOMI DAN BISNIS ISLAM

Jalan Jenderal Anmad Yani No. 54 Purwokerto 53126
Telp: 0281-635624, Fax: 0281-636553; Website: febi.uinsaizu.ac.id

SURAT PERNYATAAN
KESEDIAAN MENJADI PEMBIMBING SKRIPSI

Berdasarkan surat penunjukan oleh Ketua Jurusan Perbankan SyariahFakultas Ekonomi dan
Bisnis Islam UIN Prof. K.H. Saifuddin Zuhri No. /Un.19/FEBLI.PS/PP.009/06/2022 tentang
usulan menjadi pembimbing skripsi.

Atas nama . Septiani Arofah NIM. 1817202125

Judul Skripsi : Analisis Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Persepsi Pengusaha Usaha
Mikro, Kecil Menengah (UMKM) Terhadap Pengambilan Keputusan Pada Pembiayaan Di
Bank Syariah (Studi kasus pelaku UMKM Kecamatan Karangmoncol

Saya menyatakan bersedia / tidak-bersedia *) menjadi pembimbing skripsi mahasiswa yang
bersangkutan.

Purwokerto, 06 Juni 2022

e

Rahmini Hadi S.E, M.Si
NIP. 19701224 200501 2001

Catatan: *Coret yang tidak perlu



KEMENTERIAN AGAMA REPUBLIK INDONESIA
UNIVERSITAS ISLAM NEGERI
PROFESOR KIAI HAJI SAIFUDDIN ZUHRI PURWOKERTO

FAKULTAS EKONOMI DAN BISNIS ISLAM
Jalan Jenderal Ahmad Yani No. 54 Purwokerto 53126
Telp: 0281-635624, Fax: 0281-636553; Website: febi.uinsaizu.ac.id

SURAT KETERANGAN LULUS SEMINAR PROPOSAL
Nomor: 2292/Un.19/FEBLI.PS/PP.009/06/2022

Yang bertanda tangan dibawah ini Koordinator Prodi Perbankan Syariah Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam

Universitas Islam Negeri Prof. K.H. Saifuddin Zuhri Purwokerto menerangkan bahwa mahasiswa atas nama:

Nama . Septiani Arofah

NIM : 1817202125

Program Studi . Perbankan Syariah

Pembimbing : Hastin Tri Utami, S.E., M.Si

Judul - Analisis Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Persepsi Pengusaha Usaha Mikro, Kecil

dan Menengah (UMKM) Terhadap Pengambilan Keputusan Pada Pembiayaan Di
Bank Syariah (studi kasus pelaku UMKM kecamatan Karangmoncol)

Pada tanggal 01/07/2022 telah melaksanakan seminar proposal dan dinyatakan LULUS,
dengan perubahan proposal/ hasil proposal sebagaimana tercantum pada berita acara seminar.
Demikian surat keterangan ini dibuat dan dapat digunakan sebagai syarat untuk melakukan riset

penulisan skripsi.

Purwokerto, 7 Juli 2022
Koord. Prodi Perbankan Syariah

astin Tri Utami, S.E., M.Si.
NIP. 19920613 201801 2001



Nama
NIM

Prodi/semester

Dosen Pembimbing
Judu! Skripsi

K

KEMENTERIAN AGAMA REPUBLIK INDONESIA
UNIVERSITAS ISLAM NEGERI
PROFESOR KIAI HAJI SAIFUDDIN ZUHRI PURWOKERTO
FAKULTAS EKONOMI DAN BISNIS ISLAM
Jatan Jenderal Ahmaa Yani No 54 Purwokerto 53126
Telp 0281635624 Fax 0281-636553 Websie febi unsaizuac.d

: Septiani Arofah
: 1817202125

: Perbankan Syariah/9

: Rahmini Hadi S.E. M.Si

: Analisis Faktor Yang Mempengaruhi Persepsi Pelaku Usaha Mikro, Kecil Dan Menengah (UMKM) Di Kecamatan

BLANGKO/KARTU BIMBINGAN

| Terhadap Pengambilan K

Pada Pembiayaen Di Bank Syarizh

|’T Tanda Tangan**)
No Bulan Hari/Tanggal Materi Bimbingan®)
; September Rabu/14 Bimbingan berita acara sctelah sempro [k" %—
e cripsi full, perbaikan penuli da bab 3
2 November Kamis/24 le.\ll‘lip“ i dari kuesi énelit A . %
Bimbingan analisis data pada uji SPSS interpretasi uji »
3 Desember Rabw/14 validitas, hasil uji rank spearman, & hasil uji regresi ordinal . %
PR blgilﬂg d f fit dan p i
4 Désember Jum'at/23 Bimbingan uji SPSS pada bagian parameter estimates /K_t b w
KEMENTERIAN AGAMA REPUBLIK INDONESIA
UNIVERSITAS ISLAM NEGERI
PROFESOR KIAI HAJI SAIFUDDIN ZUHRI PURWOKERTO
FAKULTAS EKONOMI DAN BISNIS ISLAM
Jalaiy Jondnial At ani W 4 Parmnano 53126
) ) Tolp 0201 635624 1 ae 0 1 Wolvsi fald winsanzu o i
[ |
|
) : Desember Rabu/28

| S | | S—
*1disi pokok-pokok bimbingan;

diist setiap selesal bimbingan,

Wimbingan keseluruhon skripsi serta nce N c&&-

Purwokerto, 05 Januari 2023
Pembimbing,

hmini Hadi

NIP. 19701224 200501 2 001




KEMENTERIAN AGAMA REPUBLIK INDONESIA
UNIVERSITAS ISLAM NEGERI
PROFESOR KIAI HAJI SAIFUDDIN ZUHRI PURWOKERTO
FAKULTAS EKONOMI DAN BISNIS ISLAM

Jalan Jenderal Ahmad Yani No. 54 Purwokerto 53126
Telp: 0281-635624, Fax: 0281-636553; Website: febi.uinsaizu.ac.id

SURAT KETERANGAN LULUS UJIAN KOMPREHENSIFE
Nomor: 3172/Un.19/FEBIL.J.PS/PP.009/9/2022

Yang bertanda tangan dibawah ini Koordinator Prodi Perbankan Syariah Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam,
UIN Prof. K.H. Saifuddin Zuhri Purwokerto menerangkan bahwa

mahasiswa atas nama:

Nama : Septiani Arofah
NIM o 1817202125
Program Studi : Perbankan Syariah

Pada tanggal 23/09/2022 telah melaksanakan ujian komprehensif dan dinyatakan LULUS,
dengan nilai : 83/A-

Demikian surat keterangan ini dibuat dan dapat digunakan sebagai syarat mendaftar

ujian munaqasyah.

Dibuatdi  Purwokerto
Tanggal 23 September 2022
Koord. Prodi Perbankan Syariah

Hastin Tri Utami, S.E.. ML.Si.
NIP. 19920613 201801 2 001



KEMENTERIAN AGAMA REPUBLIK INDONESIA
UNIVERSITAS ISLAM NEGERI
PROFESOR KIAI HAJI SAIFUDDIN ZUHRI PURWOKERTO
FAKULTAS EKONOMI DAN BISNIS ISLAM
JI. Jend. Ahmad Yani No. 54 Purwokerto 53126
Telp. 0281-635624 Fax. 0281-636553; febi.uinsaizu.ac.id

REKOMENDASI MUNAQOSAH

Yang bertanda tangan dibawah ini

Nama : Hastin Tri Utami, S.E., M.Si.,Ak.
NIP : 19920613 201801 2 001
Jabatan . Koordinator Prodi Perbankan Syariah

Menerangkan bahwa mahasiswa atas nama:

Nama : Septiani Arofah
NIM : 1817202125
Semester/ SKS : IX/143 SKS
Program Studi : Perbankan Syariah
Tahun Akademik 1 2021/2022

Menerangkan bahwa skripsi mahasiswa tersebut telah siap untuk diujikan dan yang bersangkutan
telah memenuhi persyaratan akademik sebagaimana yang telah ditetapkan.
Demikian surat rekomendasi ini dibuat sebagai salah satu persyaratan untuk mendaftar ujian

munaqosah dan digunakan sebagaimana mestinya.

Dibuatdi  Purwokerto
Tanggal 29 Desember 2022
Koord. Prodi Perbankan Syariah Dosen Pembimbing

Hastin Tri Utami, S.E., M.Si.. Ak.
NIP. 19920613 201801 2 001

Rahmini Hadi. S.E.. M.Si.
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DAFTAR RIWAYAT HIDUP

A. ldentitas Diri

1. Nama Lengkap : Septiani Arofah
2. NIM : 1817202125
3. Tempat Tanggal Lahir : Purbalingga, 02 September 1999
4. Alamat : Dk. Kali Guwek Rt 08 Rw 20 Desa
Tunjungmuli, Kec. Karangmoncol, Kab.
Purbalingga
5. Nama Ayah . Sarto Santoso
6. Nama lbu : Khopsiyah
B. Riwayat Pendidikan
1. Pendidikan Formal
a. TK/IPAUD : TK Pertiwi 1 Tunjungmuli, 2005
b. SD/MI, tahun lulus : SDN 2 Tunjungmuli, 2011
c. SMP/MTS, tahun lulus : SMPN 4 SATU ATAP Karangmoncol,
2014

d. SMA/MA, tahun lulus : SMAN 1 Bobotsari, 2017
2. Pendidikan Non Formal
a. TPQ : TPQ ABU HASAN

Purwokerto, 05 Januari 2023

fp

Septiani Arofah



