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Abstract

In this study, the variables used were service quality, promotion, location and consumer interest in a case
study at the Mataram Sakti dealer in Muara Bulian. The purpose of this research is to provide input to
the dealers of Mataram Sakti Muara Bulian and increase knowledge for readers. The research method
used is by distributing questionnaires to customers who visit the Mataram Sakti Muara Bulian dealer, in
answering the questionnaire respondents simply mark the column that has a Likert's Scale (1 - 5) above
it. The results obtained from this study, partially service quality (X1), promo (X2) and location (X3) on
consumer interest (Y) have a positive and significant influence both partially and simultaneously, then
partially service quality (X1), promo (X2) and location (X3) on consumer interest (Y) have a positive and
significant influence both partially and simultaneously,

Keywords: Service Quality, Promotion, Location, Consumer Interest.
Abstrak

Pada penelitian ini variabel yang digunakan adalah kualitas pelayanan, promosi, lokasi dan minat
konsumen studi kasus pada dealer mataram sakti muara bulian. Tujuan penelitian ini untuk memberikan
masukan kepada pada dealer mataram sakti muara bulian dan menambah ilmu bagi pembaca. Metode
penelitian yang digunakan dengan menyebarkan kuisioner pada pelanggan yang berkunjung ke dealer
mataram sakti muara bulian, dalam menjawab kuisioner responden cukup menandai kolom yang terdapat
Skala Likert’s (1 — 5) diatasnya. Hasil yang diperoleh dari penelitian ini, secara parsial kualitas pelayanan
(X1), promo (X2) dan lokasi (X3) terhadap minat konsumen (Y) memiliki pengaruh positif dan signifikan
baik secara parsial dan simultan, selanjutnya secara parsial kualitas pelayanan

Kata Kunci: Kualitas Pelayanan, Promosi, Lokasi, Minat Konsumen.

1. Pendahuluan

Kendaraan roda dua atau kendaraan bermotor sudah menjadi kendaraan yang umum dimiliki hampir oleh
seluruh orang diseluruh dunia. Banyak sekali kita jumpai kendaraan ini dimanapun kita berada. Karena
bentuknya yang ringkas serta harga yang relatif lebih murah membuat kendaraan satu ini digemari oleh
berbagai kalangan diseluruh dunia.

Negara Indonesia dengan jumlah penduduk yang sangat banyak membutuhkan berbagai macam
transportasi yang mampu menunjang kebutuhan masyarakatnya untuk berpergian dari suatu tempat ke
tempat yang lain. Banyak transportasi darat, laut, maupun udara yang digunakan masyarakat saat ini.
Semakin banyaknya moda transportasi, membuat persaingan semakin ketat, hal ini menyebabkan
perusahaan harus memberikan pelayanan terbaiknya untuk menciptakan kepuasan konsumen sehingga
meningkatkan minat beli konsumen dan memenangkan persaingan.

Setiap perusahaan haruslah dapat membuat suatu strategi pemasaran yang tepat dan dapat membuat suatu
perencanaan untuk dapat bersaing dimasa sekarang dan akan datang. Dan semua itu harus mengacu pada
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“Consumer Oriented” yaitu dengan mempelajari segala sesuatu yang berhubungan dengan konsumen.
Karena konsumen merupakan titik sentral perhatian bagi pemasar, artinya pemasar harus berorientasi
konsumen. Perilaku konsumen sangat mempengaruhi kelangsungan hidup perusahaan sebagai lembaga
yang berusaha memenuhi kebutuhan dan keinginannya (need and wants).

Minat beli konsumen tercipta berdasarkan kepuasan maupun ketidak puasan pelanggan. Kepuasan
konsumen atau penumpang ditentukan oleh kualitas barang maupun jasa yang dikehendaki konsumen,
sehingga jaminan kualitas menjadi prioritas utama bagi setiap perusahaan, yang pada saat ini khususnya
dijadikan sebagai tolok ukur keunggulan daya saing perusahaan dan kualitas pelayanan.

Kualitas pelayanan dan karakteristik dari pelayanan turut berpengaruh dalam membentuk kualitas
pelayanan, jika kualitas pelayanan melebihi ekspektasi dari kebutuhan konsumen, pelanggan akan senang
dan mempertimbangkan pelayanan ini bisa diterima bahkan bermutu tinggi, tingginya kepuasan tersebut
juga turut akan mempengaruhi kemungkinan terjadinya pembelian berulang (Negara et al., 2018:204).

Semaking berkembangnya industri otomotif khususnya kendaraan bermotor maka semakin banyak juga
dealer yang tumbuh dan berkembang dengan berbagai merk. Dealer Mataram Sakti srendiri merupakan
dealer yang menjual kendaraan ber motor dari pabrikan Yamaha, yang mana di Indonesia sendiri merk
motor Yamaha salah satu motor yang banyak di minati konsumen. Dealer Mataram Sakti meyakini
dengan melakukan promosi yang efektif dan efisien bisa menarik pembeli dan konsumen sebanyak
mungin terhadap produk yang mereka tawarkan. Promosi merupakan aktivitas yang berpengaruh pada
pembeli atau konsumen agar produk yang ditawarkan oleh perusahaan ataupun pedagang sesuai dengan
keinginan serta kebutuhan yang dibutuhkan konsumen (Latief. 2018:94).

Minat beli konsumen merupakan sesuatu yang memiliki hubungan dengan keinginan konsumen untuk
membeli suatu produk yang dibutuhkan konsumen. Dalam menarik minat beli konsumen dapat dilakukan
dengan memilih lokasi yang mudah dituju. Memiliki lokasi yang strategis dan mudah dijangkau oleh
para konsumen sehingga dengan adanya lokasi yang strategis ini diharapkan pemiliki usaha dapat
meningkatkan minat beli konsumen. Hal ini diperkuat dengan adanya penelitian terdahulu yang
dilakukan oleh Hardiansyah (2019) dan Ekawati (2019) memiliki kesimpulan bahwa lokasi berpengaruh
signifikan terhadap minat beli konsumen. Sedangkan penelitian dari Latief (2018) yang memiliki
kesimpulan bahwa lokasi tidak berpengaruh signifikan terhadap minat beli konsumen.

Minat beli konsumen adalah sebuah perilaku konsumen dimana konsumen mempunyai keinginan dalam
membeli atau memilih suatu produk, berdasarkan pengalaman dalam memilih, menggunakan dan
mengkonsumsi atau bahkan menginginkan suatu produk (Satria, 2017:47). Minat beli konsumen adalah
suatu faktor dalam yang begitu kuat untuk memberikan motivasi tindakan, adapun dorongan tersebut
dipengaruhi terhadap stimulus serta perasaan yang baik terhadap suatu produk atau barang. Pelanggan
mengawal terhadap perilaku dimana terdapat suatu prilaku dan belum bisa juga memastikan kemampuan
konsumen (Fahmi, 2016:4).

Minat beli konsumen merupakan aktivitas psikis yang timbul karena adanya perasaan dan pikiran
terhadap suatu barang atau jasa yang diinginkan konsumen dalam melakukan pembelian. Minat pembeli
seorang berkaitan erat dengan perasaan, dimana seorang merasa puas serta senang pada saat konsumen
tersebut melihat produk yang diinginkannya sesuai.

Menurut (Tjiptono, 2008:70) Kualitas layanan adalah upaya pemenuhan kebutuhan dan keinginan

konsumen serta ketepatan penyampaiannya dalam mengimbangi harapan konsumen

Menurut (Parasuraman, dkk dalam Wendi Ardiawan Happy, 2009:25) menemukan bahwa sepuluh

dimensi yang ada dapat dirangkum menjadi lima dimensi pokok menyangkut masalah kualitas pelayanan,

yaitu :

1. Reliability (Keandalan) adalah kemempuan untuk memberikan pelayanan yang dijanjikan dengan
segera, akurat serta memuasakan

2. Responsivenes (Daya Tanggap) adalah suatu respon/kesigapan karyawan dalam membantu pelanggan
dan memberikan pelayanan yang cepat dan tanggap.

3. Assurance (Jaminan) adalah kemampuan karyawan atas pengetahuan terhadap produk/jasa secara
tepat, kualitas, keramah-tamahan, perkataan atau kesopanan dalam memberikan pelayanan,
keterampilan dalam memberikan informasi dan kemampuan dalam menanamkan kepercayaan
konsumen terhadap perusahaan..
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4. Empathy (Empati) adalah kemampuan perusahaan dalam memberikan perhatian yang bersifat
individual atau pribadi kepada para konsumennya.

5. Tangible (Bukti Fisik) adalah suatu bentuk penampilan fisik, contohnya gedung, tempat parkir,
media komunikasi dan lain sebagainya yang bersifat fisik.

Sedangkan menurut Menurut (Agus Hermawan,2012:235) Promosi adalah salah satu komponen prioritas
dari kegiatan pemasaran yang memberitahukan kepada konsumen bahwa perusahaan meluncurkan produk
baru yang menggoda konsumen untuk melakukan pembelian

Menurut (Mulyawan dan Komarudin, 2019) mengatakan bahwa bauran promosi adalah:

1. Advertising (periklanan) merupakan pesan yang menawarkan suatu produk barang atau jasa dengan
tujuan membujuk masyarakat untuk membeli barang ataujasa. Adapun dimensi dari advertesing
mencakup brosur, poster, leaflet, dan billboard dimana alat promosi tersebut diupayakan agar
konsumen mendapat informasi yang dibutuhkan sesuai dengan kebutuhan dan keinginannya.

2. Personal selling (penjualan personal) ialah komunikasi langsung (tatap muka) antara penjual dan
calon pelanggan untuk memperkenalkan suatu produk kepada calon pelanggan dan membentuk
pemahaman pelanggan terhadap produk sehingga mereka kemudian akan mencoba dan membelinya.

3. Sales promotion (promosi penjualan) adalah bentuk persuasi langsung melalui penggunaan berbagai
insentif yang dapat diatur untuk merangsang pembelian produk dengansegera dan atau
meningkatkan jumlah barang yang dibeli pelanggan. Tujuan dari promosi penjualan sangat beraneka
ragam. Melalui promosi penjualan perusahaan dapat menarik pelanggan baru, mempengaruhi
pelanggannya untuk mencoba produk pesaing, mendorong pelanggan membeli lebih banyak,
menyerang aktivitas promosi pesaing, meningkatkan impulse buying (pembelian tanpa rencana
sebelumnya) atau mengupayakan kerjasama yang lebih erat dengan pengecer.

4. Public relations (hubungan masyarakat) merupakan upaya komunikasi menyeluruh dari suatu
perusahaan untuk mempengaruhi persepsi, opini, keyakinan dan sikap berbagai kelompok terhadap
perusahaan tersebut.

5. Direct marketing (pemasaran langsung) ialah sistem pemasaran yang bersifat interaktif yang
memanfaatkan satu atau beberapa media iklan untuk menimbulkan respon yang terukur dan atau
transaksi di sembarang lokasi. Dalam direct marketing, komunikasi promosi ditunjukan langsung
kepada konsumen individual dan tujuan agar pesan-pesan tersebut ditanggapi konsumen yang
bersangkutan.

Menurut (Sunyoto, 2015:176) lokasi diartikan sebagai lokasi yang strategis dimana banyak calon

pembeli, dimana dalam artian lokasi ini mudah dijangkau, mudah dilihat konsumen dan lokasi yang

banyak dilalui dan dihuni target konsumen yang berpotensi membeli produk atau jasa yang dijual.

Sedangkan menurut (Sarjono, 2013) Indikator lokasi sebagai berikut :

a) Dekat dengan tempat tinggal, lokasi perbelanjaan tidak jauh dari tempat tinggal konsumen sehingga
para konsumen tidak kesulitan untuk menjangkaunya.

b) Mudah dijangkau transportasi umum, jika lokasi sulit dijangkau oleh transportasi umum tentu akan
mengurangi keinginan konsumen untuk datang.

¢) Aman, keamanan dan kenyamanan yang terjamin akan menjadikan konsumen betah berlangganan.

d) Memiliki tempat parkir yang luas, tersedianya lahan parkir yang cukup baik untuk kendaraan roda
dua maupun empat.

Menurut (Thomas, 2010:34) minat beli yaitu tahapan kecendrungan responden untuk bertindak sebelum
kepuasan membeli benar-benar dilakukan.

Menurut (Ferdinand, 2009 dalam Mhd Sukri Helmi Nst, 2016) minat beli dapat diidentifikasi melalui

beberapa indikator, yaitu:

1) Minat transaksional, yaitu kecenderungan seseorang untuk membeli produk.

2) Minat referensial, yaitu kecenderungan seseorang untuk mereferensikan produk kepada orang lain.

3) Minat preferensial, yaitu minat yang menggambarkan perilaku seseorang yang memiliki prefrensi
utama pada produk tersebut. Prefrensi ini hanya dapat diganti jika terjadi sesuatu produk
prefrensinya.
Minat eksploratif, yaitu minat ini menggambarkan perilaku seseorang yang selalu mencari informasi
mengenai produk yang diminatinya dan mencari informasi untuk mendukung sifat-sifat positif
tersebut.

Hipotesis — hipotesis yang digunakan dalam penelitian ini antara lain adalah sebagai berikut:
1. Kualitas pelayanan (X1) berpengaruh positif secara langsung terhadap minat konsumen ().
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2. Promosi (Xz) berpengaruh positif secara langsung terhadap minat konsumen ().
3. Lokasi (Xs) berpengaruh positif secara langsung terhadap minat konsumen ().
4. Kaualitas pelayanan (Xi) promosi (X2) dan lokasi (X3) berpengaruh positif secara langsung terhadap

minat konsumen ().

Berdasarkan tela’ah kepustakaan yang telah penulis lakukan, ada beberapa hasil penelitian yang relevan,
penulis memfokuskan state of the art review dalam penelitian ini hanya sebatas persamaan dan perbedaan
dari segi variabel, baik itu variabel eksogenus maupun variabel endogenusnya, sebagai berikut:

1.

2.

Penelitian yang dilakukan oleh Eka Marlena, dengan judul: “Pengaruh Kualitas Pelayanan Terhadap
Minat Beli Konsumen Menggunakan Jasa Transportasi Kereta Api Dalam Perspektif Ekonomi
Islam”. Hasil uji t menunjukkan bahwa variable kualitas pelayana memiliki nilai Berdasarkana
pengujian t hitung > t tabel yaitu 4,709 > 1,993 dan nilai signifikan 0,00< 0,05 maka dapat
disimpulkan Ho ditolak dan H1 diterima yang artinya variabel kualitas pelayanan berpengaruh
signifikan terhadap variabel minat beli konsumen dalam menggunakan jasa transportasi kereta api di
Stasiun Tanjung Karang Bandar Lampung. Kemudian dari hasil uji determinasi atau uji Rsquare
adalah 0,185, hal tersebut berarti 18,5% variable minat beli dipengaruhi oleh variable kualitas
pelayanan.! Persamaan dengan penelitian ini adalah terdapat variabel yang sama yaitu: kualitas
pelayanan dan minat beli. Dan perbedaannya adalah tempat penelitian.

Penelitian yang dilakukan oleh Adrian Hira Himawan, dengan judul: “Pengaruh Kualitas Produk,
Citra Merek, dan Promosi terhadap Minat Beli Notebook Acer (Studi Kasus pada Mahasiswa
Universitas Negeri Yogyakarta)”. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa: (1) kualitas produk
berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli notebook Acer, dibuktikan dari nilai t
hitung sebesar 3,185; nilai signifikansi 0,002<0,05; dan koefisien regresi sebesar 0,092; (2) citra
merek berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli notebook Acer, dibuktikan dari nilai t
hitung sebesar 6,205; nilai signifikansi 0,000<0,05; dan koefisien regresi sebesar 0,468; (3)
promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli notebook Acer, dibuktikan dari
nilai t hitung sebesar 5,882 dengan nilai signifikansi 0,000<0,05; dan koefisien regresi sebesar
0,344; dan (4) kualitas produk, citra merk, dan promosi memiliki pengaruh terhadap minat beli
notebook Acer, dibuktikan dengan hasil pengujian diperoleh nilai F hitung sebesar 49,191 dengan
signifikansi sebesar 0,000<0,05.2 Persamaan dengan penelitian ini adalah terdapat variabel yang
sama yaitu: promosi dan minat beli. Dan perbedaannya adalah Pada penelitian relevan variabel
promosi sebagai X3 sedangkan dalam penelitian ini penulis menjadikan lokasi sebagai X.

Penelitian yang dilakukan oleh Astika Pratiwi, Dengan Judul: ‘“Pengaruh Lokasi, Harga, dan
Keberagaman Produk terhadap Minat Beli pada Pasar Tradisional Argosari Wonosari”. Hasil
penelitian ini menunjukkan bahwa: (1) lokasi, harga dan keberagaman produk berpengaruh positif
terhadap minat beli di pasar tradisional Argosari Wonosari. Hal ini dibuktikan dengan nilai F
hitung sebesar 65,014 dengan signifikansi sebesar 0,000<0,05; (2) lokasi berpengaruh positif
terhadap minat beli pasar tradisional Argosari Wonosari. Hal ini dibuktikan dari nilai t hitung
sebesar 3,968; dengan nilai signifikansi sebesar 0,000<0,05; dan koefisien regresi sebesar 0,195;
(3) harga berpengaruh positif terhadap minat beli pasar tradisional Argosari Wonosari. Hal ini
dibuktikan dari nilai t hitung sebesar 5,164 dengan nilai signifikansi sebesar 0,000<0,05; dan
koefisien regresi sebesar 0,310; dan (4) keberagaman produk berpengaruh positif terhadap minat
beli pasar tradisional Argosari Wonosari. Hal ini dibuktikan nilai t hitung sebesar 6,548 dengan
nilai signifikansi sebesar 0,000<0,05; dan koefisien regresi sebesar 0,359.% Persamaan dengan
penelitian ini adalah terdapat variabel yang sama yaitu: lokasi dan minat beli. Dan perbedaannya
adalah Pada penelitian relevan variabel lokasi sebagai X1 sedangkan dalam penelitian ini penulis
menjadikan lokasi sebagai Xs.

Metodologi Penelitian

Penelitian ini adalah penelitian kuantitatif dengan jenis pendekatan survei. Penelitian survei yaitu suatu
penelitian yang dilakukan melalui pengamatan langsung terhadap suatu gejala atau pengumpulan
informasi dari populasi besar maupun kecil, tetapi data yang dipelajari adalah data dari sampel sebagai
mewakili data populasi tersebut.
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2.1. Populasi

Menurut Husaini Usman (2006:181), populasi adalah semua nilai baik hasil perhitungan maupun
pengukuran, baik kuantitatif maupun kualitatif, dari pada karakteristik tertentu mengenai sekelompok
objek yang lengkap dan jelas. Populasi diartikan sebagai wilayah generalisasi yang terdiri atas objek atau
subyek yang mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yan ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari
dan kemudian ditarik kesimpulannya. Berdasarkan pengertian tersebut, maka yang menjadi populasi
dalam penelitian ini adalah seluruh para konsumen yang melakukan pembelian sepeda motor dan yang
sedang melakukan servis di dialer Mataram Sakti Muara Bulian.

2.2. Sampel

Menurut Sugiyono (2017:81) sampel adalah sebagian dari populasi yang diambil secara representatif atau
mewakili populasi yang bersangkutan atau bagian kecil yang diamati. Penelitian terhadap sampel
biasanya disebut studi sampling. Teknik sampel yang digunakan dalam penelitian ini adalah teknik
sampling insidental. Pengambilan sampel dengan teknik insidental ini adalah teknik penentuan sampel
secara kebetulan, yaitu siapa saja yang secara kebetulan/insidental bertemu dengan peneliti dapat
digunakan sebagai sampel bila dipandang orang yang kebetulan ditemui itu cocok sebagai sumber data.
Dalam penelitian ini, peniliti akan memberikan angket kepada pelanggan yang datang berkunjung ke
Dealer Mataram Sakti Muara Bulian. Dalam penelitian ini rata-rata jumlah konsumen/populasi dari
konsumen perbulan adalah 155 orang. Menurut tabel Krejcie-Morgan jika populasi berjumlah 155 maka
sampel yang digunakan dalam penelitian sebanyak 113 orang. Untuk uji coba instrumen diambil dari
sampel penelitian sebanyak 30 orang dan tidak digunakan lagi sebagai sampel penelitian. Jadi sisa dari 30
orang yang dijadikan sampel uji coba instrumen akan dijadikan sebagai sampel penelitian yaitu berjumlah
sebanyak 83 orang pelanggan. Seluruh sampel penelitian (responden) akan mengisi 4 macam instrumen
dari variabel kualitas pelayanan, promosi, lokasi terhadap minat beli konsumen.

3. Hasil Penelitian
3.1. Pengaruh Kualitas Pelayanan (X1), Promosi (X;) dan Lokasi (X3) secara Parsial terhadap Minat
Konsumen (Y)

Uji t digunakan untuk menjawab hipotesis satu,dua dan tiga serta untuk mengetahui seberapa besar
pengaruh Kualitas Pelayanan (Xi), Promosi (X2) dan Lokasi (X3) secara parsial terhadap Minat
Konsumen (YY), dari hasil perhitungan menggunakan SPSS versi 20. Diperoleh hasil sebagai berikut:

Tabel 1. Hasil Uji Parsial variabel Kualitas Pelayanan (X1), Promosi (X2) dan Lokasi (Xs) terhadap
Minat Konsumen (Y) dengan menggunakan SPSS Versi 21.0.4

Coefficients?
Model Unstandardized Standardized T Sig.
Coefficients Coefficients
B Std. Error Beta
(Constant) 4,441 3,801 1,169 ,246
Kualitas

1 Pelayanan ,386 ,082 ,385 4,708 ,000
Promosi ,194 ,085 ,204 2,294 ,024
Lokasi ,352 ,088 ,370 4,017 ,000

a. Dependent Variable: Minat Konsumen
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3.2. Hasil Analisis Regresi Berganda

Hasil analisis regresi berganda digunakan untuk mengetahui arah pengaruh antara variabel independen
dengan variabel dependen apakah masing-masing variabel independen berpengaruh positif atau negatif.
Hasil analisis berganda diolah menggunakan SPSS Versi 20,0. Diperoleh hasil sebagai berikut:

Tabel 2. Coefficients

Coefficients?
Model Unstandardized Standardized T Sig.
Coefficients Coefficients
B Std. Error Beta
(Constant) 4,441 3,801 1,169 ,246
Kualitas
Pelayanan ,386 ,082 ,385 4,708 ,000
Promosi ,194 ,085 ,204 2,294 ,024
Lokasi ,352 ,088 ,370 4,017 ,000
a. Dependent Variable: Minat Konsumen

Berdasarkan tabel di atas diperoleh hasil koefisien regresi berganda:

Y =a+by Xy + by Xo+ b3 X3
= 4,441 + 0,386 + 0,194 + 0,352

Keterangan:

Y =

minat konsumen

a = konstanta

b: = koefisien regresi variabel kualitas pelayanan
b, = koefisien regresi variabel promosi

bs = koefisien regresi variabel lokasi

X1 = variabel kualitas pelayanan

X, = variabel promosi

Xz = variabel lokasi

Dari persamaan ini dapat diinterpretasikan:

1)

2)

3)

4)

5)
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Variabel kualitas pelayanan, promosi dan lokasi mempunyai arah koefisien yang bertanda positif
terhadap minat konsumen;

Nilai konstanta menunjukkan pengaruh variabel X (kualitas pelayanan, promosi dan lokasi), bila
variabel kualitas pelayanan naik satu satuan maka akan berpengaruh sebesar satu satuan pada
variabel minat konsumen. Artinya variabel minat konsumen akan naik atau terpenuhi sebesar satu-
satuan variabel kualitas pelayanan, promosi dan lokasi;

Nilai koefisien regresi variabel kualitas pelayanan terhadap variabel minat konsumen adalah sebesar
0,386 artinya jika kualitas pelayanan mengalami kenaikan 1 satuan, maka minat konsumen akan
mengalami peningkatan sebesar konstanta = 4,441. Koefisien regresi bernilai positif artinya antara
kualitas pelayanan dan minat konsumen berpengaruh positif. Berdasarkan perhitungan di atas dapat
diketahui bahwa pengaruh kualitas pelayanan (X:) terhadap minat konsumen (Y), atau minat
konsumen ditentukan oleh kualitas pelayanan adalah sebesar 0,386 atau 38,6%.

Nilai koefisien regresi variabel promosi terhadap variabel minat konsumen adalah sebesar 0,194
artinya jika promosi mengalami kenaikan 1 satuan, maka minat konsumen mengalami peningkatan
sebesar konstanta = 4,441. Koefisien bernilai positif artinya promosi berpengaruh positif terhadap
minat konsumen. Berdasarkan perhitungan di atas dapat diketahui bahwa pengaruh promosi (X2)
terhadap minat konsumen (), atau minat konsumen ditentukan oleh promosi adalah sebesar 0.194
atau 19,4%.

Nilai koefisien regresi variabel lokasi terhadap variabel minat konsumen adalah sebesar 0,352 artinya
jika promosi mengalami kenaikan 1 satuan, maka minat konsumen mengalami peningkatan sebesar
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konstanta = 4,441. Koefisien bernilai positif artinya promosi berpengaruh positif terhadap minat
konsumen.

Berdasarkan perhitungan di atas dapat diketahui bahwa pengaruh promosi (X5) terhadap minat konsumen

(), atau minat konsumen ditentukan oleh promosi adalah sebesar 0.352 atau 35,2%.

3.3. Koefisien Determinasi

Hasil koefisien determinasi digunakan untuk memprediksi dan melihat seberapa besar kontribusi
pengaruh yang diberikan variabel independen secara simultan terhadap variabel dependen. Koefisien
determinasi diolah menggunakan SPSS versi 20 diperoleh hasil sebagai berikut:

Model Summary

Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the
Estimate

1 ,835° ,698 ,686 5,061
a. Predictors: (Constant), Lokasi, Kualitas Pelayanan, Promosi

Hasil R sebesar 0,835% menunjukan regresi ganda (kualitas pelayanan, promosi dan lokasi) dengan minat
konsumen. Dengan mempertimbangkan variasi R Square sebesar 0,698, memiliki makna besarnya peran
atau kontribusi variabel kualitas pelayanan, promosi dan lokasi mampu menjelaskan variabel minat
konsumen sebesar 69,8%. Sedangkan sisanya sebesar 0,302 atau 30,2% dipengaruhi oleh variabel lain
yang tidak termasuk dalam penelitian ini.

4. Penutup

Berdasarkan uraian di atas, penulis menemukan hal yang baru (novelty) dari penelitian ini yaitu: kualitas
pelayanan memberikan pengaruh yang cukup besar terhadap minat konsumen. Dimana penelitian
sebelumnya belum ada ditemukan yang secara langsung membahas tentang ketiga variabel tersebut.
Sehingga dapat diambil benang merahnya, jika kualitas pelayanan baik, promosi dan lokasi sangat baik
maka akan terwujud minat konsumen dan berdampak pada kualitas dialer Mataram Sakti Muara Bulian.

Saran

Berdasarkan hasil penelitian, kesimpulan, dan implikasinya maka diajukan saran-saran sebagai berikut:

1. Diharapkan dapat sebagai sumbangan informasi bagi pimpinan Dialer Maataram Sakti Muara Bulian
yang dapat digunakan sebagai dasar untuk menentukan strategi dalam upaya meningkatkan kualitas
pelayanan, promosi dan lokasi terhadap minat konsumen.

2. Sebagai sumbangan informasi bagi pelanggan dan pimpinan Dialer Maataram Sakti Muara Bulian
sebagai usaha untuk meningkatkan kualitas pelayanan, promosi dan lokasi terhadap minat konsumen
serta memberikan gambaran yang lebih kongkrit dan dapat dijadikan sumber pijakan dalam
memberikan alternatif dalam mengelola dialer untuk meningkatkan strategi pemasaran.

3. Kepada peneliti lain agar kiranya hasil penelitian ini dapat digunakan sebagai bahan masukan atau
rujukan dalam menyelesaikan masalah yang sama, dan penelitian ini juga perlu ditindak lanjuti
khususnya yang berkaitan dengan variabel-variabel yang sama.
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