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PENGARUH LOKASI USAHA DAN KUALITAS PELAYANAN TERHADAP MINAT
BELI KONSUMEN DI UD. HARUS BERSAMA TELUKDALAM

Sadarman Zendrato, MM

Abstrak
Ruang lingkup penelitian ini bertujuan: (1) Untuk mengetahui pengaruh

Karakteristik Personal terhadap Keputusan Pembelian di UD. Brian  Telukdalam,
(2) Untuk mengetahui pengaruh Lokasi terhadap Keputusan Pembelian di UD.
Brian  Telukdalam. (3) Untuk mengetahui Pengaruh Karakteristik Personal dan
Lokasi terhadap Keputusan Pembelian di UD. Brian  Telukdalam. Jenis penelitian
ini merupakan penelitan kuantitatif yang bersifat asosiatif dengan unit kerja yang
diteliti adalah keseluruhan konsumen atau pelanggan yang berkunjung di UD.
Brian  Telukdalam. Penelitian ini termasuk penelitian populasi dengan jumlah
populasi sebanyak 37 responden. Alat uji yang di gunakan dalam penelitian ini
menggunakan asumsi klasik, metode analisis data yang di gunakan adalah
analisis regresi berganda.

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa Karakteristik Personal dan Lokasi
berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian, yang di
tunjukkan dengan nilai thitung (4.810) > ttabel (1,689) dan tingkat signifikansi 0,000
< (0,05). dan nilai thitung artinya Karakteristik Personal dan Lokasi berpengaruh
terhadap Karakteristik Personal, hasil secara simultan diperoleh nilai F hitung
(12.923) > F tabel (3.270) dan Sig. F hitung (0,000) < (0,05) artinya Karakteristik
Personal dan Lokasi secara bersama-sama berpengaruh signifikan terhadap
Keputusan Pembelian di UD. Brian  Telukdalam. Sedangkan nilai koefisien
determinasi (R2) sebesar 0.432 (43.2%) dan sisanya 56.8% dijelaskan variabel
lain.

Berdasarkan hasil penelitian diatas maka peneliti menyimpulkan bahwa
sebaiknya kepada menejer UD. Brian Telukdalam harusnya ada penyesuaian
dalam menghadapi karakteristik pembeli, mengetahui tempat usaha  yang
strategis dan lebih memperhatikan konsumen dalam menawarkan produk yang
diinginkan. Sehingga keputusan konsumen dalam membeli produk sesuai dengan
harga yang ditawarkannya.

Kata kunci : Karakteristik Personal, Lokasi dan Keputusan Pembelian

PENDAHULUAN

Latar Belakang Masalah

Perkembangan ekonomi global menjadikan kondisi persaingan semakin kompetitif.

Inovasi dan kreatifitas sebagai dasar persaingan yang berpengaruh pada perusahaan sebagai

penyedia produk untuk konsumen. Perusahaan harus selalu dinamis dan berinovasi menghadapi

tantangan yang semakin beragam dan ketat setiap waktunya. Perubahan yang terjadi harus

disikapi sebagai keharusan atas konsekuensi dinamika perubahan jaman. Pada perubahan jaman

pengelolaan sumber daya manusia faktor yang penting, karena sumber daya manusia adalah

menggerakkan fungsi-fungsi manajemen seperti, keuangan, pemasaran, produksi dan teknologi.

Sumber daya manusia sebagai penggerak menjadi sumber daya strategis yang harus

diberdayakan potensinya. Organisasi yang ideal dalam perkembangannya harus fokus pada

sumber daya manusia untuk menjalankan fungsi dengan maksimal.
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Manusia sebagai individu yang terlibat langsung dalam kegiatan perusahaan dalam

menjalankan tugasnya membutuhkan pemimpin. Seorang pemimpin harus memiliki Kapasitas

antara lain yaitu kapasitas dalam kecerdasan emosional. Pemimpin yang cerdas secara

emosional akan mampu menggerakkan bawahan dan rekan satu level untuk bersama-sama

mencapai tujuan.

Strategi yang dapat dilakukan oleh perusahaan adalah menentukan atau memilih

karyawan yang memiliki kemampuan dalam pemasaran atau yang berkarakteristik personal

tinggi. Yang dimaksud karakteristik personal adalah sifat seorang penjual atau pemasar dalam

melayani pelanggan agar lebih tertarik dan mau membeli produk yang ditawarkan kepada

pelanggan atau konsumen bahkan menjadi pelanggan tetap dan tidak pindah pada usaha lain.

Karakteristik personal merupakan faktor utama penentu keberhasilan perusahaan

dagang karena semua kegiatan bergerak di perdagangan apa bila produk berhasil terjual dalam

jumlah banyak maka laba perusahaan cenderung meningkat dan dan apabila produk tidak terjual

maka perusahaan akan mengalami kerugian bahkan lama kelamaan akan gulung tikar atau pailit.

Karakteristik personal di pengaruhi oleh beberapa faktor  mencakup usia, jenis kelamin,

masa kerja, tingkat pendidikan, suku bangsa, dan kepribadian. Secara personal penjual memiliki

karakteristik yang berbeda-beda, orang yang berusia mudah memiliki karakteristik yang lebih

menarik dari pada yang berusia tua, jenis kelamin misalnya perempuan memiliki sifat yang

lembut dari pada laki-laki sehingga pelanggan lebih cenderung membeli kepada perempuan dari

pada laki-laki begitu juga dengan masa kerja mempengaruhi karakteristik personal misalnya

seorang yang sudah lama lebih memiliki sifat yang ramah kepada pelanggan karena sudah biasa

atau sudah berpengalaman sedangkan karyawan yang baru masih bersifat kaku dalam melayani

konsumen. Karakteristik seorang penjual yang baik adalah melayani pelanggan dengan cara

menanggapi semua keluhan pelanggan, menerima kritik pelanggan tentang produk yang

dipasarkan dan mengadakan perubahan terhadap produk sesuai dengan pertimbangan

perusahaan agar keinginan konsumen terpenuhi dan akhirnya mendapatkan laba.

Dari beberapa faktor yang mempengaruhi karakteriti tersebut seorang pelaku usaha

harus mampu memilih karyawan yang memiliki kemampua dalam menarik perhatian pelanggan.

Selain kemampuan perusahaan dalam memilih karyawan yang berkarakteristik personal yang

dapat menunjang kelancaran usaha, disamping itu perusahaan juga harus mampu menentukan

lokasi penjualan karena pelanggan lebih cenderung memilih produk yang tidak sulit didapatkan.

Lokasi usaha adalah  tempat perusahaan beroperasi atau tempat perusahaan melakukan

kegiatan untuk mamasarkan barang dan jasa yang mementingkan segi ekonominya. Pemilihan

lokasi suatu perusahaan akan mempengaruhi risiko dan keuntungan perusahaan tersebut secara

keseluruhan, mengingat lokasi sangat mempengaruhi biaya tetap maupun biaya variabel, baik

dalam jangka menengah maupun jangka panjang.

Pemilihan lokasi yang strategis merupakan kerangka kerja yang perspektif bagi

pengembangan suatu kegiatan yang bersifat komersil. Artinya, lokasi tersebut harus memiliki
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atau memberikan pilihan-pilihan yang menguntungkan dari sejumlah akses yang ada. Semakin

strategis suatu lokasi suatu tempat kedudukan perusahaan, berarti akan semakin besar peluang

keuntungan yang akan diperoleh. Dengan demikian, tujuan penentuan lokasi suatu tempat

kedudukan perusahaan yaitu untuk memperbesar keuntungan dengan menekan biaya produksi

dan meraih pangsa pasar yang lebih luas.

Karakteristik personal yang baik dan lokasi usaha yang mampu dijangkau oleh

pelanggan akan memperkuat keputusan pembelian pelanggan. Keputusan pembelian adalah

sebagai kecenderungan konsumen untuk menentukan  suatu merek atau jenis produk yang akan

di beli berdasarkan pertimbangan yang mantang. Seorang pelanggan memutuskan untuk

membeli suatu produk tertentu apa bila semua keinginannya terpenuhi.  Proses keputusan

pembelian yang konsumen menyangkut pada Pengenalan masalah kebutuhan, pencarian

informasi, evaluasi alternatif, keputusan pembelian dan perilaku pasca pembelian. Pengenalan

masalah, yaitu konsumen menyadari akan adanya kebutuhan.

Pencarian informasi, yaitu konsumen ingin mencari lebih banyak konsumen yang

mungkin hanya memperbesar perhatian atau melakukan pencarian informasi secara aktif.

Evaluasi alternatif, yaitu mempelajari dan mengevaluasi alternatif yang diperoleh melalui

pencarian informasi untuk mendapatkan alternatif pilihan terbaik yang akan digunakan untuk

melakukan keputusan pembelian.  Keputusan membeli, yaitu melakukan keputusan untuk

melakukan pembelian yang telah diperoleh dari evaluasi alternatif terhadap merek yang akan

dipilih. Perilaku sesudah pembelian, yaitu keadaan dimana sesudah pembelian terhadap suatu

produk atau jasa maka konsumen akan mengalami beberapa tingkat kepuasan atau

ketidakpuasan.

TINJAUAN PUSTAKA

Karakteristik Personal

Pengertian Karakteristi Personal

Sumber daya yang terpenting dalam organisasi adalah sumber daya manusia, orang-

orang yang memberikan tenaga, bakat, kreativitas, dan usaha mereka kepada organisasi agar

suatu organisasi dapat tetap eksistensinya. Setiap manusia memiliki karakteristik yang berbeda

antara satu dengan yang lainnya. Berikut ini beberapa pendapat mengenai karakteristik individu.

Menurut Zajac (1990:35) menyatakan bahwa, “Karakteristik personal (individu)

mencakup usia, jenis kelamin, masa kerja, tingkat pendidikan, suku bangsa, dan kepribadian”.

Robbins (2006:105) menyatakan bahwa, “Faktor-faktor yang mudah didefini sikan dan

tersedia, data yang dapat diperoleh sebagian besar dari informasi yang tersedia dalam berkas

personalia seorang Karyawan  mengemukakan karakteristik meliputi usia, jenis kelamin, status

perkawinan, banyaknya tanggungan dan masa kerja dalam organisasi”.  Siagian (2008:201)

menyatakan bahwa, “Karakteristik biografikal (individu) dapat dilihat dari umur, jenis kelamin,

status perkawinan, jumlah tanggungan dan masa kerja”.
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METODE PENELITIAN

Jenis  Penelitian

Jenis penelitian yang Peneliti gunakan adalah penelitian kuantitatif yang bersifat

asosiatif. Perlu diketahui bahwa penelitian kuantitatif, sesuai dengan namanya banyak dituntut

menggunakan angka, mulai dari pengumpulan data, penafsiran terhadap data tersebut serta

menampilkan hasilnya. Dengan demikian dapat diketahui bahwa sifat penelitian asosiatif

dimaksudkan untuk menguji hipotesis antara variabel-variabel penelitian sehingga diketahui

pengaruh antar variabel tersebut, yaitu antara variabel bebas dan variabel terikat.

Populasi dan sampel

Populasi

Menurut Umar (2013:77) “Populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri atas

subyek-subyek yang mempunyai karakteristik dan mempunyai kesempatan yang sama untuk

dipilih menjadi anggota sampel”. Dalam penelitian ini populasi yang lebih dipilih erat kaitannya

dengan masalah yang diteliti. Dalam penelitian ini yang menjadi populasi adalah keseluruhan

konsumen atau pelanggan yang berkunjung di objek penelitian.

Sampel

Menurut Sugiyono (2007:116) “sampel adalah sebagian dari jumlah dan karakteristik

yang dimiliki oleh populasi”. Sesuai dengan pengertian ini maka pengambilan sampel harus

diperhatikan agar pemilihan sampel tersebut dapat benar-benar sesuai dengan yang dibutuhkan

dalam penelitian dan dapat mewakili populasi. Karena populasi dalam penelitian ini adalah

populasi tak terbatas, maka Peneliti menggunakan teknik penarikan sampel secara insidensial

(secara kebetulan) artinya siapapun konsumen yang ketemu pada masa pelaksanaan penyabaran

kuesioner sejumlah itulah sampel penelitian ini. Waktu yang digunakan oleh peneliti untuk

menyebarkan kuesioner adalah selama 1 (satu) bulan dilakukan setiap hari Jumaat dan sabtu

dari pukul 09.00 wib s/d 12.00 wib. Sampel yang diperoleh selama satu bulan adalah sebanyak

37 responden.

PEMBAHASAN

Dalam penelitian ini menggunakan analisis regresi linier berganda dengan metode

ordinary last square (OLS) yang berfungsi untuk mengetahui ada tidaknya pengaruh antara

variabel bebas dengan variabel terikat. Untuk mengetahui pengaruh karakteristik personal dan

lokasi terhadap keputusan pembelian di Ud. Brian Telukdalam dengan persamaan regresi yang

diperoleh:

Y෡= 13.178 + 0.561 X1 + 0.154 X2

Keterangan :
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Y෡ = Variabel terikat yang diprediksikan

0ߚ = 13.178

1ߚ = 0.561

2ߚ = 0.154

X1, X2 = Variabel bebas

Berdasarkan hasil persamaan regresi linier diatas, maka koefisien regresi untuk

൫β1൯ sebesar 0,561 dan 0.154 artinya setiap peningkatan sebesar 100% pada variabel

karakteristik personal dengan asumsi variabel lainnya tetap, maka keputusan pembelian akan

mengalami kenaikan sebesar 56.1% dan setiap peningkatan 100 % pada variabel lokasi maka

kinerja pegawai meningkat 15.4%.

Berdasarkan hasil penelitian menunjukkan bahwa nilai thitung untuk X1 (4.810) > ttabel

(1.687) dan tingkat signifikan 0.000< 0.05 dan thitung untuk X2 (2.229) > ttabel (1.687) dan tingkat

signifikan 0.033< 0.05, maka Ha diterima dan Ho ditolak, artinya variabel karakteristik personal

(X1) dan variabel lokasi (X2) berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian

(Y). Dalam hal ini, karakteristik personal dan lokasi dapat meningkatkan keputusan pembelian

di Ud. Brian Telukdalam Kabupaten Nias Selatan.

PENUTUP

Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang telah diuraikan, dapat ditarik

kesimpulan bahwa karakteristik personal dan lokasi terhadap keputusan pembelian di Ud. Brian

Telukdalam. Hal ini dapat diuraikan sebagai berikut:

1. Dari hasil estimasi yang dilakukan maka variabel karakteristik personal dan lokasi secara

parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian di Ud. Brian

Telukdalam. Dengan nilai thitung (4.810) > ttabel (1,689) dan tingkat signifikansi 0,000 < 0,05,

maka Ha diterima dan H0 ditolak, artinya variabel karakteristik personal (X1) berpengaruh

positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Kemudian variabel lokasi berpengaruh

positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian yang ditunjukkan oleh nilai thitung

(2.229) > ttabel (1,689) dan tingkat signifikan sebesar 0,033 < 0,05, maka keputusannya

adalah Ha diterima dan Ho ditolak dengan arti bahwa varibel lokasi (X2) berpengaruh positif

dan signifikan terhadap variabel keputusan pembelian di Ud. Brian Telukdalam

2. Variabel karakteristik personal dan lokasi kerja secara bersama-sama (simultan) berpengaruh

positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian di Ud. Brian Telukdalam. Dengan nilai

nilai Fhitung sebesar 12.923 > nilai Ftabel sebesar 3.270 pada df numerator 2, df deminator 35

dengan tingkat signifikan 0.000 < 0.05. Artinya bahwa semua variabel bebas (karakteristik

personal) mampu menjelaskan variabel terikat (keputusan pembelian)

dengan kata lain variabel bebas secara bersama-sama mempengaruhi variabel terikat pada

tingkat kepercayaan 95%.
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3. Koefisien determinasi (R2) sebesar 0.432 (43.2%) sehingga dapat ditunjukkan bahwa 43.2%

keragaman varibel terikat (keputusan pembelian) dapat dijelaskan variabel-variabel bebas

(karakteristik personal dan lokasi) sedangkan sisanya 56.8 % dipengaruhi oleh variabel lain

diluar model.

Saran

Saran-saran yang dapat diberikan oleh peneliti berdasarkan temuan penelitian adalah:

1. Diharapkan kepada menejer ud. Brian Telukdalam karakteristik personal harusnya ada

penyesuaian dalam menghadapi konsumen

2. Peran dalam lokasi usaha menejer ud. Brian perlu mengetahui tempat tempat usaha  yang

strategis.

3. Dalam rangka menghadapi persaingan di bidang usaha sejenis, pemilik usaha diharapkan

lebih memperhatikan konsumen dalam menawarkan produk yang diinginkan. Sehingga

keputusan konsumen dalam menawarkan produk tersebut sesuai dengan harga yang

ditawarkannya.
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