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Abstrak 

Permasalahan penelitian ini adalah minat beli konsumen yang relatif rendah Tujuan 

penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh faktor kualitas pelayanan, merek, harga 

dan ketersediaan barang terhadap minat beli konsumen di UD. Linda Telukdalam. Jenis 

penelitian ini adalah kuantitatif. Subjek dalam penelitian ini adalah konsumen UD. Linda 

Telukdalam sebanyak 37 orang. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa adanya 

pengaruh menggunakan data angket yang disebarkan kepada 37 konsumen di UD. Linda 

Telukdalam. Hasil penelitian menunjukkan bahwa faktor kualitas pelayanan, merek, 

harga dan ketersediaan barang mempengaruhi secara positif dan signifikan minat beli 

konsumen di UD. Linda Telukdalam. Disimpulkan bahwa ketika terjadinya peningkatan 

pada faktor kualitas pelayanan, merek, harga dan ketersediaan barang, maka minat beli 

konsumen mengalami peningkatan. Peneliti menyarankan (1) UD. Linda Telukdalam 

perlu memberikan pelayanan secara konsisten kepada konsumen sehingga konsumen 

senang dan mau membeli ulang. Pelayanan yang konsisten seperti mengutamakan 

melayani konsumen yang sudah lama dating; (2) UD. Linda Telukdalam perlu 

menunjukkan sikap empati terhadap konsumen seperti mendekati dan menganggap 

konsumen sebagai teman dekat atau keluarga sehingga memberikan kesan yang baik 

kepada pembeli; (3) UD. Linda Telukdalam harus memperhatikan dan menyesuaikan 

harga barangnya dengan pesaing lainnya sehingga barang yang ditawarkan dapat 

dijangkau oleh konsumen. 

Kata Kunci: Kualitas Pelayanan; Merek; Harga; Ketersediaan Barang. 

Abstract 

Problems of this research is enthusiasm buy consumer which relative lower the Target of this 

research is to know influence of service quality factor, brand, price and availability of goods to 

enthusiasm buy consumer in UD. Linda Telukdalam. this Type Research is quantitative. Subject in 

this research is consumer of UD. Linda Telukdalam counted 37 people. Result of this research 

indicate that the existence of influence use propagated enquette data to 37 consumer in UD. Linda 

Telukdalam. Result of research indicate that service quality factor, brand, price and availability of 

goods influence positively and enthusiasm significan buy consumer in UD. Linda Telukdalam. 

Concluded by that when the happening of make-up of at service quality factor, brand, price and 

availability of goods, hence enthusiasm buy natural consumer of improvement. Researcher suggest 

(1) UD. Linda Telukdalam require to give service consistently to consumer so that consumer like 

and will buy to repeat. consistent service like majoring to serve consumer which have is old [of] 

dating; (2) UD. Linda Telukdalam require to show empathy attitude to consumer like coming near 
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and assuming consumer as close friend or family so that give good impression to buyer; (3) UD. 

Linda Telukdalam have to pay attention and accomodate its goods price with other competitor so 

that goods which on the market can be reached by consumer. 

  

Keyword: Quality of Service, Brand, Price, Availibility of Goods. 

A. Pendahuluan 

Salah satu upaya dalam 

meningkatkan minat beli dengan 

memperhatikan persepsi terhadap apa 

yang diinginkan konsumen. Konsumen 

akan menampakkan perilakunya setelah 

melakukan persepsi terhadap keputusan 

apa yang akan diambil dalam membeli 

suatu barang. Persepsi merupakan suatu 

proses yang dilakukan konsumen untuk 

memilih, mengatur dan menafsirkan. 

Proses dalam memilih, mengatur dan 

menafsirkan merupakan hal yang sangat 

penting berdasarkan kebutuhan, nilai-nilai 

dan harapan setiap individu. Selain dari hal 

tersebut, dalam meningkatkan minat beli 

konsumen, perlu memperhatikan kualitas 

pelayanan dan harga. Naik atau turunnya 

minat beli konsumen, disebabkan oleh 

kualitas pelayanan dan juga harga. 

Pelayanan yang baik dan harga yang 

terjangkau akan membuat pelanggan 

merasa puas dan memungkinkan mereka 

untuk datang kembali melakukan 

pembelian ulang.  

Adapun faktor-faktor yang dapat 

mempengaruhi minat beli yang dominan 

yaitu kualitas pelayanan, merek, harga dan 

ketersediaan barang. Kualitas pelayanan 

adalah nilai lebih dari pelayanan yang 

diterapkan oleh penjual kepada konsumen. 

Dengan adanya kualitas pelayanan tentu 

akan membuat konsumen nyaman dan 

senang hingga akhirnya berminat untuk 

melakukan pembelian secara berulang-

ulang ditempat usaha. Kualitas pelayanan 

ini dapat dilihat dari bentuk fisik maupun 

non fisik. Pelayanan fisik seperti 

penampilan dari tenaga kerja, ketersediaan 

ruang tunggu, toilet dan tempat parkir. 

Brand (merek) merupakan suatu ciri 

dari produk yang dapat membuat secara 

konsisten pelanggan akan selalu memilih 

produk tersebut. Produk yang memiliki 

merek dan dikenal lebih luas oleh pasar 

serta diseimbangin dengan kualitas 

terhadap produk tersebut akan membuat 

produk tersebut terkenal dan mudah dicari 

dimana-mana. Produk yang memiliki 

merek kuat akan membuat konsumen 
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untuk membeli secara terus-menerus. Sikap 

dari konsumen ketika melakukan 

pembelian sangat memperhatikan akan 

kualitas terhadap produk yang dibeli 

tersebut meskipun produk yang dibeli 

merupakan produk yang baru atau 

pertama kali dibeli. Dengan 

memperhatikan kualitasnya dan terbukti 

sesuai dengan harapan konsumen tentu 

akan membuat pembeli menandai merek 

dari produk yang telag dibeli sebelumnya 

sehingga di waktu membutuhkan produk 

tersebut akan dibeli ulang secara terus 

menerus karen kepercayaannya atas kesan 

atau pengalaman sebelumnya. 

Harga juga menjadi salah satu faktor 

karena konsumen suka membanding-

bandingkan harga dari setiap penjual di 

pasar. Oleh karena itu, produk yang sama 

di setiap usaha dagang tetapi terdapat 

harga yang relatif rendah dari tempat 

usaha dagang lainnya tentu konsumen 

akan berminat untuk membeli ditempat 

usaha yang menawarkan harga termurah. 

Kenyataannya ada banyak produk yang 

sama tetapi memiliki harga yang berbeda-

beda. Hal tersebut dapat ditentukan dari 

jenis kualitas dan juga bagian dari strategi 

usaha. Dimana tawaran yang dipasarkan 

membedakannya dengan tawaran usaha 

lain dengan jenis produk yang sama dan 

khualitas yang sama. Hal ini bertujuan 

untuk menarik perhatian konsumen dan 

membuatnya melakukan pembelian 

ditempat usaha. 

Ketersediaan barang merupakan 

sejauhmana sikap konsumen terhadap 

ketersediaan produk yang ada. 

Ketersediaan produk di tempat usaha 

membuat konsumen tidak kecewa sehingga 

mendorongnya untuk membeli produk 

ditempat usaha secara terus-menerus. 

Untuk menjaga agar persediaan barang di 

tempat usaha selalu ada tentu pemasar 

dituntu untuk memperhatikan barang 

mana saja yang ketersediaannya berkurang 

sehingga sebelum mengalami 

ketidaktersediaan barang di tempat usaha 

produk tersebut sudah di order atau 

melakukan pembelajannya dari pabrik agar 

produk selalu ada dan bisa di order dengan 

cepat dan efektif sesuai dengan permintaan 

konsumen. 

Minat beli konsumen merupakan 

perilaku konsumen dalam sikap 

mengkonsumsi barang sebelum melakukan 

keputusan pembelian terhadap produk. 

Definisi minat beli menurut Thamrin dalam 
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Dewi (2014) adalah merupakan bagian dari 

komponen perilaku konsumen dalam sikap 

mengkonsumsi, kecenderungan responden 

untuk bertindak sebelum keputusan 

membeli benar-benar dilaksanakan. 

Selanjutnya, menurut Schiffman dan Kanuk 

dalam Shahnaz dan Wahyono (2016) bahwa 

minat merupakan ketertarikan konsumen 

terhadap suatu produk dengan mencari 

informasi tambahan. 

Berdasarkan pendapat di atas, 

disimpulkan bahwa minat beli merupakan 

suatu keputusan pembelian yang dilakukan 

oleh konsumen secara berulang yang 

membuat dirinya tertarik akan produk 

tersebut dan merasa bahwa produk 

tersebut memenuhi kebutuhannya. 

Olsen dan Wyckoff dalam Diza dkk 

(2016) mengatakan bahwa jasa pelayanan 

adalah sekelompok manfaat yang berdaya 

guna baik secara eksplisit maupun implisit 

atas kemudahan untuk mendapatkan 

barang maupun jasa pelayanan. Kotler 

dalam Lubis (2017), mengatakan bahwa 

kualitas pelayanan adalah sebuah kinerja 

yang dapat ditawarkan oleh seseorang 

kepada orang lain. Kinerja ini dapat berupa 

tindakan yang tidak berwujud serta tidak 

berakibat pada kepemilikan barang apapun 

dan terhadap siapapun. Poin utamanya 

adalah pelayanan merupakan suatu 

tindakan yang dilakukan oleh seseorang 

penjual kepada pembeli/ konsumennya 

demi memenuhi kebutuhan dan keinginan 

konsumen. 

Berdasarkan pendapat di atas, 

disimpulkan bahwa kualitas pelayanan 

adalah suatu tindakan atau kegiatan yang 

pada dasarnya tidak terwujud dan tidak 

mengakibatkan kepemilikan apapun, tetapi 

memberikan nilai tambahan dari harapan 

atau keinginan konsumen. 

Konsep merek tidak terlepas dari 

kecitraan atas kualitas yang dimiliki oleh 

suatu produk sehingga konsumen merasa 

nyaman untuk menggunakan produk yang 

di tawarkan oleh usaha. Merek merupakan 

aspek yang sangat penting dari merek dan 

dapat didasarkan kepada kenyataan atau 

fiksi tergantung bagaimana konsumen 

mempersepsikannya. Pendapat tersebut di 

atas, diperkuat oleh Surachman  dalam 

Prasetya (2014) menjelaskan bahwa merek 

adalah suatu pandangan masyarakat 

terhadap suatu produk”. Pendapat ini 

memberikan tanggapan bahwa citra merek 

merupakan hasil evaluasi berdasarn 
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persepsi masyarakat terhadap suatu 

produk. 

Berdasarkan pendapat di atas dapat 

disimpulkan bahwa merek merupakan 

suatu nama produk yang melekat pada 

benak seorang konsumen karena produk 

tersebut sangat dipercayai untuk 

dikonsumsinya. 

Harga dalam kegiatan bisnis dapat 

diartikan sebagai nilai atas produk yang 

ditagihkan kepada pembeli. Menurut 

Tandjung dalam Achidah dkk (2016), harga 

adalah jumlah uang telah disepakati oleh 

calon pembeli dan penjual untuk ditukar 

dengan barang atau jasa dalam transaksi 

bisnis normal. Pengertian ini cukup 

memberikan penjelasan bahwa harga 

merupakan ketentuan nilai suatu produk 

yang ditawarkan oleh penjual kepada 

pembeli. Kotler dan Keller dalam Samosir 

(2015) menjelaskan bahwa harga adalah 

satu elemen bauran pemasaran yang 

menghasilkan pendapatan, elemen lain 

menghasilkan biaya. 

Berdasarkan pendapat yang telah 

dipaparkan di atas, maka ditarik suatu 

kesimpulan bahwa harga merupakan suatu 

ketentuan yang diberikan oleh penjual 

tentang jumlah yang harus dikeluarkan 

oleh pembeli untuk mendapat produk 

sesuai dengan kesepakatan antara penjual 

dengan pembeli. 

Ketersediaan barang menjadi salah 

satu faktor enting dalam menumbuhkan 

minat beli konsumen di tempat usaha.  

Ketersediaan barang merupakan kelebihan 

dari penjual untuk menyiapkan kebutuhan-

kebutuhan yang diinginkan oleh pembeli. 

Menurut Conlon dan Mortimer dalam 

Sugiharto (2020) menyatakan ketersediaan 

produk adalah suatu faktor yang berkaitan 

dengan ketersediaan produk ataupun 

kemudahan untuk memperoleh produk 

tersebut, serta segala sesuatu yang 

dibutuhkan oleh pelanggan dalam rangka 

mengkonsumsi produk. tersebut. 

Selanjutnya, menurut Gilbert dalam 

Widodo (2016) menjelaskan  bahwa 

ketersediaan barang merupakan 

keseluruhan dari penawaran yang 

dilakukan secara normal oleh perusahaan 

kepada konsumen dalam memberikan 

layanan, letak toko, dan nama barang 

dagangannya. 

Berdasarkan pendapat di atas, 

disimpulkan bahwa ketersediaan barang 

merupakan sebuah nilai baik kepada 
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penjual dalam melengkapi setiap produk 

yang dbutuhkan. 

 

B. Metode Penelitian 

Jenis penelitian yang di gunakan 

dalam penelitian ini adalah penelitian 

kuantitatif. Menurut Sujarweni (2014:39) 

bahwa “Penelitian kuantitatif adalah jenis 

penelitian yang menghasilkan penemuan-

penemuan yang dapat dicapai (diperoleh) 

dengan menggunakan prosedur-prosedur 

statistik atau cara-cara lain dari kuantifikasi 

(pengukuran)”. Penelitian ini bersifat 

asosiatif yaitu hubungan antara variabel 

yang satu atau lebih dengan variabel 

lainnya. 

Jenis data pada penelitian ini adalah 

mengunakan data primer. Menurut Siagian 

dan Sugiarto (2000:16) “Data primer 

merupakan data yang didapat dari sumber 

pertama, dari individu seperti hasil 

wawancara atau hasil pengisian kuesioner 

yang biasa dilakukan oleh peneliti”. 

Sumber data diperoleh dari konsumen 

melalui penyebaran angket atau koesioner 

kepada konsumen UD. Linda Telukdalam.. 

Metode analisis data yang 

digunakan adalah analisis regresi linier 

berganda. Regresi berganda adalah model 

regresi dengan lebih dari satu variabel 

penjelas. Disebut berganda karena 

banyaknya faktor yang mungkin 

mempengaruhi variabel tak bebas. 

Hubungan fungsional antara variabel 

tergantung (Y) dengan variabel bebas (X1, 

X2, X3, X4) secara umum dapat ditulis 

sebagai berikut (Suliyanto, 2011:53): 

 

Atau persamaan regresi liniernya dapat 

ditulis sebagai berikut: 

Y = a + b1X1+ b2X2+ b3X3+ b4X4+ԑ 

Keterangan:  

Y  = Variabel minat beli 

a  = Konstanta 

1  = Koefesiensi regresi untuk X1 

2  = Koefesiensi regresi untuk X2 

3  = Koefesiensi regresi untuk X3 

4  = Koefesiensi regresi untuk X4 

X1  = Variabel kualitas pelayanan 

X2  = Variabel merek 

X3  = Variabel harga 

X4  = Variabel ketersediaan barang 

ԑ = Standar eror 

Untuk mengestimasi koefisien 

regresi persamaan di atas diregres 

menggunakan metode Ordinary Least Square 
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(OLS), sehingga menghasilkan persamaan 

berikut: 

44332211
ˆˆˆˆˆ XbXbXbXbaY ++++=  

 

 

 

 

 

Dalam menganalisis regresi 

berganda ini, penulis menggunakan alat 

bantu pengolah data yaitu SPSS (Statistical 

Product and Service Solutions) 16.0 for 

Windows. 

C. Hasil Penelitian dan 

Pembahasan 

Hasil peneitian menunjukkan bahwa 

nilai thitung variabel kualitas pelayanan (X1) 

sebesar 3.966 dan tingkat signifikan sebesar 

0,000. Sedangkan nilai ttabel = 1.694, karena 

nilai thitung (3. 966) > ttabel (1.694) dan tingkat 

signifikan sebesar 0,000 < 0.05, maka 

keputusannya adalah Ha diterima dan H0 

ditolak dengan kata lain bahwa variabel 

kualitas pelayanan berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap variabel minat beli 

konsumen di UD. Linda Telukdalam. 

Hasil peneitian menunjukkan bahwa 

nilai thiung variabel merek (X2) sebesar 3.440 

dan tingkat signifikan sebesar 0,002. 

Sedangkan nilai ttabel = 1.694,  karena nilai 

thitung (3.440) > ttabel (1.694) dan tingkat 

signifikan sebesar 0,002 < 0.05, maka 

keputusannya adalah Ha diterima dan H0 

ditolak dengan kata lain bahwa variabel 

merek berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap variabel minat beli konsumen di 

UD. Linda Telukdalam. 

Hasil peneitian menunjukkan bahwa 

thiung variabel harga (X3) sebesar 3.805 dan 

tingkat signifikan sebesar 0,001. Sedangkan 

nilai ttabel = 1.694, karena nilai thitung (3.805) > 

ttabel (1.694) dan tingkat signifikan sebesar 

0,001 < 0.05, maka keputusannya adalah Ha 

diterima dan H0 ditolak dengan kata lain 

bahwa variabel harga berpengaruh positif 

dan signifikan terhadap variabel minat beli 

konsumen di UD. Linda Telukdalam. 

Hasil peneitian menunjukkan bahwa 

nilai thiung variabel ketersediaan barang (X4) 

sebesar 3.502 dan tingkat signifikan sebesar 

0,001. Sedangkan nilai ttabel = 1.694, karena 

nilai thitung (3.502) > ttabel (1.694) dan tingkat 

signifikan sebesar 0,001 < 0.05, maka 
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keputusannya adalah Ha diterima dan H0 

ditolak dengan kata lain bahwa variabel 

ketersediaan barang berpengaruh positif 

dan signifikan terhadap variabel minat beli 

konsumen di UD. Linda Telukdalam. 

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 menganalisis 

pengaruh kualitas pelayanan, merek, harga 

dan ketersediaan barang terhadap minat 

beli konsumen di UD. Linda Telukdalam 

dengan persamaan regresi yang diperoleh: 

= -11,209 + 0,322X1+ 0,281X2 +  0,313X3 +  

0,260X4 + e 

Keterangan : 

  = Variabel terikat yang 

     diprediksikan 

a = -11,209 

b1 = 0,322 

b2 = 0,281 

b3 = 0,313 

b4 = 0,260 

X1,X2, X3, X4 = Variabel bebas 

e = Nilai residu 

Nilai 11,209 merupakan nilai 

konstanta (minat beli) jika nilai kualitas 

pelayanan, merek, harga dan ketersediaan 

barang sama dengan nol. Nilai 0,322 

merupakan nilai koefisien dari variabel 

kualitas pelayanan (b1) sebesar 0,322 

artinya setiap terjadi peningkatan sebesar 1 

satuan pada kualitas pelayanan, maka 

minat beli akan mengalami kenaikan 

sebesar 0,322 satuan di UD. Linda 

Telukdalam. Selanjutnya, koefisien regresi 

untuk b2 sebesar 0,281 artinya setiap terjadi 

peningkatan sebesar 1 satuan pada merek, 

maka minat beli akan mengalami kenaikan 

sebesar 0,281 satuan di UD. Linda 

Telukdalam. Kemudian koefisien regresi 

untuk b3 sebesar 0,313 artinya setiap terjadi 

peningkatan sebesar 1 satuan pada harga, 

maka minat beli akan mengalami kenaikan 

sebesar 0,313 satuan di UD. Linda 

Telukdalam dan koefisien regresi untuk b4 

sebesar 0,260 artinya setiap terjadi 

peningkatan sebesar 1 satuan pada 

ketersediaan barang, maka minat beli akan 

mengalami kenaikan sebesar 0,260 satuan 

di UD. Linda Telukdalam. 

Hasil penelitian menunjukkan 

bahwa kualitas pelayanan, merek, harga 

dan ketersediaan barang berpengaruh 
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terhadap minat beli konsumen di UD. 

Linda Telukdalam. Dengan kata lain bahwa 

minat beli konsumen pada UD. Linda 

Telukdalam dipengaruhi faktor kualitas 

pelayanan, merek, harga dan ketersediaan 

barang. Sebelumnya, telah dilakukan 

penelitian sebelumnya oleh Daniel Dama 

(2016) mengenai analisis faktor-faktor yang 

mempengaruhi minat beli konsumen dalam 

memilih laptop Acer di Toko Lestari 

Komputer Manado. Penelitian bertujuan 

untuk mengetahui faktor-faktor yang 

mempengaruhi minat beli konsumen dalam 

memilih laptop Acer di Toko Lestari 

Komputer Manado. Jenis penelitian yang 

digunakan dalam ini yaitu kuantitatif 

dengan metode analisis data regresi 

berganda. Berdasarkan hasil penelitiannya 

menunjukkan bahwa faktor-faktor yang 

mempengaruhi minat beli konsumen dalam 

memilih laptop Acer di Toko Lestari 

Komputer Manado yaitu lokasi, kualitas 

pelayanan, harga dan promosi. 

D. Penutup 

Berdasarkan data dan pembahasan 

yang telah diuraikan, dapat ditarik 

kesimpulan bahwa faktor-faktor yang 

mempengaruhi minat beli konsumen di 

UD. Linda Telukdalam yaitu kualitas 

pelayanan, merek, harga dan ketersediaan 

barang. 

Berdasarkan hasil penelitian, 

pembahasan dan kesimpulan yang telah 

diuraikan, peneliti menyarankan beberapa 

hal berikut ini: 

1. UD. Linda Telukdalam perlu 

memberikan pelayanan secara konsisten 

kepada konsumen sehingga konsumen 

senang dan mau membeli ulang. 

Pelayanan yang konsisten seperti 

mengutamakan melayani konsumen 

yang sudah lama datang. 

2. UD. Linda Telukdalam perlu 

menunjukkan sikap empati terhadap 

konsumen seperti mendekati dan 

menganggap konsumen sebagai teman 

dekat atau keluarga sehingga 

memberikan kesan yang baik kepada 

pembeli.  

3. UD. Linda Telukdalam harus 

memperhatikan dan menyesuaikan 

harga barangnya dengan pesaing 

lainnya sehingga barang yang 

ditawarkan dapat dijangkau oleh 

konsumen. 

4. UD. Linda Telukdalam perlu 

memperhatikan setiap apa yang 

menjadi kendala  bagi usaha mengenai 
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minat beli konsumen yang kurang 

sehingga ke depan konsumen kembali 

melakukan pembelian di tempat usaha. 

Caranya seperti mengidentifikasi 

barang apa yang sering ditanyakan 

konsumen dan pemasar hendaknya 

menyediakan stok barang terlebih 

dahulu sebelum stok barang habis.   

5. Kepada peneliti selanjutnya, jika 

berminat melanjutkan penelitian ini 

sebaiknya memperluas lebih banyak 

lagi mengenai faktor yang 

mempengaruhi minat beli konsumen 

selain dari kualitas pelayanan, merek, 

harga dan ketersediaan barang dengan 

sampel yang lebih banyak. 
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