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	ABSTRAK

Peranan dari akses layanan keuangan yang kuat akan dapat menjaga stabilitas dan pertumbuhan ekonomi setiap individu, baik dari kalangan menengah ke atas maupun dari segmen masyarakat yang kurang mampu. Maka ketika seluruh lapisan masyarakat memiliki akses yang sama terhadap layanan keuangan dan sesuai dengan kebutuhannya secara tidak langsung telah membantu memperkuat pondasi ekonomi negara secara keseluruhan. Kondisi inilah yang menjadikan agen BRILink sebagai ujung tombak dalam memastikan bahwa layanan keuangan tidak hanya terbatas pada kota-kota besar, tetapi juga merambah ke pelosok desa. Adapun, tujuan dalam penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh lokasi dan kualitas pelayanan terhadap loyalitas nasabah pada Agen BRILink Kembar Sepasang Dusun II Penarik Kabupaten Muko-Muko.Penelitian ini termasuk ke dalam penelitian explanatory research dengan jenis pendekatan kuantitatif, yang menggunakan metode analisis regresi linier berganda. Sementara itu, untuk populasi dalam penelitian ini adalah masyarakat yang menjadi nasabah atau para pengguna jasa keuangan pada Agen BRILink Kembar Sepasang Dusun II Penarik Kabupaten Muko-Muko. Adapun, jumlah sampel responden yang telah ditetapkan dalam penelitian ini yaitu sebanyak 100 orang. Hasil penelitian menunjukkan lokasi dan kualitas pelayanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap loyalitas nasabah BRILink Kembar Sepasang Dusun II Penarik Kabupaten Muko-Muko, baik secara parsial maupun simultan. Sehingga, dapat disimpulkan semakin strategis lokasi dan baik kualitas pelayanan yang dirasakan oleh para nasabah pengguna jasa keuangan pada Agen BRILink Kembar Sepasang maka akan semakin besar tingkat loyalitas yang tercipta.
ABSTRACT 

The role of strong access to financial services will be able to maintain the stability and economic growth of each individual, both from the middle class to the upper class and from the underprivileged segments of society. So when all levels of society have equal access to financial services and according to their needs, it indirectly helps strengthen the country's overall economic foundation. This condition makes BRILink agents the spearhead in ensuring that financial services are not only limited to big cities, but also penetrate into remote villages. Meanwhile, the purpose of this study is to determine the effect of location and service quality on customer loyalty at BRILink Agent Kembar Sepasang Dusun II Penarik Kabupaten Muko-Muko.This research is included in explanatory research with a quantitative approach, which uses multiple linear regression analysis methods. Meanwhile, the population in this study are people who are customers or users of financial services at BRILink Agent Kembar Sepasang Dusun II Penarik, Muko-Muko Regency. Meanwhile, the number of respondent samples that have been determined in this study is 100 people. The results showed that location and service quality had a positive and significant effect on customer loyalty of BRILink Kembar Sepasang Dusun II Penarik, Muko-Muko Regency, both partially and simultaneously. So, it can be concluded that the more strategic the location and the good quality of service felt by customers who use financial services at BRILink Kembar Sepasang Agents, the greater the level of loyalty created.
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PENDAHULUAN 

Perkembangan ekonomi saat ini telah membawa perubahan dalam kehidupan perdagangan dan persaingan yang semakin meningkat antara pelaku usaha, sehingga mengharuskan perusahaan ekonomi untuk terus melakukan inovasi dalam memasarkan suatu produk atau jasa kepada masyarakat. Era globalisasi saat ini, tentunya juga menyebabkan persaingan antar perusahaan di pasar nasional dan internasional yang semakin ketat. Dimana tingkat kesejahteraan ekonomi suatu negara akan berkaitan dengan keterjangkauan layanan keuangan yang merata di seluruh lapisan masyarakatnya. Peran yang kuat dalam menjaga stabilitas dan pertumbuhan ekonomi terletak pada kemampuan setiap individu, baik dari kalangan menengah atas maupun dari segmen masyarakat kurang mampu, untuk mengakses layanan keuangan yang memadai (Maryani & Nainggolan, 2019: 78). Ketika seluruh lapisan masyarakat memiliki akses yang sama terhadap layanan keuangan yang sesuai dengan kebutuhan mereka, dinilai mampu memperkuat landasan ekonomi negara secara keseluruhan. Namun pada kenyataannya, sebagian besar layanan keuangan di Indonesia, terutama di daerah pedesaan atau terpencil, masih menghadapi kendala dalam mengakses layanan perbankan formal. Kondisi inilah yang menjadikan agen BRILink sebagai ujung tombak dalam memastikan bahwa layanan keuangan tidak hanya terbatas pada kota-kota besar, tetapi juga merambah ke pelosok desa (Subawa & Widhiasthini, 2020: 81). Agen BRILink berpartisipasi sebagai penyedia layanan perbankan bagi nasabah BRI, menawarkan beragam layanan perbankan menggunakan teknologi digital kepada seluruh lapisan masyarakat termasuk nasabah non-BRI (S.F.W.Wollah, 2021: 118). 
Agen BRILink memusatkan perhatiannya pada penyediaan layanan perbankan, terutama bagi individu yang sebelumnya tidak terlayani dalam hal administrasi perbankan, yang dikenal sebagai kelompok 'unbanked' atau 'unbankable (Rizkiyaningsih, 2021: 37). Agen BRILink memungkinkan nasabah BRI dan masyarakat umum untuk mengakses semua layanan yang sebanding dengan layanan produk-ptoduk di kantor BRI. Melalui Agen BRILink ini, masyarakat memiliki kemampuan untuk melakukan setoran tabungan, penarikan tunai, serta berbagai transaksi lainnya. Terciptanya niat konsumen untuk berperilaku tentunya didorong oleh suatu alasan terteintu yang memberikan nilai manfaat pada kepuasan dan loyalitas para konsumen atau konsumen tersebut (Fitriani & Wiilardjo, 2017: 42). Umumnya, terdapat beberapa faktor yang mampu mempengaruhi dan mendorong niat pada keputusan seseorang untuk melakukan transaksi keuangan, salah satunya yaitu lokasi. Menurut Kotler & Amstrong (2018:51) menjelaskan lokasi adalah suatu perwujudan rencana yang terarah dibidang pemasaran untuk memperoleh hasil yang optimal. Sedangkan, Muharromah (2017:280) mendefenisikan lokasi sebagai suatu tempat usaha yang sangat mempengaruhi keinginan seseorang konsumen untuk datang dan berbelanja. Pemilihan lokasi yang strategis dan mudah dijangkau oleh nasabah dapat menciptakan suatu kepuasan tersendiri pada para nasabah tersebut. Hal ini dikarenakan, nasabah sebelum melakukan suatu transaksi keuangan cenderung mempertimbangkan keterjangkauan lokasi terlebih dahulu, sehingga nasabah akan lebih memilih lokasi yang strategis dan terjangkau. Lebih lanjut, dalam dunia kualitas pelayanan perbankan juga menjadi salah satu faktor penting guna mendorong terciptanya suatu loyalitas nasabah. Menurut Tjiptono (2019:304) kualitas layanan merupakan suatu upaya untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen serta bentuk presisi dalam menyeimbangkan harapan konsumen tersebut.Pelayanan berarti mengerti, memahami, dan merasakan sehingga pengalamannya pun akan mengenai hati konsumen dan pada akhirnya memperkokoh posisi dalam pikiran konsumen. 
Dengan adanya heart share dan mind share yang tertanam, loyalitas seorang konsumen pada produk atau usaha perusahaan tidak akan diragukan lagi. Karena dalam penggunaan suatu produk jasa keuangan pada Agen BRILink juga dipengaruhi oleh kepuasan tidaknya seorang nabasah terhadap pelayanan yang diterima. Menurut Hasan (2014:134) dengan menciptakan loyalitas pelanggan atau nasabah akan memungkinkan seseorang tersebut melakukan pembelian produk barang atau jasa secara teratur dan berulang. Tingkat loyalitas dapat menyebabkan seorang pelanggan terus berulang kali datang ke tempat yang sama, hanya untuk memuaskan keinginannya pada produk atau mendapatkan layanan dengan membayar produk. Oleh karena itu perbankan saat ini fokus dan sangat memperhatikan bagaimana meningkatkan kepuasan nasabah lamanya untuk membentuk loyalitas mereka. BRILink harus dapat mencari inovasi dan berbagai macam layanan yang membuat nasabahnya tetap menjadi nasabah setia ditengah gempuran perbankan dan layanan jasa perbankan lainnya. Dalam hal BRI harus mulai melakukan langkah nyata untuk menciptakan loyalitas nasabahnya dengan berbagai layanan yang memberikan berbagai macam kemudahan dan layanan yang memuaskan para nasabahnya. Salah satu caranya yaitu dengan membentuk Agen BRILink yang menggunakan teknologi mesin Electronic Data Capture (EDC) dan jaringan internet. 
Peranan teknologi dalam pengembangan dan penyediaan produk baru atau fasilitas pelayanan jasa perbankan mempunyai pengaruh yang signifikan. Para pengguna jasa perbankan sudah selayaknya dimanjakan dengan berbagai fasilitas yang memudahkan mereka untuk melakukan transaksi perbankan, sehingga meningkatkan retensi penggunaan jasa bank tersebut. Semua itu dilakukan untuk mendapatkan kepuasan pelanggan dan fokus kepada pelanggan dalam rangka menciptakan kepuasan yang berakhir pada munculnya loyalitas pelanggan.
LANDASAN TEORI

Pengertian Lokasi
Lokasi merupakan salah satu faktor dari situasional yang ikut berpengaruh pada keputusan pembelian. Menurut Tjiptono (2017: 106) lokasi adalah tempat perusahaan beroperasi atau tempat melakukan kegiatan untuk menghasilkan barang dan jasa yang mementingkan segi ekonominya. Dalam menentukan sebuah lokasi memiliki pengaruh terhadap kelancaran dan kegagalan sebuah perusahaan. Khairiyah, N. M., & Sari, D. H. (2020: 144) lokasi adalah faktor yang sangat penting dalam bauran pemasaran mempengaruhi minat masyarakat dalam menggunakaan produk dan jasa BRILink.. Pemilihan lokasi yang tepat, pada gerai akan lebih sukses dibandingkan gerai lainnya yang berlokasi kurang strategis, meskipun keduanya menjual produk yang sama, pramuniaga yang sama banyak dan terampil, dan sama-sama mempunyai setting/ambience yang bagus. Tjiptono (2015: 345) lokasi memegang peranan yang penting dalam melakukan usaha. Lokasi yang baik akan mengacu pada berbagai aktivitas suatu pemasaran yang berusaha agar memperlancar dan mempermudah penyampaian atau penyaluran suatu barang atau jasa dan dapat menjadi pertimbangan konsumen dalam membuat keputusan pembelian.
Kualitas Pelayanan 

Sudah menjadi keharusan menjadi perusahaan melakukan kualitas pelayanan yang terbaik agar mampu bertahan dan tetap menjadi kepercayaan pelanggan. Terciptanya kepuasan pelanggan dapat memberikan manfaat antara hubungan antara perusahaan dan pelanggan menjadi harmonis, Pelanggan akan melakukan pembelian ulang hingga terciptanya loyaitas pelanggan, dan membentuk suatu rekomendasi dari mulut ke mulut (word of Mouth) yang menguntungkan perusahaan. Menurut Arianto (2018:83) kualitas pelayanan dapat diartikan sebagai fokus pada pemenuhan kebutuhan dan persyaratan, serta pada ketepatan waktu untuk memenuhi harapan pelanggan. Kualitas Pelayanan berlaku untuk semua jenis layanan yang disediakan oleh perusahaan saat klien berada di perusahaan. Menurut Kotler & Keller (2016:143) kualitas adalah kelengkapan fitur suatu produk atau jasa yang memiliki kemampuan untuk memberikan kepuasan terhadap suatu kebutuhan. Kualitas pelayanan merupakan titik sentral bagi perusahaan karena mempengaruhi kepuasan konsumen dan kepuasan konsumen akan muncul apabila kualitas pelayanan yang diberikan dengan baik. Berdasarkan definisi-definisi diatas dapat disimpulkan bahwa kualitas pelayanan merupakan suatu tindakan yang dilakukan oleh pihak perusahaan berupa hal yang tidak berwujud namun dapat dirasakan oleh konsumen. Pengukuran kualitas pelayanan dapat dilihat dari terhadap suatu layanan yang telah diterima oleh konsumen untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan harapannya.
Loyalitas Nasabah 

Menurut kamus besar bahasa Indonesia loyalitas adalah kepatuhan atau kesetiaan. Maka dari itu suatu loyalitas secara harfiah berarti kesetiaan, secara sederhana merujuk pada tingkat kesetiaan seseorang terhadap suatu entitas. Kesetiaan konsumen bukanlah sesuatu yang muncul secara tiba-tiba, ia tumbuh dan berkembang melalui pengalaman pribadi dalam serangkaian pembelian yang konsisten sepanjang waktu. Umumnya, loyalitas pelanggan atau konsumen adalah bentuk komitmen yang kuat dari seseorang untuk berlangganan kembali atau melakukan pembelian ulang produk atau jasa yang disukai secara konsisten di masa yang akan datang, meskipun pengaruh situasi dan usaha-usaha pemasaran mempunyai potensi untuk menimbulkan perilaku untuk pindah (Anang , 2018: 135). Curatman et al (2020: 25) menjelaskan loyalitas sebagai perilaku seseorang yang tidak hanya membeli kembali suatu barang dan jasa, tetapi memiliki komitmen dan sikap positif terhadap perusahaan jasa, yaitu merekomendasikan orang lain untuk membeli. Lebih lanjut Afifah (2016: 23) mendefenisikan loyalitas nasabah sebagai bentuk komitmen nasabah terhadap suatu merek berdasarkan sikap yang sangat positif dan tercermin dalam pembelian ulang yang konsisten. Defenisi tersebut mencakup dua komponen penting, yaitu loyalitas sebagai perilaku dan loyalitas sebagai sikap. Dari berbagai pendapat tentang loyalitas dapat disimpulkan adanya kesamaan bahwa loyalitas pelanggan dengan pengalaman pembelian masa lalu yang kemudian dipertahankan atau bahkan ditingkatkan dalam jangka waktu panjang terhadap pembelian pada merek yang sama. Dengan kata lain loyalitas adalah komitmen pelanggan terhadap suatu merek, toko, pemasok, berdasarkan sikap positif yang diwujudkan dalam pembelian berulang yang konsisten. Loyalitas sendiri merupakan suatu sikap positif nasabah terhadap suatu produk atau jasa maupun pada perusahaan atau instansi itu sendiri yang dilakukan dengan komitmen untuk membeli produk atau jasa perusahaan itu dan memberikan otorisasi kepada pihak lain.

METODE PENELITIAN

Uji Validitas

Menurut Sugiyono (2019:121) hasil penelitian yang valid apa bila terdapat kesamaan antara data yang dikumpulkan dengan data yang sesungguhnya terjadi pada objek yang diteliti. Uji validitas dapat dilakukan dengan melihat korelasi antara skor masing-masing item di dalamnya kuesioner dengan total skor yang ingin diukur yaitu Coefisien Corlation Person. Dari penjelasan tersebut dapat disimpulkan bahwa uji validitas pada instrumen yang digunakan untuk mengukur instrumen presisi yang digunakan dalam penelitian. Dasar pengambilan keputusan untuk menguji validasi adalah:

1. Jika rhitung lebih besar dari rtabel maka variabel tersebut valid

2. Jika rhitung lebih kecil dari rtabel maka variabel tersebut tidak valid

Uji Reliabilitas

Menurut Ghozali (2018:48) reliabilitas sendiri sebenarnya adalah alat untuk mengukur suatu kuesioner yang merupakan indikator dari variabel atau konstruk. Suatu kuesioner dikatakan reliabel atau handal ketika jawaban responden terhadap pernyataan adalah konsisten atau stabil dari waktu ke waktu. Maka semakin tinggi tingkat reliabilitas suatu alat pengukur maka semakin stabil pula alat pengukur tersebut. Reliabilitas instrumen diperlukan untuk mendapatkan data sesuai dengan tujuan pengukuran. Untuk mencapai uji reliabilitas dengan menggunakan metode uji statistik Cronbach Alpha (α), jika nilai Conbarch Alpha > 0,60 berarti realibel atau handal.

Uji Regresi Linier berganda

Analisis regresi linier berganda digunakan untuk mengetahui bagaimana keadaan (naik turunnya) variabel dependen (loyalitas konsumen), bila dua atau lebih variabel idependen (lokasi, kualitas pelayanan) sebagai faktor prediator yang dimanipulasi (dinaik turunkan nilai). Adapun bentuk persamaan regresi linier berganda menurut Sugiyono (2019:151) adalah sebagai berikut:
Y = a + b1X1 + b2X2 + e

Dimana:

Y = Loyalitas Nasabah 
X1 = Lokasi

X2 = Kualitas Pelayanan 
a = Nilai Konstanta

e = Kesalahan

b1,b2 = Koefisien Regresi
HASIL DAN PEMBAHASAN
Hasil 
Uji Validitas

Penelitian Validitas merupakan presisi atau kecermatan suatu instrumen dalam pengukuran. Uji validitas digunakan untuk mengukur valid atau tidaknya suatu kuesioner. Kuesioner dapat dikatakan valid, jika pertanyaan kuesioner mampu mengungkapkan suatu yang dapat diukur (Ghozali, 2018:52). Hasil uji validitas dapat dikatakan valid apabila hasil nilai dari r-hitung > r-tabel. 
Tabel 1  Hasil Uji Validitas Penelitian

	No
	Instrumen Penelitian
	r Tabel
Sig. 0,5%
	Nilai r
Hitung
	Ket.

	Variabel Lokasi (x1)

	1
	Dak1
	0.1946
	0.873
	Valid

	2
	Dak2
	0.1946
	0.701
	Valid

	3
	Div1
	0.1946
	0.588
	Valid

	4
	Div2
	0.1946
	0.570
	Valid

	5
	Dll1
	0.1946
	0.624
	Valid

	6
	Dll2
	0.1946
	0.537
	Valid

	7
	Dtp1
	0.1946
	0.559
	Valid

	8
	Dtp2
	0.1946
	0.874
	Valid

	9
	Deks1
	0.1946
	0.851
	Valid

	10
	Deks2
	0.1946
	0.871
	Valid

	11
	Dli1
	0.1946
	0.835
	Valid

	12
	Dli2
	0.1946
	0.833
	Valid

	Variabel Kualitas Pelayanan (x2)

	1
	Rel1
	0.1946
	0.934
	Valid

	2
	Rel2
	0.1946
	0.789
	Valid

	3
	Res1
	0.1946
	0.895
	Valid

	No
	Instrumen Penelitian
	r Tabel Sig. 0,5%
	Nilai r Hitung
	Ket.

	Variabel Kualitas Pelayanan (x2)

	4
	Res2
	0.1946
	0.716
	Valid

	5
	Das1
	0.1946
	0.913
	Valid

	6
	Das2
	0.1946
	0.766
	Valid

	7
	Em1
	0.1946
	0.913
	Valid

	8
	Em2
	0.1946
	0.724
	Valid

	9
	Tang1
	0.1946
	0.887
	Valid

	10
	Tang2
	0.1946
	0.800
	Valid

	Variabel Loyalitas Nasabah (y)

	1
	Tst1
	0.1946
	0.747
	Valid

	2
	Tst2
	0.1946
	0.834
	Valid

	3
	Tlp1
	0.1946
	0.706
	Valid

	4
	Tlp2
	0.1946
	0.738
	Valid

	5
	Mja1
	0.1946
	0.903
	Valid

	6
	Mja2
	0.1946
	0.877
	Valid

	7
	Dts1
	0.1946
	0.881
	Valid

	8
	Dts2
	0.1946
	0.820
	Valid

	Sumber : Hasil Penelitian, Tahun 2024



Informasi pada tabel tersebut menjelaskan bahwa setiap indikator dari variabel penelitian yaitu variabel lokasi (x1), kualitas pelayanan (x2) dan loyalitas konsumen (y) menghasilkan nilai r-hitung yang lebih besar dari r-tabel (0,1946). Menurut Ghozali (2018:52) uji validitas dapat dinyatakan valid apabila hasil nilai dari r-hitung > r-tabel, sehingga dapat disimpulkan bahwa setiap dari pernyataan variabel variabel lokasi (x1), kualitas pelayanan (x2) dan loyalitas pelanggan (y) yang digunakan dalam penelitian ini dinyatakan handal atau valid, dan dilanjutkan pada tahap pengujian selanjutnya.

Uji Reliabilitas Penelitian

Uji reliabilitas digunakan untuk mengukur suatu kuesioner yang merupakan indikator dari variabel atau konstruk. Kuesioner penelitian dapat dikatakan andal atau handal, jika jawabannya. seseorang terhadap pertanyaan adalah konsistensi atau stabil dari waktu ke waktu. Pengukuran reliabilitas dalam penelitian ini menggunakan uji statistik cronbach alpha (a). Menurut Ghozali (2018:38) nilai cronbach alpha > 0,60 – 0,80 dapat diklasifikasikan pada tingkat kehandalan yang baik. Tabel 6 merupakan analisis hasil statistik uji reliabilitas penelitian.
Tabel 2 Hasil Uji Realiabilitas Penelitian

	No.
	Variabel
	Cronbach alpha
	N
	of item
	Ket.

	1
	Lokasi (x1)
	0.923
	12
	Reliabel

	2
	Kualitas Pelayanan (x2)
	0.952
	10
	Reliabel

	3
	Loyalitas Nasabah (y)
	0.924
	8
	Reliabel

	Sumber : Hasil Penelitian, Tahun 2024


Informasi pada tabel tersebut menunjukkan hasil uji reliabilitas penelitian pada variabel lokasi (x1) dengan jumlah instrumen sebanyak 12 pernyataan menghasilkan nilai cronbach alpha (a) sebesar 0.923, sedangkan untuk hasil uji reliabilitas penelitian pada variabel kualitas layanan (x2) dengan jumlah instrumen sebanyak 10 pernyataan menghasilkan nilai cronbach alpha (a) sebesar 0.952. Sementara itu, hasil uji reliabilitas penelitian pada variabel loyalitas nasabah (y) dengan jumlah instrumen sebanyak 8 pernyataan menghasilkan nilai cronbach alpha (a) sebesar 0.924. Hasil uji reliabilitas penelitian pada tabel tersebut juga menjelaskan bahwa variabel lokasi (x1), kualitas pelayanan (x2), dan loyalitas konsumen (y) memiliki nilai cronbach alpha (a) yang lebih besar dari 0,60. Maka dari itu, dapat disimpulkan bahwa syarat uji reliabilitas pada data penelitian telah terpenuhi, sehingga konstruk atau variabel dalam penelitian dapat dinyatakan handal atau reliabel. 
Analisis Regresi Linier Berganda 

Metode yang digunakan dalam penelitian ini termasuk ke dalam model analisis regresi linier berganda. Sugiyono (2019:307) menjelaskan suatu analisis regresi linier berganda yang bertujuan untuk memprediksi bagaimana keadaan (naik turunnya) variabel dependen, bila dua atau lebih variabel independen sebagai faktor prediator dimanipulasi. Oleh karena itu suatu analisis regresi berganda hanya akan dilakukan bila jumlah variabel independennya minimal dua. Tabel 9 berikut merupakan hasil uji koefisien regresi linier berganda.

Tabel 3 Hasil Uji Koefisien Regresi Linier Berganda

	Unstandardized Coefficients
Model
	Standardized Coefficients
Beta

	B
	Std. Error
	

	1
(Constant)
12.471
	4.066
	

	
	Tabulasi_Lokasi
	.180
	.071
	.235

	
	Tabulasi_Kualitas_Pelayanan
	.266
	.073
	.338


Berdasarkan informasi Tabel 3 terkait hasil analisis regresi linier berganda pada data penelitian, maka dapat disusun rumus persamaan sebagai berikut :
= a + β 1 X1 + β 2 X2 + e

Ϋ = 12,471 + 0,180 X1 + 0,266 X2 + e
1. Nilai konstanta (B0) sebesar 12.471 artinya apabila nilai lokasi (x1) dan kualitas pelayanan (x2) dalam konstanta atau 0, maka loyalitas pada nasabah untuk menggunakan produk dari BRILink adalah sebesar 12.471.

2. Hasil nilai β1 dari koefesien regresi pada variabel lokasi (x1) sebesar 0,180 dapat diartikan sikap atau perilaku loyalitas dari seorang nasabah akan mengalami perubahan atau meningkat sebesar 0,180 dengan asumsi variabel kualitas layanan (x2) nilai tetap, dan jika dilihat dari sisi elastisitasnya maka dapat dibayangkan bahwa dengan adanya peningkatan nilai lokasi BRILink akan diikuti dengan peningkatan loyalitas nasabah sebesar 18%.

3. Hasil nilai β2 dari koefesien regresi pada variabel kualitas pelayanan (x2) sebesar 0.266 dapat diartikan sikap atau perilaku loyalitas dari seorang konsumen akan mengalami perubahan atau meningkat sebesar 0.266 dengan asumsi variabel lokasi (x1) bernilai tetap, dan jika dilihat dari sisi elastisitasnya maka dapat anomali bahwa dengan adanya peningkatan nilai kualitas pelayanan yang dirasakan saat penggunaan produk BRILink akan diikuti dengan peningkatan sikap loyalitas nasabah tersebut sebesar 26.6%.

KESIMPULAN DAN SARAN

Kesimpulan

1. Lokasi secara parsial terbukti mempunyai pengaruh signifikan terhadap loyalitas nasabah pada Agen BRILink Kembar Sepasang Dusun II Penarik Kabupaten Muko-Muko dengan hasil nilai t-hitung sebesar 2,526 dan signifikansi 0,013. Artinya, semakin dekat lokasi Agen BRILink Kembar Sepasang dengan lingkungan tempat tinggal para nasabah atau pengguna jasa keuangan lainnya, maka akan semakin besar pengaruhnya terhadap loyalitas nasabah yang tercipta untuk selalu menggunakan jasa transaksi keuangan pada Agen BRILink tersebut.

2. Kualitas pelayanan secara parsial terbukti mempunyai pengaruh signifikan terhadap loyalitas pelanggan pada Agen BRILink Kembar Sepasang Dusun II Penarik Kabupaten Muko-Muko dengan hasil nilai t-hitung sebesar 3,623 dan signifikansi 0,000. Artinya, semakin baik kualitas pelayanan pada Agen BRILink Kembar Sepasang kepada para nasabah atau pengguna jasa keuangan lainnya, maka akan semakin besar pengaruhnya terhadap loyalitas para nasabah atau pengguna jasa keuangan lainnya yang tercipta pada Agen BRILink tersebut.

3. Lokasi dan kualitas Pelayanan secara bsimultan terbukti mempunyai pengaruh signifikan terhadap loyalitas konsumen pada Agen BRILink Kembar Sepasang Dusun II Penarik Kabupaten Muko-Muko dengan hasil nilai F-hitung sebesar 12,792 dan signifikansi 0,000.

4. Analisis statistik regresi linier berganda yang menghasilkan rumus persamaan Ϋ = 12.471 + 0.180 X1 + 0.266 X2 + e menjelaskan arah pengaruh regresi yang positif. Artinya pengaruh dari variabel lokasi dan kualitas pelayanan dinilai akan mampu mendorong loyalitas yang positif kepada para nasabah. Maka dengan melakukan pemilihan suatu lokasi yang strategis dan mampu memberikan kualitas pelayanan yang baik kepada para nasabah pengguna jasa keuangan lainnya akan menciptakan loyalitas nasabah yang tinggi pada Agen BRILink.

5. Analisis koefesien determinasi statistik yang menghasilkan nilai r square sebesar 0.209 atau sebesar 20.9%. Hal ini dapat diartikan bahwa 20.9% dari variabel loyalitas nasabah atau para pengguna jasa keuangan lainnya akan dipengaruhi oleh variabel lokasi dan kualitas pelayanan Agen BRILink tersebut. Sementara itu sebesar 79.1% akan dipengaruhi oleh faktor prediktor lainnya.
Saran

1. Dengan terbukti adanya pengaruh yang positif dari Variabel lokasi terhadap loyalitas nasabah pada Agen BRILink Kembar Sepasang, sebaiknya menjadi perhatian bagi pihak Agen BRILink untuk dapat memilih dan menentukan lokasi yang strategi dari penempatan pendirian agen tersebut.

2. Hasil penelitian yang menyatakan adanya pengaruh positif dari variabel kualitas pelayanan terhadap loyalitas nasabah pada Agen BRILink Kembar Sepasang kedepanya agar dapat lebih meningkatkan lagi komitmennya dalam memberikan pelayanan yang baik, dan selalu siap membantu melayani, serta memberikan informasi dengan ramah pada setiap nasabah yang mengalami kesulitan melakukan transaksi keuangan terkait produk-produk BRILink Kembar Sepasang.
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