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RISET KEPERILAKUAN MINAT BELI KONSUMEN

Abstrak

Penelitian ini dilakukan dengan tujuan untuk mengetahui pengaruh Kualitas Produk,
Iklan dan Kepercayaan terhadap Minat Beli Konsumen. Model yang digunakan ialah
Regresi Linier, Uji F dan Uji T. Sampel yang diambil dalam penelitian ini ialah
dengan cara menyebar kuesioner kepada responden. Dalam penelitian ini terdapat 51
responden. Kualitas produk, lklan, dan Kepercayaan berada dalam kondisi sangat
berpengaruh terhadap minat beli konsumen.

Kata Kunci : kualitas produk, iklan, kepercayaan, minat beli konsumen
Abstract

This research was conducted with the aim of knowing the effect of Product Quality,
Advertising And Trust on Customer Purchase Intention. The model used is Linier
Regression, F test and T test. The sample taken in this study is by distributing
questionnaires to respondents. In this study, there were 51 respondents. Product
quality,advertising, and trust are in a very influential condition on consumer buying
interest.

Keywords: product quality, adversiting, trust, cunsumer purchase interest

1. PENDAHULUAN

Riset keperilakuan minat beli konsumen menarik diteliti karena sejumlah penelitian
menunjukkan hasil beragam (Solihin, 2020; Febriani, 2019; Herdioko, 2018;
Kusumawati, 2018; Rosaliana, 2018; Bahar, 2017 ; Wingsati, 2017; Binaly, 2016;
Joel, 2014; Balawera, 2013; Saidani, 2012). Hasil Riset Solihin (2020) menyatakan
bahwa kepercayaan dan promosi sangat berpengaruh signifikan dan postif terhadap
keputusan pembeli. Hal ini dikuatkan dengan temuan Febriani (2019) menyatakan
bahwa experiental marketing (kepercayaan dan promosi) sangat berpengaruh positif
dan signifikan terhadap kepuasan pembeli karena dapat merasakan pengalaman
tersendiri dengan adanya promosi yang menarik dan sesuai dengan apa yang
diharapkan. Sehingga konsumen tidak merasa kecewa.

Kedua riset tersebut diperkuat dengan temuan Herdioko (2018) menyatakan
bahwa produk dan harga juga sangat berpengaruh positif dan signifikan terhadap
minat beli konsumen karena dengan adanya produk dengan kualitas bagus dengan
harga yang terjangkau akan membuat konsumen merasa tertarik untuk membeli.
Hasil tersebut di dorong temuan Rosaliana dan Kusumawati (2018) menyatakan

bahwa sales promotion dan kualitas pelayanan sangat berpengaruh secara signifikan
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terhadap minat ulang pembeli. Selain produk dan harga ada sales promotion dann
kualitas pelayanan yang membuat minat ulang untuk membeli.

Hasil Riset Wingsati (2017) menyatakan bahwa penanganan/layanan,
kepercayaan, gaya hidup sangat berpengaruh secara signifikan terhadap minat dan
kepuasan konsumen. Hal ini dikarenakan pelayanan yang menyenangkan akan
membuat kepercayaan konsumen bertambah untuk medorong minat ulang beli
konsumen demi gaya hidup. Hal tersebut didukung temuan Bahar (2017) yang
menyatakan kualitas produk dan pelayanan sangat berpengaruh secara signifikan
terhadap kepuasan dan minat beli konsumen.

Selanjutnya hasil riset dari Binaly (2016) menyatakan bahwa sikap dan
norma subjektif sangat berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli
konsumen. Namun motivasi tidak berpengaruh karena pembeli online tidak terkait
dengan motivasi. Hal tersebut bertentangan dengan Joel (2014) yang menyatakan
bahwa motivasi, persepsi harga dan kualitas produk sangat berpengaruh signifikan
terhadap minat beli konsumen karena mengingat persaingan harga yang sangat ketat.
Temuan riset Balawera (2013) menyatakan bahwa green marketing dan coorporate
social responsibilty sangat perpengaruh signifikan karena kualitas produk dan harga
akan mempengaruhi minat konsumen. Selain green marketing, coorporate social

responsibilty juga dapat menunjang berjalannya green marketing.

2. METODE
Jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah penelitian asosiatif.
Penelitian asosiatif merupakan suatu penelitian yang bertujuan untuk mengetahui
hubungan atau pengaruh antara dua variabel atau lebih. Dengan menggunakan
metode penelitian kuantitatif. Penelitian kuantitatif merupakan suatu proses
menemukan pengetahuan yang menggunakan data-data yang berupa angka sebagai
alat untuk menganalisis suatu keterangan mengenai apa yang ingin diketahui yang
dapat diperoleh dari perhitungan kuesioner. Tujuan dari penelitian kuantitatif yaitu
untuk mengembangkan dan menggunakan teori yang berkaitan dengan keadaan yang
terjadi saat ini.

Populasi dalam penelitian ini adalah penduduk warna solo jawa tengah yang
merupakan pelanggan belanja online. Metode pengambilan sampel di dalam

penelitian ini yaitu menggunakan Convenence Sampling (Cara dipermudah) dimana



peneliti memiliki kebebasan untuk memilih siapa saja yang dapat di jadikan sampel

sesuai penyataan dan populasi yang ada.

3. HASIL DAN PEMBAHASAN
3.1 Hasil
Koefisien determinasi (R?) dapat digunakan untuk mengukur sejauh apa kemampuan
model dalam menerangkan variasi variabel dependen. Terlihat hasil pengujian dalam
penelitian ini yang diuraikan dalam tabel berikut :

Tabel 1.Ringkasan Model (R?)

Model R R Square
1 0,374 0,85
a. Prediktor (Konstan) Kualitas, Iklan dan Kepercayaan
Sumber : Output SPSS, Data Olahan Primer, 2020

Berdasarkan pada tabel 1 menunjukan bahwa hasil pehitungan nilai R square

(R?) diperoleh dengan nilai 0,85 atau 85% yang berrati variabel Kualitas produk,
Iklan dan Kepercayaan (Variabel independen) dapat menjelaskan variasi yang ada
dalam dependennya yaitu minat beli konsumen sebesar 85% sedangkan sisanya
(100%-85% = 25%) dijelaskan oleh factor-faktor lain.

Uji F dilakukan untuk mengetahui ada atau tidaknya pengaruh antara variabel
independen (Kualitas produk, iklan dan kepercayaan) terhadap variabel dependen
(Minat beli konsumen). Terlihat Anova dalam penelitian ini sebagai berikut :

Tabel 2. ANOVA

Model F Sig.

Regresi 2.549 0,000

1. Variabel Dependen : Minat beli Konsumen

2. Prediktor : (konstan), Kualitas produk, Iklan, Kepercayaan
Sumber : Output SPSS, Data Olahan Primer, 2020

Berdasarkan hasil pengujian pada tabel 4.9 dengan program SPSS 24,

diperoleh nilai Fpiwng Sebesar 2,549 dan lebih besar dibandingkan dengan Fiapel
sebesar 2,56, dengan nilai sig. = 0,000 yang lebih kecil dari 0,05. Oleh karena itu
model yang digunakan adalah tepat dan variabel Kualitas produk, iklan dan
kepercayaan secara simultan atau bersama-sama berpengaruh terhadap minat beli

konsumen.



Analisis ini digunakan untuk mengetahui pengaruh antara variabel Kualitas
produk, iklan, dan kepercayaan. Terlihat hasil oefisien dalam penelitian ini diuraikan

dalam tabel sebagai berikut :

Tabel 3. Koefisien

Model Unstandardized Standardized T Sig.
Coefficients
B Std Error Beta
(Constant) 6,652 2.890 2,301 0,026
Kualitas 0,073 0,172 0,062 0,427 0,000
Iklan 0,244 0,142 0,248 1,721 0,000
Kepercayaan 0,314 0,167 0,262 1,883 0,000

Sumber : Output SPSS, Data Olahan Primer, 2020

Berdasakan hasil dari tabel 3 yang menggunakan analisis regresi berganda
dengan program SPSS 24 yang dapat disusun dengan persamaan regresi sebagai
berikut,

Minat beli Konsumen : 6,652 + 0,073 Kualitas + 0,244 Iklan (1)

+ 0,314 Kepercayaan + e

Uji T dilakukan untuk mengetahui seberapa jauh pengaruh variabel
independen secara individual terhadap variabel dependen. Hasil dari analisis uji t
dapat dilihat pada tabel berikut :

Tabel 4. Rangkuman Hasil Uji t

Variabel thitung trabel Sig. Keterangan
Kualitas Produk 0,427 0,000 Signifikan
Iklan 1,721 0,000 Signifikan
Kepercayaan 1,883 0,000 Signifikan

Sumber : Output SPSS. Data Olahan Primer, 2020

Berdasarkan tabel 4 adapaun perhitungannya sebagia berikut, Pengaruh
Kualitas Produk terhadap Minat Beli Konsumen Hasil dari pengujian menggunakan
program SPSS 24 diperoleh hasil untuk variabel X; (kualitas produk) yaitu dengan
nilai Thiung = 0,427 dengan tingkat signifikasi 0,000. Sehingga dengan menggunakan
nilai signifikasi 0,000, maka lebih kecil dari 0,05 yang artinya Ho ditolak dan Ha
diterima. Dengan demikian maka hipotesis diterima. Pengaruh Iklan terhadap Minat
Beli Konsumen, Hasil dari pengujian menggunakan program SPSS 24 diperoleh hasil
untuk variabel X; ( 1klan) yaitu dengan nilai Thiwng = 1,721 dengan tingkat signifikasi
0,000. Sehingga dengan menggunakan nilai signifikasi 0,000, maka lebih kecil dari

0,05 yang artinya Ho ditolak dan Ha diterima. Dengan demikian maka hipotesis



diterima. Pengaruh Kepercayaan terhadap Minat Beli Konsumen, Hasil dari
pengujian menggunakan program SPSS 24 diperoleh hasil untuk variabel Xs (
kepercayaan) yaitu dengan nilai Thiwng = 1,883 dengan tingkat signifikasi 0,000.
Sehingga dengan menggunakan nilai signifikasi 0,000, maka lebih kecil dari 0,05

yang artinya Ho ditolak dan Ha diterima. Dengan demikian maka hipotesis diterima.

3.2 Pembahasan

3.2.1 Pengaruh Kualitas Produk terhadap Minat Beli Konsumen

Berdasarkan hasil analisis secara keseluruhan menyatakan bahwa Kualitas Produk
memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap Minat beli konsumen. Dalam
melakukan suatu keinginan untuk membeli konsumen akan mempertimbangkan
kualitas produk. Kualitas produk merupakan komponen utama untuk melihat suatu
kondisi fisik , sifat dan fungsi produk, baik itu produk barang maupun produk
layanan jasa, berdasarkan tingkat mutu yang disesuaikan dengan durabilitas,
reliabilitas, serta mudahnya penggunaa, kesesuaian, perbaikan serta komponen
lainnya yang dibuat untuk memenuhi kepuasan konsumen. Maka kualitas produk
yang ditawarkan harus sesuai dengan keinginan konsumen. Sehingga hipotesis yang
menyatakan ““ Kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli
konsumen” dinyatakan diterima.

Hal ini mengindikasikan bahwa Kualitas Produk dapat meningkatkan minat
beli konsumen, maka akan berdampak positif terhadap minat beli konsuemen. Hasil
penelitian ini didukung oleh penelitian terdahulu yang dilakukakan oleh (Solihin,
2020; Febriani, 2019; Herdioko, 2018; Rosaliana dan Kusumawati, 2018; Bahar,
2017; Wisangti, 2017; Binaly, 2016; Joel, 2014; Balawera, 2013; Saidani, 2012).

3.2.2 Pengaruh Iklan terhadap Minat Beli Konsumen

Berdasarkan hasil analisis secara keseluruhan menyatakan bahwa Iklan memiliki
pengaruh positif dan signifikan terhadap Minat beli konsumen. Ketertarikan
konsumen dalam melihat suatu iklan juga sangat mempengaruhi konsumen tersebut
untuk membeli. Iklan merupakan sarana komunikasi yang paling efektif untuk
menawarkan suatu produk. Pada era digital sekarang ini semua produk bias dilihat
dan dibeli melalui beberapa aplikasi sehingga semain menarik iklan akan semakin

banyak orang yang tertarik untuk memebeli. Sehingga hipotesis yang menyatakan *



Iklan berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli konsumen” dinyatakan
diterima.

Hal ini mengindikasikan bahwa Iklan dapat meningkatkan minat beli
konsumen, maka akan berdampak positif terhadap minat beli konsuemen. Hasil
penelitian ini didukung oleh penelitian terdahulu yang dilakukakan oleh (Solihin,
2020; Febriani, 2019; Herdioko, 2018; Rosaliana dan Kusumawati, 2018; Bahar,
2017; Wisangti, 2017; Binaly, 2016; Joel, 2014; Balawera, 2013; Saidani, 2012).

3.2.3 Pengaruh Kepercayaan terhadap Minat Beli Konsumen

Berdasarkan hasil analisis secara keseluruhan menyatakan bahwa kepercayaan
memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap Minat beli konsumen.
Kepercayaan dianggap cara yang sangat penting dalam membangun dan memelihara
hubungan dengan pelanggan dalam jangka panjang. Sehingga hipotesis yang
menyatakan “ Kepercayaan berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli
konsumen” dinyatakan diterima.

Hal ini mengindikasikan bahwa kepercayaan dapat meningkatkan minat beli
konsumen, maka akan berdampak positif terhadap minat beli konsuemen. Hasil
penelitian ini didukung oleh penelitian terdahulu yang dilakukakan oleh (Solihin,
2020; Febriani, 2019; Herdioko, 2018; Rosaliana dan Kusumawati, 2018; Bahar,
2017; Wisangti, 2017; Binaly, 2016; Joel, 2014; Balawera, 2013; Saidani, 2012).

4. PENUTUP

4.1 Kesimpulan

Berdasarkan hasil pembahasan yang dilakukan dalam penelitian ini, maka dapat
disimpulkan Kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli
konsumen dengan nilai koefisien regresi sebesar 0,073 sehingga hipotesis pertama
dinyatakan diterima. Iklan berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli
konsumen dengan nilai koefisien regresi sebesar 0,244 sehingga hipotesis pertama
dinyatakan diterima. Kepercayaan berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat
beli konsumen dengan nilai koefisien regresi sebesar 0,314 sehingga hipotesis

pertama dinyatakan diterima.



4.2 Saran

Berdasarkan kesimpulan dan keterbatasan penelitian diatas maka saran yang dapat
diberikan sebagai berikut, Variabel yang digunakan dalam penelitian ini tergolong
masih sedikit yaitu hanya dengan tiga variabel, sehingga pada penelitian berikutnya
untuk menambah variabel lain yang dapat mempengaruhi variabel minat beli
konsumen. Bagi peneliti selanjutnya disarankan untuk memberikan informasi
mengenai jawab kuesioner secara langsung sehingga jawaban Kkuesioner dari
responden dapat menggambarkan keadaan yang sesungguhnya. Penelitian selanjutnya
sebaiknya menggunakan responden yang lebih banyak dengan menggunakan

karakteristik yang bervariasi untuk meningkatkan keragaman pada hasil penelitian.
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