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Abstract

The research background is the relatively expensive price of Seblak Door Saira branch of Kayen, Pati Regency.
The objectives are: 1) The effect of digital marketing on the buying interest of consumers at Seblak Door Saira
branch, Kayen Regency, Pati, 2) The effect of product quality on the buying interest of consumers at Seblak
Door Saira, Kayen branch, Pati Regency, 3) The effect of price on the buying interest of consumers at Seblak
Door Saira branch Kayen Pati district, 4) Knowing digital marketing, price and product quality simultaneously
to the buying interest of consumers from the door saira branch of Kayen Pati district. In collecting data used
primary data. The use of a questionnaire as a tool used to find out the results of a survey of 100 consumers of
Seblak Door Saira as primary data. Purposive sampling is used as a sampling technique, namely where samples
are taken according to certain criteria. Multiple linear regression is one of the data analysis techniques used
with the classical assumption test, t test and F test. The results of this study indicate that: 1) Digital marketing
in purchasing Seblak Door Saira branch of Kayen Pati Regency is not significant and has no positive effect, 2)
Product quality of a Seblak Door Saira branch of the Kayen Pati Regency, it is significant and has a positive
influence where people's buying interest increases, 3) The price of Seblak Door Saira branch of the Kayen Pati
Regency has positive and significant influence, 4) Digital Marketing, product quality and price of Seblak Door
Saira branch of Kayen Pati Regency simultaneously have a positive and significant.
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Abstrak

Latarbelakang penelitian yaitu harga yang relatif mahal Seblak Door Saira cabang Kayen Kabupaten Pati.
Tujuannya berupa: 1) Pengaruh dari digital marketing kepada minat beli konsumen Seblak Door Saira cabang
Kayen kabupaten Pati, 2) Pengaruh kualitas produk kepada minat beli konsumen Seblak Door Saira cabang
Kayen kabupaten Pati, 3) Pengaruh harga kepada minat beli konsumen Seblak Door Saira cabang Kayen
kabupaten Pati, 4) Mengetahui digital marketing, harga dan kualitas produk secara simultan kepada minat beli
konsumen Seblak Door Saira cabang Kayen kabupaten Pati. Dalam mengumpulkan data digunakan data primer.
Penggunaan kuesioner sebagai alat yang digunakan untuk mengetahui hasil survey kepada 100 konsumen seblak
Door Saira sebagai data primer. Purposive sampling digunakan sebagai teknik pengambilan sampel, yaitu
dimana sampel diambil melalui kriteria tertentu. Regresi liniear berganda salah satu teknik analisis data yang
digunakan dengan uji asumsi klasik, uji t dan uji F. Hasil dari penelitian ini menunjukkan bahwa: 1) Digital
marketing dalam pembelian seblak Door Saira cabang Kayen Kabupaten Pati tidak signifikan dan tidak memiliki
pengaruh positif, 2) Kualitas produk dari seblak Door Saira cabang Kayen Kabupaten Pati signifikan dan
memiliki pengaruh positif dimana minat beli masyarakat meningkat, 3) Harga seblak Door Saira cabang Kayen
Kabupaten Pati memiliki pengaruh positif dan signifikan, 4) Digital Marketing, kualitas produk dan harga Seblak
Door Saira cabang Kayen Kabupaten Pati secara simultan berpengaruh positif dan signifikan.

Kata kunci: Digital Marketing, Kualitas Produk, Harga, Minat Beli
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PENDAHULUAN

Di Indonesia, industri-industri mulai makin maju begitu cepat dengan adanya teknologi
modern. Khususnya pelaku usaha, sering menjangkau konsumen melalui saluran online termasuk
media sosial, mesin pencari dan situs web (Rosita, Manansyah & Adji, 2022). Penggunaan media
online dapat dibagikan melalui sosial media berupa Website, Instagram, Facebook, WhatsApp
atau delivery order. Wiguna dkk, (2022) menyatakan bahwa perusahaan yang tidak mampu
mengikuti perkembangan teknologi akan tertinggal dibanding yang lain. Berbagai kegiatan
ekonomi seperti usaha mikro kecil menengah (UMKM) sampai usaha besar memanfaatkan
teknologi guna meningkatkan dorongan pada konsumen. UMKM vyaitu, industri kreatif yang
cenderung memiliki arah dalam proses menentukan tujuan bisnisnya (ldawati & Pratama, 2020).

Dengan adanya perkembangan teknologi, merubah jalan pemasaran melalui internet atau
disebut digital marketing (Albi, 2019). Digital marketing adalah strategi pemasaran dalam
membangun merek yang menggunakan berbagai media berbasis website (Raga, Agung &
Anggraini, 2021). Penjual perlu adanya meningkatkan kualitas produk yang dimiliki dengan
memanfaatkan teknologi agr dapat bersaing satu sama lain karena selain industri, persaingan usaha
antar UMKM juga semakin meningkat. Kualitas produk merupakan seberapa baik produk tersebut
dapat sesuai dengan harapan dan keinginan pelanggan (Retnowulan, 2017).

Dalam usaha, selain menangani digital marketing atau kualitas produk, juga menawarkan
harga sesuai dengan kualitas mereka. Harga merupakan keuntungan yang ditentukan produsen dan
ditetapkan olehh konsumen (Akbar & Suwitho, 2019). Menetapkan sebuah harga yang sesuai,
yang dinilai oleh pelanggan tidak terlalu murah atau terlalu mahal (Sari dkk. 2014). Sehingga, saat
konsumen memiliki keyakinan terhadap kualitas produk maupun harga yang ditawarkan pelaku

usaha, maka akan muncul sebuah minat beli (Halim & Iskandar, 2019).

Perilaku konsumen dalam menentukan produk sebelum benar — benar memutuskan
pembelian sering dikatakan minat beli. Sedangkan menurut Sugiarto & Subagio (2014) dan
Sudirjo & Handoyo (2018), keinginan seseorang dalam membeli suatu barang yang benar — benar

diinginkan sering disebut dengan minat beli. Selain itu, pengaruh dari orang lain dapat
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menimbulkan minat beli. Kebutuhan konsumen akan suatu produk, pencarian informasi produk
oleh konsumen dan evaluasi produk dimulai dengan adanya minat beli.

Berdasarkan wawancara dengan Human Resource Development (HRD), menurut beliau
Seblak Door Saira merupakan UMKM dengan produk unggulannya seblak yang dimana bergerak
pada bidang makanan. Seblak Door Saira mempromosikan produknya melalui media sosial
dengan menerapkan digital marketingnya yaitu Instagram, Facebook dan Grabfood. Akan tetapi,
Seblak Door Saira tidak memiliki produk yang bisa dijual melalui digital marketing melalui
marketplace seperti Shopee berupa makanan instant atau model frozen food. Dikarenakan
penjualan seblak hanya dapat secara langsung. Selain dari wawancara, diperoleh perbandingan
harga seblak dengan tiga lokasi yang berbeda. Dari ketiga tempat tersebut Seblak Door Saira relatif

lebih mahal dibandingkan kedua tempat tersebut dengan selisih kisaran harga Rp 1.000 — Rp

5.000.
Tabel 1
Perbandingan Harga Produk Yang Sejenis

Nama Harga Seblak Harga Seblak Bloom Harga Zona

Produk Door Saira Sundaneese Seblak
Seblak Original Rp 12.000,- Rp 9.000,- Rp 9.000,-
Seblak Mie Rp 12.000,- Rp 12.000,- Rp 11.000,-
Seblak Ceker Rp 14.000,- Rp 14.000,- Rp 11.000,-
Seblak Sosis Rp 14.000,- Rp 13.000,- Rp 11.000,-
Seblak Komplit Rp 18.000,- Rp 14.000,- Rp 13.000,-

Sumber: Data Primer Seblak Door Saira, Seblak Bloom Sundaneese dan Zona Seblak

2023

Hasil tabel di atas, menunjukkan bahwa, perbandingan harga seblak di tiga tempat yaitu
Seblak Door Saira, Seblak Bloom Sundaneese dan Zona Seblak. Dapat disimpulkan bahwa Zona
Seblak harga yang ditawarkan lebih murah dibandingkan dengan Seblak Door Saira dan Seblak
Bloom Sundaneese. Harga yang ditawarkan Seblak Bloom Sundaneese lebih mahal dibandingkan
di Zona Seblak.Kemudian harga yang ditawarkan Seblak Door Saira relatif lebih mahal
dibandingkan Zona Seblak dan Seblak Bloom Sundaneese. Maka dari itu, diperlukan penelitian
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lebih mendalam agar mengetahui minat beli pada konsumen dari segi digital marketing, kualitas
produk dan harga

Berdasarkan perolehan yang dihasilkan oleh Pangkey et al, (2019), penelitian digital
marketing menunjukkan dimana hal tersebut memengaruhi niat beli pelanggan. Ini memberi
pelanggan kesempatan untuk memberikan layanan yang sederhana dan cepat hanya secara online.
Selain itu, dalam meningkatkan peminatan dalam jual beli perlu adanya kualitas produk yang baik.
Lifani dkk. (2022) memberikan temuan studi yang berbeda, dimana digital marketing tidak
memperngaruhi minat beli seseorang secara parsial. Menurut penelitian Prawira & Yasa (2014),
kualitas produk memiliki dampak positif terhadap niat konsumen dalam proses jual beli. Dalam
membeli suatu produk konsumen akan memilih sampai mereka mengalami ketidakpuasan
terhadap barang yang lebih berkualitas (Zainuddin, 2018). Kualitas produk yang terjamin akan
membentuk sebuah harga pula.

Penelitian Raga et al. (2021) menemukan jika memiliki pengaruh positif terhadap minat
beli dengan relatif besar. Berbeda dengan Aptaguna & Pitaloka (2016), dalam layanan go-jek go-
ride dimana harga yang dimili tidak memilikipengaruh yang signifikan terhadap minat beli
mahasiswa/i. Berbagai hasil survei, pemasaran digital, kualitas dan harga produk, perbedaan minat

konsumen dalam pembelian produk harus diselidiki dan divalidasi.

METODE PENELITIAN
Pendekatan kuantitatif merupakan pendekatan yang dipakai saat penelitian. Penelitian ini
merupakan penelitian untuk menganalisis sampel populasi tertentu, pengumpulan data dilakukan
mempraktikkan alat penelitian dan teknik sampel acak, dan analisis bersifat statistik atau
kuantitatif (Sugiyono, 2015:14). Penelitian kuantitatif dengan pendekatan deduktif ialah jenis
penelitian yang digunakan. Populasi yang digunakan yaitu pengguna Seblak Door Saira cabang
Kayen Kabupaten Pati yang tidak diketahui jumlahnya. Karena tidak diketahui besarnya populasi,

penelitian ini menggunakan metode Cochran untuk menghitung jumlah sampel yaitu 100 sampel.
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Variabel diukur dengan skala Likert. Responden kemudian menerima jawabannya dengan

memilih salah satu dari empat pilihannya.

HASIL DAN PEMBAHASAN

1)

2)

Tabel 2
Hasil Uji t
Coefficients®
Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 15535 [4.291 3.6211.000
Digital_Marketing | -.086 151 -.055 -569 |.571
Kualitas_Produk ].325 .096 327 3.387(.001
Harga .282 .089 .309 3.1551.002

a. Dependent Variable: Minat_Beli
Sumber: Data Peneliti 2023

Pengaruh Digital Marketing terhadap Minat Beli

Pembuktian yang dilakukan didapatkan t-hitung sebesar -0,569 > nilai taraf 0,05. Koefisien regresi
yang ditentukan tidak berpengaruh positif terhadap minat beli sebesar -0,086. Oleh karena itu,
pemasaran digital tidak berdampak positif terhadap minat beli konsumen di Seblak Door Saira
cabang Kayen Kabupaten Pati, dan hanya berdampak kecil. Menurut sebuah studi oleh Lifani et
al, (2022), menyimpulkan pemasaran digital sebagian tidak mempunyai pengaruh yang positif dan
hanya berdampak kecil kepada niat beli.

Pengaruh Kualitas Produk terhadap Minat Beli

Pembuktian yang dilakukan didapatkan t-hitung sebesar 3,387 > t-tabel sebesar 1,984, dan
memperoleh signifikan 0,001 < 0,05. Hasil dari penelitian ini memperlihatkan dimana
memperoleh regresi sebesar 0,325 bernilai positif. Dengan demikian kualitas produk memiliki
pengaruh positif serta signifikan pada konsumen dalam keinginan membeli di Seblak Door Saira
cabang Kayen Kabupaten Pati. Penelitian Prawira & Yasa (2014) menemukan minat beli yang

signifikan dikarenakan kualitas produk yang dimiliki memiliki dampak positif.
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3) Pengaruh Harga terhadap Minat Beli
Pembuktian yang dilakukan didapatkan t-hitung sebesar 3,155 > t-tabel sebesar 1,984, signifikan
0,002 < Nilai taraf adalah 0,05. Ketetapan regresi yang ditentukan berpengaruh baik sebesar 0,282.
Oleh karena itu, harga memiliki pengaruh signifikan dan positif terhadapp minat beli Seblak Door
Saira Cabang Kayen Kabupaten Pati. Penelitian Susanto & Rahmi (2013) menemukan bahwa niat

beli sepeda Fixie di Padang berpengaruh baik dengan adanya harga.

Tabel 3
Hasil Uji F
ANOVA?
Model Sum of Squares | df | Mean Square F Sig.
1 Regression 223.814| 3 74.605 | 10.576 | .000P
Residual 677.186 | 96 7.054
Total 901.000 | 99

a. Dependent Variable: Minat_Beli
b. Predictors: (Constant), Harga, Kualitas_Produk, Digital_Marketing

Sumber: Data Peneliti 2023

4)  Pengaruh Digital Marketing, Kualitas Produk dan Harga terhadap Minat Beli
Pengujian tabel ANOVA memperlihatkan nilai F-hitung sebesar 10,576 dan nilai signifikansi
sebesar 0,000. Karena F-hitung sebesar 10,576 > F-tabel sebesar 2,70, signifikansi 0,000 < Pada
taraf 0,05 dapat disimpulkan jika variabel digital marketing (X1), kualitas produk (Xz), serta harga
(X3) secara bersama-sama mempunyai pengaruh baik terhadap minat beli (). Analisis data
memperlihatkan bahwasannya koefisien determinasi (R-squared) adalah 0,248. Dengan kata lain,
24,8% dipengaruhi oleh pemasaran digital, kualitas produk dan harga, dan nilai lainnya 75,2%

karena adanya beberapa hal yang tidak diteliti.

SIMPULAN DAN SARAN

Penelitian tersebut menghasilkan kesimpulan: 1) Digital marketing dalam pembelian seblak
Door Saira cabang Kayen Kabupaten Pati tidak signifikan dan tidak memiliki pengaruh positif, 2)
Kualitas produk dari seblak Door Saira cabang Kayen Kabupaten Pati signifikan dan memiliki

pengaruh positif dimana minat beli masyarakat meningkat, 3) Harga seblak Door Saira cabang Kayen

1389



Seminar Nasional Ke-Indonesiaan VIII November 2023, hal. 1384-1391

Kabupaten Pati memiliki pengaruh positif dan signifikan, 4) Digital Marketing, kualitas produk dan
harga Seblak Door Saira cabang Kayen Kabupaten Pati secara simultan berpengaruh positif dan
signifikan.

Seblak Door Saira cabang Kayen Kabupaten Pati sebaiknya dapat meningkatkan atau
menambahkan email marketing, meningkatkan daya tahan pada produknya berupa disimpan di tempat
aman agar tidak mudah basi atau terhindar dari hal buruk, menambahkan variasi pada minuman,
menjangkau harga untuk semua kalangan masyarakat seperti nominal harga tidak mahal juga tidak
teralu murah. Dalam minat beli serta memperluas lokasi penelitian sebaiknya untuk peneliti berikutnya

bisa menambahkan beberapa variabel lainnya agar pengaruh yang dihasilkan meningkat.
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