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Abstract

This study aims to find out how much influence online promotion and product quality have on
the buying attractiveness of consumers. In this study, data were obtained through observations
and questionnaires that had been distributed to 130 respondents, namely consumers who came
to buy or shop at Surya Bakery Kebun Tebeng, Bengkulu City using the incidental sampling
method. Then data analysis is carried out using quantitative data. Quantitative analysis includes
instrumental tests, Classical Assumption Tests, multiple linear regression analysis, coefficient
of determination and hypothesis tests. The results of this study show that the coefficient of
determination of R Square value is 0.717 or 71.7%, where the coefficient of determination
means that together the online promotion variables (X1) and product quality (X2) contribute to
influencing the attractiveness of buying () at Surya Bakery. Hypothesis testing with the t test
shows that the online promotion variable (X1) has a significant effect on buying attractiveness
(Y), where the thit value is greater than ttabel with a significance level of <0.05, and product
quality (X2) has a significant effect on buying attractiveness (Y), where the thit value is greater
than ttabel with a significance level of <0.05. This means that Ho denied Ha was accepted.
Keywords : Online Promotion, Product Quality, Consumer Buying Attractiveness

PENDAHULUAN

Pada era globalisasi yang modern pada saat ini, setiap usaha dituntut untuk selalu
bersaing dalam mutu dari produk atau jasa yang ditawarkan. Suatu usaha diharapkan mampu
bertahan terhadap berbagai goncangan atau ancaman yang terjadi di Indonesia. Kondisi
perekonomian yang belum stabil mengakibatkan berbagai unit bisnis maupun badan usaha
banyak yang menderita kerugian bahkan sampai mengalami kebangkrutan. Namun demikian,
hal tersebut merupakan tantangan yang harus dihadapi oleh setiap usaha. Sekarang ini sudah
banyak bermunculan perusahaan yang bergerak di bidang konsumsi yang berbentuk toko, usaha
rumahan, pasar swalayan dan lain-lain. Hal tersebut membuat persaingan yang semakin ketat
di antara para pelaku bisnis.

Konsumen merupakan salah satu unsur penting yang dapat menentukan keberhasilan
perusahaan dalam mencapai tujuannya, tanpa adanya konsumen, sudah dapat dipastikan pula
bahwa perusahaan tersebut adalah perusahaan yang bangkrut. Perusahaan harus memiliki
kemampuan untuk memberikan rangsangan dan stimulus kepada konsumen sehingga
konsumen terdorong untuk melakukan pembelian produk yang dihasilkan oleh perusahaan.
Minat konsumen untuk membeli dapat muncul sebagai akibat adanya rangsangan (stimulus)
yang ditawarkan oleh perusahaan. Minat pembelian adalah tahap kecenderungan konsumen
untuk bertindak untuk sebelum keputusan pembelian benar-benar dilaksanakan.
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Menurut Chaplin (2011), minat adalah satu keadaan motivasi, atau satu set motivasi
yang menuntun tingkah laku menuju satu arah atau sasaran tertentu. Seseorang yang berminat
terhadap aktivitas akan memperhatikan aktivitas itu secara konsisten dengan rasa senang dan
minat masyarakat untuk membeli juga sangat penting (Djamarah 2008).

Kegiatan pemasaran ditunjukan atas produk yang ditawarkan produsen atau penjual.
tujuan promosi harus didefinisikan dengan jelas, karena paduan promosi yang tepat bergantung
pada apa yang ingin dicapai perusahaan Pada saat ini, promosi media sosial atau online adalah
promosi yang ampuh dalam mempengaruhi minat beli konsumen. Setiap transaksi pun juga
melalui media online. Selain promosi online, kualitas produk yang baik juga sangat penting
dalam menciptakan minat membeli konsumen. Kualitas produk yang ditawarkan setiap usaha
haruslah baik agar konsumen puas ketika menggunakan produk yang ditawarkan. Menurut
Kotler dalam Evawati (2012), kualitas produk adalah totalitas dan karakteristik dari produk
yang menanggung pada kemampuannya untuk memuaskan kebutuhan yang dinyatakan atau
tersirat.

Berdasarkan pemaparan di atas, peneliti tertarik untuk melakukan penelitian tentang
“Pengaruh Promosi Online Dan Kualitas Produk Terhadap Daya Tarik Konsumen Membeli
Produk Pada Usaha Surya Bakery Kebun Tebeng Kota Bengkulu.

Daya tarik membeli dapat diartikan sebagai rasa tertarik yang menimbulkan suatu
dorongan untuk membeli produk tertentu. Seseorang mempunyai keinginan untuk membeli
akan menunjukkan perhatian dan rasa tertarik terhadap produk tersebut. Menurut Budiyono
(2004), daya tarik membeli adalah seberapa besar kemungkinan konsumen membeli suatu
produk atau seberapa besar kemungkinan konsumen berpindah dari satu produk ke produk
lainnya. Menurut Ferdinand (2002), daya tarik membeli dapat diukur melalui empat indikator,
yaitu: Minat Transaksional, merupakan kecenderungan seseorang untuk melakukan pembelian
produk. Minat Referensial, merupakan kecenderungan seseorang untuk merefensikan produk
yang telah dibelinya kepada orang lain. Minat Preferensial, merupakan minat yang
menggambarkan perilaku seseorang yang memiliki preferensi utama pada produk yang telah
dikonsumsi. Minat Eksploratif, merupakan minat yang menggambarkan perilaku seseorang
yang selalu mencari informasi mengenai produk yang diminatinyadan mencari informasi untuk
mendukung sifat-sifat positif dari produk yang ditanganinya.

Promosi Online adalah proses kegiatan yang dilakukan oleh pihak (perusahaan) dalam
menawarkan produk barang atau jasa yang dikenalkan atau diiklankan melalui media online
(internet), sehingga tidak terjadi tatap muka langsung antara pembeli dan penjual (Achmad,
Zainul, dan Kadarisman, 2015). Pemasaran interaktif di dalam kegiatan pemasaran interaktif,
konsumen tidak hanya bertindak sebagai peserta pasif yang menerima iklan sebelum melakukan
pembeian, tetapi juga proaktif dan interaktif dalam memikat dan memelihara konsumen yang
akan menjadi rekan bisnis dalam penciptaan, pembelian, dan pengembangan produk serta
layanan dan salah satu media yang paling efektif untuk melakukan kegiatan pemasran interaktif
adalah melalui sosial networking website. Menurut Kotler (2012), indikator dari promosi online
yaitu sebagai yaitu email, blog perusahaan dan situs web.

Kualitas merupakan suatu istilah relative yang sangat bergantung pada situasi. Ditinjau
dari pandangan konsumen, secara subyektif orang mengatakan kualitas adalah sesuatu yang
cocok dengan selera. Produk dikatakan berkualitas apabila produk tersebut mempunyai
kecocokan dengan penggunanya. Menurut Crosby (2011), kualitas produk harus sesuai dengan
yang diisyaratkan atau distandarkan. Suatu produk memiliki kualitas apabila sesuai dengan
standar kualitas yang telah ditentukan. Standar kualitas meliputi bahan baku, proses produksi,
dan produk jadi. Menurut Garvin (2004) menjelaskan bahwa terdapat 6 indikator untuk
mengukur kualitas produk makanan: Performance (kinerja), Reliability (keandalan),
Feature (fitur), Durability (keawetan) Conformance (konsistensi) dan Design (Desain)
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METODE PENELITIAN

Penelitian ini dilakukan pada konsumen yang melakukan pembelian atau berbelanja di
Surya Bakery Tebeng Kota Bengkulu yang berada di JI. Karbela Raya, RW.52, Kebun Tebeng,
Kec. Ratu Agung, Kota Bengkulu, dan waktu yang digunakan dalam penelitian ini selama 1
bulan yaitu pada bulan Juni 2021. Jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah
metode kuantitatif. Penelitian ini merupakan penelitian yang bertujuan menjelaskan fenomena
yang ada dengan menggunakan angka-angka untuk mencandarkan karakteristik individu atau
kelompok (Syamsudin & Damiyanti: 2011).

Populasi adalah kumpulan dari semua kemungkinan orang—orang, benda—benda, dan
ukuran—ukuran lain yang menjadi objek perhatian atau kumpulan seluruh objek yang menjadi
perhatian (Suharyadi dan Purwanto, 2003). Sampel adalah sebagian atau wakil populasi yang
diteliti. (Suharyadi dan Purwanto, 2003). Metode penarikan sampel yang dilakukan dengan
teknik insidental sampling. Menurut Hair et al., (2010) bahwa banyaknya sampel sebagai
responden harus disesuaikan dengan banyaknya indikator yang digunakan pada kuesioner,
dengan asumsi n x 5 observed variabel (indikator). Jumlah indikator dalam penelitian ini adalah
13, yang digunakan dalam penelitian ini adalah : Sampel = Jumlah Indikator x 10

=13x10

=130

Maka jumlah sampel dalam penelitian ini ditentukan sebanyak 130 sampel yang terdiri
dari konsumen yang berbelanja membeli produk pada Surya Bakery Tebeng Kota Bengkulu.

Teknik pengumpulan data dalam penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah:
Observasi yaitu teknik pengumpulan data dengan melakukan pengamatan secara langsung
terhadap obyek yang diteliti yaitu konsumen yang sedang berbelanja membeli produk di Surya
Bakery Tebeng Kota Bengkulu. Wawancara. Merupakan suatu kegiatan yang dilakukan untuk
mendapatkan informasi secara langsung dengan mengungkapkan pertanyaan-pertanyaan
kepada responden (P. Joko Subagyo, 2011). Kuisioner yaitu teknik pengumpulandata dengan
memberikan daftar pertanyaan kepada konsumen Surya Bakery Tebeng Kota Bengkulu. Untuk
kepentingan penelitian, penulis mengumpulkan dan mengolah data dari kuisioner dengan
memberikan bobot penilaian setiap pertanyaan berdasarkan Skala Likert (Sugiyono, 2009) yang
menggunakan metode scoring.

Analisis deskriptif digunakan untuk menggambarkan fenomena-fenomena yang terjadi
dilapangan berdasarkan variabel-variabel penelitian pengamatan dan persepsi responden
terhadap variabel yang digunakan dalam penelitian ini. Metode rata-rata (mean) digunakan
rumus (cooper d an Emory, 2006). Analisis inferensial menggunakan regresi linear berganda.

HASIL PENELITIAN

Hasil Analsis Regeresi Linear Berganda

Analisis regresi linear berganda yang digunakan dalam penelitian ini dengan tujuan untuk
mengetahui ada tidaknya pengaruh variabel bebas terhadap variabel terikat. Perhitungan
statistik dalam analisis regresi linier berganda yang digunakan dalam penelitian ini adalah
dengan menggunakan bantuan program komputer SPSS Versi 24 For Windows. Ringkasan
hasil pengolahan data dengan menggunakan program SPSS tersebut terdapat pada tabel
dibawah ini :
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Tabel 1
Hasil Analisis Regresi Linear Berganda
Coefficients?

Unstandardized Standardized

Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 3,418 , 702 4,870 ,000
PROMOSI ONLINE ,357 ,076 ,305 4,672 ,000
KUALITAS PRODUK ,363 ,039 ,607 9,307 ,000

Dari perhitungan hasil diatas didapatkan persamaan regresinya adalah sebagai berikut :
Y =3,418 + 0.357 (X31) + 0.363 (X2)

1. Nilai Konstanta 3,418 mempunyai arti bahwa apabila variabel promosi online (X1) dan
kualitas produk (X2) terhadap daya tarik membeli (Y) sama dengan nol, maka variabel daya
tarik membeli akan tetap yaitu 3,418.

2. Koefisien Regresi X1, sebesar 0,357 mempunyai makna jika nilai variabel promosi online
(X1) naik satu satuan maka nilai daya tarik membeli (Y) akan naik sebesar 0,357 dengan
asumsi variabel kualitas produk (X2) dianggap tetap.

3. Koefisien Regresi X2, sebesar 0,363 mempunyai makna jika nilai variabel kualitas produk
(X2) naik satu satuan maka nilai daya tarik membeli (Y) akan naik sebesar 0,363 dengan
asumsi variabel promosi online (X1) dianggap tetap

Koefisien Determinasi (R?)

Untuk mengetahui besarnya presentase sumbangan pengaruh variabel bebas promosi
(X1) dan kualitas produk (X2) terhadap variabel terikat daya tarik membeli (Y) maka dari
perhitungan komputer menggunakan SPSS v.24 didapatkan uji koefisien determinasi sebagai
berikut :

Tabel 2.
Nilai Koefisien Determinasi (R2 )

Model Summary®
Adjusted R Std. Error of the
Model R R Square Square Estimate
1 ,8472 717 712 1,210
a. Predictors: (Constant), KUALITAS PRODUK, PROMOSI ONLINE
b. Dependent Variable: DAYA TARIK MEMBELI KONSUMEN

Berdasarkan tabel diatas dapat diketahui bahwa nilai koefisien determinasi R Square
(R?) diperoleh nilai sebesar 0.717. Nilai ini mempunyai arti bahwa variabel prmosi online (X1)
dan kualitas produk (X2) terhadap variabel daya tarik membeli memberikan sumbangan sebesar
0,717 atau 71,7% terhadap daya tarik membeli konsumen pada Surya Bakery Kebun Tebeng
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Kota Bengkulu sedangkan sisahnya sebesar 0.283 atau 28,3% dipengaruhi oleh variabel lain
diluar penelitian yang tidak diteliti dalam penelitian ini.

Pengujian Hipotesis Secara Parsial (Uji t)

Dari hasil pengujian hipotesis secara parsial diketahui bahwa:

1. Variabel promosi online berpengaruh secara parsial yang dilihat dari nilai thitung (4,672)
lebih besar dari nilai tibe Sebesar (1.656). Maka dapat ditarik kesimpulan bahwa variabel
promosi online berpengaruh signifikan terhadap variabel daya tarik membeli konsumen,
sehingga H: diterima.

2. Variabel kualita produk berpengaruh secara parsial yang dilihat dari nilai thitung (9,307)
lebih besar dari nilai tiabe (1.656). Maka dapat ditarik kesimpulan bahwa variabel kualitas
produk berpengaruh signifikan terhadap variabel daya tarik membeli, sehingga H:
diterima.

Pengujian Hipotesis Secara simultan (Uji F)

Uji F pada dasarnya menunjukan apakah semua variabel bebas yang dimasukan kedalam
model mempunyai pengaruh secara simultan terhadap variabel terikat (Kuncoro,2003). Untuk
menguji pengaruh variabel bebas secara simultan terhadap variabel terikat digunakan uji F
sebagai berikut :

Tabel 3.
Hasil Pengujian Hipotesis Dengan Uji F

ANOVA?2
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig.
1  Regression 470,587 2 235,293 160,626 ,000°
Residual 186,036 127 1,465
Total 656,623 129

a. Dependent Variable: DAYA TARIK MEMBELI KONSUMEN
b. Predictors: (Constant), KUALITAS PRODUK, PROMOSI ONLINE

Berdasarkan tabel uji hipotesis dengan uji F diatas diperoleh Fniwng Sebesar 160,626
lebih besar dari nilai Franel Sebesar 3,067 yaitu (160,626 > 3,067) dan (sig @« = 0.000 < 0,050).
Maka dapat disimpulkan bahwa Ho diterima, artinya secara simultan variabel promosi online
(X1) dan kualitas produk (X2) secara simultan berpengaruh signifikan terhadap daya tarik
membeli (Y) konsumen pada Surya Bakery Kebun Tebeng Kota Bengkulu, sehingga Hs
diterima.

PEMBAHASAN

Keunggulan dari olahan Roti Surya adalah selain rasanya yang khas, segmennya yang
menjangkau menengah ke bawah alias terjangkau. Toko Roti Surya Bakery yang berpusat di
Jalan Kinibalu, No. 52 Kelurahan Kebun Tebeng ini buka dari jam 6 pagi sampai jam 9 malam.
Kini Toko Roti Surya telah berkembang menjadi 5 kedai roti. Diantaranya: di Kebun Tebeng,
Pagar Dewa, Rawa Makmur, Pintu Batu dan di Kapuas. Saat ini jumlah karyawannya mencapai
80-100 orang dengan latar pendidikan yang beragam, mulai dari yang tidak mengenyam
pendidikan sama sekali, SD, SMP, SMA, sampai sarjana. Menurutnya latar belakang
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pendidikan saat ini tidaklah menjamin kemampuan dan keahlian dari tenaga kerja tersebut.
Menurutnya lagi sekolah sekarang seharusnya lebih diperbanyak praktek dari pada teori,
sehingga saat terjun ke lapangan tidak canggung. Hasil dari penyebaran kuesioner kepada 130
orang responden yaitu konsumen yang membeli produk kue Surya Bakery Kebun Tebeng Kota
Bengkulu, diketahui bahwa promosi online dan kualitas produk berpengaruh 70 signifikan
terhadap daya tarik membeli konsumen pada Surya Bakery Kebun Tebeng Kota Bengkulu.
Adapun hasil uji hipotesis secara parsial (Uji t) dan uji hipotesis secara simultan (Uji f)
dijabarkan sebagai berikut:

Pengaruh Promosi Online Terhadap Daya Tarik Membeli Produk

Hasil penelitian menunjukkan bahwa promosi online berpengaruh signifikan terhadap
daya tarik membeli produk. Dari hasil perhitungan dengan uji t didapat nilai thitung lebih besar
daripada nilai ttabel (4,672 > 1.656), hal ini berarti semakin baik suatu perusahaan
mempromosikan produk mereka, akan menciptakan daya tarik tersendiri yang membuat
konsumen tertarik untuk membeli produk yang telah ditawarkan. Hasil penelitian ini sejalan
dengan hasil penelitian yang dilakukan Fitri Irna (2016) yang menunjukan bahwa promosi
online memiliki pengaruh yang positif dan signifikan terhadap daya tarik membeli produk. Hal
ini dapat menjelaskan bahwa promosi online dapat menarik perhatian konsumen sehingga
tercipta keputusan pembelian. Kotler dan Keller (2009) menyatakan bahwa promosi online
adalah suatu variabel dari marketing mix yang penting dilaksanakan perusahaan dalam
memasarkan produknya dengan mengiklankan atau kegiatan lain yang tujuannya untuk
mendorong terjadinya permintaan atas produk. Promosi online merupakan bentuk komunikasi
pemasaran yang berupa aktivitas pemasaran yang berusaha menyebarkan informasi,
mempengaruhi atau membujuk dan mengingatkan pasar atas perusahaan atau produknya agar
bersedia menerima, membeli dan loyal kepada produk yang ditawarkan perusahaan yang
bersangkutan. 71 Hal ini menjelaskan bahwa promosi online dapat mempengaruhi dan
meningkatkan suatu penjualan, karena dapat mempengaruhi keberhasilan suatu usaha. Hal ini
sesuai dengan penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh Riska Ladya Meitharani dan Budi
Astuti (2016) yang menyatakan bahwa promosi online berpengaruh secara positif dan
signifikan terhadap daya tarik membeli konsumen.

Pengaruh Kualitas Produk Terhadap Daya Tarik Membeli Produk

Hasil penelitian menunjukkan bahwa kualitas produk berpengaruh signifikan terhadap
daya tarik membeli produk. Dimana nilai thit lebih besar dari nilai ttabel (9,307 > 1,656), hal
ini berarti dengan memberikan kualitas produk yang baik dapat menciptakan daya tarik
tersendiri bagi produk tersebut. Hasil penelitian ini sejalan dengan hasil penelitian yang
dilakukan Wahyunita Nur (2016), dimana hasil penelitian menunjukan bahwa adanya pengaruh
signifikan antara kualitas produk terhadap daya tarik membeli. Potter dan Hotchkiss (2012) dan
Aryandi, J., & Onsardi, O. (2020) menjelaskan kualitas makanan adalah karakteristik dari
makanan yang dapat di terima oleh konsumen, seperti ukuran, bentuk, warna konsistensi,
tekstur dan rasa. Menjaga kualitas makanan sama hal pentingnya dengan menjaga kepuasan
konsumen dengan meningkatnya kualitas makanan maka akan meningkat juga kepuasan para
konsumen sehingga dapat menimbulkan daya tarik konsumen untuk membeli produk tersebut.
Hal ini menjelaskan bahwa kualitas produk memiliki peranan penting dalam suatu usaha,
karena dapat mempengaruhi keberhasilan suatu usaha dalam meningkatkan penjualan. Hal ini
sesuai dengan penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh Satrio Budi Prakoso (2014) yang
menyatakan bahwa kualitas 72 produk memiliki pengaruh yang positif dan signifikan terhadap
daya tarik membeli konsumen. Berdasarkan teori pendukung dan penelitian terdahulu dapat
disimpulkan bahwa kualitas produk dapat mempengaruhi daya tarik membeli konsumen.
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Pengaruh Promosi Online dan Kualitas Produk Terhadap Daya Tarik Membeli Produk

Berdasarkan hasil uji F menunjukkan bahwa ada pengaruh signifikan antara variabel
promosi online dan kualitas produk terhadap daya tarik membeli produk. Dimana nilai Fhitung
lebih besar daripada Ftabel (160,626 > 3,067). Hal ini berarti variabel independen dan dependen
memiliki hubungan yang kuat dan pengaruhnya signifikan. Tjiptono (2008) menyatakan bahwa
promosi online dan kualitas produk merupakan bentuk persuasi langsung melalui berbagai
insentif serta produk yang baik dalam meransang keinginan konsumen untuk membeli dan
meningkatkan jumlah barang yang dibeli. Promosi online merupakan alat komunikasi dalam
mengenalkan produk dari perusahaan untuk menyampaikan dan membujuk konsumen untuk
membeli produk yang ditawarkan dan kualitas produk merupakan kelebihan utama dari produk
yang telah ditawarkan. Hal tersebut sejalan dengan hasil penelitian yang di lakukan oleh Satrio
Budi Santoso (2014) dan Sonatasia, D., Onsardi, O., & Arini, E. (2020) yang menyatakan
bahwa promosi online dan kualitas produk memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap
daya tarik membeli konsumen. Dengan adanya promosi online yang dilakukan oleh perusahaan
dan kualitas 73 produk yang baik akan menciptakan keputusan konsumen untuk membeli
produk yang dipasarkan

KESIMPULAN
Berdasarkan hasil, maka dapat ditarik beberapa kesimpulan sebegai berikut :

1. Promosi online berpengaruh signifikan terhadap daya tarik membeli produk pada usaha
Surya Bakery Kebun Tebeng Kota Bengkulu.

2. Kualitas produk berpengaruh signifikan terhadap daya tarik membeli produk pada usaha
Surya Bakery Kebun Tebeng Kota Bengkulu.

3. Promosi online dan kualitas produk berpengaruh signifikan terhadap daya tarik membeli
produk pada usaha Surya Bakery Kebun Tebeng Kota Bengkulu. Berdasarkan Koefisien
Determinasi (R?) bahwa variabel promosi online dan kualitas produk memberikan
sumbangan sebesar 0.717 atau 71,7% terhadap daya tarik membeli, sedangkan sisanya
sebesar 0.283 atau 28,3% dipengaruhi oleh variabel lain di luar penelitian yang tidak diteliti
dalam penelitian ini.
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