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Persaingan dunia bisnis pada era sekarang sangat kompetitif. Salah satu usaha yang
semakin marak digeluti saat ini adalah usaha kopi robusta dengan beraneka rasa dan
kualitas dalam meningkatkan keputusan pembelian konsumen.Penelitian ini
bertujuan untuk mengetahui apa yang menyebabkan terjadinya keputusan
pembelian pada kopi robusta di Tabanan.

Pengumpulan data menggunakan kuesioner skala Likert 5 point. Jumlah sampel
yang digunakan sebanyak 105 orang menggunakan metode sensus. Teknik analisa
data menggunakan uji regresi linear berganda.

Hasil penelitian menunjukkan promosi berpengaruh positif dan signifikanterhadap
minat belanja. Kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat
belanja. Kepercayaan berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat belanja,
yang berarti semakin tinggi kepercayaan maka minat belanjasemakin tinggi.
Disarankan meningkatkan frekuensi promosi di media instagram, memperhatikan
kesesuaian spesifikasi produk yang dijual dengan segmen pasar, dan disarankan
toko online dalam mempromosikan barang yang dijual memberikan narasi apa
adanya, sehingga tidak terjadi perbedaan ekspektasi pembeli.

Katakunci: promosi, kualitas produk, kepercayaan, usaha kopi, minat

belanja
PENDAHUL UAN untuk r_nendapatkan informasi yang

] L ) ada didalam kelompok tersebut
Teknologi komunikasi yang semakin dengan asumsi bahwa pemilik
maju dan berkembang menimbulkan komputer memberikan izin akses.
berbagai pengaruh bagi Pengguna internet sebagai salah satu
penggunanya. Teknologi akses informasi dalam melancarkan
komunikasi ini  mengalami berbagai aktivitas masyarakat saat ini.
perkembangan, dari yang awalnya Kondisi lingkungan yang mendukung
orang-orang menggunakan kode masyarakat ~ untuk  mengakses
morse untuk menyampaikan pesan berbagai  bentuk inovasi  atau
hingga saat ini orang-orang sudah perubahan yang ada di lingkungan
bisa mengirimkan gambar dan video sekitar akibat adanya internet.
hanya  melalui  gawai  dalam Internet  memberikan ~ beragam
genggaman  tangan. Masyarakat fasilitas yang sangat memudahkan
dituntut untuk  mampu penggunanya  untuk  mengakses
memanfaatkan  teknologi  sesuai beragam informasi yang diinginkan.
dengan  fungsinya. Menurut Menurut Kotler dan Keller (Adi,
Simarmata  (Arizona, 2017:107) 2016:3), minat belanja merupakan
internet adalah sekelompok atau sebuah perilaku konsumen dimana
kumpulan dari jutaan komputer konsumen mempunyai  keinginan
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dalam memilih, menggunakan, dan
mengkonsumsi atau menginginkan
suatu produk yang ditawarkan.
Pernyataan tersebut diperkuat oleh
hasil penelitian terdahulu yang
dilakukan oleh Rosdiana, et al.,(
2018) yang menyatakan bahwa
kepercayaan konsumen berpengaruh
positif dan signifikan terhadap minat
beli. Promosi juga berpengaruh
dalam meningkatkan minat belanja

konsumen. Menurut Kotler dan
Armstrong (2016), promosi
merupakancara komunikasi yang

dilakukan oleh perusahaan kepada
konsumen atau pasar yang dituju,

dengan  tujuan  menyampaikan
informasi mengenai produk atau
perusahaan agar mereka mau
membeli.  Pernyataan  tersebut

diperkuat oleh penelitian
TINJAUAN PUSTAKA

Theory of Reasoned Action (TRA)
pertama Kkali diperkenalkan oleh
Fishbein dan Ajzen (1975). Teori ini
menghubungkan antara keyakinan
(belief), sikap (attitude), kehendak
(intention) dan perilaku (behavior).
Promosi adalah cara komunikasi
yang dilakukan oleh perusahaan
kepada konsumen atau pasar yang
dituju, dengan tujuan menyampaikan
informasi mengenai produk atau
perusahaan agar mereka mau
membeli. Terdapat lima indikator
promosi yaitu: Jangkauan promosi,
Kualitas promosi, Kuantitas
promosi, Waktu promosi, Ketepatan
sasaran promosi. Kualitas produk
karakteristik produk atau layanan
yang sesuai dengan kemampuan
untuk memenuhi kebutuhan
pelanggan yang dinyatakan atau
tersirat. Terdapat delapan indikator
kualitas produkyaitu: Performance ,
Features , Reliability (reliabilitas),
Confermance to Durability (daya
tahan, Serviceability (kemempuan
melayani),  Esthetics  (estetik),

115

Jurnal Bakti Saraswati Vol. 11 No. 02. September 2022 ISSN : 2088-2149, e-ISSN : 2685-3302

Perceived quality (kualitas yang
dipersepsikan). Kepercayaan
konsumen adalah keyakinan,
kepercayaan dan pengetahuan yang
dimiliki oleh konsumen tentang suatu
objek atau produk terkait berbagai
atribut atau manfaat. Terdapat empat
indikator kepercayaan konsumen
yaitu: keandalan, kejujuran,
kepedulian, dan kredibilitas. Minat
belanja adalah  seberapa besar
kemungkinan konsumen membeli
suaru merek dan jasa atau seberapa
besar kemungkinan konsumen untuk
berpindah dari satu merek ke merek
lainnya. Terdapat empat indikator
minat belanja yaitu: Attention,
konsumen memahami dengan baik
produk yang ditawarkan, Interest,
konsumen menanyakan dengan detail
produk yang saya inginkan, Desire,
konsumen melakukan diskusi dengan

penjual  tentang produk yang
ditawarkan, Action, konsumen
melakukan transaksi setelah

mengetahui detail produk yang saya
inginkan. Berdasarkan masalah dan
teori yang digunakan maka konsep
penelitian seperti Tabel 1. Berikut

terdahulu  yang dilakukan oleh
Perdana (2019) yang menyatakan
bahwa promosi mempunyai pengaruh
yang positif dan signifikan terhadap
minat beli sedangkan variabel
kepercayaan konsumen mempunyai
pengaruh yang negatif dan signifikan
terhadap minat belanja.

Sumber: Peneliti 2022

Berdasarkan rumusan masalah di atas
dapat diajukan hipotesis sebagai
berikut:

H1: Promosi berpengaruh positif



terhadap minat belanja pada usaha
kopi di Pujungan

H2: Kualitas produk berpengaruh
positif terhadap minat belanja pada
usaha kopi di Pujungan

H3:  Kepercayaan berpengaruh
positif terhadap minat belanja usaha
kopi di Pujungan

METODE PENELITIAN

Penelitian ini dilakukan di Tabanan,
Obyek penelitan adalah promosi,
kualitas produk, kepercayaan dan
minat belanja pada usaha kopi
robusta di Pujungan Tabanan.
Penelitian ini terdiri dari variabel
bebas atau variabel independen (X)
yang tidak dipengaruhi oleh variabel
lain dalam hal ini menjadi variabel
bebas adalah promosi (X1), kualitas
produk (X2) dan kepercayaan
konsumen (X3). Variabel terkait atau
variabel dependen yang dipengaruhi
oleh variabel bebas. Dalam hal ini
yang menjadi variabel terikat
(dependen) adalah minat belanja
dalam penelitian ini diberi symbol
(Y).

Populasi dalam penelitian ini adalah
pengguna kopi yang jumlahnya
sebanyak 105 orang. Teknik sampel
yang digunakan dalam penelitian ini
adalah sampel jenuh,. Jadi, jumlah
sampel yang diguanakan oleh
peneliti dalam penenlitian ini adalah
sebesar 105 responden.

Teknik analisis yang digunakan
analisis regresi linier berganda.
Analisis data berpedoman pada hasil
kuesioner yang diukur menggunakan
skala Likert. Tahapan analisis terdiri
dari: uji instrumen penelitian,
deskripsi variabel penelitian. uji
asumsi klasik, analisis kuantitatif,
analisis regresi linier berganda.
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Uji Asumsi Klasik Uji normalitas

Tabel 1 Uji Normalitas

e Resial

0000000
05089937

Berdasarkan Tabel 1 diperoleh nilai
Asymp. Sig. (2-tailed) sebesar 0,147
yang lebih besar dari 0,05. Hal itu

berarti data telah berdistribusi
normal.

Uji multikolinearitas

Tabel 2
Hasil Uji Multikolinearitas

Coefficient&

ey

Model folera |
1 X1 ,801 | 1,248
X2 957 | 1,045
X3 785 | 1,273

a. Dependent Variable: Y

Tabel 2 menunjukkan tolerance
promosi (X1) sebesar 0,801, kualitas
produk  (X2) sebesar 0,957,
kepercayaan (X3) sebesar 0,785 dan
variance inflation factor (VIF)
variabel promosi (X1) sebesar 1,248,
variabel kualitas produk (X2) sebesar
1,045, Kkepercayaan sebesar 1,273
sehingga semua variabel bebas
bernilai tolerance lebih dari 0,1 atau
variance inflation factor (VIF)
kurang dari 10, maka disimpulkan
bahwa tidak ada multikolinearitas
antara variabel bebas dalam model
regresi.

Uji Heteroskedastisitas



Tabel 3
Hasil Uji Heteroskedastisitas

Berdasarkan Tabel 3 dapat dilihat bahwa nilai sig > 0,05 dengan demikian variabel
tidak berpengaruh signifikan terhadap variabel absolut residu. Jadi dapat disim}
bahwa tidak terjadi heteroskedastisitas.

Analisis Regresi Linear Berganda
Hasil pengujian regresi berganda untuk mengevaluasi pengaruh promosi, kualita
produk dan kep Tabel 4

Hasil Uji Regresi Linear Berganda
Standardize

Unstandardized d
Coeffecient Coefficients
Beta (B)

t Sig.
Variabel

Std.
b Error

Konstanta 2,748 0,805 - 3,416 | 0,000

Promosi (X1) 0,174 0,038 0,218 4,635 | 0,000

Kualitas produk (X2) 0,235 0,019 0,533 12,386 | 0,000

Kepercayaan (X3) 0,399 0,038 0,503 10,581 | 0,000

R

adjusted Rsquare 0,816
F hitung 154,415
Sig F hitung 0,000

kercayaan terhadap minat belanja disajikan pada Tabel 4

Berdasarkan Tabel 4 hasil analisis regresi, dapat disusun persamaan regresi s
berikut: Y = 2,748+ 0,174X1 + 0,235X2 + 0,399X3

Koefisien Determinasi Berganda

Analisis ini  digunakan  untuk
mengetahui  besarnya  kontribusi
promosi, kualitas

produk, kepercayaan terhadap

minat belanja yang dinyatakan dalam
persentase, ditunjukkan pada Tabel
4. Berdasarkan hasil analisis statistik
pada Tabel 4 diperoleh besarnya
koefisien determinasi sebesar 0,816
atau 81,6%. Ini  menunjukkan
promosi, kualitas produk, dan
kepercayaan memberikan pengaruh
terhadap minat belanja sebesar
81,6% dan 18,4% disebabkan oleh
faktor lain yang tidak dibahas dalam
penelitian ini.

HASIL DAN PEMBAHASAN

Promosi berpengaruh positif dan
signifikan terhadap minat belanja ,
yang artinya semakin tepat sasaran
melakukan promosi maka minat
belanja semakin meningkat. Promosi
merupakan cara komunikasi yang
dilakukan oleh perusahaan kepada
konsumen atau pasar yang dituju,
dengan  tujuan  menyampaikan
informasi mengenai produk atau
perusahaan agar mereka mau
membeli, Kotler dan Armstrong
(2016). Maka semakin bagus dan
baikcara perusahaan
mempromosikan suatu produknya
kepada konsumen sampai akhirnya
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bisa membuat konsumen berminat,
maka akan dampak bagus bagi
perusahaan itu sendiri. Ini juga
didukung dari penelitian yang
dilakukan oleh Perdana (2019), hasil
penelitian ini menunjukkan bahwa
promosi mempunyai pengaruh positif
dan signifikan terhadap minat
belanja.

Kualitas produk berpengaruh positif
dan signifikan terhadap minat belanja
, yang berarti semakin tinggi kualitas
produk maka minat belanja semakin
tinggi. Kualitas produk merupakan
salah satu kunci persaingan diantara
pelaku usaha yang ditawarkan kepada
konsumen  Kotler dan  Keller
(2016:156). Didukung juga oleh
Kartika, et al., (2018), hasil penelitian
menunjukkan bahwa terdapat
pengaruh positif variabel kualitas
produk

Kepercayaan berpengaruh positif
dan signifikan terhadap minat
belanja, yang berarti semakin tinggi
kepercayaan maka minat belanja
semakin tinggi. Kepercayaan
konsumen adalah semua pengetahuan
yang dimiliki konsumen dan semua
kesimpulan yang dibuat konsumen
tentang objek, atribut dan
manfaatnya, Sunarto (2016:153).
Didukung juga oleh Rosdiana, et al.,
(2018), hasil penelitian menunjukkan
bahwa terdapat pengaruh positif
variabel  kepercayaan konsumen
terhadap minat beli.

SIMPULAN DAN SARAN

Berdasarkan hasil pembahasan dan
simpulan yang telah diuraikan, maka
yang dapat disarankan kepada
pengusaha online sebagai berikut:
Pada variabel promosi sebaiknya
ditingkatkan pada kuantitas promosi,
karena indikator tersebut dinilai
paling rendah oleh responden, untuk
itu disarankan untuk meningkatkan
frekuensi promosi di media sosial,



kualitas produk sebaiknya
ditingkatkan adalah memperhatikan

kesesuaian spesifikasi produk yang
dijual dengan segmen pasar,
kepercayaan sebaiknya ditingkatkan
aspek kejujuran.
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