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ABSTRACT

The purpose of this study was to analyze the effect of digital marketing and product
quality on customer purchase interest at PT. HK Realtindo. This research is
included in the category of causal associative research using a gquantitative
approach. The population of this research is customers of PT. HK Realtindo, the
sampling technigue used incidental sampling technique, the number of samples
was 80 people. The analytical method uses simultaneous and partially linear
regression analysis. The results of the research show that in simultaneous and
partially ways digital marketing and product quality have a positive and significant
effect on the customer purchase interest at PT. HK Realtindo.

Keywords: Digital marketing (;) Product quality (;) Purchase interest

ABSTRAK

Untuk menganalisis pengaruh pemasaran digital dan kualitas produk terhadap
minat beli pelanggan PT. HK Realtindo. Penelitian ini termasuk dalam kategori
penelitian asosiatif kausal dengan menggunakan pendekatan kuantitatif. Populasi
dari penelitian ini adalah pelanggan PT. HK Realtindo, Teknik pengambilan
sampel menggunakan teknik sampling insidental, jumlah sempel sebanyak 80
orang. Metode analisis dengan menggunakan regresi linear berganda dan
sederhana. Hasil penelitian menunjukkan bahwa secara berganda dan sederhana
pemasaran digital dan kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap
minat beli pelanggan PT. HK Realtindo.

Kata Kunci: Pemasaran digital (;) Kualitas produk (;) Minat beli

PENDAHULUAN

Kebutuhan atas rumah menyebabkan besarnya industri properti di Jabodetabek.
Namun sejak virus Covid-19 melanda Indonesia sehingga menyebabkan perubahan besar
pada sektor-sektor pendukung di Indonesia. Selain itu masyarakat juga harus beradaptasi
dengan menyesuaikan diri dengan kondisi yang saat ini terjadi. Dampak dari peraturan-
peraturan yang dikeluarkan membuat penurunan kegiatan ekonomi dan mengharuskan
seluruh perusahaan beradaptasi dengan menyesuaikan kondisi yang saat ini terjadi.
Dampak tersebut juga berpengaruh sangat besar ke Industri Properti. Dimana penjualan
properti mengalami penurunan yang sangat drastis. Sehingga menyebabkan banyak
perusahaan di industri penjualan properti menjual aset bahkan meminta kepada investor
untuk mengakuisisi properti tersebut. Namun bagi perusahaan properti yang tetap bertahap
di saat pandemi Covid-19 banyak melakukan adaptasi penyesuaian atas kebijakan
peraturan baru yang dikeluarkan oleh pemerintah.
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Persaingan bisnis saat ini semakin dinamis, kompleks, dan tidak pasti sehingga
memacu para pengelola perusahaan untuk dapat berpikir secara kreatif, inovatif agar selalu
memberikan diferensiasi, serta keunggulan bagi perusahaannya dibandingkan dengan para
pesaingnya. Perusahaan dituntut tidak hanya sekedar mengembangkan produk yang baik,
menawarkan dengan harga yang menarik, dan membuatnya mudah diperoleh oleh
pelanggan yang membutuhkan. Perusahaan juga perlu mengembangkan promosi
(komunikasi) pemasaran yang efektif terutama kepada para konsumen. Fungsi pemasaran
memegang peranan yang sangat penting bagi perusahaan dalam menjalankan semua
aktivitas yang berhubungan dengan arus barang dan jasa sejak dari produsen sampai
konsumen akhir.

Dengan memperhatikan kegiatan pemasaran maka diharapkan dapat mempengaruhi
minat beli pelanggan. Minat beli adalah suatu proses yang akan dialami semua konsumen
atau individu dalam atau sebelum membeli suatu produk yang diinginkan, lebih detail
dijelaskan oleh Kotler dan Keller (2016), minat beli pelanggan adalah seluruh pengalaman
mereka dalam memilih dan menggunakan suatu produk.Yang kurang lebih nya berarti
minat beli pelanggan adalah perilaku pelanggan di mana pelanggan memiliki keinginan
untuk membeli atau memilih suatu produk. Keputuan pembelian yang dilakukan pelanggan
melibatkan keyakinan pelanggan pada suatu produk sehingga timbul rasa percaya diri atas
kebenaran tindakan yang diambil. Rasa percaya diri pelanggan atas keputusan pembelian
yang diambilnya mempresentasikan sejauh mana pelanggan memiliki keyakinan diri atas
keputusannya memilih suatu produk. Dalam perilaku pelanggan banyak ditemukan faktor
yang mempengaruhi keputusan membeli pelanggan, faktor- faktor tersebut adalah harga,
merek, atribut, promosi dan sebagainya. Indikator minat beli pelanggan menurut Ferdinand
(2016), adalah sebagai berikut: 1) “Minat transaksional, yaitu kecenderungan seseorang
untuk membeli produk. Hal ini bermaksud yakni konsumen telah memiliki minat untuk
melakukan pembelian suatu produk tertentu yang ia inginkan; 2) Minat referensial, yaitu
kecenderungan seseorang untuk mereferensikan produk kepada orang lain. Hal ini
bermaksud yakni seorang konsumen yang telah memiliki minat untuk membeli akan
menyarankan orang terdekatnya untuk juga melakukan pembelian produk yang sama;
3) Minat preferensial, yaitu minat yang menggambarkan perilaku seseorang yang memiliki
preferensi utama pada produk tersebut. Preferensi ini hanya dapat diganti jika terjadi
sesuatu dengan produk preferensinya; dan 4) Minat eksploratif, yaitu menggambarkan
perilaku seseorang yang selalu mencari informasi mengenai produk yang diminatinya dan
mencari informasi untuk mendukung sifat-sifat positif dari produk tersebut”.

Banyak faktor yang mempengaruhi perilaku pelanggan dalam keputusan pembelian.
Salah satu perilaku pelanggan dalam memutuskan untuk membeli produk adalah kualits
produk. Menurut Schiffman dan Kanuk (2014), kualitas produk adalah kemampuan suatu
perusahaan untuk memberikan identitas atau ciri pada setiap produknya sehingga
konsumen dapat mengenali produk tersebut. Menurut Kotler dan Amstrong, (2016),
kualitas produk (product quality) merupakan senjata strategi potensial untuk mengalahkan
pesaing. Kemampuan dari kualitas produk untuk menunjukkan berbagai fungsi termasuk di
dalamnya ketahanan, handal, ketepatan, dan kemudahan dalam penggunan. Kualitas
produk merupakan suatu kemampuan produk yang mampu memenuhi setiap kebutuhan
pelanggan sesuai dengan kebutuhan dan keinginan pelanggan. Menurut Kotler dan
Armstrong (2016), kualitas produk adalah “kemampuan sebuah produk dalam
memperagakan fungsinya, hal ini termasuk keseluruhan durabilitas, reliabilitas, ketepatan,
kemudahan pengoperasian, dan reparasi produk, juga atribut produk lainnya”. Lalu
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menurut Nasution (2005), kualitas produk adalah “suatu kondisi dinamis yang
berhubungan dengan produk, manusia/tenaga kerja, proses dan tugas, serta lingkungan
yang memenuhi atau melebihi harapan konsumen”. Menurut Gaspersz (2008), indikator
kualitas produk adalah sebagai berikut: 1) “Kinerja (performance); 2) Keandalan
(reliability); 3) Keistimewaan tambahan (feature); 4) Kesesuaian dengan spesifikasi
(conformance to specifications); 5) Daya tahan (durability); 6) Kemampuan melayani
(service ability); 7) Estetika (Aesthethics); dan 8) Kualitas yang dipersepsikan (perceived
quality)”.

Salah satu strategi yang digunakan untuk membantu memasarkan produk adalah
dengan bantuan pemasaran digital. Pemasaran digital dapat membantu dalam menjangkau
secara luas lapisan masyarakat bahkan disaat situasi pandemi. Suatu negara dapat di
katakan maju apabila dapat mengikuti perkembangan jaman dan memanfaatkan kemajuan
teknologi yang ada demi kemajuan perekonomian. Pemasaran digital adalah suatu proses
kegiatan mempromosikan barang dan jasa. Adapun tujuan dari penggunaannya untuk dapat
memasarkan produk kepada masyarakat dan mempermudah untuk mendapatkan informasi
perihal produk yang diminati. Pemasaran digital merupakan salah satu upaya sebuah
usaha/bisnis untuk memperkenalkan produk atau jasa kepada masyarakat atau calon
konsumen melalui internet, yang biasanya penyampaian informasi dalam bentuk video atau
foto yang menarik diantaranya menggunakan media sosial, website, youtube, e-commerce.
Pemasaranb digital merupakan sebuah sistem yang sudah melekat pada dunia pemasaran di
era digital. (Mira et al., 2020). Di era ini semua bentuk informasi dapat diterima oleh
masyarakat dengan sangat mudah dan cepat. Dengan menggunakan strategi ini calon
konsumen memiliki tingkat keingintahuan dalam mencari informasi mengenai produk dan
mencari tahu bagaimana transaksi lewat internet dengan mudah, seperti pembayaran lewat
shopee, m-bangking atau lainnya.

Memasarkan produk menggunakan pemasaran digital relatif lebih murah dan
gampang jika dibandingkan dengan melalui lainnya. Pandemi covid-19 bukanlah suatu
alasan penghambat proses penjualan. Melalui pemaaran digital dapat memudahkan
pembeli untuk menentukan minat beli pelanggan dan kemampuan serta
mempertimbangkan kualitas produk pada saat akan menentukan properti mana yang
diminati. Menurut Eun, (2002) yang dikutip oleh Laksana dan Dharmayanti, (2018) ada
empat indikator dari digital marketing. Empat indikator yang diukur dari digital marketing
adalah: 1) “Cost, merupakan salah satu teknik promosi yang memiliki tingkat efisiensi
yang tinggi sehingga dapat menekan biaya dan waktu transaksi; 2) Incentive Program,
adalah program-program menarik yang menjadi keunggulan dalam setiap promosi yang
dilakukan. Program-program ini juga diharapkan agar dapat memberikan niai yang lebih
kepada perusahaan; 3) Site design, merupakan tampilan menarik dalam media digital
marketing yang dapat memberikan nilai positif bagi perusahaan; dan 4) Interactive,
merupakan hubungan antara pihak perusahaan dengan konsumen yang dapat memberikan
info dan dapat diterima dengan baik dan jelas”.
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Sales Leads by Month

Gambar 1. Jumlah Penjualan Unit

Gambar 1 menunjukan bahwa konsumen yang mendapatkan informasi properti PT.
HK Realtindo melalui pemasaran digital sempat mengalami penurunan karena adanya
pandemi Covid-19. Namun seiring waktu berjalan yang datang karena mendapat informasi
melalui pemasaran digital,

Sales Leads by Sources

12rb Leads

Gambar 2. Jumlah Penjualan melalui Souces

Gambar 2 menunjukan bahwa konsumen yang mendapatkan informasi properti PT.
HK Realtindo melalui pemasaran digital. Dan hingga saat ini pemasaran digital masih
menduduki peringkat terbesar dalam sources untuk semua platform pemasaran digital. PT.
HK Realtindo adalah perusahaan pengembang properti yang merupakan Anak Perusahaan
dari PT Hutama Karya (Persero), salah satu BUMN Infrastruktur dan Pengembang Jalan
Tol Trans Sumatera (JTTS). HK Realtindo yang didirikan pada 10 Mei 2010 telah
memberikan layanan property berkualitas diantaranya pengembangan apartemen, gedung
perkantoran, perumahan dan perhotelan.

Dalam mendukung PT Hutama Karya (Persero) sebagai pengembang Jalan Tol, HK
Realtindo akan terus menyembangkan kawasan properti berkala kawasan besar di beberapa
kota di Sumatera, serta terus bersinergi dengan HK dalam mengembangkan Aset Strategis
HK yang tersebar di seluruh kota besar di Indonesia. Sesuai dengan Visi Perusahaan, HKR
akan menjadi Pengembang Properti Terkemuka di Indonesia, serta Motto perusahaan yaitu
membangun Properti untuk Negeri. HK Realtindo menyediakan tiga jenis layanan
terintegrasi: Pengembang Properti, Manajemen Properti dan Kemitraan Investasi Strategis.
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Tujuan penelitian ini adalah untuk menganalisis pengaruh pemasaran digital dan
kualitas produk terhadap minat beli pelanggan PT HK Realtindo.

METODE

Penelitian ini termasuk dalam kategori penelitian asosiatif kausal dengan
menggunakan pendekatan kuantitatif. Populasi dari penelitian ini adalah pelanggan PT. HK
Realtindo, Teknik pengambilan sampel menggunakan teknik pemilihan sampel insindetal
(sampling incidental), jumlah sempel sebanyak 80 orang. Metode analisis dengan
menggunakan regresi linear berganda dan sederhana. Hasil penelitian menunjukkan bahwa
secara berganda dan sederhana. (Sugiyono, 2018).

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN
Hasil Penelitian

Hasil uji validitas

Uji validitas digunakan untuk mengukur sah atau tidaknya suatu kuesioner. Adapun
hasil uji validitas terhadap kuesioner yang diisi dengan hasil sebagai berikut: Dari
perhitungan koefisien korelasi skor tiap butir pernyataan dari 80 responden tentang
pemasaran digital dengan jumlah 8 butir pernyataan, kualitas produk dengan jumlah 8 butir
pertanyaan, dan minat beli dengan jumlah 8 butir pertanyaan diperoleh hasil nilai r hitung
lebih besar dari r kritis 0.30, dengan demikian semua butir pertanyaan hasilnya valid.

Hasil uji reliabilitas

Setelah dilakukan uji validitas, selanjutnya dilakukan uji reliabilitas untuk
mengetahui derajat ketepatan dan benar-benar bebas dari kesalahan sehingga menghasilkan
hasil yang konsisten meskipun di uji berkali-kali. Uji reliabilitas untuk mengetahui nilai
Cronbach’s Alpha dimana lebih besar dari 0,6 yang merupakan batas minimal koefisien
reliabilitas dapat diterima. Berdasarkan tabel 1, reliabilitas cronbach alpha tersebut tampak
bahwa seluruh pernyataan yang ada membentuk ukuran yang reliabel dari mulai pemasaran
digital, kualitas produk, dan minat beli membentuk ukuran yang reliabel dari masing-
masing variabel.

Tabel 1. Hasil Uji Reliabilitas
Cronbach Nilai kritis

Variabel Alpha (@)= 5% Keterangan
Pemasaran Digital 0.608 0.600 Reliabel
Kualitas Produk 0.741 0.600 Reliabel
Minat Beli 0.662 0.600 Reliabel
Sumber: Data Primer, diolah SPSS V. 26 tahun 2024
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Analisis regresi linier berganda

Tabel 2. Pengaruh Pemasaran Digital dan Kualitas Produk terhadap
Minat Beli Pelanggan PT. HK Realtindo

Parameter
Variabel Mult. R Konstan Koefisien si u
R Square ta Regresi g
Pemasaran Digital 0,578 0,000
Kualitas Produk ~~ 290° 0813 1822 y'3pe 5iogp 000

Pengujian Signifikan

F hitung > F tabel = 173,755 > 3,115
Keterangan: Variabel Minat Beli
Sumber: data diolah SPSS V.26 (2024)

Y =0,905 + 0,578.X1 + 0,328.Xz

Berdasarkan tabel 2, nilai F nitung lebih besar dari F el (173,755 > 3,115), artinya ada
pengaruh yang positif dan signifikan pemasaran digital dan kualitas produk terhadap minat
beli pelanggan PT. HK Realtindo. Nilai koefisien determinasi (R?) sebesar 0.819, artinya
pemasaran digital dan kualitas produk secara bersama-sama memberikan kontribusi
sebesar 81,9% kepada minat beli pelanggan PT. HK Realtindo, sedangkan sisanya sebesar
18,1% disumbangkan faktor lain yang tidak dibahas dalam penelitian ini.

Pemasaran digital dan kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan pada
tingkat nyata 99% terhadap minat beli pelanggan PT. HK Realtindo. Koefisien pemasaran
digital sebesar 0,578, artinya jika ada peningkatan pemsaran digital satu kali, maka minat
beli pelanggan PT. HK Realtindo akan meningkat sebesar 0,578 kali atau sebaliknya
dengan asumsi kualitas produk tidak berubah. Koefisien kualitas produk sebesar 0,328,
artinya jika ada peningkatan kualitas produk satu kali, maka minat beli pelanggan PT. HK
Realtindo akan meningkat sebesar 0,328 kali atau sebaliknya, dengan asumsi pemasaran
digital tidak berubah.

Analisis regresi linier sederhana

Tabel 3: Pengaruh Pemasaran Digital terhadap Minat Beli Pelanggan
PT. HK Realtindo
Parameter
Variabel R R Kons  Koefisien Sig a

Square tanta  Regresi

Pemasaran Digital 0,878 0,770 0,524 0,937 0,000 0.05

Pengujian Signifikan

t hitung > t tabel = 16,177 > 1,991

Keterangan: Variabel Minat Beli

Sumber: data diolah SPSS V. 26 (2024)

Persamaan Regresi Y = 0,524 + 0,937 (X1)
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Berdasarkan tabel 3, nilai koefisien determinasi (R?) sebesar 0.770, artinya
pemasaran digital memberikan kontribusi sebesar 77,0% kepada minat beli pelanggan PT.
HK Realtindo, sedangkan sisanya sebesar 23,0% disumbangkan variabel lain yang tidak
diteliti. Pemasaran digital berpengaruh positif dan signifikan pada tingkat nyata 99%
terhadap minat beli pelanggan PT. HK Realtindo. Koefisien regresi pemasaran digital
sebesar 0,937, artinya jika ada peningkatan pemasaran digital satu kali, maka minat beli
pelanggan PT. HK Realtindo akan meningkat sebesar 0,937 kali, atau sebaliknya.

Tabel 4: Pengaruh Kualitas Produk terhadap Minat Beli Pelanggan
PT. HK Realtindo
Parameter
Variabel R Kons  Koefisien
Square tanta Regresi
Kualitas Produk 0,855 0,731 9,248 0,697 0,000 0.05
Pengujian Signifikan
t hitung > t tabel = 14,550 > 1,991
Keterangan: Variabel Minat Beli
Sumber: data diolah SPSS V. 26 (2024)

Sig o

Persamaan Regresi Y = 9,248 + 0,697 (X2)

Berdasarkan tabel 4, nilai koefisien determinasi (R?) sebesar 0.731, artinya kualitas
produk memberikan kontribusi sebesar 73,1% kepada minat beli pelanggan PT. HK
Realtindo, sedangkan sisanya sebesar 26,9% disumbangkan variabel lain yang tidak
diteliti. Kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan pada tingkat nyata 99%
terhadap minat beli pelanggan PT. HK Realtindo. Koefisien regresi kualitas produk sebesar
0,697, artinya jika ada peningkatan kualitas produk satu kali, maka minat beli pelanggan
PT. HK Realtindo akan meningkat sebesar 0,697 kali, atau sebaliknya.

Pembahasan

Pengaruh Pemasaran Digital dan Kualitas Produk terhadap Minat Beli Pelanggan
PT. HK Realtindo

Berdasarkan hasil penelitian diketahui bahwa pemasaran digital dan kualitas produk
dapat meningkatkan minat beli pelanggan PT. HK Realtindo Hasil penelitian ini sama
dengan hasil penelitian yang dilakukan Wiguna, et al, (2022), dan Raga, et al (2021), yang
menyatakan bahwa pemasaran digital dan kualitas produk dapat meningkatkan minat beli
pelanggan.

Pengaruh Pemasaran Digital terhadap Minat Beli Pelanggan PT. HK Realtindo
Berdasarkan hasil penelitian menunjukkan bahwa pemasaran digital dapat
mendukung peningkatan minat beli pelanggan PT. HK Realtindo. Hal ini menunjukkan
bahwa biaya merupakan salah satu teknik keberhasilan tingkat promosi tentang properti,
biaya bisa ditekan saat melakukan transaksi pembelian properti, melakukan program yang
menarik untuk mendapatkan properti tersbut, memberikan nilai lebih kepada perusahaan
terhadap properti yang dipasarkan, memberikan tampilan yang menarik pada properti yang
dipasarkan, memberikan nilai positif bagi perusahaan atas properti yang dipasarkan,
adanya hubungan antara perusahaan dengan pelanggan, dan memberikan info tentang

213 |Page

This work is licensed under a Creative Commons Attribution-NonCommercial-ShareAlike 4.0 _International License.

Ciptaan disebarluaskan di bawah Lisensi Creative Commons Atribusi-BerbagiSerupa 4.0 Internasional.



http://creativecommons.org/licenses/by-nc-sa/4.0/
http://creativecommons.org/licenses/by-sa/4.0/
https://doi.org/10.35137/jei.v25i3.131

Jurnal Ekonomi dan Industri Sherry Muliawati dan Hotman Napitupulu
Jurnal Ekonomi dan Industri e-ISSN: 2656-3169
Vol.25. No. 3, September-Desember 2024 p-1SSN: 0853-5248
Sherry Muliawati, Hotman Napitupulu : 207 - 216

DOI: https://doi.org/10.35137/jei.v25i3.131

properti yang dapat diterima dengan baik dan jelas. Hasil penelitian ini sejalan dengan
hasil penelitian yang dilakukan oleh Az-Zahra dan Sukmalengkawati (2022), dan Kasmad
(2022), yang menyatakan bahwa pemasaran digital dapat mendukung peningkatan minat
beli pelanggan.

Pengaruh Kualitas Produk terhadap Minat Beli Pelanggan PT. HK Realtindo

Berdasarkan hasil penelitian menunjukkan bahwa kualitas produk mendukung
peningkatan minat beli pelanggan PT. HK Realtindo. Hal ini dikarenakan bahwa properti
yang ditawarkan memiliki karakteristik yang nyaman, properti memiliki konsistensi dalam
keandalan penggunaannya, memiliki tingkat kelengkapan atibut yang ada pada properti,
properti yang dipasarkan memenuhi standar yang ditetapkan sebelumnya, properti ini dapat
terus digunakan sesuai dengan umur teknis ataupun ekonomi, properti yang sudah dibeli
memiliki kenyamanan tersendiri, properti ini mempunyai keindahan terhadap pandangan
pelanggan, dan memberikan layanan yang prima, menanggapi kebutuhan pelanggan dan
kualitas dari properti yang dipersepsikan pelanggan menjadi unggulan. Hasil penelitian ini
sejalan dengan hasil penelitian yang dilakukan Lifani, et al, (2022), dan Safitri, et al,
(2022), yang menyatakan bahwa kualitas produk dapat meningkatkan minat beli
pelanggan.

KESIMPULAN DAN SARAN

Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian dapat disimpulkan sebagai berikut: 1) Pemasaran digital
dan kualitas produk dapat mendukung peningkatan minat beli pelanggan PT. HK
Realtindo; 2) Pemasaran digital dapat meningkatkan minat beli pelanggan PT. HK
Realtindo; dan 3) Kualitas produk dapat memberikan peningkatan minat beli pelanggan
PT. HK Realtindo.

Saran

Berdasarkan hasil penelitian, saran yang mungkin dapat berguna sebagai masukan
dan pertimbangan untuk perusahaan adalah sebagai berikut: 1) Bagi Perusahaan;
a). Dengan adanya penelitian ini peneliti menyarankan perusahaan untuk memperhatikan
pemasaran digital dan rating. Hal tersebut dikarenakan adanya pemasaran digital dan rating
dapat meningkatkan minat beli pelanggan. b). Agar dapat terus mempertahankan dan
meningkatkan kualitas produk kepada para pelanggan dengan terus mengembangkan
produk-produknya sehingga pelanggan dapat menikmati suatu produk yang diinginkan;
dan 2) Bagi Penelitian Selanjutnya; a). Perlu adanya penelitian yang terkait dengan minat
beli pelanggan dengan menambah sampel yang lebih banyak. b). Perlu menambah variabel
lain yang dapat mempengaruhi minat beli pelanggan diantaranya kualitas layanan, citra
merek, relationship marketing. c¢). Diharapkan pada penelitian selanjutnya untuk
menggunakan jenis perusahaan atau instansi yang berbeda sebagai objek penelitian.
d). Hasil penelitian ini dapat digunakan sebagai bahan masukkan dan menambah referensi
untuk penelitian selanjutnya pada bidang penelitian yang sama.
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