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PENDAHULUAN

Garasi adalah sebuah ruangan yang digunakan untuk menyimpan mobil dan barang-barang
lainnya agar terlindungi dari hujan dan panas matahari (Wibowo, 2014). Kayu adalah bahan yang
paling lama digunakan oleh manusia dalam berbagai industri, sehingga menjadikannya material yang
unik dan serbaguna (Samoilenko & Peshkov, 2020). Hal ini mendorong manusia berinovasi dan
berkreasi dalam teknologi dengan tujuan menghasilkan alat yang lebih efektif dan efisien (Prayetno,
2022). Pintu garasi yang terus berkembang menawarkan kemudahan penggunaan melalui mekanisme
kerjanya (Bairwa et al., 2024).

Karena pentingnya garasi mobil sehingga mempengaruhi minat beli pelanggan. Faktor-faktor
yang memengaruhi minat beli berkaitan dengan perasaan dan emosi. Ketika seseorang merasa senang
dan puas saat membeli produk atau jasa, hal tersebut cenderung memperkuat keinginan untuk
membeli. Sebaliknya, ketidakpuasan umumnya akan mengurangi minat beli (Sutrisno & Haryani,
2017). Dengan demikian, produk mendorong minat pembeli untuk membeli barang atau jasa karena
produk yang memiliki daya tahan lama cenderung dianggap berkualitas lebih tinggi dibandingkan
produk yang cepat habis atau mudah diganti. Beberapa perusahaan memperbarui penampilan merek
mereka agar lebih menarik di mata konsumen (Nugraha & Balogun, 2022).

Dengan persaingan yang semakin ketat, kepuasan pelanggan menjadi prioritas utama. Menjaga
pelanggan puas adalah kunci untuk tetap unggul dan terus berkembang (Mahaputra, 2017). Minat beli
konsumen dapat dipengaruhi antara lain oleh promosi yang ditawarkan perusahaan, misalnya
kemudahan pembayaran melalui metode online dapat memengaruhi keputusan pembelian (Suharsono
& Sari, 2019).

Kualitas berkaitan erat dengan nilai dan kepuasan pelanggan (Nugraha & Balogun, 2022).
Berkaitan erat dengan nilai dan kepuasan pelanggan, hasil rekayasa produksi dan pemeliharaan
menghasilkan barang (produk) yang dapat digunakan sesuai dengan kebutuhan konsumen (Vonk
Noordegraaf & Welles, 2023). Kualitas produk adalah salah satu faktor yang mendukung keputusan
pembelian (Mahaputra, 2017); seperti perusahaan “Pintu Garasi Kens” (https://pintubesikens.com/)
yang berusaha memberikan kualitas lebih unggul dibandingkan dengan merek lainnya, untuk sistem
pengecatan produk menggunakan sistem powder coating dimana cat lebih awet dan juga tahan karat,
serta bahwa pintu garasi produksi “Pintu Garasi Kens” juga memberikan garansi selama dua tahun
pemakaian. Dengan tingginya permintaan konsumen, perusahaan berusaha memproduksi apa yang
diinginkan, sehingga perusahaan menghadirkan produk bermutu tinggi untuk bersaing. Kualitas
produk adalah karakteristik yang bergantung pada kemampuan produk untuk memenuhi kebutuhan
konsumen, baik yang dinyatakan maupun yang tersirat (Putri et al., 2021).

Media sosial saat ini berkembang pesat menjadi alat penting untuk penyebaran materi dan
sumber ilmiah baru bagi praktisi (Thoma et al., 2018). Perkembangan media sosial yang tak
terelakkan saat ini mendorong setiap perusahaan untuk menyesuaikan strategi pemasarannya dengan
mengintegrasikan sistem online dalam penjualan produknya termasuk “Pintu Garasi Kens”. Media
sosial adalah platform yang dapat diakses melalui koneksi internet untuk berbagai keperluan
komunikasi dan interaksi (Rahardja & Wulandari, 2020). Media sosial di era modern terbagi menjadi
dua kategori utama, yaitu media konvensional dan media online (Madondo, 2021).

Promosi online dalam bisnis garasi saat ini dianggap sangat menarik, baik bagi produsen untuk
menarik perhatian pembeli maupun bagi konsumen (Suharsono & Sari, 2019). Promosi merupakan
salah satu aktivitas utama yang harus dilakukan oleh sebuah perusahaan (Wooton & Cui, 2010).
Promosi media online adalah metode pemanfaatan internet dan teknologi digital untuk mencapai
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tujuan perusahaan (Suharsono & Sari, 2019). Faktor yang perlu diperhatikan perusahaan dalam
melaksanakan promosi adalah memperkenalkan, menginformasikan, atau memasarkan produk
mereka agar konsumen dapat memilih jenis barang dan jasa yang tersedia (Mahaputra, 2017).

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh dari kualitas produk terhadap minat beli
pelanggan, pengaruh dari promosi media online terhadap minat beli pelanggan, serta pengaruh dari
kualitas produk dan promosi media online secara simultan terhadap minat beli pelanggan. Keunikan
dari penelitian ini terletak pada fokus yang dilakukan pada produk pintu garasi berbahan kombinasi
besi dan kayu, dimana hal ini belum banyak dibahas pada penelitian penelitian terdahulu. Selain itu,
penelitian ini juga mengintegrasikan analisis kualitas produk dengan efektivitas promosi media online
dalam hal perubahan perilaku konsumen yang semakin bergantung pada platform digital. Dengan
melalui tahapan dan mekanisme tujuan yang ditetapkan, diharapkan hal ini mampu menghasilkan
keunggulan yang menjadi nilai tambah dalam penelitian ini.

TELAAH LITERATUR

Minat adalah bentuk respons terhadap suatu produk yang mencerminkan keinginan pelanggan
untuk melakukan pembelian (Kotler & Kevin, 2016). Minat beli pelanggan merupakan motivasi
individu dalam mengambil keputusan untuk membeli suatu produk. Model perilaku konsumen yang
lebih mendalam mengungkapkan bahwa minat beli dipengaruhi oleh rangsangan pemasaran, seperti
produk, harga, tempat, dan promosi, menjadi komponen kunci dalam strategi pemasaran (Sundalangi
etal., 2014). Minat beli konsumen karenanya merupakan faktor yang mempengaruhi keputusan untuk
membeli suatu produk. Minat ini terbentuk dari persepsi konsumen terhadap produk, yang didasarkan
pada keyakinan mereka terhadap kualitas produk tersebut. Jika keyakinan konsumen terhadap produk
rendah, minat beli mereka juga akan menurun. Minat ini menggambarkan keadaan dimana konsumen
belum melakukan pembelian, namun dapat menjadi indikator untuk memprediksi perilaku atau
tindakan mereka di masa mendatang. Dengan demikian, minat beli dapat diartikan sebagai perilaku
konsumen yang muncul dari keyakinan terhadap kualitas produk serta harga yang ditawarkan oleh
pihak bisnis kepada mereka (Halim & Iskandar, 2019). Minat beli merupakan kondisi konsumen
menunjukkan keinginan untuk membeli atau memilih suatu produk, yang dipengaruhi oleh
pengalaman mereka dalam memilih, menggunakan, mengonsumsi, atau sekadar menginginkan
produk tersebut.

Kualitas adalah karakteristik produk dan jasa yang melalui berbagai tahap proses dengan
memperhatikan nilai produk dan jasa itu, tanpa adanya kekurangan apapun. Tujuannya adalah untuk
menghasilkan produk dan jasa yang sesuai dengan harapan tinggi pelanggan (Amrullah & Agustin,
2016). Kualitas produk merupakan kemampuan suatu produk dalam menjalankan fungsinya, yang
mencakup aspek-aspek seperti daya tahan, keandalan, ketepatan, kemudahan penggunaan,
kemudahan perbaikan, serta atribut lainnya dari produk tersebut (Sutrisno & Haryani, 2017). Karena
konsumen cenderung tertarik pada barang yang menarik dan bermanfaat, maka kualitas menjadi tolok
ukur utama dalam menentukan tingkat kepuasan konsumen secara keseluruhan (Anwar & Wardani,
2021). Kualitas produk adalah kumpulan atribut atau karakteristik yang dimiliki oleh suatu produk,
yang melibatkan ketahanan produk, kenyamanan bagi pengguna, kegunaan, dan berbagai aspek
lainnya (Ditiolebiet, 2021; Satria & Sidharta, 2017). Kualitas produk dapat mempengaruhi minat beli,
dimana semakin baik kualitas produk maka semakin meningkatkan pula minat beli (Sumaa et al.,
2021). Sejumlah hasil riset terdahulu memperoleh bahwa penilaian responden terhadap kualitas
produk menunjukkan kualitas produk memiliki pengaruh penting terhadap minat beli konsumen
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(Bella & Eyda, 2021; Halim & Iskandar, 2019; Jeerasantikul & Liao, 2018). Dengan demikian,
hipotesis pertama yang diajukan dalam penelitian ini adalah:
H1: Kualitas produk berpengaruh terhadap minat beli pelanggan.

Promosi penjualan merupakan aktivitas komunikasi pemasaran yang berbeda dari iklan,
penjualan pribadi, dan hubungan masyarakat. Promosi ini melibatkan insentif jangka pendek yang
mendorong konsumen dan anggota saluran distribusi untuk segera membeli barang atau jasa, baik
melalui penurunan harga maupun peningkatan nilai tambah. Dalam strategi pemasaran, promosi
merupakan elemen utama yang paling penting dalam memperkenalkan perusahaan dan produknya
kepada konsumen. Tujuan utama promosi penjualan biasanya lebih fokus pada memengaruhi
perlilaku konsumen daripada mengubah sikap mereka (Santi & Supriyanto., 2020). Promosi adalah
aliran informasi persuasif satu arah yang sengaja dirancang untuk mendorong seseorang melakukan
tindakan yang mengarah pada transaksi dalam pemasaran, sehingga promosi dipandang berpengaruh
penting terhadap minat beli konsumen (Bella & Eyda, 2021). Beberapa indikator dari promosi adalah
frekuensi promosi yang mengacu pada jumlah promosi penjualan yang dilakukan dalam jangka waktu
tertentu melalui media promosi penjualan, kualitas promosi sebagai ukuran seberapa efektif promosi
penjualan dilakukan, kuantitas promosi yang mengarah pada jumlah atau nilai promosi penjualan
yang diberikan kepada konsumen, waktu promosi yang mengacu pada durasi promosi yang dijalankan
oleh perusahaan, serta ketepatan atau kesesuaian sasaran promosi untuk mencapai target yang
diinginkan oleh perusahaan (Lystia et al., 2022). Pada saat ini penyampaian pesan atau promosi
melalui media sosial dianggap merupakan cara promosi yang efektif karena lebih mudah dipahami
oleh banyak orang, termasuk di Indonesia sendiri dimana dari anak-anak, remaja, sampai dewasa
telah memiliki akun media sosial (Gunung & Karangpatihan, 2018). Dengan demikian, hipotesis
kedua yang diajukan dalam penelitian ini adalah:

H2: Promosi berpengaruh terhadap minat beli pelanggan.

Kualitas produk merupakan strategi utama dalam menarik minat beli konsumen. Dengan produk
berkualitas, promosi di media sosial juga berperan penting dalam memengaruhi minat beli, sehingga
konsumen dapat memilih produk yang sesuai dengan kualitas yang ditawarkan. lklan yang
menekankan kualitas produk serta promosi yang efektif dapat memastikan bahwa minat beli
konsumen akan kembali meningkat (Sumaa et al., 2021). Ketertarikan konsumen terhadap konten
promosi di media sosial dapat meningkatkan minat beli dan mempercepat pengambilan keputusan
pembelian (Andriani & Suci, 2023). Hal ini memberikan keuntungan bagi perusahaan yang mampu
memanfaatkan media sosial sebagai platform pemasaran, sekaligus mempermudah konsumen dalam
mengakses informasi tentang produk. Promosi online juga memberikan kemudahan bagi konsumen
untuk mendapatkan informasi terkait produk, harga, lokasi, dan program promosi yang sesuai dengan
kebutuhan mereka. Selain itu, jangkauan promosi online sangat luas, dengan akses yang mudah
melalui media sosial dan penyampaian informasi yang lebih jelas serta mudah dipahami (Harahab,
2017). Dengan demikian, hipotesis ketiga yang diajukan dalam penelitian ini adalah:

H3: Kualitas produk serta promosi media online berpengaruh secara simultan terhadap minat beli
pelanggan.

METODE PENELITIAN
Penelitian kuantitatif ini memakai pendekatan deskriptif dengan tujuan menggambarkan
fenomena yang terjadi secara sistematis, faktual dan tepat mengenai fakta, ciri dan hubungan antara
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fenomena yang dipelajari (Rukajat, 2018). Penelitian deskriptif merupakan metode penelitian faktual
tentang status sekelompok orang, suatu objek, suatu keadaan, sistem pemikiran atau peristiwa dalam
saat ini (Purba et al., 2021).

Populasi merupakan wilayah generalisasi yang terdiri dari objek/subjek yang memiliki kuantitas
serta ciri tertentu yang ditetapkan oleh peneliti buat dipelajari dan setelah itu diambil kesimpulannya
(Sugiyono, 2021). Dalam penelitian ini, populasi berjumlah 350 pelanggan aktif, berdasarkan data
internal yang diperoleh dari “Pintu Garasi Kens” (2024). Teknik probability sampling digunakan
untuk proses pengambilan sampel, sementara rumus Hair digunakan untuk menentukan ukuran
sampel karena ukuran populasi yang diteliti tidak diketahui pasti (Sugiyono, 2021; Hair et al., 2019).
Berdasarkan rumus ini, jumlah sampel yang disarankan setidaknya lima kali lebih banyak dari jumlah
indikator yang dianalisis. Ukuran sampel yang ideal dan representatif dalam penelitian ini ditentukan
berdasarkan teori yang menyatakan bahwa jumlah sampel sebaiknya sebanyak 20 kali jumlah item
pernyataan pada setiap indikator. Dikarenakan dalam penelitian ini terdapat 15 indikator, maka
perhitungannya adalah 20 dikali 15 atau sebanyak 300 responden.

Metode pengumpulan data primer dalam penelitian ini melalui kuesioner yang didistribusikan
menggunakan Google Form, karena teknik ini memungkinkan peneliti menjangkau responden secara
lebih luas dan efisien (Ghozali, 2020). Data yang terkumpul kemudian diolah dan dianalisis
menggunakan program Statistical Package for the Social Sciences (SPSS) versi 24 for Windows. Uji
pengaruh variabel independen terhadap variabel dependen dilakukan melalui dua jenis, yaitu uji t dan
uji F. Uji t digunakan untuk mengukur signifikansi pengaruh masing-masing variabel independen
(kualitas produk dan promosi media online) terhadap variabel dependen (minat beli pelanggan) secara
parsial, dengan kriteria penilaian bahwa jika nilai Sig. t lebih kecil dari 0,05 maka variabel independen
dinyatakan memiliki pengaruh yang signifikan terhadap variabel dependen; atau sebaliknya, jika nilai
Sig. t lebih besar dari 0,05 maka variabel independen dinyatakan memiliki pengaruh yang tidak
signifikan terhadap variabel dependen (Ghozali, 2020).

Sementara itu, uji F digunakan untuk mengukur pengaruh kualitas produk dan promosi media
online secara simultan terhadap minat beli pelanggan. Hasil uji F yang signifikan ditunjukkan jika
nilai Sig. F lebih kecil dari 0,05 yaitu variabel-variabel independen secara simultan dinyatakan
memiliki pengaruh yang signifikan terhadap variabel dependen; sebaliknya, jika nilai Sig. F lebih
kecil dari 0,05 maka variabel-variabel independen secara simultan dinyatakan memiliki pengaruh
yang tidak signifikan terhadap variabel dependen (Sugiyono, 2021). Besarnya pengaruh tersebut juga
diukur melalui nilai koefisien determinasi (R?), dimana semakin tinggi nilai R? berarti semakin besar
kontribusi yang diberikan oleh kualitas produk dan promosi media online pada minat beli pelanggan
(Ghozali, 2020).

HASIL ANALISIS

Hasil kuesioner menunjukkan bahwa semua item pertanyaan memenuhi kriteria validitas dan
reliabilitas. Berdasarkan Tabel 1 diperoleh semua item pertanyaan dinyatakan valid karena memiliki
nilai korelasi positif dan nilai r-hitung yang lebih besar dari nilai r-tabel (= 0,1133); sehingga
instrumen penelitian ini dianggap mampu mengukur apa yang seharusnya diukur secara akurat
(Hardani et al., 2020). Dengan demikian, hasil uji validitas dalam penelitian ini menunjukkan bahwa
item-item pernyataan yang digunakan pada kuesioner memiliki validitas yang baik dan layak
digunakan sebagai instrumen pengumpulan data dalam penelitian.
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Tabel 1. Hasil Uji Validitas

No. Minat Beli  Kualitas Produk Promosi Media Online ltabel Keterangan
1 0,697 0,680 0,598 0,1133 Valid
2 0,672 0,687 0,774 0,1133 Valid
3 0,744 0,742 0,770 0,1133 Valid
4 0,699 0,721 0,711 0,1133 Valid
5 0,668 0,703 0,715 0,1133 Valid
6 0,697 0,680 0,598 0,1133 Valid

Sumber: Data primer (diolah), 2025.
Tabel 2. Hasil Uji Reliabilitas

No Variabel Cronbach Alpha Standar Nilai Keterangan
1 Minat Beli 0,870 > 0,60 Reliabel
2 Kualitas Produk 0,876 > 0,60 Reliabel
3 Promosi Media Online 0,880 > 0,60 Reliabel

Sumber: Data primer (diolah), 2025.
Tabel 3. Hasil Analisis Regresi, Uji Hipotesis, dan Koefisien Determinasi
Standardize

Unstandardized

. d
Coefficients Coefficients

B Std. Error Beta t Sig. t
(Constant) 0,799 0,775 1,030 0,304
Kualitas Produk 0,743 0,054 0,689 13,866 0,000
Promosi Media Online 0,199 0,052 0,189 3,808 0,000
F 369,961
Sig. F 0,000
R-Square 0,714
Adjusted R -Square 0,712

Sumber: Data primer (diolah), 2025.

Selain itu, Tabel 2 menunjukkan bahwa instrumen penelitian ini dinyatakan reliabel, yaitu
memiliki keandalan yang tinggi dan dapat digunakan untuk mengumpulkan data yang konsisten dan
stabil. Hal ini karena hasil uji reliabilitas diidentifikasi memiliki nilai Cronbach’s Alpha lebih besar
dari 0,60 atau telah memenuhi standar minimum reliabilitas (Subhaktiyasa, 2024). Dengan demikian,
kuesioner yang digunakan dalam penelitian ini dinyatakan sebagai instrumen yang layak digunakan
untuk pengumpulan data penelitian.

Pengaruh variabel independen atas variabel dependen lebih jauh dapat dianalisis menggunakan
metode regresi linier berganda. Koefisien regresi bernilai positif menunjukkan hubungan yang searah
antara variabel independen dan dependen), sementara koefisien regresi bernilai negatif menunjukkan
hubungan yang berlawanan (Sugiyono, 2021; Rukajat, 2018). Berdasarkan Tabel 3 diidentifikasi
bahwa kualitas produk (B1 = 0,743) serta promosi media online (B2 = 0,199) sebagai variabel
independen memiliki koefisien regresi bernilai positif terhadap minat beli (variabel dependen). Hal
ini berarti jika salah satu variabel independen tersebut meningkat, dengan asumsi variabel independen
lainnya tetap konstan, maka nilai dari variabel dependen juga akan meningkat; sebaliknya, jika salah
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satu variabel independen tersebut menurun, dengan asumsi variabel independen lainnya tetap
konstan, maka nilai variabel dependen juga akan menurun.

Tabel 3 juga menunjukkan hasil uji t, yaitu bahwa secara parsial, kualitas produk (p-value =
0,000) serta promosi media online (p-value = 0,000) memiliki nilai yang lebih kecil dari 0,05. Hasil
ini mengindikasikan bahwa kedua variabel independen tersebut secara parsial memiliki pengaruh
signifikan terhadap minat beli (Sulantari et al., 2024). Dengan demikian, hasil uji t ini membuktikan
bahwa hipotesis pertama (H1) dan hipotesis kedua (H2) yang diajukan dalam penelitian ini dapat
diterima secara statistik. Selain itu, hasil uji simultan (uji F) dalam Tabel 3 menunjukkan p-value
sebesar 0,000 atau lebih kecil dari 0,05. Hasil ini berarti bahwa kualitas produk dan promosi media
online secara simultan terbukti berpengaruh signifikan terhadap minat beli, atau bahwa hipotesis
ketiga (H3) yang diajukan dapat diterima secara statistik (Prasetyo & Helma, 2022).

Berikutnya, koefisien determinasi digunakan untuk mengukur seberapa baik model penelitian
mampu menjelaskan hubungan antara variabel-variabel independen terhadap variabel dependen
(Angelina & Utama, 2024). Hasil untuk koefisien determinasi dalam Tabel 3 menunjukkan nilai
Adjusted R-Square yang diperoleh sebesar 0,712; hal ini menunjukkan bahwa kedua variabel
independen dalam penelitian ini mampu menjelaskan 71,2 persen atas variasi dari minat beli,
sementara sisanya sebesar 28,8 persen menunjukkan bahwa minat beli juga dipengaruhi oleh variabel-
variabel lain yang tidak termasuk dalam model penelitian ini.

Pembahasan

Hasil temuan pertama dalam penelitian ini mengungkapkan bahwa kualitas produk memiliki
pengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli. Hal ini berarti bahwa semakin baik kualitas suatu
produk, semakin tinggi pula minat konsumen untuk membelinya. Ketika konsumen menilai produk
memiliki keunggulan dalam hal daya tahan, fitur, atau kinerja, mereka cenderung lebih tertarik untuk
melakukan pembelian (Halim & Iskandar, 2019; Hidayat & Faramitha, 2022; Satria & Sidharta,
2017). Kualitas mengacu pada karakteristik produk dan jasa yang dihasilkan melalui berbagai proses
dengan memastikan nilainya tetap terjaga dan bebas dari cacat. Tujuan utamanya adalah menciptakan
produk dan jasa yang mampu memenuhi harapan tinggi pelanggan (Amrullah & Agustin, 2016; Santi
& Supriyanto, 2020). Produk yang berkualitas memberikan kepuasan dan keyakinan kepada
konsumen bahwa produk tersebut dapat memberikan manfaat serta nilai yang sebanding dengan harga
yang dibayarkan (Akbar, 2022). Kualitas produk yang baik sangat berpengaruh dalam meningkatkan
minat beli, karena konsumen merasa produk itu sesuai atau bahkan melampaui ekspektasi mereka.
Dengan demikian dinyatakan bahwa peningkatan kualitas produk dapat meningkatkan minat beli
konsumen secara signifikan, dikarenakan persepsi positif terhadap kualitas produk meningkatkan
keyakinan konsumen bahwa produk tersebut layak dibeli dan mampu memberikan manfaat yang
sesuai harapan, sehingga minat beli konsumen meningkat.

Hasil penelitian ini juga menyatakan bahwa promosi media online terbukti memiliki pengaruh
positif dan signifikan terhadap minat beli konsumen. Hasil ini serupa dengan beberapa hasil riset
terdahulu yang juga menunjukan bahwa promosi media online memiliki pengaruh positif dan
signifikan terhadap minat beli (Octavia, 2023; Purnamasari & Ismunandar, 2020; Ramadhan &
Munawar, 2022). Beberapa hasil penelitian ini mendukung argumen bahwa minat beli yang tinggi
dapat dibentuk oleh adanya promosi yang menarik terutama melalui media online. Adanya pengaruh
positif dan signifikan dari promosi terhadap minat beli konsumen mengindikasikan bahwa setiap
peningkatan dalam aktivitas promosi dapat berdampak pada meningkatnya keputusan konsumen
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untuk membeli (Suparnoto & Setiobudi, 2021; Hasanati et al., 2021; Nabillah et al., 2023).
Berdasarkan hasil penelitian ini dan didukung oleh temuan para peneliti terdahulu tersebut karenanya
memperkuat pemikiran strategi bahwa jika usaha “Pintu Garasi Kens” ingin meningkatkan minat beli
konsumen, penting karenanya bagi perusahaan memprioritaskan peningkatan strategi promosi dengan
memperbaiki aspek yang masih kurang efektif dan mengoptimalkan yang sudah berjalan dengan baik.

Temuan ketiga dalam penelitian ini menyatakan bahwa kualitas produk dan promosi media
online secara simultan memiliki pengaruh yang signifikan terhadap terhadap minat beli. Hasil serupa
juga ditemukan Sumaa et al. (2021) dalam penelitiannya yaitu bahwa kualitas produk dan iklan media
sosial berpengaruh signifikan terhadap minat beli konsumen. Penelitian milik Safrillia et al. (2024)
juga memperoleh bahwa kualitas produk dan promosi terbukti berpengaruh signifikan terhadap minat
beli konsumen pada acara Flash Sale di marketplace Shopee. Hasil penelitian ini karenanya
memperkuat pemahaman bahwa kualitas produk dan promosi media online menjadi kunci dalam
meningkatkan minat beli, terutama minat beli terhadap “Pintu Garasi Kens”. Kualitas produk
merupakan strategi utama dalam menarik minat beli konsumen. Dengan kualitas produk yang baik,
ditambah dengan promosi yang menarik, maka mempertinggi minat beli konsumen sehingga mereka
cenderung memilih produk yang sesuai dengan harapan mereka. Promosi yang didukung oleh kualitas
produk yang unggul dapat memastikan konsumen tetap tertarik untuk membeli. Penerapan strategi
yang tepat oleh manajemen dapat mendorong konsumen lebih yakin dalam mengambil keputusan
pembelian.

SIMPULAN

Hasil penelitian ini menunjukkan kualitas produk dan promosi media online secara simultan
memiliki pengaruh positif yang signifikan terhadap minat beli pada produk garasi besi dengan pintu
kayu milik “Pintu Garasi Kens”. Namun secara parsial, hanya pengaruh positif dari kualitas produk
yang bersifat signifikan terhadap minat beli, sementara promosi media online diidentifikasi memiliki
pengaruh yang tidak signifikan terhadap minat beli. Hasil ini menyatakan bahwa kualitas produk yang
baik dapat meningkatkan kepercayaan konsumen dan mendorong mereka untuk lebih memilih produk
tersebut. Di sisi lain, promosi yang menarik membantu membangun persepsi positif terhadap produk,
sehingga memberikan keyakinan pada konsumen bahwa mereka akan mendapatkan kualitas yang
sesuai dengan janji dalam promosi.

Dalam proses penelitian ini, terdapat beberapa kendala yang dialami yang bisa dijadikan
referensi bagi peneliti berikutnya. Pertama, pengumpulan data menggunakan kuesioner online
melalui Google Form memiliki potensi menyebabkan jawaban yang kurang akurat, terutama jika
responden tidak memahami pertanyaan dengan baik. Keterbatasan waktu pengumpulan data dapat
memengaruhi jumlah sampel yang berhasil dikumpulkan dan mungkin tidak sepenuhnya mewakili
populasi yang diteliti. Selain itu, penelitian ini juga dilakukan dalam lingkup wilayah tertentu
sehingga hasilnya kurang dapat digeneralisasi ke wilayah lain dengan karakteristik pasar atau perilaku
konsumen yang berbeda. Peneliti yang tertarik meneliti topik serupa di masa mendatang karenanya
disarankan menggunakan metode pengumpulan data yang lebih bervariasi dan mempertimbangkan
teknik analisis yang lebih canggih untuk memperoleh temuan yang lebih representatif dan mendalam.
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