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Abstract

Caption Home Mojokerto is a business engaged in home decoration. The products sold are premium quality such as bed
linen, carpets, prayer mats, pillows, etc. The aim of this study is to determine the partial and simultaneous effect of social
media variables, price, and product quality on consumer buying interest. The research method is to use quantitative methods
with sampling techniques using probability sampling. By using SPSS version 25, the measurements carried out were validity
test, reliability test, T test, F test, and R2 test. The results of the study explain that the variables of social media, price, and
product quality have a significant influence on consumer buying interest partially and simultaneously. This research is
expected to help Caption Home Mojokerto in increasing consumer buying interest through online sales on social media,
pricing strategies, and product quality.
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Abstrak

Caption Home Mojokerto adalah salah satu bisnis yang bergerak dibidang dekorasi rumah. Adapun produk yang dijual oleh
Caption Homo Mojokerto yaitu sprei, karpet, sajadah, bantal dan sebagaianya yang berkualitas premium. Tujuan dari
penelitian ini yaitu untuk mengetahui pengaruh secara parsial dan simultan pada variabel sosial media, harga, dan kualitas
produk terhadap minat beli konsumen. Metode penelitian dalam penelitian ini menggunakan metode kuantitatif dengan
teknik pengambilan sampel menggunakan probability sampling. Dengan menggunakan SPSS versi 25, pengukuran yang
dilakukan yaitu uji validitas, uji reliabilitas, uji T, uji F, dan uji R2. Hasil penelitian menjelaskan bahwa variabel media sosial,
harga, dan kualitas produk memiliki pengaruh signifikan terhadap minat beli konsumen secara parsial dan simultan. Pada
penelitian ini diharapkan dapat membantu Caption Home Mojokerto dalam meningkatkan minat beli konsumen melalui
penjualan online di media sosial, strategi harga, dan kualitas produk.

Kata kunci: Minat Beli Konsumen, Media Sosial, Harga, Kualitas Produk
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1. Pendahuluan

Peluang bisnis di era new normal saat ini semakin
besar, sehingga para pelaku bisnis diharapkan dapat
mencari strategi yang cepat dan tepat dalam menarik
konsumen. Setiap konsumen memiliki tingkat selera
dan nilai yang berbeda saat memilih produk di pasaran.
Hal ini diharapkan dapat memiliki feedback yang
positif bagi pelaku bisnis, salah satunya yaitu bisnis
ritel [1]. Perkembangan bisnis ritel di era new normal
juga pesat, termasuk bisnis ritel dalam bentuk toko
baik itu toko online maupun offline. Kaitannya dengan
konsumen, toko memiliki kewajiban  dalam
menyediakan  barang-barang yang  dibutuhkan
konsumen. Jika pelaku bisnis dapat mewujudkan
harapan  konsumen, maka dapat membantu
meningkatkan minat beli konsumen [2].

Minat beli konsumen dapat diperoleh dari proses
berpikir dalam membentuk sebuah persepsi. Minat beli
konsumen biasanya timbul setelah mendapat stimulus
dari produk yang dilihatnya. Dari situ akan muncul
ketertarikan untuk mencoba produk, pada akhirnya

konsumen akan berkeinginan untuk memilikinya [3].
Minat beli konsumen pada barang atau jasa
ditimbulkan dari kebutuhan, keinginan dan motivasi.
Sehingga beberapa faktor mempengaruhi minat beli
konsumen yaitu sosial, budaya, ekonomi dan keluarga
[4]. Minat beli dapat didasarkan oleh niat beli
konsumen, dimana niat beli adalah hal penting untuk
memudahkan konsumen dalam membeli produk.
Adapun minat beli konsumen dapat dipengaruhi oleh
beberapa hal seperti iklan, harga, dan kualitas produk

[5].

Kemajuan teknologi saat ini membuat para pelaku
bisnis melakukan terobosan dalam memasarkan
produknya, terlebih lagi dampak Covid-19 yang
sempat melanda di Indonesia yang mengakibatkan
merosotnya penjualan menjadikan pelaku bisnis dapat
menjual produknya secara offline dan online. Hal itu
dilakukan untuk memastikan kelangsungan hidup
usaha dalam menghadapi persaingan pasar [6]. Data
yang didapatkan dari hootsuite saat ini di Indonesia
terdapat 56% dari 268,2 juta orang populasi adalah
pengguna internet. Dan pengguna media sosial aktif
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yaitu sebesar 150 juta orang. Hal ini menjadikan bisnis
yang dipasarkan melalui sosial media sangat
menjanjikan [7]. Media sosial merupakan konten yang
dibuat untuk menyampaikan informasi dengan
memakai teknologi penerbitan, mudak diakses yang
tujuannya yaitu meningkatkan komunikasi, pengaruh
dan hubungan dengan publik. Selain digunakan
sebagai sarana dalam berkomunikasi dengan keluarga
dan teman, media sosial juga digunakan oleh para
pelaku bisnis sebagai alat bantu pemasaran, misalnya
instagram, facebook, whatsapp, dan sebagainya [8].

Peranan harga dalam minat beli konsumen juga sangat
penting, karena harga dapat mempengaruhi konsumen
dalam mempertimbangkan produk yang ingin dibeli
[9], [10]. Harga adalah uang yang dibebankan atas
produk, sehingga harga bisa dikatakan sebagai nilai
yang ditukarkan dengan produk yang dikehendaki
konsumen. Harga dapat diukur dengan indikator
keterjangkauan harga, daya saing harga, kesesuaian
harga dengan kualitas produk, dan kesesuaian harga
dengan manfaat produk [11]. Perbandingan harga
banyak dilakukan oleh konsumen pada produk yang
dibutuhkan, dan harga terendah biasanya yang akan
didekati konsumen [12].

Kualitas produk perlu mendapat perhatian utama dari
produsen atau perusahaan, karena memiliki keterkaitan
dengan minat beli yang menjadi salah satu dari tujuan
pemasaran [13]. Kualitas produk bisa dilihat dari
karakteristik produk atau jasa yang bergantung pada
kemampuan untuk memuaskan kebutuhan yang
tersirat. Hal itu dikarenakan keutamaan bagi konsumen
saat membeli produk adalah kualitas produk itu sendiri
[14]. Kualitas produk yang baik memiliki kemampuan
untuk menghasilkan kinerja yang dapat memenubhi
kebutuhan dan keinginan konsumen. Beberapa
indikator yang dapat diukur dari variabel kualitas
produk antara lain, performansi, fitur, reliabilitas, daya
tahan, dan kesesuaian dengan spesifikasi [15].

Caption Home adalah salah satu perusahaan yang
menyediakan dekorasi rumah, seperti sprei, sarung
bantal, alas lantai, karpet dan sebagainya. Caption
Home berdiri sejak tahun 2010 dengan memiliki 450
cabang toko diseluruh Indonesia, salah satunya adalah
cabang Mojokerto. Saat ini, penjualan yang dilakukan
oleh Caption Home dilakukan secara offline dan online
melalui instagram whatsapp, Fenomena permasalahan
yang terjadi di Caption Home Mojokerto yaitu minat
beli konsumen yang tidak merata antara pembelian
melalui offline dan online. Hal itu seperti terlihat pada
tabel dibawah 1.

Pada Tabel 1 dapat disimpulkan bahwa hasil penjualan
secara online baik di tahun 2020 maupun 2021 lebih
rendah dibandingkan penjualan offline. Hal itu
menunjukkan bahwa minat beli konsumen di Caption
Home Mojokerto sangat rendah secara online,
sehingga diperlukan strategi pemasaran yang kuat baik
melalui instagram maupun whatsapp. Instagram dan

whasapp adalah salah satu aplikasi media sosial yang
penggunaannya sangat mudah dan bisa dilakukan oleh
semua orang, sehingga bisa dijadikan sebagai alat
memasarkan produk bagi pelaku bisnis. Pemasarannya
bisa menggunakan foto ataupun video yang dapat
ditambahkan dengan caption atau keterangan untuk
produk yang diunggahnya [16].

Tabel 1. Data Penjualan Secara Offline dan Online

2020 2021
Total Penjualan Rp 497.000.000,- Rp 1.049.000.000,-
Penjualan
Offline Rp 488.253.000,- Rp 938.345.000,-
Penjualan
Online Rp 8.747.000,- Rp 110.655.000,-

Pada penelitian terdahulu telah dijelaskan bahwa
dengan menggunakan analisis regresi linear berganda
didapatkan hasil secara simultan media sosial, celebrity
endorser, dan kualitas produk memiliki pengaruh
signifikan terhadap minat beli produk MS GLOW [17].
Sedangkan secara parsial media sosial dan celebrity
endorser tidak memiliki pengaruh, dan hanya variabel
kualitas produk yang memiliki pengaruh terhadap
minat beli produk MS GLOW. Penelitian lain yang
menggunakan regresi linear sederhana didadapatkan
hasil variabel terpaan media sosial pada akun tiktok
memiliki pengaruh signifikan terhadap minat beli
konsumen [18]. Serta penelitian yang dilakukan
dengan menggunakan metode literature review bahwa
variabel labelisasi halal, kualitas produk, dan minat
beli memiliki pengaruh secara signifikan terhadap
keputusan pembelian baik secara simultan maupun
parsial [19].

Berdasarkan uraian diatas bahwa adanya media sosial
sangat penting, serta harga dan kualitas produk perlu
diperhatikan. Sehingga tujuan dari penelitian ini yaitu
untuk mengetahui apakah variabel media sosial, harga,
dan kualitas produk memiliki pengaruh secara parsial
dan simultan terhadap minat beli konsumen atau tidak.

2. Metodologi Penelitian

Penelitian ini dilakukan di Caption Home Mojokerto
yang berlokasi di Sunrise Mall Lantai 1 FF22 pada
bulan April-Juni 2022. Populasi penelitian ini yaitu
jumlah konsumen di Caption Home mulai bulan
November 2021 sampai April 2022. Dengan
menggunakan rumus slovin maka didapatkan sampel
sebesar 60 orang.

Probability sampling digunakan oleh peneliti dalam
teknik pengambilan sampel, dimana setiap anggota
populasi memiliki peluang sebagai sampel [20]. Data
yang diperoleh yaitu dengan menggunakan data primer
yang didapatkan dari survey lapangan. Instrument
penelitian yaitu dengan penyebaran kuesioner.

Teknik analisis data dilakukan dengan menggunakan
regresi linear berganda dengan SPSS versi 25. Adapun
yang diukur yaitu Uji Validitas, Uji reliabilitas, Uji T,
Uji F, dan Uji R [21].
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3. Hasil dan Pembahasan

Pada hasil dan pembahasan, penulis menggunakan
analisis Regresi Linear Berganda dengan alat aplikasi
SPSS versi 25. Adapun pengujian yang diukur adalah
Uji Validitas, Uji Reliabilitas, Uji T, Uji F, Uji R, serta
pembahasan pengaruh antar variabel.

3.1. Uji Validitas

Uji Validitas digunakan untuk menguji kevalidan atau
tidaknya data. Ukuran nilai r hitung lebih besar dari r
tabel maka data dapat dikatakan valid dan berdistribusi
normal, begitu juga sebaliknya rhitung lebih kecil dari
r tabel maka dinyatakan tidak valid [22]. Adapun nilai
validitas yang diujikan dapat dilihat pada tabel 2
dibawah ini.

Tabel 2. Uji Validitas

Butir Pertanyaan r- hitung r-tabel Keterangan
P1 0.845 0.196 Valid
Sosial Media p2 0.845 0.196 Valid
(X1) P3 0.643 0.196 Val!d
P4 0.425 0.196 Valid
P5 0.503 0.196 Valid
P1 0.361 0.196 Valid
p2 0.463 0.196 Valid
P3 0.518 0.196 Valid
Harga (X2) P4 0.377 0.196 Valid
P5 0.675 0.196 Valid
P6 0.521 0.196 Valid
P7 0.394 0.196 Valid
Kualitas P1 0.476 0.196 VaI!d
Produk (X3) p2 0.493 0.196 Val!d
P3 0.550 0.196 Valid
P1 0.488 0.196 Valid
Minat beli P2 0.396 0.196 Valid
konsumen P3 0.322 0.196 Valid
Y) P4 0.535 0.196 Valid
P5 0.609 0.196 Valid

Pada tabel diatas menunjukkan bahwa semua nilai
dinyatakan valid, karena memiliki nilai r hitung yang
lebih besar dari r tabel. Oleh karena itu bisa
dilanjutkan untuk menghitung Uji Reliabilitas.

3.2. Uji Reliabilitas

Uji Reliabilitas dilakukan untuk mengetahui tingkat
kepercayaan dan konsistensi responden dalam
menjawab pertanyaan. Adapun patokan nilai Cronbach
Alpha yang digunakan yaitu lebih besar dari 0,06 atau
6% [23]. Nilai Uji Reliabilitas dapat dilihat pada tabel
3 dibawah ini.

Tabel 3. Uji Reliabilitas

Variabel Cronbach's Alpha Ket
Media Sosial (X1) 0.846 Reliabel
Harga (X;) 0.672 Reliabel
Kualitas Produk (X3) 0.621 Reliabel
Minat Beli Konsumen 0.807 Reliabel

09

Dari tabel 3 diatas dapat dilihat bahwa nilai cronbach,s
alpha pada tiap variabel adalah lebih besar dari 0,06
atau 6% yang artinya data tersebut reliabel.

33.Uji T

Uji T dapat digunakan oleh peneliti untuk mengetahui
hubungan secara parsial antar variabel, dimana
keakuratan dari nilai T hitung dapat menentukan
hubungan pada ketiga variabel X [24]. Hasil uji T
dapat dilihat pada tabel 4 di bawah ini.

Tabel 4. Uji T

Unstandardized Standardized

Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1(Constant) 1.226 .070 17560 .000
Sosial Media 170 .054 232 3.161 .002
Harga .255 .071 .257 3.584 .001
Kualitas Produk .683 .053 .945 12(‘)94 .000

Dari tabel 4 dapat dilihat bahwa hasil T hitung tiap
variabel lebih besar dari T tabel, dimana nilai T
tabelnya yaitu sebesar 2.010, artinya bahwa variabel
sosial media, harga, dan kualitas produk secara parsial
memiliki pengaruh yang signifikan terhadap minat beli
konsumen.

34Uji F

Uji F dilakukan untuk mengetahui ada atau tidaknya
yang simultan atau bersama-sama antara variabel X
terhadap variabel Y [25]. Hasil Uji F disajikan dalam
Tabel 5 di bawah ini.

Tabel 5. Uji F
Model Sum of Mean Sig.
Squares Square
1 Regression 11.513 3 3.838
Residual 669 96 .007 950.976 .000b
Total 12.182 99

Dari tabel 5 diatas menunjukkan bahwa nilai F hitung
lebih besar dari pada F tabel, dimana besarnya nilai F
tabel yaitu 2.70, artinya variabel media sosial, harga,
dan kualitas produk memiliki pengaruh signifikan
secara simultan terhadap minat beli konsumen.

3.5 Uji R?

Uji R2 dilakukan untuk mengetahui berapa besarnya
variabel X terhadap Y [26]. Hasil pengujian R2 tertera
pada tabel 6 di bawah ini,

Tabel 6. Uji R2
Adjusted
Model R RSquare  RSquare Std. Error
1 12 945 .943 .08346

Pada tabel 6 dapat dilihat bahwa nilai R square nya
sebesar 0.945, artinya bahwa besarnya pengaruh pada
variabel media sosial, harga, dan kualitas produk yaitu
sebesar 94.5%. Sedangkan hanya 55% saja
dipengaruhi oleh variabel lain, misalnya keragaman
produk dan poin membership.
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3.6 Pembahasan

Pada penelitian ini menunjukkan hasil variabel sosial
media, harga, dan kualitas produk memiliki pengaruh
signifikan terhadap minat beli konsumen baik secara
parsial maupun secara simultan. Hal itu terlihat pada
uji T dimana T hitung nya memiliki nilai yang lebih
besar dari T tabel, begitu juga pada uji F, dimana F
hitung penelitian lebih besar dari F tabel.

Caption Home Mojokerto telah melakukan banyak hal
dalam penjualan produk. Terlebih lagi akibat dari
adanya pandemi Covid-19 yang melanda membuat
penjualan sempat menurun, sehingga penjualan
melalui sosial media dilakukan, seperti whatsapp dan
instagram. Caption Home Mojokerto diharapkan dapat
menggenjot penjualan onlinenya, karena penjualan
onlinenya masih rendah, dimana pada tahun 2020
sebesar 17.6% dan tahun 2021 sebesar 10.5%,
sehingga diperlukan untuk membuat gambar dan
tulisan yang lebih menarik baik di whatsapp maupun
instagram, selain itu bisa juga dengan menambah
aplikasi media sosial untuk penjualan seperti yang saat
ini sedang viral misalnya facebook, tweeter, dan tiktok
agar dapat meningkatkan minat beli konsumen. Hal ini
selaras  dengan  penelitian  sebelumnya  yang
mengatakan bahwa soasial media dapat menjadi
komunikasi penjualan secara online, adanya tulisan
dan gambar yang menarik diperlukan agar konsumen
terdorong ingin membeli produk yang ditawarkan [23].

Harga yang ditawarkan oleh Caption Home Mojokerto
sangat relatif, karena menyesuaikan kualitas produk
yang dijual, dimana produk-produk di Caption Home
ini adalah produk premium. Dalam menarik minat beli
konsumen, harga juga perlu diperhatikan, karena
konsumen sangat sensitive terhadap harga dan
cenderung membandingkan. Penetapan harga harus
menitikberatkan pada keinginan pembeli dan harga
yang ditetapkan harus dapat menutup biaya dan
menghasilkan laba [24]. Oleh karena diperlukan
strategi harga pada Caption Home Mojokerto dalam
menarik minat beli konsumen, misalnya adanya diskon
30% untuk pembelian minimal 3 produk, atau adanya
potongan harga untuk pembayaran diatas Rp.400.000
dan sebagainya.

Kualitas produk pada Caption Home Mojokerto
menggunakan kualitas yang bagus, bahannya
menggunakan bahan premium, terbukti sampai saat ini,
di Caption Home Mojokerto belum ada komplain dari
konsumen. Kualitas produk harus tetap dijaga untuk
membuat image Caption Home tetap baik di mata
konsumen. Hal ini diperkuat oleh penelitian
sebelumnya yang mengatakan bahwa dalam
memenangkan persaingan, para pelaku bisnis harus
tanggap pada kualitas produk [25]. Karena kualitas
produk dapat menjadi pertimbangan dalam pembelian.

4. Kesimpulan

Kesimpulan dari penelitian yang dilakukan di Caption
Home Mojokerto yaitu variabel media sosial, harga,
dan kualitas produk memiliki pengaruh yang signifikan
terhadap minat beli konsumen, sehingga pihak Caption
Home Mojokerto diharapkan memiliki strategi khusus
dalam meningkatkan minat beli konsumen. Saran dari
penelitian ini yaitu perlunya penambahan akun di
media sosial dalam penjualan seperti tweeter,
facebook, dan tiktok, agar jangkauan konsumen dalam
mengenal produk-produk Caption Home semakin luas,
serta perlunya pembuatan tulisan dan gambar
semenarik mungkin, agar dapat menumbuhkan dan
meningkatkan keinginan konsumen dalam membeli.
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