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ABSTRAK

Di era globalisasi ini kemajuan teknologi dan informasi semakin berkembang dan
menjadikan kebutuhan manusia ikut berkembang dan semakin kompleks. Perusahaan
berlomba-lomba menciptakan produk untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan
konsumen yang semakin beragam salah satunya yaitu Kupang Trade Center yang
merupakan Kupang Trade Center (KTC) merupakan salah satu industri fashion yang
sangan pesat perkembangan khususnya di Kota Kupang. Penelitian ini bertujuan untuk
mengetahui pengaruh produk, harga, promosi langsung dan promosi digital terhadap
minat beli konsumen pada Kupang Trade Center (KTC). Metode penelitian yang
digunakan dalam penelitian ini adalah survei dengan pendekatan kuantitatif. Populasi
dalam penelitian ini adalah masyarakat Kota Kupang dengan jumlah 96 sampel. Teknik
pengambilan sampel yang digunakan adalah purposive sampling dan teknik
pengumpulan data menggunakan kuesioner. Teknik analisis yang digunakan adalah
analisis statistik deskriptif, analisis regresi linear berganda, koefisien determinasi, uji t,
dan uji f dengan menggunakan program SPSS versi 25. Hasil penelitian menunjukkan
bahwa produk dan promosi digital secara parsial berpengaruh signifikan terhadap minat
beli sedangkan harga dan promosi langsung secara parsial tidak berpengaruh signifikan
terhadap minat beli dan secara simultan produk, harga, promosi langsung dan promosi
digital berpengaruh signifikan terhadap minat beli pada Kupang Trade Center (KTC).
Kata Kunci: Produk, Harga, Promosi Langsung, Promosi Digital dan Minat Beli.

PENDAHULUAN

Di era globalisasi ini kemajuan teknologi dan informasi semakin berkembang dan
menjadikan kebutuhan manusia ikut berkembang dan semakin kompleks. Perusahaan
berlomba-lomba menciptakan produk untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan pasar
(konsumen) yang semakin beragam (Suryana, 2013). Pemasaran merupakan salah satu faktor
yang sangat penting, sehingga dapat dikatakan bahwa pemasaran merupakan jantung dalam
kehidupan dan kemajuan perusahaan. Kegiatan pemasaran dapat dilihat sebagai suatu siklus
yang bertujuan untuk memberikan kepuasan terhadap keinginan dan kebutuhan konsumen
dengan cara memasarkan secara langsung atau digital. Menurut Kotler dan Amstrong (2012)
menyatakan bahwa pemasaran langsung merupakan hubungan langsung dengan konsumen
individual untuk mendapatkan respon segera dan mendapatkan loyalitas pelanggan. Terdapat
dua manfaat dari pemasaran langsung baik dari pihak pembeli maupun pihak penjual. Bagi
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pembeli, pemasaran langsung bersifat menyenangkan, mudah, dan pribadi. Selain itu,
pemasaran langsung juga bersifat interaktif dan segera, dimana pembeli bisa berinteraksi
dengan penjual melalui telepon atau situs web yang telah disediakan perusahaan untuk
mendapatkan informasi yang diinginkan. Bagi penjual, pemasaran langsung merupakan
sebuah sarana yang kuat untuk membangun dengan konsumen. Menurut Franco, Peral-Peral,
B., & Ramos, A. F., (2014) mendefinisikan pemasaran digital sebagai hasil pemasaran
evolusi. Evolusi terjadi ketika perusahaan menggunakan saluran media digital untuk sebagian
besar pemasaran. Saluran media digital dapat di atasi dan diizinkan percakapan terus menerus,
dua arah, dan pribadi antara pemasar dan konsumen. Pemasaran digital dibutukan untuk
mempengaruhi atau menarik minat beli konsumen agar dapat menggunakan produk atau jasa
yang di tawarkan. Menurut Kotler & Amstrong (2012) produk merupakan kemampuan
produk untuk menampilkan fungsinya, dalam hal ini termasuk waktu kegunaan dari produk
keandalan, kemudahan, dalam penggunaan serta perbaikan, dan nilai yang lainnya. Oleh
karena itu, jika ingin mendapatkan kualitas bangunan yang baik maka harga yang di
keluarkan relatif tinggi. Harga menurut Kotler dan Keller (2012) harga merupakan sejumlah
uang yang ditukarkan untuk sebuah produk atau jasa dan harga merupakan jumlah dari
seluruh nilai yang konsumen tukarkan untuk memiliki atau mendapatkan suatu barang dan
jasa. Harga salah satu variabel penting dalam pemasaran, karena harga dapat mempengaruhi
konsumen dalam memutuskan untuk membeli suatu produk. Menurut Sunyoto (2014)
promosi merupakan salah satu variabel dalam bauran pemasaran yang sangat penting
dilaksanakan oleh perusahaan dalam memasarkan produk. Sedangkan menurut Gitosudarmo
(2014) promosi adalah merupakan kegiatan yang ditujukan untuk memengaruhi konsumen
agar mereka dapat menjadi kenal akan produk yang ditawarkan oleh perusahaan kepada
mereka dan kemudian mereka menjadi senang lalu membeli produk tersebut. Menurut
Veronika (2016) minat beli konsumen adalah perilaku konsumen dimana konsumen memiliki
keinginan dalam mengonsumsi suatu produk. Minat konsumen untuk membeli suatu produk
dapat berubah karena adanya dua faktor. Faktor pertama adalah perilaku dari orang terdekat
dan faktor kedua adalah keadaan yang tidak terduga.

Kupang Trade Center (KTC) merupakan salah satu industri fashion yang sangan pesat
perkembangan di Kota Kupang, hal ini disebabkan karena kebutuhan manusia akan fashion
sangat penting artinya terhadap kegiatan masyarakat secara langsung permintaan kebutuhan
fashion akan terus meningkat seiring dengan peningkatan kesejahteraan masyarakat di
wilayah pemasaran fashion tersebut. Berkembangnya industri fashion tertentu sangat
berpengaruh bagi masyarakat Kota Kupang dimana begitu banyaknya jenis dan perlengkapan
fashion dari berbagai macam merek terus menyemarakan pasar sehingga membuat Kupang
Trade Center (KTC) harus lebih memperkuat dan mempertahakan konsumen dengan melihat
dari beberapa sisi strategi yaitu produk, harga dan promosi. Untuk menarik minat para
pembeli salah satu uapaya yang dapat dilakukan adalah pemasaran efektif dalam
penerapannya bukan hanya meningkatkan volume penjualan tetapi juga mengamati tingkah
laku konsumen serta memenuhi kegiatan konsumen melalui usaha perbaikan kualitas produk,
harga dan promosi yang sesuai dengan harapan konsumen, perusahaan terutama tentang minat
beli konsumen.
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TINJAUAN PUSTAKA
Produk

Menurut Kotler & Keller, (2016) produk adalah segala sesuatu yang dapat ditawarkan ke
pasar untuk memperoleh perhatian, dibeli, digunakan, atau dikonsumsi yang dapat
memuaskan keinginan atau kebutuhan konsumen. Produk merupakan unsur pertama dalam
bauran pemasaran. Karena produk merupakan kombinasi barang dan jasa yang ditawarkan
seseorang atau lembaga untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan pasar Angipora (2015).
Menurut Sopiah dan Sangadji (2016) produk terdiri dari beberapa indikator, yaitu:
Performance (kinerja)

Reliabilitas (keandalan)
Feature (fitur)
Durability (daya tahan)
Konsisten

Desain

o gk whE

Harga

Menurut Krisdayanto (2018) harga adalah sejumlah uang yang dibayarkan atas jasa, atau
jumlah nilai yang konsumen tukar dalam rangka mendapatkan manfaat dari memiliki atau
menggunakan barang atau jasa. Menurut Krisdayanto (2018) indikator-indikator yang
mencirikan harga yaitu:

1. Keterjangkauan Harga

2. Kesesuaian Harga dengan Kualitas
3. Daya Saing Harga

4. Kesesuaian Harga dengan Manfaat

Promosi Langsung

Menurut Kotler dan Amstrong (2012) menyatakan bahwa promosi langsung merupakan
hubungan langsung dengan konsumen individual untuk mendapatkan respon segera dan
mendapatkan loyalitas pelanggan. Menurut Kotler & Amstrong (2009) mengatakan
pemasaran langsung dapat menggunakan sejumlah saluran untuk menjangkau calon
pelanggan atau pelanggan perorangan seperti :

1. Pemasaran Melalui Kios, Kios adalah gedung atau bangunan kecil yang dapat
menampung unit penjualan atau informasi.

2. Penjual Tatap Muka, (Face to face selling) merupakan salah satu media untuk
memasarkan suatu produk atau jasa yang menggunakan sales person untuk menarik para
pelanggan.

Promosi Digital

Menurut Purwana (2017) promosi digital merupakan kegiatan pemasaran yang
menggunaan media digital dengan menggunakan internet yang memanfaatkan media berupa
web, sosial media, e-mail, database, mobile/wireless dan digital tv guna meningkatkan target
konsumen dan untuk mengetahaui profil, perilaku, nilai produk, serta loyalitas para pelanggan
atau target konsumen untuk mencapai tujuan pemasaran. Menurut lzzah dan Ivo ( 2021)
terdapat empat indikator promosi digital yaitu :
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Website

Search Engine Marketing
E-mail Marketing
Social Media Marketing

Minat Beli

Menurut Kotler dan Keller (2016) minat beli adalah seberapa besar kemungkinan

konsumen membeli suatu merek dan jasa atau seberapa besar kemungkinan konsumen untuk
berpindah dari satu merek ke merek lainnya. Adapun indikator dari minat beli menurut
Ferdinand (2017) yaitu :

1.
2.
3.

Minat transaksional, yaitu kecenderungan seorang dalam membeli produk.

Minat referensial, yaitu kecenderungan seorang mereferensikan produk pada orang lain.
Minat preferensial, yaitu menunjukan perilaku seseorang yang memiliki preferensial
utama pada produk tersebut.

Minat eksploratif, yaitu menunjukan perilaku seorang yang selalu mencari informasi
mengenai prouk yang diminati dan mencari informasi lain yang mendukung sifat-sifat
positif dari produk tersebut.

Kerangka Penelitian

Produk (X1)
Harga (X2) | Hl
: o Minat Beli (Y)
¢ Promosi Langsung L H : ry
4 |
:Promosi Digital (X4): |- - !

______________________________________________

Kerangka Pikir Variabel Penelitian
Keterangan :
————— => : Pengaruh secara stimultas
2 : Pengaruh secara parsial
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METODE PENELITIAN

Jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah penelitian kuantitatif. Metode
penelitian kuantitatif merupakan salah satu jenis penelitian yang spesifikasinya adalah
sistematis, terencana dan terstruktur dengan jelas sejak awal hingga pembuatan desain
penelitiannya. Metode penelitian kuantitatif, sebagaimana dikemukakan oleh Sugiyono (2011)
yaitu : “Metode penelitian yang berlandaskan pada filsafat positivisme, digunakan untuk
meneliti pada populasi atau sampel tertentu, pengumpulan data menggunakan instrumen
penelitian, analisis data bersifat kuantitatif/statistik, dengan tujuan untuk menguji hipotesis
yang telah ditetapkan”. Teknik pengumpulan data menggunakan kuesioner dan wawancara.
Sampel dalam penelitian ini diambil menggunakan teknik purposive sampling dengan teknik
dan diperoleh 96 Konsumen sebagai sampel dalam peneltian ini. Jenis data yang digunakan
yaitu data kuantitatif. Sumber data yang digunakan yaitu data primer dan data sekunder. Data
yang berhasil dikumpul kemudian di analisis dengan menggunakan analisis statistik deskriptif
dan analisis inferensial yang menggunakan analisis regresilinear berganda dengan bantuan
SPSS versi 25.

HASIL DAN PEMBAHASAN

Instrumen data dilakukan dengan menggunakan kuesioner disebarkan kepada 96
responden masyarakat di Kota Kupang. Kuesioner ini terdiri dari empat variabel yaitu
variabel produk dengan 5 item pertanyaan, variabel harga dengan 5 item pertanyaan, variabel
promosi langsung 4 item pertanyaan, variabel promodi digital 4 item pertanyaan dan
keputusan pembelian dengan 5 item pertanyaan. Sebelum melakukan penelitian pada objek
dilakukan wuji instrumen pada kuesioner penelitian untuk mengetahui validitas dan
realibilitasnya. Hasil uji validitas ini menunjukan bahwa 18 item pertanyaan secara
keseluruhan dinyatakan valid dengan ketentuan korelasi person tiap item r piwng > 0,202, uji
realibilitas menggunakan uji satistik Cronbach’s alpha berdasarkan hasil pengujian nilai
Cronbach’s alpha > 0,60 oleh karena itu dapat disimpulkan bahwa instrumen penelitian yang
digunakan untuk mengukur keseluruhan variabel yang digunakan dalam penelitian pada
konsumen Kupang Trade Center dapat dikatakan reliebel.

Hasil uji normalitas diketahui bahwa data berdistribusi normal dengan hasil uji statistik
dengan Kolmogrov-Smirnov nilai signifikansi 0,153 > 0,05 maka data berdistribusi normal.
Maka model regresi memenuhi asumsi normalitas. Penelitian ini terbebas dari
multikolinearitas hal ini dikarenakan nilai VIF variabel Produk (X1) 1,527<10 dan nilai
Tolerance Value 0,655>0,1 maka data tersebut tidak terjadi multikolinearitas. Begitupun
dengan Harga (X2), Promosi langsung (X3), Promosi Digital (X4) dan Minat Beli (Y) semua
data uji menunjukan tidak terjadi multikolinearitas.

Dalam penelitian ini tidak terjadi heteroskendastisitas, hal ini dikarenakan titik-titik
menyebar secara acak serta tersebar baik diatas maupun dibawah angka nol pada sumbu Y
dan tidak membentuk pola jelas. Hal ini dapat disimpulkan bahwa tidak terjadi
heteroskendastisitas pada model regresi ini.

Berdasarkan kuesioner yang diperolen dan dikumpulkan kembali jumlah responden

perempuan sebanyak 54 orang (55%) sedangkan untuk responden laki-laki sebanyak 42 orang
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(42%). Responden berdasarkan jenis pekerjaan mahasiswa/pelajar 30 orang (30%),
TNI/Polri 12 orang (12%), pegawai swasta/PNS 30 orang (30%), lain-lain 24 orang (24%).
Responden berdasrkan pendapatan < Rp 1.000.000 ada 32 orang (32%), Rp 1.000.000 s/d Rp
2.000.000 ada 25 orang (25%), Rp 2.000.000 s/d Rp 3.000.000 ada 15 orang (15%) , > Rp
3.000.000 ada 24 orang (24%).

Analisis Regresi Linear Berganda

Tabel 1.
Hasil Uji Regresi Berganda

Standardized
Unstandardized Coefficients | Coefficients

Model B Std. Error Beta T Sig.

1 (Constant) 10.159 2.413 4.211 .000}
PRODUK .098 102 110 2.955 .002
HARGA 128 334 112 .385 .342
iiﬁl\(ggjll\lG .025 .160 .020 .159 .322
PROMOSI DIGITAL .362 .366 272 3.991 .002

Sumber: Data sekunder yang diolah di SPSS, 2023

Berdasarkan hasil uji regresi linier berganda pada tabel 1. di atas, diperoleh persamaan
regresi sebagai berikut:
KKPD = 10.159+ 0,098X1 + 0,128X2+ 0,025X3 + 0,362X4 + ¢

Rumus diatas dapat dijelaskan sebagai berikut:

1. Nilai konstanta (a) sebesar 10,159 dengan tanda posistif menyatakan bahwa apabila
variabel produk, harga, promosi langsung, dan promosi digital dianggap konstan maka
nilai Y adalah 10,159.

2. Nilai koefisien regresi variabel produk (X1) sebesar 0,098 dengan tanda positif
menyatakan apabila jika tingkat produk naik satu satuan dengan asumsi variabel bebas
lainnya konstan, maka minat beli akan naik sebesar 0,098

3. Nilai koefisien regresi variabel harga (X2) sebesar 0,128 dengan tanda positif menyatakan
apabila jika tingkat harga naik satu satuan dengan asumsi variabel bebas lainnya konstan,
maka harga minat beli akan naik sebesar 0,128

4. Nilai koefisien regresi variabel promosi langsung (X3) sebesar 0,025 dengan tanda positif
menyatakan apabila jika tingkat Promosi Langsung naik satu satuan dengan asumsi
variabel bebas lainnya konstan, maka minat beli akan naik sebesar 0,025.

5. Nilai koefisien regresi variabel promosi digital (X4) sebesar 0,362 dengan tanda positif
menyatakan apabila jika tingkat promosi digital naik satu satuan dengan asumsi variabel
bebas lainnya konstan, maka minat beli akan naik sebesar 0,362.

Uji Parsial (Uji t)
1. Dikatahui bahwa poin pertama thitung > tiaber yaitu 2,995 > 1,990 dengan angka signifikansi

0,002 < 0,05 maka variabel produk berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian pada
Kupang Trade Center (KTC).
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2. Diketahui bahwa poin kedua thitung < traner Yaitu 0,385 < 1,990 dengan angka signifikansi
0,342 > 0,05 maka variabel harga tidak berpengaruh signifikan terhadap Keputusan
pembelian pengguna pada Kupang Trade Center (KTC).

3. Dikatahui bahwa poin kegita thitung < ttabel yaitu 0,159 < 1,990 dengan angka signifikansi
0,322 > 0,05 maka variabel promosi langsung tidak berpengaruh terhadap Keputusan
Pembelian pada Kupang Trade Center (KTC).

4. Diketahui bahwa poin keempat thiung > tranel Yaitu 3,991 > 1,990 dengan angka signifikansi
0,002 < 0,05 maka variabel promosi digital berpengaruh signifikan terhadap Keputusan
pembelian pada Kupang Trade Center (KTC).

Uji Simultan (Uji F)

Tabel 2.
Hasil Uji Signifikansi Simultan (Uji F)
Model Sum of Squares Df Mean Square F Sig.
1 Regression 147.143 4 36.786 6.058 .0004
Residual 552.597 91 6.072
Total 699.740 95

Sumber: Data sekunder yang diolah di SPSS, 2024

Berdasarkan tabel 2. diatas dapat diketahui bahwa F-hitung memiliki nilai 6,058 lebih
besar dari F-tabel yaitu 2,471 dan nilai signifikansi sebesar 0,000. Dengan demikian, dapat
dikatakan bahwa produk, harga, promosi langsung, dan promosi digital secara simultan
berpengaruh terhadap minat beli konsumen pada Kupang Trend Center (KTC).

Koefisien Determinasi (R?)

Tabel 3.
Hasil Uji Koefisien Determinasi

Adjusted R Std. Error of
Model R R Square Square the Estimate

1 4592 210 176 2.46424
Sumber: Data sekunder yang diolah di SPSS, 2024

Dari hasil uji R2, diperoleh nilai adjusted R2 sebesar 0,176 atau 17,6%. Hal ini
menunjukkan bahwa seluruh variabel bebas (X) yaitu produk, harga, promosi langsung, dan
promosi digital mempunyai kontribusi secara bersama-sama sebesar 17,6%. Sedangkan
sisanya 82,4% variabel minat beli dijelaskan oleh variabel lain yang tidak dimasukkan dalam
penelitian ini.
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PEMBAHASAN HASIL PENELITIAN
Pengaruh Produk Terhadap Minat Beli Konsumen Pada Kupang Trend Center

Hasil uji parsial (uji t) yang dilakukan dalam penelitian ini menunjukan bahwa produk
berpengaruh secara signifikan terhadap minat beli konsumen pada Kupang Trade Center
(KTC). Sehingga dapat disimpulkan bahwa dalam manarik minat konsumen akan sebuah
produk biasanya konsumen akan memandang sebuah produk yang berkualitas dan menarik
minat beli yang merupakan salah satu elemen yang perlu dipertimbangkan saat akan
melakukan pembelian. Hal ini juga menunjukan bahwa Kupang Trand Center memiliki
produk yang bervariasi, desain yang menarik, berkualitas dan sesuai dengan kebutuhan
konsumen, sehingga hal tersebut membuat konsumen memutuskan untuk melakukan
pembelian di Kupang Trand Center. Dengan demikian perusahaan dapat menjadikan kualitas
suatau produk sebagai nilai jual bagi konsumen, dikarenakan apabila suatu produk memiliki
ciri khas unggul dibanding produk lainnya yang sejenis maka produk tersebut layak untuk
dibeli. Sehingga dengan kualitas yang baik akan menghasilkan hasil akhir yang dapat
mempengaruhi minat beli konsumen.

Pengaruh Harga Terhadap Minat Beli Konsumen Pada Kupang Trend Center

Hasil uji parsial (uji t) yang dilakukan dalam penelitian ini menunjukan bahwa harga tidak
berpengaruh secara signifikan terhadap minat beli konsumen pada Kupang Trade Center
(KTC). Tidak berpengaruhnya harga terhadap keputusan pembelian pada Kupang Trade
Center disebabkan terdapat variabel lain yang lebih signifikan yang mempengaruhi minat beli
konsumen, seperti produk dan promosi digital. Produk fashion dari Kupang Trade Center
sendiri selalu mengikuti perkembangan trend fashion yang sedang berkembang di kalangan
anak muda, produk fashionnya pun bervariasi mulai dari kalangan anak-anak hingga orang
dewasa. Hal itu membuat konsumen mengabaikan seberapa besar harga dari produk yang
diminatinya dan memutuskan untuk melakukan pembelian di Kupang Trade Center. Selain
itu, hal yang membuat harga tidak berpengaruh terhadap minat beli konsumen pada Kupang
Trade Center (KTC), antara lain yaitu harga yang terjangkau oleh semua kalangan. Sehingga,
konsumen tidak lagi memikirkan tentang harga yang di tetapkan oleh Kupang Trade Center
karena harga di toko Kupang Trade Center sudah pasti murah dan terjangkau oleh siapapun,
harga dapat bersaing dengan produk lain, hal ini menyatakan bahwa harga di Kupang Trade
Center dapat bersaing dan selisih harganya pun tidak beda jauh dengan produk-produk
lainnya.

Pengaruh Promosi Langsung Terhadap Minat Beli Konsumen Pada Kupang Trend
Center

Hasil uji parsial (uji t) yang dilakukan dalam penelitian ini menunjukan bahwa promosi
langsung tidak berpengaruh secara signifikan terhadap minat beli konsumen pada Kupang
Trade Center (KTC). Hal ini umumnya disebabkan karena pembeli maupun calon pembeli
yang berkunjung ke toko, rata-rata sudah memiliki target barang atau produk yang hendak
dibeli, sehingga promosi langsung yang diberikan baik dalam bentuk brosur, pamflet,
spanduk, maupun promosi eye fo eye tidak direspon secara serius, sehingga tidak begitu

902



(e)ISSN 2747-125X
Glory: JurnalEkonomi&IlimuSosial

mempengaruhi timbulnya minat beli masyarakat. Hal lain yang juga mempengaruhi mengapa
promosi langusng tidak berpengaruh terhadap minat beli konsumen, karena terkadang
promosi langsung yang diberikan dianggap mengganggu waktu atau aktivitas konsumen saat
berbelanja. Sehingga sering kali konsumen menolak atau mengabaikan pesan yang
disampaikan perusahaan.

Pengaruh Promosi Digital Terhadap Minat Beli Konsumen Pada Kupang Trend Center

Hasil uji parsial (uji t) yang dilakukan dalam penelitian ini menunjukan bahwa promosi
digital berpengaruh secara signifikan terhadap minat beli konsumen pada Kupang 7Trade
Center (KTC), Hal ini menunjukkan bahwa promosi digital yang dilakukan oleh pihak
perusahaan dalam hal ini Kupang Trade Center (KTC), memberikan sebuah peningkatan dan
mempercepat keputusan dari konsumen untuk melakukan transaksi. Sehingga dapat dikatakan
bahwa upaya promosi digital yang dilakukan Kupang 7rand Center melalui akun media sosial
instagram dan facebook yang dibuat semenarik mungkin merupakan upaya pemasaran yang
dilakukan untuk mendorong calon pembeli agar membeli lebih banyak dan lebih sering. Hal
ini pun dikarenakan saat ini orang lebih banyak menghabiskan waktu untuk bersosial media,
sehingga penjualan produk secara digital sangat efisien, hemat biaya, waktu, dan
memudahkan pihak penjual untuk berinetraksi dengan konsumen maupun calon
konsumennya.

Pengaruh Produk, Harga, Promosi Langsung dan Promosi Digital Terhadap Minat Beli
Konsumen Pada Kupang Trend Center

Hasil uji simultan (uji f) yang dilakukan dalam penelitian ini menunjukan bahwa variabel
produk, harga, promosi langsung dan promosi digital berpengaruh secara signifikan terhadap
minat beli konsumen pada Kupang Trade Center (KTC). Hal ini diperkuat dengan teori yang
dikemukakan oleh Kinnear dan Taylor (2018) yang mendefinisikan minat beli sebagai salah
satu bagian dari komponen perilaku konsumen dimana dalam menarik minta beli konsumen
harus ada beberapa pilihan yang membuat konsumen tertarik untuk membeli. Maka dapat
diketahui bahwa produk, harga, promosi langsung dan promosi digital merupakan alternatif
atau pilihan yang sangat berpengaruh terhadap minat beli konsumen. Sehingga untuk
meningkatkan minat beli konsumen perlu memiliki sinergi antara produk, harga dan promosi,
yaitu: produk yang dijual harus berinovasi, harga yang sebanding dengan kualitas produk, dan
promosi yang ditawarkan sesuai dengan sasaran pasarnya dan dibuat sekreatif mungkin agar
mampu menarik perhatian konsumen.

KESIMPULAN

Berdasarkan hasil dan pembahasan penelitian maka dapat ditarik kesimpulan sebagai

berikut:

1. Berdasarkan uji parsial yang dilakukan diperolen hasil bahwa variabel produk
berpengaruh terhadap minat beli konsumen pada Kupang Trade Center (KTC).

2. Berdasarkan uji parsial yang dilakukan diperoleh hasil bahwa variabel harga tidak
berpengaruh terhadap minat beli konsumen pada Kupang Trade Center (KTC).

3. Berdasarkan uji parsial yang dilakukan diperoleh hasil bahwa variabel promosi langsung
tidak berpengaruh terhadap minat beli konsumen pada Kupang Trade Center (KTC).
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4. Berdasarkan uji parsial yang dilakukan diperoleh hasil bahwa variabel promosi digital
berpengaruh terhadap minat beli konsumen pada Kupang Trade Center (KTC).

5. Berdasarkan uji simultan yang dilakukan diperoleh hasil bahwa variabel produk, harga,
promosi langsung dan promosi digital berpengaruh terhadap minat beli konsumen pada
Kupang Trade Center (KTC).
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