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Abstract 

In facing the growing competition among MSMEs in West Java, companies must adopt appropriate 

strategies to maintain their position, especially in the convection industry which is experiencing 

instability due to declining product sales. This study aims to examine the influence of product quality, 

price, and digital marketing on consumer purchase intention at Glam Stitch Convection. A quantitative 

approach with a descriptive method was used in this research. The sampling technique applied was 

probability sampling with simple random sampling, involving 95 respondents. Data were collected 

through questionnaires and analyzed using multiple linear regression with SPSS version 29. The results 

show that product quality, price, and digital marketing each have a positive influence on purchase 

intention, both individually and collectively. Higher product quality increases the likelihood of 

consumer interest, while a price that aligns with consumer perception and purchasing power also 

encourages buying decisions. Likewise, effective implementation of digital marketing strategies 

enhances product visibility and consumer engagement. These findings suggest that convection 

companies, particularly Glam Stitch, can improve their competitiveness and stabilize sales by 

strengthening product quality, setting appropriate prices, and utilizing digital marketing strategies. The 

study offers insights for MSME actors in formulating effective marketing strategies in the increasingly 

dynamic digital business environment. 
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Abstrak 

Dalam menghadapi persaingan UMKM di Jawa Barat, untuk mempertahankan posisinya perusahaan 

memerlukan strategi yang tepat. Khususnya pada industri konveksi yang mengalami ketidakstabilan 

dalam penurunan penjualan produk. Tujuan penelitian ini adalah untuk memastikan bagaimana 

pengaruh kualitas produk, harga serta digital marketing pada minat beli konsumen Konveksi Glam 

Stitch. Penelitian ini menggunakan penelitian kuantitatif dengan pendekatan deskriptif, teknik 

pengambilan sampel pada penelitian ini menggunakan probability sampling dengan teknik simple 

random sampling sebanyak 95 responden. Data didapat dari kuesioner serta dianalisis melalui regresi 

linier berganda, dengan menggunakan SPSS versi 29. Hasil penelitian mengindikasikan bahwa kualitas 

produk, harga, dan digital marketing secara parsial maupun simultan berpengaruh positif pada minat 

beli. Artinya, semakin tinggi kualitas produk yang ditawarkan, semakin besar kemungkinan konsumen 

tertarik untuk membeli. Harga yang sesuai dengan persepsi dan kemampuan konsumen juga mendorong 

keputusan pembelian. Demikian pula, strategi digital marketing yang diterapkan secara efektif terbukti 

mampu meningkatkan daya tarik dan ketertarikan konsumen terhadap produk yang ditawarkan. 

Implikasi dari temuan ini menunjukkan bahwa perusahaan konveksi, khususnya Glam Stitch, dapat 

meningkatkan daya saing dan kestabilan penjualan dengan memperkuat aspek kualitas produk, 

penetapan harga yang tepat, dan pemanfaatan strategi pemasaran digital.  

Kata kunci : Kualitas Produk, Harga, Digital Marketing, Minat Beli, UMKM 
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PENDAHULUAN  

 Persaingan bisnis saat ini telah berkembang secara signfiikan,  hal ini semakin meningkat dalam 

ekonomi negara berkembang yang menghasilkan persaingan di sektor industri. Salah satu industri kecil 

yang ada di Indonesia sering disebut sebagai UMKM. UMKM menjadi pilar utama perekonomian di 

Jawa Barat, yang berkontribusi besar terhadap pertumbuhan ekonomi (Jabar, 2024). Jawa Barat 

memiliki jumlah UMKM terbanyak di seluruh Indonesia, sepanjang tahun 2022 mencapai hingga 

1.494.723 (Anastasya, 2023). Sehingga gaya hidup orang Indonesia mengalami perubahan, yang mana 

banyak masyarakat saat ini lebih memperhatikan fashion atau penampilan mereka, membuat permintaan 

pakaian atau fashion meningkat. Hal ini juga dapat dilihat dari munculnya banyak perusahaan atau 

industri pakaian baik kecil, menengah, maupun besar (Silawati & Siregar, 2024). 

Salah satu dari banyak jenis industri UMKM di Indonesia yaitu industri konveksi. Konveksi 

adalah proses pembuatan pakaian dalam jumlah besar dengan menggunakan mesin khusus dan tenaga 

kerja terampil (Ali, 2023). Dalam meningkatkan keberlanjutan industri konveksi yaitu dengan 

melakukan kolaborasi dengan pemerintah, pengusaha, dan institusi pendidikan agar terciptanya 

ekosistem industri yang kuat untuk bersaing. Persaingan konveksi jenis pakaian sangat kuat, terutama 

di Jawa Barat. Perusahaan harus bekerja dengan cepat dan tepat dalam mengidentifikasi kebutuhan 

pasar (Kopma, 2021). 

Berdasarkan data yang menunjukkan banyakanya pelaku UMKM di Jawa Barat tentunya menjadi 

alternatif pilihan konsumen, dapat dilihat dari beberapa faktor-faktor. Seperti faktor kualitas produk, 

sangat penting bagi setiap konsumen saat memilih dan menggunakan suatu barang dan jasa yang 

diberikan oleh perusahaan (Ardi & Widiawati, 2024). Didukung  dengan penelitian yang 

mengindikasikan bahwasannya kualitas produk berpengaruh positif serta signifikan pada minat beli 

konsumen (Atmajayanti et al., 2024; Hidayat & Faramitha, 2022; Muid & Souisa, 2023; Muslaty & 

Rismawati, 2024). Hasil yang berbeda ditunjukkan dengan memperoleh hasil kualitas produk tidak 

berpengaruh positif serta signifikan pada minat beli konsumen (Kasman et al., 2023).  

Komponen lain yang berpengaruh terhadap keinginan konsumen untuk membeli adalah harga, 

penetapan harga memiliki peran yang signifikan dalam proses strategi pemasaran. Setiap produk 

memiliki harga yang dapat disesuaikan dengan kemampuan konsumen, sehingga konsumen 

mendapatkan produk dengan harga terjangkau (Ramadani & Widiawati, 2023). Selaras pada penelitian 

yang menyatakan bahwasannya harga berpengaruh positif serta signifikan pada minat beli konsumen 

(Awalya et al., 2023; Biby et al., 2025; Budiana & Rahayu, 2024; Levrini & Jeffman Dos Santos, 2021). 

Temuan penelitian yang berbeda mengatakan bahwa harga tidak berpengaruh pada minat beli (Verawaty 

et al., 2022). 

Pemasaran menggunakan media digital saat ini menjadi unsur penting yang berperan dalam 

mendorong minat beli konsumen. Promosi digital sangat efektif dalam meningkatkan penjualan di 

pasar, karena kemampuan untuk menjangkau audiens yang lebih luas (Widiawati & Yuliani, 2022). 

Untuk membantu UMKM meningkatkan penjualan produk, pembekalan tentang teknik digital 

marketing sangat penting untuk sebuah bisnis (Widiawati et al., 2024). Penelitian sebelumnya 

menyatakan bahwa digital marketing bedampak positif serta signifikan pada Minat Beli konsumen 

(Alwan & Alshurideh, 2022; Budiasni & Sari, 2023; Mao et al., 2024; Warni et al., 2024) Hasil 

penelitian yang tidak sejalan mengatakan bahwa variabel digital marketing tidak berd positif serta tidak 

signifikan pada minat pembelian (Lifani et al., 2022). 

Waktu penyelesaian proyek mungkin tidak selalu dianggap sebagai faktor penting dalam bisnis 

secara keseluruhan. Namun, dalam industri konveksi, ketepatan dalam menyelesaikan pesanan sangat 

penting karena berkaitan langsung dengan kepuasan konsumen. Keterlambatan dalam menyelesaikan 

pesanan dapat menyebabkan konsumen menjadi kurang puas dan mendorong mereka untuk beralih ke 

bisnis lain. Masalah ini muncul pada Glam Stitch Konveksi karena banyaknya pesanan dan kurangnya 

tenaga karyawan yang mengakibatkan keterlambatan proses produksi. 

Glam Stitch Konveksi yang berada di Kota Subang Jawa Barat. Usaha ini didirkan pada tahun 

2019 oleh Eko Kurniawan Khanedy dan kerabatnya Agus Komarudin. Hasil produksi dari konveksi 

Glam Stitch berupa kaos, kemeja, polo, sweater, jaket, seragam kantor dan lain-lain menyesuaikan 

dengan pesanan konsumen. Glam Stitch Konveksi mengalami ketidakstabilan dalam penjualan produk, 

yang ditunjukkan dengan peningkatan dan penurunan angka penjualan dari waktu ke waktu, sehingga 

ada faktor tertentu yang memengaruhi pola penjualan secara tidak konsisten.  
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          Sumber : Glam Stitch Konveksi (2025) 

 

Gambar 1. Data Jumlah Penjualan Konveksi Glam Stitch 2024 

Berdasarkan fenomena di atas dapat dilihat bahwa telah terjadi fluktuasi jumlah penjualan 

sepanjang tahun 2024. Data menunjukkan bahwa ada ketidakpastian dalam tingkat penjualan dengan 

pola fluktuatif yang tidak menentu. Keterlambatan dalam proses produksi menjadi salah satu penyebab 

ketidakstabilan ini, yang menyebabkan pelanggan kurang puas karena pesanan tertunda. Akibatnya 

diperlukan penelitian lebih lanjut untuk mengidentifikasi sumber ketidakpastian ini dan membuat 

strategi untuk meningkatkan kestabilan dan pertumbuhan penjualan di masa mendatang.  

 

KAJIAN PUSTAKA  

Teori Perilaku Terencana (Theory of Planned Behavior) 

Teori utama yang menjadi dasar dalam penelitian ini yaitu Theory of Planned Behavior (TPB), 

yang berfokus pada minat beli sebagai aspek perilaku, terutama perilaku konsumen. Theory of Planned 

Behavior (TPB) dikembangkan oleh (Ajzen, 1991). Menurut teori ini menjelaskan terdapat tiga 

komponen utama yang dapat mengetahui cara konsumen memutuskan minat beli yaitu: sikap terhadap 

perilaku, norma subjektif, dan persepsi kontrol perilaku (Ajzen, 1991). Perilaku konsumen 

menggambarkan suatu proses yang berulang, dimulai saat konsumen belum melakukan transaksi hingga 

saat mereka melakukannya, hubungan antara fase-fase ini menunjukkan cara konsumen membuat 

keputusan. Teori ini memberikan dasar yang kuat untuk memeriksa bagaimana ketiga elemen ini 

memengaruhi perilaku konsumen, khususnya untuk menentukan minat mereka dalam membeli produk 

tertentu. 

Kualitas Produk 

Produk merupakan suatu penawaran kepada konsumen yang dapat digunakan atau dialami oleh 

konsumen untuk memenuhi kebutuhan serta keinginan mereka (Tjiptono, 2017). Kualitas produk 

merupakan penilaian menyeluruh dari konsumen mengenai seberapa baik fungsi dari produk atau 

layanan tersebut, yang mencakup seberapa jauh produk tersebut mampu memenuhi atau bahkan 

melampaui harapan konsumen (Sudaryono, 2016). Kualitas produk bergantung pada kapasitas produk 

tersebut untuk memenuhi kebutuhan konsumen yang diimplikasikan (Kotler et al., 2018). Kualitas 

menunjukkan seberapa baik produk bisa menjalankan perannya. Kemampuan ini meliputi kekuatan, 

konsistensi, dan ketepatan yang diperoleh seluruh produk (Kotler & Keller, 2016). Kualitas produk baik 

barang maupun jasa, harus diukur dengan berbagai indikator yang menjadi tolak ukur barang atau jasa 

tersebut sesuai dengan peruntukannya. Indikator-indikator kualitas produk menurut Kotler & Keller, 

(2021) diantaranya yaitu: penampilan, fitur, kesesuaian dengan spesifikasi, daya tahan, keandalan, 

kemampuan perbaikan, estetika serta kustomisasi. 
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Harga  

Harga menjadi salah satu komponen penting dalam menentukan pilihan konsumen. Meskipun 

demikian, harga masih menjadi komponen utama yang menjadi penentu profitabilitas dan pangsa pasar 

suatu bisnis (Kotler et al., 2018). Harga merupakan nilai dalam bentuk uang ataupun ukuran lain yang 

ditukar untuk mendapatkan hak untuk memiliki atau memanfaatkan barang ataupun jasa tersebut 

(Tjiptono, 2017).  Harga mencerminkan nilai suatu produk atau layanan yang dinyatakan dalam satuan 

mata uang (Alma, 2016). Menurut Kotler et al., (2018) beberapa indikator harga yang bisa dipakai guna 

menilai dan mempelajari kesesuaian harga yakni: keterjangkauan harga, kesesuaian harga dengan  

kualitas produk, daya saing harga, kesesuaian harga dengan manfaat. 

Digital Marketing 

Pemasaran digital suatu bentuk pemasaran yang memungkinkan untuk berbagi atau 

menginformasikan teks, foto, suara dan informasi video kepada satu sama lain  (Kotler & Keller, 2016). 

Digital marketing atau yang juga dikenal sebagai pemasaran digital merupakan segala bentuk 

pemasaran yang memanfaatkan alat yang terhubung dengan jaringan internet, untuk menerapkan 

berbagai strategi dan media digital agar menjalin interaksi dengan prospek melalui media digital 

(Chakti, 2019). Digital marketing tidak hanya bergantung pada platform digital seperti media sosial, 

website, email, dan mesin pencari, tetapi juga mengandalkan prinsip-prinsip komunikasi konvensional 

seperti membangun hubungan, mengirimkan pesan yang relevan, dan menciptakan nilai bagi pelanggan 

(Chaffey & Chadwick, 2016). Indikator digital marketing yang digunakan berasal dari teori Tjiptono, 

(2018) sebagai berikut: Kepercayaan, Kemudahan, Kualitas Informasi dan Harga. 

Minat Beli 

Minat beli ialah keinginan individu guna mencapai apa yang mereka inginkan, terlepas dari 

beberapa faktor yang diperlukan (Kotler & Keller, 2016). Minat beli merujuk preferensi konsumen 

terhadap produk tertentu dalam volume dan waktu tertentu (Priansa, 2017). Jika seseorang sangat 

termotivasi terhadap suatu hal, maka mereka akan didorong oleh keinginan untuk menguasai hal 

tersebut (Schiffman & Kanuk, 2018). Menurut Priansa, (2017) indikator minat beli pelanggan yakni: 

minat transaksional, referensial, preferensial serta eksploratif. 

 
 

PENGEMBANGAN HIPOTESIS 

Hubungan yang ada antara satu variabel yang terhubung, yang berarti variabel dependen yaitu 

dengan tiga variabel independen. Berikut adalah gambaran dasar dari kerangka konseptual tersebut: 

 

 
Gambar 2. Kerangka Konseptual 

Kualitas Produk Berpengaruh Terhadap Minat Beli 

Penilaian individu terhadap kualitas produk membentuk perspektif perilaku. Penilaian ini 

menunjukkan sejauh mana konsumen percaya bahwa produk tersebut dapat memenuhi kebutuhan, 

harapan, dan standar kualitas yang diinginkan. Kualitas produk sangat krusial bagi setiap konsumen 
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saat memilih dan menggunakan suatu barang dan jasa yang diberikan oleh perusahaan. Ketika 

pelanggan melihat bahwa suatu produk memiliki kualitas yang baik, sikap mereka menjadi lebih positif 

dan pada akhirnya memiliki niat untuk membeli produk tersebut. Penelitian oleh (Atmajayanti et al., 

2024; Hidayat & Faramitha, 2022; Muid & Souisa, 2023; Muslaty & Rismawati, 2024). 

Mengindikasikan bahwa kualitas produk berpengaruh positif serta signifikan pada minat beli konsumen. 

H1 : Terdapat pengaruh Kualitas Produk terhadap Minat Beli. 

Harga Berpengaruh Terhadap Minat Beli 

Harga menjadi faktor yang sering diperdebatkan karena norma sosial, di mana konsumen 

cenderung mempertimbangkan pendapat orang lain tentang harga suatu produk. Harga yang terjangkau 

dan memenuhi ekspektasi konsumen mampu meningkatkan pandangan terhadap produk. Ketika 

pembeli merasa bahwa harga suatu produk mencerminkan kualitas, fungsi, dan kepuasan yang mereka 

harapkan, persepsi mereka akan lebih baik terhadap produk tersebut. Penelitian (Awalya et al., 2023; 

Biby et al., 2025; Budiana & Rahayu, 2024; Levrini & Jeffman Dos Santos, 2021).  Penelitian yang 

menyatakan bahwasannya harga berpengaruh positif serta signifikan pada minat beli konsumen. 

H2 : Terdapat pengaruh Harga terhadap Minat Beli. 

 

Digital Marketing Berpengaruh Terhadap Minat Beli 

Digital Marketing memainkan peran penting dalam menentukan bagaimana perilaku konsumen. 

Strategi pemasaran digital, seperti promosi melalui media sosial, penggunaan iklan berbayar, kolaborasi 

dengan influencer, dan kemudahan akses ke informasi produk melalui berbagai platform online, secara 

signifikan meningkatkan kepercayaan konsumen dan menanamkan keyakinan bahwa pembelian adalah 

proses yang mudah dan efisien. Digital marketing membuat lingkungan yang interaktif dan informatif 

melalui konten visual yang menarik, ulasan pelanggan, dan adanya komunikasi dua arah. Hal ini 

meningkatkan pengetahuan konsumen tentang produk dan mengurangi masalah atau keraguan yang 

sering muncul selama proses pengambilan keputusan pembelian. Penelitian (Alwan & Alshurideh, 

2022; Budiasni & Sari, 2023; Mao et al., 2024; Warni et al., 2024). Menyatakan bahwa digital marketing 

bedampak positif serta signifikan pada Minat Beli konsumen. 

H3 : Terdapat pengaruh Digital Marketing terhadap Minat Beli. 

 

 
METODE PENELITIAN 

Penelitian ini menerapkan metode kuantitatif dengan pendekatan deskriptif, teknik pengambilan 

sampel pada penelitian ini menggunakan probability sampling dengan teknik simple random sampling. 

Sampel ditentukan dengan rumus Slovin dengan toleransi keasalahan 10% (Siregar, 2018). Hasil 

perhitungan yaitu 92,1 jika dibulatkan menjadi 95 responden, dari total konsumen Glam Stitch 

Konveksi tahun 2024 yang berjumlah 1.170 orang.  

Dalam penelitian ini, data primer digunakan untuk menjawab masalah penelitian, menggunakan 

kuesioner untuk mengumpulkan data yang telah ditetapkan sebelumnya menggunakan Google Forms. 

Teknik analisis data yang diterapkan menggunakan analisis regresi linier berganda melalui software 

SPSS versi 29 (George & Mallery, 2024). Hasil dari analisis penelitian meliputi uji valisiditas dan 

reliabilitas, uji asusmsi klasik dan uji hipotesis guna menilai sejauh mana variabel bebas berpengaruh 

pada variabel terikat.  

 

Tabel 1. Definisi Operasional Variabel 

Definisi 

Variabel 

Definisi 

Operasional 

Indikator Pernyataan Item Skala Referensi 

Kualitas 

Produk 

(X1) 

Kualitas 

produk ialah  

nilai atau 

ukuran produk 

yang mampu 

memenuhi 

fungsinya dan 

1. Penampilan  

2. Kesesuaian 

dengan 

Spesifikasi  

3. Daya Tahan   

4. Keandalan  

1. Produk yang dihasilkan 

berkualitas baik 

2. Produk memiliki 

kualitas jahitan yang 

rapi dan kuat 

Likert Hidayati 

et al., 

(2023) 

 

Kotler, 

Keller, 

(2021) 
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Definisi 

Variabel 

Definisi 

Operasional 

Indikator Pernyataan Item Skala Referensi 

memenuhi 

kebutuhan 

pelanggan 

(Kotler et al., 

2018; 

Sudaryono, 

2016). 

3. Kualitas produk sudah 

selaras pada harapan 

para konsumen 

4. Material yang 

digunakan memiliki 

kualitas yang tinggi 

5. Produk dapat bertahan 

untuk waktu yang lama 

6. Warna pada produk 

memiliki ketahanan 

yang tidak mudah 

luntur 

Harga 

(X2) 

Harga ialah 

jumlah uang 

atau ukuran 

lain yang 

digunakan 

dalam 

pertukaran 

untuk 

memperoleh 

hak atas 

kepemilikan 

suatu produk 

atau layanan  

(Kotler et al., 

2018) 

1. Keterjangka

uan harga 

2. Kesesuaian 

harga 

dengan 

kualitas 

produk 

3. Daya saing 

harga 

4. Kesesuaian 

harga 

dengan 

manfaat 

1. Harga yang ditawarkan 

sangat murah, sehingga 

dapat diakses oleh 

banyak orang tanpa 

mengorbankan kualitas 

produk 

2. Harga sebanding 

dengan kualitas yang 

ditawarkan untuk 

pelanggan yang 

mengutamakan nilai 

dan kualitas 

3. Harga yang diberikan 

dapat bersaing dengan 

para kompetitor  

4. Harga yang diberikan 

sebanding dengan 

keuntungan yang 

diperoleh,  memberikan 

nilai tambahan bagi 

pelanggan 

Likert Aprelyani 

et al., 

(2024) 

 

Kotler et 

al., (2018) 

Digital 

Marketing 

(X3) 

Digital 

marketing 

ialah 

pemasaran 

yang 

memungkinka

n berbagai 

melalui media 

digital (Kotler 

& Keller, 

2016). 

1. Kepercayaa

n 

2. Kemudahan  

3. Kualitas 

Informasi 

 

1. Informasi yang 

diberikan tentang 

produk akurat dan dapat 

diandalkan, 

memberikan keyakinan 

kepada konsumen. 

2. Informasi tentang 

produk disusun secara 

jelas dan mudah 

dipahami sehingga 

konsumen dapat 

memperoleh 

pemahaman yang tepat 

3. Iklan online dapat 

memberikan gambaran 

produk yang jelas dan 

informatif, membantu 

konsumen memahami 

keunggulan dan 

Likert  Solikhah 

et al., 

(2023) 

 

Tjiptono, 

(2018) 
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Definisi 

Variabel 

Definisi 

Operasional 

Indikator Pernyataan Item Skala Referensi 

keuntungan yang 

ditawarkan 

4. Informasi yang 

diberikan sangat 

membantu konsumen 

memikirkan dan 

membuat keputusan 

untuk membeli 

Minat 

Beli (Y) 

Minat beli 

ialah 

ketertarikan 

individu guna 

membeli suatu 

produk atau 

layanan 

berdasarkan 

dari faktor-

faktor tertentu 

(Kotler & 

Keller, 2016; 

Priansa, 2017). 

1. Minat 

transaksion

al 

2. Minat 

referensial 

3. Minat 

preferensial 

4. Minat 

eksploratif 
 

1. Tertarik guna 

melakukan transaksi 

pembelian produk 

setelah melihat 

informasi yang tersedia 

2. Setelah 

mempertimbangkan 

kualitas dan informasi 

yang diberikan, muncul 

rasa ingin melakukan 

pembelian pada produk 

tersebut 

3. Merekomendasikan 

produk tersebut kepada 

orang terdekat setelah 

merasakan manfaat dan 

kualitas yang diberikan 

4. Lebih memilih produk 

itu sebagai preferensi 

utama karena kualitas, 

harga, dan keuntungan 

yang ditawarkannya 

lebih sesuai dengan 

kebutuhan dan harapan 

5. Sebelum melakukan 

pembelian akan 

memprioritaskan  

produk tersebut 

6. Mencari tahu tentang 

barang apa yang akan 

dibeli  

Likert Suyoto & 

Sitinjak, 

(2022) 

 

Priansa, 

(2017) 

Sumber: Data Olah (2025) 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Hasil Analisis Penelitian  

Uji Validitas 

Hasil uji validitas memberikan kepastian bahwa alat ukur sesuai dan akurat di mana dalam 

perhitungannya membandingkan r Hitung dengan r Tabel pada tingkat signifikan 0,5 dengan sampel N 

ke-30 yaitu 0,361. Jika R hitung > R tabel maka butir pernyataan dinyatakan valid.  
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Tabel 2. Uji Validitas          

 
        Sumber: Data Penelitian diolah, 2025 

Dari pada tabel 2 bisa dinyatakan bahwasannya semua pernyataan tentang variabel X1, 

X2, X3, Y mengindikasikan  r hitung > 0,361. Maka, semua indikator tersebut yakni valid. 

 
Uji Reliabilitas  

Uji validitas ini bertujuan menilai konsistensi kuesioner, dengan kriteria r alpha > 0,6 

menunjukkan item yang reliabel. 

 

Tabel 3. Uji Reliabilitas 

 
       Sumber: Data Penelitian diolah, 2025 

 

Dari hasil yang ditunjukkan tabel 3 mengindikasikan bahwasannya setiap variabel memiliki nilai 

Alpha yang memadai yaitu di atas 0,60 sehingga ditunjukkan bahwa variabel yang dipilih sebagai 

instrumen pada penelitian ini memenuhi syarat untuk digunakan. 

Uji Asumsi Klasik 

Uji Normalitas  

Uji Kolmogorov Smirnov dapat digunakan untuk menguji normalitas data guna mengetahui 

apakah data mengikuti distribusi normal atau tidak. Variabel memiliki distribusi normal jika 

signifikansinya > 0,05, dan tidak jika signifikansinya < 0,05. 
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Tabel 4. Uji Normalitas 

 
      Sumber: Data Penelitian diolah, 2025 

 

Dari tabel 4 hasil dari uji Kolmogorov-Smirnov yang dilakukan terhadap 95 responden bahwa 

variabel kualitas produk, harga serrta digital marketing memiliki distribusi yang normal terkait dengan 

minat beli. Terbukti dengan adanya nilai signifikansi yang telah mel ampaui batas tingkat kesalahan 

yaitu 0,200 > 0,05. 

 

Uji Heteroskedastisitas 

Uji glejser dapat digunakan untuk mengidentifikasi tingkat signifikasi heteroskedastisitas. Hasil 

penelitian menunjukkan jika r > 0,05 tidak ada heterokedastisitas, dan jika r < 0,05 maka terjadi 

heterokedastisitas. 

 

Tabel 5. Uji Heteroskedastisitas 

 
      Sumber: Data Penelitian diolah, 2025 

 

Bedasarkan tabel 5 terlihat bahwa seluruh variabel mempunyai nilai Sig. > 0,05, yaitu Variabel 

Kualitas Produk (X1) menunjukkan tingkat signifikansi 0,337, variabel Harga (X2) mempunyai nilai 

tingkat signifikansi 0,375, serta variabel Digital Marketing (X3) menunjukkan tingkat signifikansi 

0,378. Maka bisa dinyatakan bahwasannya tidak terdapat heteroskedastisitas yang terjadi pada model 

regresi yang diterapkan. 

 

Uji multikolinearitas 

Untuk melakukan pengujian ini, nilai VIF pada nilai yang disyaratkan yaitu VIF < 10 dan nilai 

toleransi > 0.01. 

 

Tabel 6. Uji Multikolinearitas 

 
     Sumber: Data Penelitian diolah, 2025 
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Tabel 6 menunjukkan nilai toleransi  untuk  semua variabel melebihi 0,1, sedangkan  nilai VIF 

berada <10, Maka bisa dinyatakan bahwasannya tidak ada gejala multikolinieritas antar variabel-

variabel tersebut. 

 

Analisis Regresi Linier Berganda 

Dalam penelitian ini, analisis regresi linear berganda menerapkan perangkat lunak IBM SPSS 29. 

Dengan demikian hasil yang didapat yakni: 

 

Tabel 7. Uji Regresi Linier Berganda 

 
          Sumber: Data Penelitian diolah, 2025 

 

Bedasarkan tabel 7, ditunjukkan persamaan regresi linier berganda memperoleh nilai konstanta 

sebesar 15,190 mengindikasikan (Y), 0,417 X1 + 0,642 X2 + 0,447 X3. Hasil tersebut mengindikasikan 

korelasi positif antara variabel X1,X2 dan X3. 

 

Uji Hipotesis  

Uji t (Parsial) 

Uji Hipotesis t dinilai melalui nilai sig (p) pada tabel koefisien jika nilai sig < 0,05. Nilai t-tabel 

yang dipergunakan dalam penelitian ini yaitu 1.986. 

 

Tabel 8. Uji T (Parsial) 

 
     Sumber: Data Penelitian diolah, 2025 

 

Dari tabel 8 mengindikasikan hasil perhitungan uji t dengan hasil pengujian Kualitas Produk 

memperoleh nilai Sig. yakni 0,000 < 0,05 serta t hitung (4,085 > 1,986), Harga memperoleh nilai Sig. 

yakni 0,001 < 0,05 serta t hitung (4,937 > 1,986), Digital Marketing memperoleh nilai Sig. yakni 0,003 

< 0,05 serta t hitung (3,058 > 1,986). Maka mengindikasikan ketiga variabel tersebut secara signifikan 

memengaruhi Minat Beli. 

 

Uji F (Simultan) 
Uji F mengevaluasi pengaruh simultan dari variabel bebas atas dan terikat pada tingkat sig 

<0,05. F Tabel yang diperoleh bernilai 3,10. 
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Tabel 9. Uji F (Simultan) 

 
   Sumber: Data Penelitian diolah, 2025 

Dari Uji F pada tabel 9, ditunjukkan bahwa nilai Sig. untuk Uji F memiliki nilai 0,000 < 0,05 

serta nilai f hitung yakni 11,084 > nilai f tabel 3,10 (11,084 > 3,10). Sehingga bisa dinyatakan 

bahwasannya H0 ditolak serta Ha diterima, hal ini berarti adanya dampak signifikan secara simultan 

antara variabel X1, X2 serta X3 terhadap variabel Y pada Konveksi Glam Stitch. 

 

Uji Koefisien Determinasi (R²) 

Koefisien determinasi (R²) digunakan untuk menghitung seberapa efisien model dalam 

menguraikan pengaruh variabel tidak terikat terhadap variabel terikat. 

 

Tabel 10. Uji Koefisien Determinasi (R²) 

 
   Sumber: Data Penelitian diolah, 2025 

 
Berdasarkan dari tabel 10 menyatakan bahwa nilai koefisien determinasi adalah 0,243. Maka, 

bisa dinyatakan bahwa vaariabel XI, X2 serta X3 berpengaruh sebesar 24,3%. Lalu sisanya yakni 75,7% 

dipengaruhi oleh variabel lain di luar ruang lingkup penelitian ini. 

 

PEMBAHASAN 

Pengaruh Kualitas Produk terhadap Minat Beli  

Hasil dari perhitungan analisis data menerapkan Uji T, penelitian ini membuktikan bahwasannya 

variabel kualitas produk (X1) berpengaruh parsial pada Minat Beli (Y). Ditunjukkan dari t hitung 4,085 

> 1,986 dengan tingkat Sig. yakni 0,000 < 0,05. Dari hal tersebut menunjukkan H1 diterima yang berarti 

Kualitas Produk berpengaruh positif serta signifikan. Penelitian ini didukung dengan penelitian 

(Atmajayanti et al., 2024). Pada penelitian tersebut mengungkapkan temuan yang sejalan, yaitu kualitas 

produk berpengaruh pada minat  beli konsumen. 

Pengaruh Harga terhadap Minat Beli 

Temuan dari perhitungan analisis data menerapkan Uji T, penelitian ini membuktikan bahwa 

Harga (X2) berpengaruh parsial pada Minat Beli (Y). Dapat dilihat dari t hitung 4,937 > 1,986 dengan 

tingkat Sig. sebesar 0,001 < 0,05. Dari hal tersebut menunjukkan bahwa H2 diterima yang 

mengindikasikan Harga berpengaruh positif serta signifikan. Penelitian ini selaras pada penelitian 

(Budiana & Rahayu, 2024). Dalam penelitian tersebut mengungkapkan temuan yang sejalan, yaitu 

Harga berpengaruh signifikan pada Minat Beli konsumen. 

Pengaruh Digital Marketing terhadap Minat Beli 

Hasil dari perhitungan analisis data menggunakan Uji T, penelitian ini membuktikan bahwa 

Digital Marketing (X3) berpengaruh parsial pada Minat Beli (Y). Dapat dilihat dari t hitung 3,058 > 

1,986, dengan tingkat Sig. yakni 0,003 < 0,05. Dari hal tersebut mengindikasikan bahwasannya H3 

diterima yang berarti Digital Marketing berpengaruh positif serta signifikan. Penelitian ini selaras pada 

penelitian (Budiasni & Sari, 2023). Pada penelitian tersebut mengungkapkan temuan yang sejalan, yaitu 

Digital Marketing berpengaruh positif serta signifikan pada bagaimana Minat Beli konsumen. 

Pengaruh Kualitas Produk, Harga dan Digital Marketing terhadap Minat Beli 

Hasil dari perhitungan analisis data menggunkan Uji F, penelitian ini mengindikasikan 

bahwasannya variabel X1, X2 serta X3 secara bersamaan berpengaruh signifikan pada Minat Beli (Y). 
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Bisa dilihat dari nilai f hitung sebesar 11,084 > nilai f tabel 3,10 (11,084 > 3,10) serta memperoleh 

tingkat Sig. < 0,05 (0,000 < 0,05). Dari hal ini menyatakan Kualitas Produk, Harga serta Digital 

Marketing berpengaruh yang positif serta signifikan teradap Minat Beli. Penelitian ini selaras dengan 

penelitian (Atmajayanti et al., 2024; Budiana & Rahayu, 2024; Budiasni & Sari, 2023).  Pada penelitian 

tersebut mengungkapkan temuan yang sejalan, yaitu Kualitas Produk, Harga dan Digital Marketing 

berpengaruh positif serta signifikan pada bagaimana Minat Beli konsumen. 

KESIMPULAN 

Penelitian ini menghasilkan bahwa penelitian yang telah diuraikan dengan model analisis data 

uji asusmsi klasik tentang Pengaruh Kualitas Produk, Harga serta Digital Marketing terhadap Minat 

Beli pada Konveksi Glam Stitch. Kualitas Produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap Minat 

Beli konsumen pada Konveksi Glam Stitch. Dapat dilihat dari hasil dari pengujian bahwa variabel 

Kualitas Produk memperoleh nilai Sig. sebesar 0,000 < 0,05 dan nilai t hitung dengan 4,085 > t tabel 

1,986 (4,085 > 1,986). Hal ini dikarenakan Kualitas Produk menjadi tolak ukur konsumen dalam 

menentukan minat beli, semakin baik kualitas produk yang diberikan maka akan semakin tinggi minat 

pembelian konsumen.  

Harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap Minat Beli konsumen pada Konveksi Glam 

Stitch. Hal ini terjadi karena harga Glam Stitch mencerminkan manfaat yang diterima konsumen. Dapat 

dilihat dari hasil pengujian bahwa variabel Harga memperoleh nilai Sig. sebesar 0,001 < 0,05 dan nilai 

t hitung dengan 4,937 >1,986. Konsumen akan membayar berapa saja jika manfaat yang diberikan dapat 

menguntungkan kedua belah pihak.  

Digital Marketing berpengaruh positif dan signifikan terhadap Minat Beli konsumen pada 

Konveksi Glam Stitch. Dapat dilihat dari hasil pengujian bahwa variabel Digital Marketing 

memperoleh nilai Sig. sebesar 0,003 < 0,05 dan nilai t hitung dengan 3,058 > 1,986.  Hal ini dikarenakan 

Digital Marketing yang diberikan membuat konsumen lebih mudah dalam memilih produk Glam Stitch. 

Dengan adanya Digital Marketing tersebut akan dapat dengan mudah diketahui dan dikenali 

masyarakat. Secara keseluruhan, kombinasi kualitas produk yang baik, penetapan harga yang 

kompetitif, dan strategi digital marketing yang tepat bisa secara signifikan meningkatkan minat beli 

pelanggan pada suatu produk. 

SARAN 

Saran Teoritis 

Penelitian ini secara teoritis dapat membantu mengembangkan teori pemasaran, khususnya dalam 

industri konveksi. Diharapkan bahwa temuan penelitian ini akan membantu lebih memahami 

bagaimana kualitas produk, harga, dan strategi digital marketing berinteraksi satu sama lain dan 

mempengaruhi minat beli konsumen. Lalu, penelitian ini bissa berfungsi sebagai referensi bagi 

penelitian berdamapakselanjutnya yang ingin mengeksplorasi unsur-unsur yang memengaruhi minat 

beli konsumen di industri ini.  

Saran Praktis 

Secara praktis diharapkan dapat berguna untuk masyarakat umum dan pembaca agar memiliki 

daya tarik untuk mempelajari strategi pemasaran. kemudian, penelitian ini diharap juga dapat membantu 

perusahaan tempat penelitian ini dilakukan akan lebih terbantu dalam mengembangkan strategi 

pemasaran yang telah dilakukan oleh Konveksi Glam Stitch. 
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