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Abstract: This study aims to determine whether attention, interest, desire and belief
simultaneously have a positive and significant effect on consumer buying interest at PT.
Crown Petriedo Indoperkasa. The data analysis technique used is the quantitative associative
method with the help of the SPSS program. This study uses multiple linear regression. The
research sample was 91 respondents. Primary data collection using a questionnaire. The
results showed that partial attention had a positive and significant effect on consumer buying
interest at PT. Crown Petriedo Indoperkasa. Partial interest has a positive and significant
effect on consumer buying interest at PT. Crown Petriedo Indoperkasa. Desire partially
positive and significant effect on consumer buying interest at PT. Crown Petriedo
Indoperkasa. Confidence partially positive and significant effect on consumer buying interest
at PT. Crown Petriedo Indoperkasa. Attention, interest, desire and belief simultaneously have
a positive and significant effect on consumer buying interest at PT. Crown Petriedo
Indoperkasa.

Keywords: Attention, Interest, Desire, Confidence And Buying Interest.

Abstrak: Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui apakah perhatian, ketertarikan, keinginan
dan keyakinan secara simultan berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli
konsumen pada PT. Mahkota Petriedo Indoperkasa. Teknik analisis data yang digunakan
adalah metode kuantitatif asosiatif dengan bantuan program SPSS. Penelitian ini menggunakan
regresi linier berganda. Sampel penelitian sebanyak 91 responden. Pengambilan data primer
menggunakan kuesioner. Hasil penelitian menunjukkan bahwa perhatian secara parsial
berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli konsumen pada PT. Mahkota Petriedo
Indoperkasa. Ketertarikan secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli
konsumen pada PT. Mahkota Petriedo Indoperkasa. Keinginan secara parsial berpengaruh
positif dan signifikan terhadap minat beli konsumen pada PT. Mahkota Petriedo Indoperkasa.
Keyakinan secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli konsumen
pada PT. Mahkota Petriedo Indoperkasa. Perhatian, ketertarikan, keinginan dan keyakinan
secara simultan berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli konsumen pada PT.
Mahkota Petriedo Indoperkasa.

Kata Kunci: Perhatian, Ketertarikan, Keinginan, Keyakinan Dan Minat Beli.

A. Pendahuluan

Perilaku pembelian seseorang dikatakan sebagai sesuatu yang unik, karena preferensi,
sikap, dan pendapat orang terhadap obyek yang sama dapat saja berbeda (Tjiptono, 2016).
Unik yang dimaksud adalah disetiap pembelian produk, konsumen memiliki kesukaan yang
berbeda-beda. Selain itu konsumen dapat pula berasal dari beberapa segmen, sehingga apa
yang dibutuhkan dan diinginkan juga berbeda. Dalam hal ini produsen perlu memahami
perilaku konsumen terhadap pembelian produk yang selanjutnya dapat dijadikan dasar dalam
meningkatkan minat beli, sehingga produk yang dibuat memiliki daya tarik bagi para
konsumen.

Hal ini dapat dilihat dari semakin beraneka ragam jenis produk. Akibatnya konsumen
harus semakin selektif dalam memilih produk yang akan dibeli. Banyak faktor yang
dipertimbangan oleh konsumen dalam memilih produk, diantaranya faktor nilai atau manfaat
yang akan diperoleh dari produk (Kotler, 2013). Selain itu, konsumen juga mempertimbangkan
berapa besarnya biaya yang harus dikeluarkan untuk memperoleh produk tersebut. Menurut
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Lucas (2012), minat beli adalah perilaku konsumen yang menunjukan sejauh mana
komitmennya dalam melakukan pembelian. Perhatian terhadap produk dilihat atas dasar
intensitasnya, timbulnya termasuk perhatian sekehendak dan atas dasar luasnya objek yang
dikenai perhatian terhadap produk merupakan perhatian yang di sengaja konsumen untuk
membutuhkan usaha agar konsumen dapat memperhatikan produk, sehingga dapat
mempengaruhi minat beli.

Ketertarikan merujuk pada suatu sikap mengenai suatu produk. Evaluasi semacam itu
berada pada suatu dimensi yang berkisar dari suka hingga tidak suka. Setiap produk akan
disukai oleh beberapa individu dan tidak disukai oleh individu yang lain, sehingga dapat
mempengaruhi minat beli. Salah satu dasar pemikiran yang penting mengenai keinginan untuk
menggunakan produk adalah pikiran untuk menggunakan produk, kemungkinan untuk mencari
produk dan keaktifan dalam mencari produk, sehingga hal ini akan berdampak pada minat beli.
Keyakinan diri konsumen menunjukkan bahwa tindakan yang dilakukan konsumen akan
memberikan hasil yang sesuai dengan yang diharapkan konsumen. Keyakinan diri menjadi
dasar dirinya melakukan usaha yang keras, bahkan ketika menggunakan produk, sehingga hal
ini akan berdampak pada minat beli.

Terjadi penurunan penjualan PT. Mahkota Petriedo Indoperkasa, dimana terjadi
penurunan penjualan pada tahun 2021 dibandingkan tahun 2020 menurun sebesar 131 juta, hal
ini dapat diketahui bahwa terjadi penurunan minat beli konsumen pada saat pandemi Covid 19.
Terdapat beberapa faktor yang mempengaruhi minat beli konsumen vyaitu perhatian,
ketertarikan, keinginan dan keyakinan.

B. Metodologi Penelitian

Penelitian ini merupakan jenis penelitian kuantitatif dengan pendekatan asosiatif.
Menurut Sugiyono (2010:6) penelitian asosiatif kausal yaitu penelitian yang di maksudkan
untuk mengungkapkan permasalahan yang bersifat sebab akibat antara dua variabel atau lebih.
Penelitian ini dilaksanakan di PT. Mahkota Petriedo Indoperkasa. Sampel dalam penelitian ini
adalah konsumen PT. Mahkota Petriedo Indoperkasa sebanyak 91 responden. Data primer
diperoleh dengan menggunakan daftar kuesioner.

C. Hasil dan Pembahasan
1. Pengaruh Perhatian Terhadap Minat Beli
Hasil menunjukkan bahwa thitung 4,180 > ttabel 1,987 dan signifikan 0,000 < 0,05,
maka Ha diterima dan HO ditolak, yang menyatakan perhatian berpengaruh signifikan secara
parsial terhadap minat beli. Hasil penelitian ini sesuai dengan penelitian Bariroh (2015),
dimana perhatian berpengaruh signifikan secara parsial terhadap minat beli. Hal ini
menyatakan bahwa Perhatian terhadap produk dilihat atas dasar intensitasnya, timbulnya
termasuk perhatian kehendak dan atas dasar luasnya objek yang dikenai perhatian terhadap
produk merupakan perhatian yang di sengaja konsumen untuk membutuhkan usaha agar
konsumen dapat memperhatikan produk, sehingga dapat mempengaruhi minat beli.
2. Pengaruh Ketertarikan Terhadap Minat Beli
Hasil menunjukkan bahwa thitung 2,441 > ttabel 1,987 dan signifikan 0,033 < 0,05,
maka Ha diterima dan HO ditolak, yang menyatakan ketertarikan berpengaruh signifikan
secara parsial terhadap minat beli. Hasil penelitian ini sesuai dengan penelitian Bariroh (2015),
dimana ketertarikan berpengaruh signifikan secara parsial terhadap minat beli. Hal ini
menyatakan bahwa Ketertarikan merujuk pada suatu sikap mengenai suatu produk. Evaluasi
semacam itu berada pada suatu dimensi yang berkisar dari suka hingga tidak suka. Setiap
produk akan disukai oleh beberapa individu dan tidak disukai oleh individu yang lain,
sehingga dapat mempengaruhi minat beli.
3. Pengaruh Keinginan Terhadap Minat Beli
Hasil menunjukkan bahwa thitung 2,770 > ttabel 1,987 dan signifikan 0,007 < 0,05,
maka Ha diterima dan HO ditolak, yang menyatakan keinginan berpengaruh signifikan secara
parsial terhadap minat beli. Hasil penelitian ini sesuai dengan penelitian Bariroh (2015),
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dimana keinginan berpengaruh signifikan secara parsial terhadap minat beli. Hal ini
menyatakan bahwa Salah satu dasar pemikiran yang penting mengenai keinginan untuk
menggunakan produk adalah pikiran untuk menggunakan produk, kemungkinan untuk mencari
produk dan keaktifan dalam mencari produk, sehingga hal ini akan berdampak pada minat
beli.
4. Pengaruh Keyakinan Terhadap Minat Beli

Hasil menunjukkan bahwa thitung 2,790 > ttabel 1,987 dan signifikan 0,007 < 0,05,
maka Ha diterima dan HO ditolak, yang menyatakan keyakinan berpengaruh signifikan secara
parsial terhadap minat beli. Hasil penelitian ini sesuai dengan penelitian Bariroh (2015),
dimana keyakinan berpengaruh signifikan secara parsial terhadap minat beli. Hal ini
menyatakan bahwa Keyakinan diri konsumen menunjukkan bahwa tindakan yang dilakukan
konsumen akan memberikan hasil yang sesuai dengan yang diharapkan konsumen. Keyakinan
diri menjadi dasar dirinya melakukan usaha yang keras, bahkan ketika menggunakan produk,
sehingga hal ini akan berdampak pada minat beli.
1. Pengaruh Perhatian, Ketertarikan, Keinginan Dan Keyakinan Terhadap Minat

Beli

Hasil menunjukkan bahwa Fhitung sebesar 195,840 sedangkan Ftabel sebesar 2,48 yang
dapat dilihat pada a = 0,05 (lihat lampiran tabel F). Probabilitas siginifikan jauh lebih kecil
dari 0,05 yaitu 0,000 < 0,05, maka model regresi dapat dikatakan bahwa dalam penelitian ini
perhatian, ketertarikan, keinginan dan keyakinan secara simultan berpengaruh signifikan
terhadap minat beli. Maka hipotesis sebelumnya adalah Terima Ha atau hipotesis diterima.
Hasil penelitian ini sesuai dengan penelitian Bariroh (2015), dimana perhatian, ketertarikan,
keinginan dan keyakinan berpengaruh signifikan secara parsial terhadap minat beli.

D. Penutup

Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan oleh penulis, maka penulis dapat menarik
beberapa kesimpulan bahwa perhatian secara parsial berpengaruh positif dan signifikan
terhadap minat beli konsumen pada PT. Mahkota Petriedo Indoperkasa, dimana thitung 4,180
> ttabel 1,987 dan signifikan 0,000 < 0,05. Ketertarikan secara parsial berpengaruh positif dan
signifikan terhadap minat beli konsumen pada PT. Mahkota Petriedo Indoperkasa, dimana
thitung 2,441 > ttabel 1,987 dan signifikan 0,033 < 0,05. Keinginan secara parsial berpengaruh
positif dan signifikan terhadap minat beli konsumen pada PT. Mahkota Petriedo Indoperkasa,
dimana thitung 2,770 > ttabel 1,987 dan signifikan 0,007 < 0,05. Keyakinan secara parsial
berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli konsumen pada PT. Mahkota Petriedo
Indoperkasa, dimana thitung 2,790 > ttabel 1,987 dan signifikan 0,007 < 0,05. Perhatian,
ketertarikan, keinginan dan keyakinan secara simultan berpengaruh positif dan signifikan
terhadap minat beli konsumen pada PT. Mahkota Petriedo Indoperkasa, dimana bahwa
Fhitung 195,840 > Ftabel 2,48 dan signifikan 0,000 < 0,05.
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