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Abstract: This study aims to analyze the influence of the role of promotional strategies, services, and quality of
cap eucalyptus oil products on people's buying interest in the city of Semarang. The sample in this study was 100
respondents using Purposive Sampling samples and the data analysis used in this study was a multiple linear
regression technique. Empirical results show that Promotion Strategy has a positive effect on product buying
interest, Service has a positive effect on product buying interest, Product Quality has a positive effect on product
buying interest Together Promotion Strategies, Service, and Product Quality have a positive effect on Buying
Interest.
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Abstrak: Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh peran strategi promosi, pelayanan, dan kualitas
produk minyak kayu putih cap terhadap minat beli masyarakat di kota Semarang. Sampel pada penelitian ini
sebanyak 100 responden menggunakan sampel Purposive Sampling dan analisis data yang digunakan dalam
penelitian ini adalah teknik regresi linier berganda. Hasil empiris menunjukkan Strategi Promosi berpengaruh
positif terhadap minat beli produk, Pelayanan berpengaruh positif terhadap minat beli produk, Kualitas Produk
berpengaruh positif terhadap minat beli produk Secara bersama-sama Strategi Promosi, Pelayanan, dan Kualitas
Produk berpengaruh positif terhadap Minat Beli

Kata kunci: Strategi Promosi, Pelayanan, Kualitas Produk

LATAR BELAKANG

PT. Dragon Prima Farma, perusahaan berbasis di Kota Semarang, memiliki sejarah
yang dimulai sebagai home industri pada tahun 1948. Awalnya, perusahaan ini fokus pada
produk pertamanya, menthol gosok, dengan tujuan membantu masyarakat dalam sektor
kesehatan dan memenuhi kebutuhan akan obat-obatan tradisional serta konservatif. Seiring
waktu, perusahaan ini berkembang dengan mengeluarkan berbagai produk baru seperti minyak
kayu putih, minyak telon, minyak sere, minyak urut, balsam, bedak, dan minyak angin
aromaterapi. Salah satu fokus penelitian adalah pada produk unggulan perusahaan, yaitu
minyak kayu putih, yang memiliki banyak manfaat menurut Sudradjat (2020). Dampaknya,
industri telah melihat banyak perusahaan lain yang memproduksi minyak kayu putih dengan
merek-merek seperti Cap Dragon, Cap Gajah, Cap Ayam, Cap Lang, Konicare, dan lain-lain
Dapat dilihat dari data penjualan minyak kayu putih PT. Dragon Prima Farma selama 5 tahun

terakhir adalah sebagai berikut: [ringkasan data penjualan
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Data Penjualan Minyak Kayu Putih PT. Dragon Prima
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Gambar 1. Data Penjualan Minyak Kayu Putih 2018-2022

Dari gambar 1 pada 5 tahun terakhir, bahwa perusahaan beberapa kali mengalami
penurunan terutama di tahun 2019, 2020, dan 2022 dikarenakan hal tersebut maka perusahaan
perlu memahami dan memanfaatkan elemen-elemen kunci yang mampu membujuk
ketertarikan belanja penduduk. Salah satu elemen penting yang mampu membujuk ketertarikan
belanja penduduk adalah penggunaan strategi promosi yang diterapkan oleh perusahaan
(Hidayat, 2023), untuk meningkatkan kesadaran konsumen akan barang-barang mereka,
membangun identitas merek yang solid, dan merangsang minat konsumen untuk membeli
produk maka PT. Dragon Prima Farma membutuhkan sebuah penggunaan taktik promosi yang
akurat. Zaman online ini, media sosial, khususnya Instagram, telah berkembang menjadi alat
yang sangat sukses untuk mempromosikan bisnis dan berinteraksi kepada pelanggan potensial.
Selain Instagram, konten tersebut dapat berupa sebuah artikel, gambar, komentar video, blog,
forum, komentar pembaca, dan promosi bisnis. Tidak hanya melalui media sosial saja
perusahaan dapat mempromosikan barang nya tetapi setiap komponen promosi bauran
pemasaran yang melibatkan antara komunikasi audiens dan organisasi sebagai targetnya dalam
format apa pun disebut sebagai komunikasi pemasaran menurut Hakim (2020). Teori di atas
sudah dibuktikan oleh beberapa peneliti , diantaranya pertama penelitian oleh Fatha et al.
(2023) yang mengklaim bahwa minat beli pelanggan dapat dipengaruhi oleh metode
pemasaran. Kedua, pengkajian yang dikerjakan olehHiola (2022) dimana hasil investigasi
menyatakan sesungguhnya pemanfaatan media promosi dapat mempengaruhi minat beli
konsumen. Selain strategi pemasaran yang tepat, perusahaan juga diwajibkan untuk
memperhatikan kualitas pelayanan nya dalam melayani konsumen. Menurut Permatasari
(2017) pada saat konsumen melakukan pembelian maka sangat penting bagi perusahaan untuk
mempertimbangkan kualitas layanan, hal tersebut dikarenakan kualitas layanan yang dilakukan
dapat berdampak langsung pada keputusan konsumen untuk melakukan proses transaksi
barang dan jasa Pelayanan yang baik juga sangat penting dalam memenuhi ekspektasi
pelanggan. Konsumen lebih cenderung membeli barang dari merek yang menyediakan layanan
yang baik, responsif, dan ramah. Oleh karena itu, pelayanan yang efektif dan berkualitas dapat

mempengaruhi minat beli pelanggan (Sholeha et al., 2018). Teori di atas sudah dibuktikan oleh
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beberapa peneliti, salah satunya adalah (Angelin & Astono, 2022) yang mengklaim bahwa
kualitas layanan yang ditawarkan bisnis dalam melayani sebuah konsumen sangat
mempengaruhi minat beli konsumen.

Faktor signifikan yang dapat memengaruhi keinginan pelanggan untuk melakukan
pembelian adalah dengan memperhatikan kualitas produk. Sering kita jumpai konsumen
memilih produk yang berkualitas tinggi dalam hal aroma, bentuk kemasan, dan konsistensi
warna secara keseluruhan agar produk tersebut dapat terus memberikan citra yang baik untuk
mempertahankan nama perusahaan dan meningkatkan minat beli masyarakat (Kotler & Keller,
2012). Pada kasus ini penulis akan meneliti salah satu produk nya yaitu Minyak Kayu Putih
Cap Dragon, di mana kualitas produk, strategi pemasaran, dan pelayanan akan menjadi faktor
yang mendasar dalam mempertahankan pelanggan dan menarik pelanggan baru. Teori tersebut
telah dibuktikan dengan sebagian pengkaji, salah satunya ialah riset yang dikerjakan oleh
(Naufaldi & Rohman, 2022) yang mengatakan jika kualitas produk bisa meningkatkan minat

beli konsumen.

KAJIAN TEORITIS
Strategi Pemasaran

Pemasaran, yang didefinisikan sebagai proses sosial dan manajemen yang
memungkinkan sekumpulan dan individu memenuhi kebutuhan dan keinginan mereka
(Handika & Darma, 2018), merupakan strategi operasional bisnis yang mengorganisir,
menetapkan harga, dan mengalokasikan produk serta layanan untuk memenuhi permintaan
konsumen. Selain itu, pemasaran juga terkait erat dengan pelanggan, bekerja sama dengan
pasar sasaran untuk mengidentifikasi peluang perdagangan yang memuaskan kebutuhan dan
keinginan masyarakat (Rambe & Aslami, 2021). Fawzi et al. (2021) menjelaskan bahwa
pemasaran melibatkan tindakan tertentu untuk mengiklankan barang atau jasa guna
meningkatkan penjualan, termasuk berbagai jenis promosi seperti periklanan, penjualan
langsung, promosi penjualan, pemasaran langsung, sponsor, dan pemasaran konten. Komponen
penting dari promosi adalah penggunaan iklan, yang dapat dilakukan melalui berbagai media
seperti cetak, digital, radio, dan televisi. Selain itu, penjualan produk secara online semakin
signifikan di era digital, yang melibatkan penjualan barang atau jasa melalui toko online atau
situs web bisnis.
Kualitas Pelayanan

Kualitas pelayanan, yang merupakan kemampuan perusahaan untuk memuaskan

kebutuhan masyarakat melalui produk atau layanan yang sesuai dengan permintaan konsumen,
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dipengaruhi oleh perilaku karyawan, dan menjadi faktor utama dalam menentukan tingkat
kepuasan pelanggan, tercermin dalam indikator seperti keberhasilan menyelesaikan masalah
pelanggan, keramahan staf, serta kecepatan dan efektivitas dalam menanggapi keluhan
pelanggan (Sadewa, 2018; Kotler, 2009; Gofur, 2019).
Kualitas Produk

Kualitas produk menjadi faktor kunci yang mereka perhatikan, memaksa perusahaan
untuk menyediakan produk berkualitas tinggi agar dapat bersaing dalam hal popularitas (Sari
& Prihartono, 2021). Untuk memengaruhi preferensi pembelian pelanggan, perusahaan harus
terus berupaya meningkatkan mutu produknya, yang didefinisikan sebagai kemampuan bisnis
untuk memberikan identitas yang unik pada setiap produk (Gulliando & Shihab, 2019).
Indikator mutu produk, seperti keaslian produk, kualitas bahan baku, keamanan penggunaan
produk, dan desain kemasan produk, memainkan peran penting dalam membentuk persepsi
konsumen terhadap nilai dan kegunaan produk tersebut. Keaslian produk mencerminkan sejauh
mana produk tersebut asli dan bukan tiruan, sedangkan kualitas bahan baku mempengaruhi
kualitas akhir produk, termasuk pilihan bahan premium yang digunakan. Keamanan
penggunaan produk, melalui petunjuk penggunaan yang jelas dan informasi tentang pengujian
keamanan, juga merupakan faktor penting bagi konsumen. Selain itu, desain kemasan produk,
yang mencakup aspek visual dan fungsionalitas, memengaruhi daya tarik dan kenyamanan
penggunaan produk bagi konsumen.
Minat Beli Masyarakat

Ketertarikan calon pembeli pada suatu produk sering kali merupakan hasil dari

pertimbangan situasi keuangan dan dorongan rahasia, yang menurut Rizky & Yasin (2014),
sulit diketahui oleh pihak lain. Antusiasme pelanggan terhadap produk dapat mempengaruhi
minat beli mereka, meskipun tidak selalu menghasilkan pembelian, sesuai dengan penjelasan
Nulufi & Murwartiningsih (2015). Menurut Zailani (2022), minat beli masyarakat tercermin
dalam tingkat kecenderungan responden untuk mengambil tindakan sebelum melakukan
pembelian, dengan indikator meliputi faktor-faktor yang mempengaruhi minat beli, tingkat
minat beli, dan pertumbuhan penjualan dari waktu ke waktu. Pertumbuhan penjualan yang
terus meningkat dapat menjadi ukuran kinerja penting bagi bisnis dalam memahami seberapa

baik strategi pemasaran dan penjualan mereka berhasil menarik minat pembeli.
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Gambar 2 Kerangka Model Berpikir

Hipotesis :

H1 . Strategi pemasaran mempengaruhi minat beli pelanggan.

H2 : Pelayanan mempengaruhi minat beli pelanggan.

H3  : Kualitas produk mempengaruhi minat beli pelanggan.

H4  : Strategi pemasaran, pelayanan, dan kualitas produk memiliki pengaruh secara

bersama-sama pada minat beli pelanggan

METODE PENELITIAN

Penelitian kuantitatif dari data primer dengan membagikan kuisoner dengan data
pengukuran memakai skala Likert. Populasi dari masyarakat yang memakai produk minyak
kayu putih, Pengambilan sampel dengan purposive sampling metode Lemeshow didapat

sampel sejumlah 100.

Definisi Konseptual Variabel :

Tabel 1. Definisi konseptual variabel

No Variabel Definisi Konsep Indikator Sumber
Strategi Tindakan tertentu yang dilakukan Jenis promosi yang digunakan (Fawzi et
Pemasaran | untuk mengiklankan barang atau perusahaan al., 2021)

jasa dalam upaya mendongkrak Penggunaan iklan sebagai
penjualan proses promosi
Penjualan produk secara online
Pelayanan | Kemampuan bisnis untuk Keberhasilan dalam (Gofur,
memuaskan klien dengan menyelesaikan masalah 2019)
memenuhi harapan mereka dan pelanggan
memastikan bahwa layanan yang | b. Keramahan Staf
mereka terima atau temui Kecepatan efektivitas dalam
memenuhi harapan mereka. keluhan pelanggan
Kualitas Kapasitas bisnis untuk . Keaslian produk (Gulliando
Produk memberikan identitas setiap . Bahan — bahan yang digunakan & Shihab,
produk dengan kepribadian atau dalam pembuatan minyak kayu 2019)
karakteristik yang unik sehingga putih
pemelanggan dapat dengan Keamanan penggunaan produk
mudah mengidentifikasinya . Desain kemasan produk
Minat Beli | Minat Beli Masyarakat . Elemen yang mempengaruhi (Zailani,
Masyarakat | Tingkat kecenderungan minat beli 2022)
responden untuk mengambil b. Tingkat minat beli
Tindakan sebelum pembelian . Pertumbuhan penjualan waktu ke
dilakukan waktu

Analisis data menggunakan teknik uji

reliabilitas data serta uji hipotesis dengan uji t dan uji F

instrumen antara lain : uji validitas data, uji
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HASIL DAN PEMBAHASAN

Uji Validitas
Tabel 2
Hasil Uji Validitas Indikator Variabel Strategi Promosi

No r hitung r tabel Keterangan

1 0.893 0.197 Valid

2 0.891 0.197 Valid

3 0.871 0.197 Valid

4 0.863 0.197 Valid

Sumber : Data Primer yang diolah, 2024

Tabel 3
Hasil Uji Validitas Indikator Variabel Strategi Pemasaran
No r hitung r tabel Keterangan
1 0.943 0.197 Valid
2 0.894 0.197 Valid
3 0.900 0.197 Valid
4 0.622 0.197 Valid

Sumber : Data Primer yang diolah, 2024

Tabel 4
Hasil Uji Validitas Indikator Variabel Kualitas Produk
No r hitung r tabel Keterangan
1 0.198 0.197 Valid
2 0.922 0.197 Valid
3 0.911 0.197 Valid
4 0.899 0.197 Valid

Sumber : Data Primer yang diolah, 2024

Tabel 5
Hasil Uji Validitas Indikator Variabel Minat Beli
No r hitung r tabel Keterangan
1 0.713 0.197 Valid
2 0.878 0.197 Valid
3 0.838 0.197 Valid
4 0.810 0.197 Valid

Sumber : Data Primer yang diolah, 2024

Dari tabel 2, tabel 3, tabel 4, tabel 5 dipastikan bahwa semua variable bebasnya valid

dan lolos uji validitas

Uji Reliabilitas
Tabel 6 Hasil Uji Reliabilitas Indikator Variabel
Variabel Cronbach's Alpha Syarat Keterangan
Minat beli masyarakat 0.827 0.6 Reliabel
Pemasaran 0.902 0.6 Reliabel
Pelayanan 0.870 0.6 Reliabel
Kualitas Produk 0.789 0.6 Reliabel

Sumber : Data Primer yang diolah, 2024

Dari tabel 5 dengan nilai Cronbach Alpha > 0.5 sehingga dipastikan semua variabel
didapatkan reliabilitas
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Uji Model
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Uji Regresi Linier Berganda
Tabel 8 Hasil Uji Regresi Linier Berganda
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Pengaruh Strategi Promosi Terhadap Minat Beli

Dari tabel 6 didapat empiris statistik pengaruh pemasaran terhadap minat beli
pelanggan menunjukkan nilai signifikansi 0,035 yang lebih kecil (<) dari 0,05 dan t hitung
sebesar 2,138 lebih besar (>) dari t tabel sebesar 1,984. Hal tersebut menunjukkan bahwa
hipotesis 1 dalam penelitian ini diterima, yang artinya Pemasaran mempunyai pengaruh secara
positif dan signifikan terhadap minat beli pelanggan dapat diterima. Melalui promosi, iklan,
dan branding, perusahaan komunikasikan nilai produk, bangun citra merek, dan ciptakan
kepercayaan. Strategi pemasaran cerdas mengidentifikasi segmen pasar, dorong tindakan
pembelian, dan memengaruhi keputusan pembelian konsumen. Pemasaran penting dalam
memengaruhi keputusan pembelian dan membangun hubungan dengan masyarakat. Sejalan
dengan penelitian oleh Nur Atika et al. (2022). Promosi punya pengaru terhadap minat beli
konsumen
Pengaruh Pelayanan Terhadap Minat Beli

Dari tabel 6 didapat empiris statistik pengaruh pelayanan terhadap minat beli sbb : Nilai
signifikansi 0,006 (<0,05) dan t hitung 2,819 (>1,984) menunjukkan hipotesis 2 diterima.
Artinya, variabel pelayanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli pelanggan.
Sejalan dengan penelitian Angelin & Astono (2022) bahwa Pelayanan yang baik berpengaruh
positif dan signifikan terhadap minat beli masyarakat. Dengan pelayanan yang ramah, efisien,
dan berkualitas cenderung meningkatkan pandangan positif pelanggan terhadap perusahaan,

memperkuat loyalitas, dan membangun kepercayaan terhadap merek. Sebaliknya, pelayanan
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yang buruk dapat menurunkan kepercayaan, loyalitas, dan bahkan merugikan reputasi
perusahaan. Dalam era digital, pengalaman pelanggan dengan pelayanan dapat berdampak luas
dan memengaruhi persepsi publik terhadap merek. Pelayanan yang ramah, efisien, dan
berkualitas cenderung meningkatkan pandangan positif pelanggan terhadap perusahaan,
memperkuat loyalitas, dan membangun kepercayaan terhadap merek. Sebaliknya, pelayanan
yang buruk dapat menurunkan kepercayaan, loyalitas, dan bahkan merugikan reputasi
perusahaan. Dalam era digital, pengalaman pelanggan dengan pelayanan dapat berdampak luas
dan memengaruhi persepsi publik terhadap merek.
Pengaruh Kualitas Produk Terhadap Minat Beli

Dari tabel 6 didapat empiris statistik Nilai signifikansi 0,008 (< 0,05) dan t hitung
sebesar 2,727 (> 1,984), menunjukkan bahwa hipotesis 3 diterima. Variabel kualitas produk
memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli pelanggan yang sejalan dengan
penelitian terdahulu oleh Fadhila et al., (2022). Konsumen mencari produk yang tidak hanya
memenuhi kebutuhan, tetapi juga memberikan nilai tambah dan kepuasan tinggi dengan
kualitas yang baik. Kualitas produk menjadi kunci dalam lingkungan persaingan yang ketat,
membangun reputasi positif bagi merek dan memengaruhi persepsi konsumen terhadap nilai
merek tersebut. Konsumen cenderung memilih produk dari merek yang terbukti konsisten
dalam kualitasnya, memungkinkan perusahaan untuk menarik perhatian konsumen potensial
dan membangun hubungan jangka panjang yang kuat. Hasil penelitian lain menunjukkan
bahwa kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli konsumen,

KESIMPULAN DAN SARAN

Strategi pemasaran, pelayanan, dan kualitas produk Minyak Kayu Putih Cap Dragon
berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli masyarakat di Kota Semarang. Saran
untuk PT. Dragon Prima Farma adalah memperluas pemasaran melalui media sosial,
meningkatkan pelatihan karyawan dalam pelayanan, dan terus melakukan inovasi dalam
produksi untuk meningkatkan minat beli. Keterbatasan penelitian meliputi keterbatasan
variabel yang diteliti, sampel yang terbatas, dan objek penelitian yang hanya terfokus pada PT.

Dragon Prima Farma Semarang.
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