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Abstrak

Pengaruh Kualitas Produk, Nilai Pelanggan, Pemasaran Digital terhadap Minat Beli Produk Software
Veeam Data Protection. Jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah kuantitatif dan
metode penelitian yang digunakan adalah metode analisis kausal. Sampel yang digunakan adalah
sebanyak 200 responden. Metode pengambilan sampel menggunakan purposive sampling. Metode
analisis data menggunakan Partial Least Square (PLS) dengan Teknik analisis yang digunakan adalah
deskriptif. Hasil penelitian membuktikan bahwa Kualitas Produk berpengaruh positif tetapi tidak
signifikan terhadap minat beli, Nilai pelanggan berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat
beli, pemasaran digital berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli.

Kata Kunci: Kualitas Produk, Nilai Pelanggan, Pemasaran Digital, Minat Beli.

PENDAHULUAN

Sistem informasi dan teknologi telah mengubah lingkungan bisnis global. Perusahaan
dan Pemerintah global telah melakukan investasi yang sangat besar terhadap sistem informasi
yang berupa perangkat keras (hardware), perangkat lunak (software), dan peralatan
telekomunikasi. Selain itu, mereka juga melakukan investasi terhadap konsultasi dan layanan
bisnis dan manajemen—yang sebagian besar melibatkan mendesain ulang operasional bisnis
perusahaan untuk mengambil keuntungan dari teknologi baru tersebut. (Laudon & Laudon,
2017:33)

Tetapi perkembangan teknologi dan industri bisnis menjadikan kumpulan data sebagai
salah satu hal yang paling rentan untuk disalahgunakan. Ada saja berbagai pihak yang tidak
bertanggung jawab yang sengaja memberikan data pribadi perusahan terutama klien yang
mereka kelola guna kepentingan dan keuntungan pribadi. Hal ini sangat tentu saja menyalahi
kode etik bisnis serta bertentangan dengan hukum. Masih banyak perusahaan belum menyadari
pentingnya perlindungan data perusahaan. Dapat dilihat dari peraturan internalperusahaan yang
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jarang mengatur kewajiban karyawan dan eks karyawan menjaga kerahasiaan data. Akibatnya
bermunculan kasus kehilangan data dan pencurian data pribadi perusahaan. (Vida.id:2020)

Veeam software hadir sejak tahun 2008, berbeda dengan software data protection
lainnya yang sudah release sejak lama seperti contohnya IBM software yang sudah ada sejak
tahun 1911. Tetapi anehnya Veeam baru-baru ini mengumumkan hasil global pada kuartal satu
tahun 2021 yang menunjukkan pertumbuhan dan pangsa pasar yang kuat di seluruh dunia
dengan total pendapatan tahunan meningkat sebesar 11,3% dari tahun ke tahun. (IDC, 2021)

Dan hasil pencapaian dari Veeam adalah dinobatkan sebagai fastest revenue growth
year over year berdasarkan IDC tahun 2021, berdasarkan gambar dibawah ini:

Gambar 1. Quadrant for Backup and Recovery Software Solutions

IDC Semi-Annual Software Tracker: Data Replication & Protection
Change in Growth:

Veeam has achieved the

Vendor .
Sequential YoY Growth
Rank  Company Revenue Growth % %

(US Dollar, M) /
among

Dell

Technologies ~ 0°-46 +1.2% -10.9% 12.0% « the top 5 vendors

+ other providers
Veeam 647.17 +11.3% +14.8%  11.7% » overall market average
Veritas 541.47 +2.8% +0.5% 9.8%

1BM 472.77

Commvault 346.87

Others 2,849.90

Market

Average /A

Sumber: https://www.idc.com/getdoc.jsp?containerld=IDC_P25240

Berdasarkan gambar diatas, tidak hanya VVeeam tetapi terdapat beberapa merek produk
software backup yang terkenal lainnya seperti Veritas, Dell, IBM, dan lain-lain. Produk
software backup tersebut berusaha memberikan solusi yang sama yaitu produk software untuk
melindungi dan memproteksi data. Hal tersebut bisa mengindikasi terdapat pesaing merek lain
yang mengakibatkan fulktasi.

Berdasarkan penelitian terdahulu di atas maka penulis mencoba melakukan prasurvei
terhadap beberapa variabel yang akan dilakukan dalam penelitian ini antara lain: product
quality/kualitas produk; customer value/nilai pelanggan; digital marketing/promosi digital dan
purchase intention/minat beli terhadap 30 responden end user company / customer dari PT.
Berca Hardayaperkasa (reseller Veeam software).

Tabel 1. Pra Survey Penelitian Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Minat beli

Produk Software Veeam
Pertanyaan Ya Tidak
Kualitas Produk
Saya berminat membeli Software Veeam karena Kinerja (performaces), 24 6

Keistimewaan (features), keandalan (reliability)
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Nilai Pelanggan

Saya setuju bahwa produk veeam memberikan manfaat sesuai dengan kebutuhan 21 9

saya (konsumen)

Pemasaran Digital

Veeam memberikan Informasi lengkap melalui media promosi digital (Website, E- 19 11

mail & media sosial)

Harga

Harga Veeam sesuai dengan hasil yang diinginkan 12 18
Citra Merek

Produk Software Veeam memiliki citra merek yang sesuai dengan kualitasnya, 10 20

sehingga sudah di kenal banyak orang

Minat Beli

Saya sudah mengetahui dan ingin membeli produk Software Veeam 20 10

Berdasarkan hasil Pra Survey yang ditunjukkan tersebut serta gap research pada
penelitianpenelitian sebelumnya, maka dalam hal ini penulis perlu melakukan penelitian yang
lebih dalam untuk dapat membuktikan apakah benar terdapat pengaruh yang signifikan dari
Kualitas Produk, Nilai Pelanggan dan Pemasaran Digital terhadap Minat Beli Produk Veeam.

KAJIAN PUSTAKA

Menurut Kotler dan Amstrong (2016:14) menjelaskan bahwa manajemen pemasaran
merupakan analisis perencanaan, implementasi dan juga pengendalian program-program yang
dirancang untuk menciptakan, membangun dan mempertahankan pertukaran yang
menguntungkan dengan target konsumen untuk mencapai objektifitas organisasi.

Menurut Kotler dan Keller (2016:156) pengertian kualitas produk adalah sebagai
berikut, “Quality is the totality of features and characteristics of a product or service that bear
on its ability to satisfy stated or implied needs”. Kualitas Produk merupakan faktor yang
mempengaruhi minat beli konsumen, hal ini didukung oleh penelitian sebelumnya yang
dilakukan oleh Fahrezzy dan Trenggana, 2018 mengenai Pengaruh Kualitas Produk Dan Harga
Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen Laptop Asus. Dimana hasilnya menunjukkan
bahwa kualitas produk dan harga berpengaruh secara signifikan dan terhadap keputusan
pembelian laptop ASUS. Berdasarkan uraian diatas maka hipotesis yang diangkat dalam
penelitian ini adalah:

H1: Kualitas Produk memiliki pengaruh yang signifikan terhadap minat beli pada produk
Software Veeam Data Protection.

Menurut Kotler dan Keller (2016:136), Customer Value atau nilai pelanggan adalah
selisih antara penilaian pelanggan prospektif atas semua manfaat dan biaya dari suatu
penawaran terhadap alternatifnya. Nilai total pelanggan (total customer value) adalah nilai
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moneter kumpulan manfaat ekonomi, fungsional, dan psikologis yang diharapkan pelanggan
dari suatu penawaran pasar yang disebabkan oleh produk, jasa, personel, dan citra yang terlibat.
Nilai pelanggan merupakan faktor yang mempengaruhi minat beli konsumen, hal ini didukung
oleh penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh Kumba Digdowiseiso (2022) mengenai The
Impact Of Digital Marketing, Product Quality, And Service Quality On Customer Satisfaction
Through Purchase Decision As Interacting Variables (Case Study Of User Accurate
Accounting Software In Jabodetabek Area), dimana hasilnya menunjukkan bahwa Customer
Value berpengaruh positif dan signifikan terhadap Purchase Intention. Apabila nilai pelanggan
yang diberikan ataupun yang dirasakan oleh konsumen makin tinggi, maka makin tinggi juga
minat pembelian pada konsumen. Berdasarkan uraian diatas maka hipotesis yang diangkat
dalam penelitian ini adalah:

H2 : nilai pelanggan memiliki pengaruh yang signifikan terhadap Minat Beli pada produk
Software Veeam Data Protection.

Menurut Kotler dan Keller (2016:637), Pemasaran Digital merupakan aktivitas promosi
yang dilakukan untuk sebuah brand ataupun produk menggunakan media elektronik (digital).
Pemasaran Digital merupakan faktor yang mempengaruhi minat beli konsumen, hal ini
didukung oleh penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh Franycia, Furkan, dan Herman
(2019) mengenai Pengaruh Artificial Intelligence Dan Pemasaran Digital Terhadap Minat Beli
Konsumen, Berdasarkan hasil analisis bahwa variabel Pemasaran Digital yang dinilai
berdasarkan indikator Website, Media Sosial, Email, dan Adwords memiliki pengaruh positif
dan signifikan terhadap Minat Beli Konsumen. Berdasarkan uraian diatas maka hipotesis yang
diangkat dalam penelitian ini adalah:

H3: Pemasaran Digital memiliki pengaruh yang signifikan terhadap Minat Beli pada produk
Software Veeam Data Protection.

Berdasarkan uraian pra survey dan uraian teori serta penelitian terdahulu yang sudah di

jabarkan, maka kerangka pemikiran dalam penlitian ini sebagai berikut :
Gambar 2. Kerangka Pemikiran

Product Quality
(X1

Customer Value . Purchase Intention

(X2) (Y)

Digital Marketing
(X3)

Sumber: Hasil Olahan Penulis (2022)

METODE

Dalam penelitian ini penulis menggunakan analisis kausal, yang bertujuan untuk
mengetahui tentang pengaruh satu atau beberapa variabel bebas (variabel independen) terhadap
variabel terikat (variabel dependen). Menurut Sugiyono (2017:7) pendekatan kuantitaf
merupakan metode ilmiah atau scientific karena telah memenuhi kaidah-kaidah ilmiah yang
konkrit, objektif, terukur, rasional dan sistematis.
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Menurut Sugiyono (2017:135), skala pengukuran adalah kesepakatan yang digunakan
sebagai acuan untuk menentukan panjang pendeknya interval yang ada dalam alat ukur,
sehingga alat ukur yang di gunakan dalam pengukuran akan menghasilkan data kuantitatif. Pada
penelitian ini, skala pengukuran yang digunakan adalah skala ordinal dengan pengukuran
masing-masing variabel dalam penelitian ini menggunakan Skala Likert.

Menurut Sugiyono (2017:80) populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri atas:
obyek/subyek yang mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh peneliti
untuk dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulannya. Dalam penelitian ini populasi yang
digunakan adalah konsumen yang pernah membeli dan menggunakan produk Veeam Software
minimal 1 kali, yang berdomisili di DKI Jakarta. Menurut Sugiyono (2017:91) jumlah sampel
minimum setidaknya lima kali lebih banyak dari jumlah item pertanyaan yang akan di analisis,
dan ukuran sampel akan lebih diterima. Dalam penelitian ini terdapat 30 indikator sehingga
ukuran sampel yang dibutuhkan sejumlah 39 x 5 = 195 sampel minimum dengan metode
pengambilan sampel menggunakan Purposive Sampling karena pengambilan sampel dilakukan
secara acak dengan menentukan ciri-ciri khusus sesuai dengan tujuan penelitian agar data yang
diperoleh dapat lebih representatif serta pengambilan sampel dalam penelitian ini adalah
menggunakan teknik Non-Probability Sampling dikarenakan besarnya peluang untuk memilih
subjek tidak diketahui.

Data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data primer. Data primer adalah data
yang diperoleh dari sumbernya langsung dengan menggunakan wawancara, kuesioner, dan
survei ke lokasi objek penelitian, pedoman perusahaan, serta sumber lain yang dianggap relevan
dalam penelitian ini. Dalam penelitian ini, penulis menggunakan data primer yang diperoleh
melalui kuisoner.

Metode analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah Component atau
Variance Based Structural Equation Model dimana dalam pengolahan datanya menggunakan
program Partial Least Square (Smart-PLS). Dalam penelitian ini menggunakan PLS (Partial
Least Square), karena alasan yang pertama adalah, PLS (Partial Least Square) merupakan
suatu metode dengan penggunaan sampel yang tidak harus besar yaitu jumlah sampel bisa
ratusan sehingga lebih memudahkan analisis. Alasan kedua karena, PLS (Partial Least Square)
dapat menganalisis sebuah teori-teori yang tidak kuat atau lemah dengan cara
memprediksiMenurut Sugiyono (2017:91) jumlah sampel minimum setidaknya lima kali

HASIL DAN PEMBAHASAN

Penelitian ini bertujuan untuk menguji dan menganalisis pengaruh Kualitas Produk,
Nilai Pelanggan, dan Pemasaran Digital terhadap Minat Beli pada produk Veeam Software di
Jakarta. Proses pengumpulan data dilakukan melalui instrument kuesioner penelitian yang
disebarkan pada responden berjumlah 200 responden. Setelah dilakukan penyebaran kuesioner,
diketahui bahwa kuesioner yang disebarkan kepada responden penelitian sebanyak 200 dan
tidak mengalami pengurangan saat dilakukan pengembalian kuesioner. Selajutnya pada bagian
awal kuesioner terdapat beberapa isian yang menunjukkan data diri responden penelitian.
Berikut adalah gambaran karakteristik responden dalam penelitian ini.
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Tabel 2. Karakteristik Responden Penelitian

Karakteristik Frekuensi Persentase%
Jenis Kelamin
Laki-Laki 141 70,5
Perempuan 59 29,5
Usia
25 - 30 Tahun 80 40
30 - 35 Tahun 120 60
Pekerjaan
It Staff 159 79,5
It Manager 41 20,5
Pendapatan Per Bulan
4 Juta Sd 7 Juta 60 30
7 Juta Sd 12 Juta 119 59,5
Di Atas 12 Juta 21 10,5
Pengeluaran Per Bulan
Kurang Dari 4 Juta 79 39,5
4 Juta Sd 7 Juta 100 50
7 Juta Sd 12 Juta 21 10,5

Sumber: Hasil Olahan Penulis (2022).

Berdasarkan hasil pengolahan data pada tabel 2 menunjukkan bahwa mayoritas
responden yaitu sebanyak 70,5% responden berjenis kelamin laki-laki. Dan selebihnya,
sebanyak 59 responden atau sebesar 29,5% responden berjenis kelamin perempuan. Jadi,
mayoritas responden yang menggunakan software Veeam Data Protection berdasarkan jenis
kelamin adalah responden dengan jenis kelamin laki-laki.

Berdasarkan hasil pengolahan data pada tabel 2 menunjukkan bahwa mayoritas
responden yaitu sebesar 60% merupakan responden dengan usia antara 30-35 tahun, responden
25-30 tahun sebanyak 80 responden atau sebesar 40%, Jadi, mayoritas pengguna software
Veeam Data Protection adalah responden dengan usia 30-35 tahun.

Berdasarkan hasil pengolahan data pada tabel 2 menunjukkan bahwa mayoritas
responden yaitu sebesar 79,5% merupakan responden dengan pekerjaan sebagai IT Staff,
terdapat 41 responden atau sebesar 20,5% dengan pekerjaan sebagai pegawai/karyawan,
terdapat 10 responden atau sebesar 10% dengan pekerjaan sebagai wiraswasta, dan terdapat 5
responden atau sebesar 5% yang berprofesi lainnya. Jadi, mayoritas pengguna Software Veeam
Adalah berprofesi sebagai IT Staff.

Berdasarkan hasil pengolahan data pada tabel 2 menunjukkan bahwa dari 200 responden
terdapat 60 responden atau sebesar 30% responden dengan pendapatan sebesar Rp. 4.000.000
— Rp. 7.000.000 per bulan, terdapat 119 responden atau sebesar 59,5% responden dengan
pendapatan sebesar Rp. 7.000.000 — Rp. 12.000.000 per bulan, terdapat 21 responden atau
sebesar 10,5% responden dengan pendapatan sebesar >Rp. 12.000.000. Jadi pendapatan sebesar
Rp. 7.000.000 — RP. 12.000.000 per bulan merupakan bagian terbesar responden.

Berdasarkan hasil pengolahan data pada tabel 2 menunjukkan bahwa dari 200 responden
terdapat 79 responden atau sebesar 39,5% responden dengan pengeluaran sebesar <Rp.
4.000.000 per bulan, terdapat 100 responden atau sebesar 50% responden dengan pengeluaran
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sebesar Rp. 4.000.000 — Rp. 7.000.000 per bulan, terdapat 21 responden atau sebesar 10,5%
responden dengan pengeluaran sebesar Rp. 7.000.000 — Rp. 12.000.000 per bulan. Jadi
pendapatan sebesar Rp. 4.000.000 — RP. 7.000.000 per bulan merupakan bagian terbesar
responden.

Pengujian Convergent Validity dari model pengukuran dengan refleksif indikator dinilai

berdasarkan korelasi antara item score atau component score dengan construct score
yang dihitung dengan PLS. Indikator individu dianggap valid jika memiliki nilai korelasi di
atas 0,70. Namun demikian pada riset tahap pengembangan skala, loading factor 0,50 sampai
0,60 masih dapat di terima.

Gambar 2. PLS Algoritma
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Sumber: Output PLS 3.0, Data Diolah (2022)

Berdasarkan gambar 2 diatas, dapat dilihat bahwa indikator PQ12, PQ13, PQ14
memiliki nilai loading factor paling rendah diantara loading factor yang lain pada variable
Kualitas Produk; indikator CV05 dan CV06 memiliki nilai loading factor paling rendah
diantara loading factor yang lain pada variable nilai pelanggan; indikator DMO05, DM06, DMO07
dan DMO08 memiliki nilai loading factor paling rendah diantara loading factor yang lain pada
variable Pemasaran Digital; indikator PI06 dan P107 memiliki nilai loading factor paling
rendah diantara loading factor yang lain pada variable Minat Beli. Hal ini menyebabkan nilai
AVE menjadi < 0,50 maka dinyatakan tidak valid. Oleh karena itu indikator PQ12, PQI13,
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PQ14, CV05, CV06, DMO05, DM06, DM07, DMO08, P106 dan P107 akan dihilangkan dari model
karena memiliki nilai loading factor < 0,60.

Gambar 3. PLS Algoritma (Modifikasi)
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Sumber: Output PLS 3.0, Data Diolah (2022)

Berdasarkan Gambar 3. Diatas, dapat diketahui bahwa seluruh indikator pada masing-
masing variabel sudah memenuhi persyaratan pengujian dengan nilah lebih besar dari 0,70
sehingga memiliki tingkat validitas yang tinggi dan memenuhi convergent validity.

Tabel 3. Hasil Uji Discriminant Validity (Fornell Larcker Criterion)

NILAI_PELAN | PEMASARAN_DI | KUALITAS_PR | MINAT_B
GGAN GITAL ODUK ELI

NILAI_PELANGG

AN 0.848

PEMASARAN_DI

GITAL 0.718 0.883

KUALITAS_PRO

DUK 0.730 0.769 0.833

MINAT _BELI 0.787 0.622 0.709 0.884
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Sumber: Output PLS 3.0, Data Diolah (2022)

Dari tabel 3 di atas dapat disimpulkan bahwa akar kuadrat dari Average Variance
Extracted VAVE untuk setiap konstruk lebih besar daripada korelasi antara konstruk yang satu
dan konstruk lainnya dalam model. Nilai VAVE berdasarkan pernyataan diatas maka konstruk
dalam model yang diestimasi memenuhi kriteria discriminant validity.

Tabel 4. Hasil Uji Average Variance Extracted (AVE) Model Modifikasi

Average Variance

VARIABEL Extracted (AVE)
NILAI_PELANGGAN 0.719
PEMASARAN_DIGITAL 0.780
KUALITAS_PRODUK 0.693
MINAT_BELI 0.782

Sumber: Output PLS 3.0, Data Diolah (2022)
Berdasarkan tabel 4, dapat dilihat bahwa nilai AVE telah lebih besar dari 0,50 yang
berarti semua indikator tersebut telah memenuhi kriteria yang sudah ditetapkan dan mempunyai
reliabilitas yang potensial untuk dilakukan pengujian lebih lanjut.

Tabel 5. Hasil Uji Composite Reliability dan Cronbach’s Alpha

Variabel Composite Reliability | Cronbach’s Alpha | Keterangan
NILAI_PELANGGAN 0.868 0.911 Reliable
PEMASARAN_DIGITAL 0.952 0.961 Reliable
KUALITAS_PRODUK 0.955 0.961 Reliable
MINAT_BELI 0.944 0.955 Reliable

Sumber: Output PLS 3.0, Data Diolah (2022)

Berdasarkan tabel 5 di atas dapat dilihat bahwa hasil pengujian Composite Reliability
dan Cronbach’s Alpha menunjukkan nilai yang memuaskan, yaitu semua variabel laten telah
reliable karena seluruh nilai variabel laten memiliki nilai Composite Reliability dan Cronbach’s
Alpha > 0,70. Jadi dapat disimpulkan bahwa, kuesioner yang digunakan sebagai alat penelitian
ini telah andal atau konsisten.

Tabel 6. Hasil Uji Nilai R-Square (R2)

Variabel R-Square (R?)
Minat Beli 0,861
Sumber: Output PLS 3.0, Data Diolah (2022)

100 ‘http://pubIikasi.mercubuana.ac.idlindex.phpljfm



JFM : Journal of Fundamental Management p-ISSN: 2086-7662
Volume 1 Nomor 4 | Maret 2024 e-ISSN: 2622-1950

Dari data di atas dapat disimpulkan bahwa nilai R-Square sebesar 0,861 yang berarti
variabilitas Minat Beli yang dapat dijelaskan oleh semua variabel independen sebesar 86,1%
dan sisanya (100-86,1) 13,9% dijelaskan diluar model penelitian ini.

Tabel 7. Hasil Uji Q-Square

QZ
MINAT BELI 0.645
Sumber: Output PLS 3.0, Data Diolah (2022)

Hasil perhitungan di atas memperlihatkan nilai predictive relevance sebesar 0,645. Hal
ini menunjukkan besarnya keragaman dari data penelitian yang dapat dijelaskan oleh model
penelitian adalah sebesar 64,5%. Sedangkan sisanya sebesar 35,5% dijelaskan oleh faktor lain
yang berada diluar model penelitian ini. Dengan demikian, dari hasil tersebut maka model
penelitian ini dapat dinyatakan telah memiliki goodness of fit yang baik.

Gambar 4. Hasil Uji Bootstraping
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Tabel 8. Hasil Pengujian Hipotesis
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Standard
Original Sample | Sample Mean Deviation T Statistics
(O) (M) (STDEV) (JO/ISTDEV)) P Values
CV -> Pl 0.234 0.235 0.096 2.45 0.015
DM -> Pl 0.614 0.607 0.179 3.43 0.001
PQ ->PT 0.096 0.103 0.172 0.56 0.578

Sumber: Output PLS 3.0, Data Diolah (2022)

Berdasarkan hasil pengujian pada pengaruh Kualitas Produk terhadap Minat Beli
memiliki nilai original sample sebesar 0,096 dan memiliki nilai T-Statistic < T tabel (0.56 <
1,96) sehingga dapat disimpulkan bahwa hipotesis pertama (H1) ditolak, artinya pada penelitian
ini Kualitas Produk terhadap Minat Beli berpengaruh positif dan tidak signifikan terhadap
Minat Beli. Artinya bahwa minat beli konsumen dari Veeam tidak selalu dipengaruhi oleh
kualitas produk yang diberikan oleh VVeeam. Pengaruh positif dan tidak signifikan kualitas
produk terhadap minat beli konsumen menunjukkan bahwa setiap peningkatan kualitas produk
yang dilakukan oleh Veeam maka tidak selalu mengakibatkan meningkatnya minat konsumen
untuk melakukan pebelian. Dengan demikian, penulis merekomendasikan untuk melakukan
modifikasi kualitas produk seperti aplikasikan fitur yang relevan dengan kebutuhan di
Indonesia, bisa diminimalisir atau hapus fitur yang tidak terlalu dibutuhkkan, sangat perlu juga
memperhatikan faktor peningkatan promosi dengan memperbaiki yang masih kurang dan
meningkatkan yang sudah baik. Hasil penelitian ini diperkuat dengan penelitian sebelumnya
yang dilakukan oleh Santoso, Aditya (2022) yang menyatakan bahwa Kualitas Produk
berpengaruh positif dan tidak signifikan terhadap Minat Beli software piracy di Indonesia.

Berdasarkan hasil pengujian pada pengaruh Nilai Pelanggan terhadap minat beli

memiliki nilai original sample sebesar 0,234 dan memiliki nilai T-Statistic > T tabel (2,45 >
1,96) sehingga dapat disimpulkan bahwa hipotesis kedua (H2) diterima, artinya pada penelitian
ini Nilai Pelanggan berpengaruh positif dan signifikan terhadap Minat Beli.
Artinya bahwa nilai pelanggan yang didapatkan oleh konsumen dari Veeam ini kualitasnya baik
dan digemari oleh konsumen, sehingga konsumen merasa puas dan tidak merasa kecewa.
Dengan keberhasilan nilai pelanggan yang diberikan Veeam, konsumen akan merasa loyal
terhadap produk tersebut dan akan berminat melakukan pembelian atau bahkan pembelian
ulang kembali. Dengan demikian maka dapat diartikan bahwa kualitas produk memiliki
pengaruh yang signifikan terhadap minat beli. Hasil penelitian ini diperkuat dengan penelitian
sebelumnya yang dilakukan oleh Luki Lukmanul Dan Keni (2020) yang menyatakan Dimana
hasilnya menunjukkan bahwa variabel brand awareness, brand image dan customer value
ketiganya berpengaruh positif dan signifikan terhadap purchase intentions.

Berdasarkan hasil pengujian pada pengaruh Pemasaran Digital terhadap Minat Beli
memiliki nilai original sample sebesar 0,614 dan memiliki nilai T-Statistic > T tabel (3,43 >
1,96) sehingga dapat disimpulkan bahwa hipotesis ketiga (H3) diterima, artinya pada penelitian
ini Pemasaran Digital berpengaruh positif dan signifikan terhadap Minat Beli.
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Hal ini menunjukkan bahwa minat beli konsumen dapat dipengaruhi oleh usaha pemasaran
digital. Pengaruh positif dan signifikan promosi terhadap minat beli konsumen menunjukkan
bahwa setiap peningkatan promosi yang dilakukan maka akan mengakibatkan meningkatnya
minat konsumen untuk membeli. Dengan demikian, apabila ingin meningkatkan minat beli
konsumen, maka sangat perlu memperhatikan factor peningkatan promosi dengan memperbaiki
yang masih kurang dan meningkatkan yang sudah baik.

Hasil penelitian ini diperkuat dengan penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh Clarisa dan
Eka (2020) yang menyatakan bahwa Pemasaran Digital memiliki pengaruh yang positif dan
signifikan terhadap minat beli.

PENUTUP
Simpulan

Kualitas Produk berpengaruh positif tetapi tidak signifikan terhadap minat beli Veeam
Software. Dari hasil penelitian ini dapat disimpulkan bahwa Kualitas Produk yang baik yang
ditawarkan oleh Veeam Software tidak dapat menentukan minat beli konsumen, dikarenakan
setiap orang memiliki standar ketertarikan yang berbeda-beda, sehingga dalam penelitian ini
Kualitas Produk tidak dapat menentukan minat beli konsumen.

Nilai pelanggan berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli Veeam
Software. Dari hasil penelitian dapat disimpulkan bahwa semakin baik kualitas nilai pelanggan
yang diberikan oleh Veeam Software maka semakin tinggi pula minat beli konsumen.

Pemasaran Digital berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli Veeam
Software. Dari hasil penelitian ini dapat disimpulkan bahwa semakin baik promosi Pemasaran
Digital maka semakin tinggi pula tingkat minat beli konsumen Veeam. Karena Pemasaran
Digital sangat penting dimanfaatkan untuk membangun koneksi dengan konsumen agar mereka
mengetahui produk dan penawaran terbaru yang dipromosikan.

Saran

Berdasarkan hasil deskripsi jawaban responden dapat dilihat dari nilai rata-rata terendah
dari variable Kualitas Produk pada pernyataan PQO1 yaitu “Kemudahan Dalam Menggunakan
Produk”. Artinya Sebagian responden masih merasa bahwa dalam menggunakan produk
Veeam Software agak rumit. Oleh karena itu, saran yang bisa dijadikan pertimbangan yaitu
diharapkan pihak Veeam dapat memberikan manual book atau buku panduan. yang dibuat
untuk menyampaikan beberapa informasi kepada calon konsumen. Buku panduan sering
digunakan pada produk baru, untuk memberikan informasi mengenai produk tersebut.

Berdasarkan nilai rata-rata terendah dari variable nilai pelanggan pada pernyataan C\VV02
dengan pernyataan “Fitur Produk Yang Di Dapatkan Sebanding Dengan Harga Yang Di
Bayarkan”. Artinya, Sebagian responden masih merasa kurang puas terdahap fitur yang di dapat
atas harga yang di bayarkan. Oleh karena itu, saran yang bisa dijadikan pertimbangan yaitu
diharapkan pihak Veeam Software dapat menawarkan lebih banyak lagi fitur-fitur selengkap
mungkin. Karena dengan fitur lengkap, kegunaannya tentu akan lebih optimal.

Berdasarkan hasil deskripsi jawaban responden, bahwa Sebagian responden masih
merasa isi pesan/konten digital dari website Veeam kurang jelas untuk konsumen cari tau lebih
lanjut. Oleh karena itu, saran yang bisa dijadikan pertimbangan yaitu diharapkan pihak
pengelola Pemasaran Digital Veeam Software dapat meningkatkan ke-kreatifitasan terhadap
tampilan dan isi konten website-nya. Seperti dengan memberikan video animasi agar lebih
menarik dan tidak membosankan. Sehingga konsumen merasa tertarik untuk membuka website
Veeam Software dan memiliki minat beli Veeam Software.
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Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan peneliti, diharapkan pada peneliti
selanjutnya untuk melakukan penelitian yang lebih mendalam mengenai pengaruh Kualitas
Produk, nilai pelanggan, Pemasaran Digital terhadap minat beli produk software. Peneliti
selanjutnya juga dapat menambahkan variabel dan sampel agar lebih mendekati dan mengkaji
unit analisis yang sedang diamati. Pengembangan variabel seperti ini perlu dilakukan agar dapat
mencapai hasil penelitian yang lebih baik.
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