KARTU BIMBINGAN TA/SKRIPSI/TESIS

S iy = [m] Nama : Ni'matul Risda
o T NPM : 2212010261
: Prodi : Manajemen
Semester : GNP

Thn Akademik : 25/26




No. Sem/TA | Tanggal Dosen Pembimbing Materi Catatan
1 2(?;];6 g:)zﬁépril M. ANAS ;Z:Z:itian Perbaikan Rumusan Judul.
2 2(;';'; ; 25;6"”' M. ANAS ;‘;:Z:itian Acc Judul Penelitian.
3 2G5I;l;6 giz,égpril M. ANAS BAB | Ez;‘/:iit?au:usan masalah dan tujuan
4 2(;';'; ; 23 2A6pr" M. ANAS BAB | Acc BABI.
5 2G5l;l;6 gnggpril M. ANAS BAB || lr)n;ng;zt;a}i(lfra[l format penulisan dengan
A S T T el
7 2(;1;1; ; ;g ;E)pr” M. ANAS BAB I Revisi kerangka berpikir.
8 2(;';'; ; ;g 2A6pr" M. ANAS BAB Il Acc BAB I,
9 2(?;'; ; ;g 2A6pr" M. ANAS BAB IIl Revisi sesuai yang ditandai.
10 2(;';'; ; ;8 2A6pr” M. ANAS BAB Il| Acc BAB III.
11 2G57;6 ;gzl\gei M. ANAS BAB IV Revisi BAB IV yang ditandai.
12 2(;';'; ; 28 2A6pr" M. ANAS BAB V Revisi BAB V.
13 2%7; ; 22 z‘tmi M. ANAS BAB IV Acc BAB IV dan V.
14 2(;:;1; ; ;g ;6‘"" M. ANAS Publikasi  Acc Artikel.
15 2?;];6 ;g;;m M. ANAS Lainnya Acc ujian skripsi.
16| GNP (03Maret MUHAMMADZUHDI  Uudul | o 0o
25/26 2026 SASONGKO Penelitian
17| GNP TTOMaret MURAMMAD ZURDI  Judul |,
25/26 2026 SASONGKO Penelitian
18 2(?;'; ; gg zhgaret g":s'_(mg'\lfg[) ZUHD o 0B | Koreksi Bab I.
19 2(;';'; ; 28 zhgaret g"ﬁs':)/?\l'\g'\;g[) ZUHDL o g i Koreksi Bab II.
20 2651;1; ; 2; 2" : . Z':S':mgﬁg[) ZUHDl o 81 Koreksi BAB I.
21 2(;';'; ; 23 2A6pr" QA:S':)‘:\I%'\QQD Y Koreksi BAB Il.
2| Jio6 b0t ShsoNGKo | BABI  AccEAB
23 2(;1;1; ; ;g 2A6p”| g": SF(I)/?\II\?;I\;QD ZURDL g ACC BAB .
24 2(;1;1; ; ;2) ;E)pr” g'AU sl_cmgﬁgl) ZURDL e ag i KOREKSI BAB .
25 2(;';'; ; 23 2A6pr" g': Sl-gAl\l'\gl\lng ZUHDL e ag i KOREKSI BAB .
26 2(?;'; ; gg zhge' g":s'_(mg'\lfg[) ZUHDL e ag i ACC BAB Ill.




No. Sem/TA | Tanggal Dosen Pembimbing Materi Catatan
27 2(?;';6 ;izhgei QA;JS'_&'\Q\IQQD ZUHDL e a1y KOREKSI BAB IV.

28 2(;';';6 ;5;:”' g"ﬁs':)/?\l'\g'\;gDZUHD' BAB V KOREKSI BAB V.

29 ZGSI;'; ;32'\gei g:;ﬂgﬁgwwm BAB IV KOREKSI BAB IV,

30 2(;';';6 ;32'\26' QA:S':)'?\I%'\QQDZUHD' BAB V KOREKSI BAB V.

31 2%7;6 ;g;;m QAES%/?\:\Q\IQQDZUHD' BAB IV KOREKSI BAB IV,

32 2%';';6 ;g;:m g’g(')ﬁgﬁgwwm BABV KOREKSI BAB V.

] B T o

| B T

Kaprodi Manajemen

( RESTIN MEILINA, S.E, M.M)

N Valid

Dosen Pembimbing Akademik

N Valid

( SUSI DAMAYANTI, S.Pd, M.M)

Dosen Pembimbing Utama
K Valid

( MUHAMMAD ZUHDI SASONGKO,
S.E, M.MT. Ak )




SURAT KETERANGAN BEBAS PLAGIARISME

Umniversitas WNWusantara PGRIT Kediri
TUPPT. PERRTPUSTAK A AN, PUBLIKAST DATN INOWV.ASIK
Alamat: Kampus 1. J1l. KH. Ahmad Dahlan WNo. 760 Kota Kediri 64112
Telp. (0O354) 771576.(0354) 771503, (0354) 771495, Fax.(0354) 771576
Woebsite: hup://ppi.unpkoediricac.id/ FEmail: perpustakaancGaunpkoediri.ac.id

SURAT KETERANGAN BEBAS SIMILARITY

Ketua UPT Perpustakaan, Publikasi dan Inovasi Universitas Nusantara PGRI Kediri menerangkan bahwa
mahasiswa dengan identitas berikut:

Nama Mahasiswa : Ni'matul Risda

NPM 2212010261
Program Studi : S1-Manajemen
Judul Karya Ilmiah:

“ANALISIS STRATEGI PEMASARAN DALAM MENINGKATKAN MINAT BELI KONSUMEN PADA USAHA
CATERING DEVIA DI KABUPATEN NGANJUK”

Dinyatakan sudah memenuhi syarat batas maksimal 30% similarity sesuai dengan ketentuan yang
berlaku pada setiap subbab naskah Laporan Tugas Akhir/Skripsi/Tesis yang disusun.
Demikian Surat Keterangan ini kami berikan untuk dapat dipergunakan seperlunya.

Kediri, 02 Juli 2026
Ka UPT PP,

Dr. Abdul Aziz Hunaifi, M.A



0261_NI'MATUL RISDA

by Turnitin Arise

Submission date: 01-Jul-2026 09:09PM (UTC-0700)
Submission ID: 2992442710

File name: 0261_NI_MATUL_RISDA.docx (779.42K)
Word count: 15279

Character count: 104784



ﬁﬂl

PENDAHULUAN
A. Latar Belakang

Sektor bisnis di Indonesia  menunjukkan  perfumbuban  vang
signifikan dalam periode beberapa tahun terakhir. Sektor Usaha Mikro,
Kecil, dan Menengah (UMEM) menjadi motor penggerak wanma dalam
stabilitas  ckonomi  nasional.  Lomjakan  kuwantitas UMEM i
mengindikasikan tingginya antusiasme masyarnkal dalam berwirausaha
seria besarmya potensi pasar vang lersedia, khususnyva pada induseri kuliner,
Berdssarkan dokumentasi Badan Pusat Statisiik (2024, Koniribusi U MERM
terhadap Produk Domestik Bruto (PDB) nasional mencapai lebih dari 60%
dan menjadi sektor paling dominan dalam penyerapan tenaga kerja. Kendati
demikian, ckspansi ini memicu persaingan pasar vang semakin ketat, Guna
menjaga ehsistensi bisnis di tengah lingkungan vang kompetitif, pelaku
usaha dituntut untuk responsif terhadap pergescran ckspektas: dan perilaku
konsumen. Implementasi strategi pemasaran yang efekiif menjadi langkah
krusial untuk membangun  keunggulan kompetitif dan memperbias
jangkauan pasar, Sebaliknyva, kelemahan dalam perencanaan dan eksekusi
pemasatan dapat meminimalkan peluang produk untuk dikenal dan dipilih
oleh target konsumen.,

Keberhasilan suatu  bisnis dalam  mencapal  targetnya  sangat
bergantung pada peran krusial strategi pemasaran, terichih di tengah
flukuasi perilaku konsumen yang dinamis, Kemajuan teknolog digital
telah menggeser paradigma pemasaran dan metode konvensional ke
pemanf@tan media becbasis internet. Platform separti media  sosial,
marketplace. dan saluran digital lainnya terbukti efekuil untuk memperluas
jangkauan pasar dengan efisiensi biaya vang lebih batk. Menurut laporan e-
Conomy SEA (2023), neﬂ'asi penigguna internet di Indonesia telah
menembus angka T7% dari total populasi, vang menmndikasikan masifnya
podensi pasar digital, Kendati demikian, pelvang ini belum dieksplorasi
secara oplimal oleh sekior UMEM. Merujuk pada data Badan Pusat Seatistik
(2024}, baru sckatar scperempat dari keseluruhan UMEM di Indonesia yang
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memanfatkan platform digital untuk akiivitas pemasaran, Kesenjangan ini
menunjukkan adanva jarak aptara pofensi pasar vang besar dengan
kapabilitas pelaku usaha dalam mengadopsi pemasaran berbasis teknolog:,
Dampaknya, bisnis yang lambat dalam menerapkan strateg ini akan
kesulitan dalam memenangkan kompetisi pasar. Oleh sebab i, penguasaan
dan implementasi strategi pemasaran yang relevan dengan tren leknologi
menjadi keharusan bagy pelaku wsaha guna mendongkrak daya samg
mercka.

Minat beli merupakan indikater yang merefleksikan  tngkat
ketertarikan individu terhadap barang atau layanan yang ditowarkan di
pasar. Kecenderungan untuk bertransaksi ini tidak muncul secara spontan,
melainkan distimulasi oleh beragam determinan yang saling berkartan,
seperti mutu produk, kebijakan harga, intensitas promaosi, serta citra merek
di mata publik. Tingginya atensi pembelian dan konsumen berkorelasi
positif dengan probabilitas tegadinys transaksi, yang pada akhirnya
menstimulasi pertumbuban omzer dan profitabilites korporasi. Sebaliknva,
rendahnya animo pembelian mengindikas ikan bahwa performa lavanan atau
tormulasi strategi pemasaran yang dijalankan belum selaras dengan
ckspekiasi pisar. Dalam konteks industri jasa seperti Katering, intensitas
mingt beli sangat didominasi oleh rekam jejak pengalaman konsumen,
dergjal kepercavaan  pada  higienitas  dan rasa hidangan, seria
profesionalisme  pelavanan,  Konsumen cendemung  mempriontaskan
penvedia katering vang mampu memperahankan konsistenst cita rasa dan
menyajikan layanan yvang prima. Selain i, ulasan positif dari pelang gan
terdalilu serta rekomendasi nal {wordl-af=mowti ) memegang peranan
penting dalam menponstruksi Keputusan pembelian calon konsumen baru,
Dengan  demikian, pemahaman komprehensif mengenai  faktor-faktor
stiimulan minat beli sangat krusial bagi pelaku usaha Eﬁ.lum IMErandG ing
strafegi pemasaran yang adaptif dan tepat sasaran.

Sebagai bagian dari subsekior industri kuliner, bisnis katering rerus
menunjukkan tren positif seirng  dengan meningkamya preferensi

masyarakat terhadap pemenuhan kebutuhan pangan yang praktis dan




efsien, Pergeseran gaya hidup modem tunit memici lonjakan perimintaan
akan penyedia hidangan siap saji untuk berbagal momentum, mulal dari
resepsi pernikahan, kegiatan syokuran, hingga agenda komporasi dan
kedinasan. Fenomena ini membuka peluang ekspansi pasar vang
menjanjikan bagi para pelaku usaha katering. Mamun, konsekuensinya,
akselerasi jumlah penyedia jasa di bidang ini memicu eskalasi persaingan
vang ketat. Kondisi fersebut memuntut setiap cotitas  bismis  untuk
menciptakan nilai tambah (uniguee value proposition) yvang membedakannya
dan kompettor demi memikar atensi konsumen. Salah satu pelakn usaha
yang berkompetisi di sekior ini adalah Katering Devia di Kabupaten
Npanjuk. Berdasarkan observasi awal di lapangan, wsaha ini diidentifikasi
masih menghadepi hambatan dalam menstimulasi minat beli pasar. Kendala
utama vang ditemukan melipun belum optimalnya  formulasi strategi
pecmasaran, terutama pada aspek  pemanfaatan media digital sebaga
instrumen promost, Implikesinya, aktivitas promosi yang berjalan saat mi
masih bersifat konvensional dan memiliki radius jangkavan vang terbatas,
sehingga belum mampu menyerap segmen pasar sceamn luas,

Realitas di lapangan mengindikasikan bahwa mavorntas pelaka
bisnis katering di skala regional belum mampu mengeksplorasi strategi
pemasaran secara komprehensit, terutama vang berkaitan dengan integrasi
teknologi digital, Dokumentasi Badan Pusat Statistik { 2024) mengonfinmasi
bahwa lau digitalizsasi di sektor UMKM maszih berada pada level vang
rendah apabila dikomparssikan dengan besarnya pangsa pasar vang
tersedia. Padahal, merujuk pada temuan e-Conomy SEA (2023), terdapat
eskalasi vang masif dalam akiivitas tramsaks: danng pada kategori produk
makanman dan minuman. Keadaan terscbul menepaskan bahwa preferensi
konsumen telah bertransformast ke arah ckosistem digital, baik untuk tujuan
pencarian informasi maupun keputusan retensi pembelian,  Sayangnya,
disparitas kemampuan membuat tdak semua pelabku wsaha adaptif erhadap
disrupsi ini. Implikasinya, sebagian entitas bisms mengalami stagnasi dalam
menstimulasi minat beli pasar. Dalam studi kasus Katenng Devia,

minimmya penetrasi pemasaran digital menjadi determinan utama di bahk




rendabnya eksposur merck di ruang publik, Ditambahb lagi dengan
keterbatasan inovasi dalam program promosi, usaha ini kKian sulit memikat
perhatian calon pelanggan. Atas dasar tersehul, urgensi melakukan evaluasi
menyeluuh erhadap formulasi strategl pemasaran yang diadopsi menjadi
sangat krusial,

Korelasi antara formulasi strategl pemasaran dan intensiles minat
beli konsumen telah banvak divlas oleh berbagan literatur terdahuly melabui
ragam pendekatan dan objek studi. Studi emparis yang nlis pada tahun 2025
mengonfirmasi bahwa implementasi pemasaran digital secara efeknld
mampu mendongkmak amimo  pembelian  konsumen lewat perluasan
visthilitas produk di pasar. Pada perode yang sama, temuan ilmiah lain
mengindikasikan bahwa kombinasi antara inovesi produk dan takiok
pemasaran digital memberikan stimulasi posinf terhadap peningkatan minat
beli serta kepuasan pelanggan. Lebih lanput, beberapa peneliti berhasil
membuktikan %’ﬂ variabel harga, vanasi produk, dan kualitas pelayvanan
memegang  peranan  krusial dalam memicu Keputusan transaksional
konsumen. Dalam linglup UMEM, keselamzan strategi pemasaran terbukt
mampn memperkuat dava saing dan daya tarik komoditas di pasar
kompeetitif, Penelitian lain juga menegaskan bahwa integrasi antara akiivitas
pemasaran dan manajemen distnibusi yvang efisien berdampak signifikan
terhadap penguatan minal beli. Kendat demikian, mavoritas literatur
tersebut masih tersentralisasi pada sektor industri harang berwujud (tangible
products), sementara kajian spesifik pada model bisnis jasa katering masih
tergolong minim. Selain itu, penelitian yang ada cenderung bersifat makro
dan general, schingega belim mematret dinamaka serta karakteristik unik
dari usala katering lokal secara Komprehensifl

Berdasarkan tinjauan komprehensif terhadap literatur terdahulu,
diidentafikasi adanya celah penelitian (research gap) yang mendasari
urgensi pelaksanaan studi ini. Hingga kini. studi ilmiah yang mengolaborasi
implememasi sieategl pemasaran pada indusiei katering di skala regional
masih sangal minim. Mayoritas penelitian terdahulu cenderung mengkaji

taktik pemasaran secara makro, schingga belum memotret bagaimana




formulasi tersebul diterapkan padasekior jasa lokal vang memiliki keunikan
karakieristik pasar serta perilakn konsumen vang spesifik. Selain i,
investigasi  vang menghubungkan secara  linier antara  manajeimen
pemasaran dan infensitas minat beli konsumen pada bisnis katering skala
mikro belum banyak dicksplomsi. Keterbatazan terschut mencgaskan
pentingnya analisis yang lebah terfokus gpuna menyajikan pemahaman
mendalam mengenal dinamika empiris di lapangan. Bertumpu pada
diskrepansi terscbut, penelitian ini dispesifikasikan untuk menganalisis
strategi pemaseran pade Usaha Kaering Devia di Kabupaten Noanjulk.
Melalui  pendekatan  kontekstual, studi ini diproyeksikan  mampu
merekonstruksi potret rill yang dibadapi pelaku usaha dalam mengelola
aktivitas pemasarannya. i samping memperluas  khazanah teoretis
mengenai pemasaran di scktor catenng, lnamn Iih':m ini diharapkan
dapat menjadi nujukan aplikatif bagi praktisi bisnis dalam merumuskan
stratcgi pemasaran yang transformatif demi mengeskalasi minat beli
konsumen. Oleh sebab itu, penelinan imi dirancang untuk memberikan
kontribusi ganda, baik untuk akselemsi ilmu pengetahuan maupun sehagni
pedoman praktiz bagi dunia usaha.

Berdasarkan dari pada Jatar belakang masalah, nelitiun i
diproyeksikan untuk menguji pengamh strategi pemasaran terhadap
penguatan minat beli konsumen pada Usaha Katenng Devia di Kabupaten
Nganjuk., Operasionalisasi  penclitian - mi  melibatkan  dua  vanabel
fundamental, yakni steategi pemasaran selaku variabel bebas (independent
varable) dan minat beli konsumen sebagai variabel terikat (dependent
vanablep, COrientasi uiama studi ini teriuju pada pembukian hubungan
empiris antara kedua variabel tersebul demi mengalkulasi besaran
kontribusi strateg pemasaran terhadap stimulas: pembelian oleh konsumen.
Adapun hipotesis yang diartikalasikian penelition ini adakh strategi
pemasaran  bempengaruh  positil dan signifikan  terhadap  minat  beli
konsumen, Guna  memproduksi  simpulan yang  objeknf, sudi ind
mengadopsi pendekatan kuanttatf vang memfacilitasi penguk uran asogiasi

antarvariabel lewat pengujian statistik. Pemilihan metodologi ini didasarkan




pada keungeulannva vang dapal mengukur data secara sistematis, temiji
secara tlmiah, serta menjamin derjat objektivitas yang tinggi. Di samping
i, paradigma kuantitatil memungkinkan  generalisasi hasil  temuan
terhadap populasi dengan karakteristik vang sepadan. Melalui teknik inm,
luaran penelitian diharapkan memenuhi standar validitazs yang  kuat
sehingga representatf untuk melandasi pengambilan Keputusan maupun
formulasi kebijakan pemasaran. Selam memperkaye khazanah literatur
tlmiah, studi ini juga diposisikan sebagai instrumen evaluasi bagi pemilik
usaha dalam mengomsiruks akink pemasaran yang lebih presisi demi
mendongkrak minat beli pasar.

Rumusan Masalah

Berdasarkan umian yang telah dipaparkan pada bagian latar
belakang, rumusan masalah dalam penelitian ini disusun sebagai berikut.

1. Scjauh mana pengaruh produk {product) yang ditawarkan pada Usaha
Catening Devia di Kabupaten Nganjuk terhadap minat beli konsumen
terutama ditinjau dan kualitas makanan, keberagaman pilihan menu,
serta tingkat kesesuainnya dengan kebutuhan dan harspan konsumen?

. Bagammana pengamh harga (price) terhadap minat beli konsumen pada
usaha Coering Devia di  Kabupaten Nganjuk,  ditinggu dari
ketegangkauan argas, kesesuaian dengan kualitas, dan persepsi milai
yang diterima konsumen?

3, Bagaimana pengaruh promosi (promotion) vang dilakukan oleh Usaha
Caternng Devia di Kabupaten Nganjuk techadap minat beli kKemsumen,
khususnya terkait efektivitas media promosi, penggunaan  digital
marketing, dan intensitas komunikasi pemasaran?

4. Bagaimana pengaruh orang (people) yang diberikan pada usaha
Catenng Devia di Kabupaten Nganjuk terhadap minat beli konsumen,
yang meliputi kualitas pelayanan, sikap karyawan, dan kKemampuan
dalam bennteraksi dencan konsumen’?

3, Bagaimana mgﬂmh proses (Process) terhadap minar beli konsumen
pada Usaha Catering Devia di Kabupaten Nganjuk, terutama dalam hal




kecepatan  pelavanan, kemudashan pemesanan, dan kejelasan  alur
lavanan”

Emgznimmmemgﬂmh bukti fisik {phyvsical evidence) terhadap minat beli
konsumen, pada Usaha Catering Devia di Kabupaten Naanjuk, vang
mencaloup tampi lan produk, kebersihan, kemasan, dan citra usaha secara
keseluruhan?

Bagaimana pengaruh strategi pemasaran secara kescluruhan vang
meliputi kualitas produk, harga, promosi, kualitas pelayanan, promaosi,

dan tampilan produk dalam meningkatkan minat beli konsumen?

? Tujuan Penelitian

FJ

Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh  produk  (product)
terhadap minat beli konsumen pada Usaha Catening Devia di Kabupaten
Mganjuk, khususnya terkait kualitas makanan, variasi menu, dan

kesesualan dengan kebutuhan konsumen.

ﬂmk menganalisis pengaruh harga (price) terhadap minat beli

konsumen pada Usaha Catermg Devia di Kabupaten Nganjuk, ditinjau
an keterjangkauan harga, kesesuaian harga dengan kualitas, serta

persepai nilai olah konsumen.

Untuk mengetabui dan menganalisis pengaruh promosi {promotion)

terhadap minat beli konsumen pada Usaha Catenng Devia di Kabupaten

MWganjuk, wvang memcakup efekiivitas media promosi, pemanfaatan

dipital marketing, dan intensitas komunikasi pemasaran,

Ulniuk mengetabui pengaruh orang (people) ferladap minat beli

konsumen pada Usaha Catering Devia di Kabupaten Nganjuk., meliputi

kualitas pelayvanan, sikap karvawan, serta kemampuan dalam melayani

dan berinteraksi depgan konswnen.,

1
. Untuk menganalisis dan mengetahu pengaruh proses (process) techadap

minat beli Konsumen pada Usaha Catermg Devia di Kabupaten
Mganjuk, khususnmya terkail  kecepatan  pelayanan,  kemudahan
pemasaran, dan kejelasan alur Ezla:mﬂﬂu-

Unuk menganalisis pengaruh pinsical evidence { Bukti Fisik) rerhadap
minat beli konsumen Usaha Catering Devia di Kabupaten Mganjuk,




yvang mencakup tampilan produk, kebersihan, kemasan, dan citra usalia
secara keseluruhan.

T, Mengidentifikasi serta menganalisiz pengarih mmne;iéemusamn VamE
mencakup aspek product guality, price, promotions, people, procesy,
dan phvsical evidence terhadap peningkatan minat beli konsumen pada
Usaha Catering Devia di Kabupaten Nganjuk.

D. Manfaat Penclitian
1. Aspck Teoritis

Penelitian ini bempotens: memberikan kontribusi signifikan terhadap
ekspansi keilmuan, khususnya dalam ranah manajemen pemasaran vang
berfokus pada sektor industri jasa. Luaran dan penelitian ini diharapkan
mampu memperkaya khazanah literatur akademik mengenan efcktivitas
implementasi konsep bauran pemasaran (marketing mix) 7P dalam
mengeskalas: minat beli konsumen pada bisnis katering, yang sejauh mi
formulasinya masih jarang diteliti. D1 samping itu. penclitian ini
menyajikan eksplanasi vang lebih mendalam terkanr keterkastan antara
tiap-tiap komponen strateg pemasaran dengan intensitas minat beli
masvarakat pada skala vaaha jasa regional. Sumbangan ilmiah lainnya
dani penelitian ini adalah menyuplal bukti empiris mengenai elemen-
elemen paling dominan dalam amsitektur pemasaran yang mampo
menggerakkan  amimo  pembelian  konsumen,  sehingega  dapat
memperkokoh ataupun melengkapi konklusi dan penelititan terdahulu,

Penelitian ind diramcang ok memberikan kontrbusi nyata bagi
pengayaan teori serta literatur di bidang manajemen  pemasaran,
terutama pada aplikasi sirategi pemasaran di sekior kuliner lokal vang
dinamika pasarnya berbeda dari sektor indusid lainnya. Analisis
mendalam pada setiap elemen bauran pemasaran lewat pendekatan 7P
ditujukan untuk memberikan gambaran secara menyeluruh mengenai
bagaimana masing-masing variabel memengaruhi pola perilaku dan
ketertarikan beli komsumen. Di samping memperluas literatur akademis
mengena pemasaran jasa, emuan penelitian ini disiapkan  onmuk

menjadi referensi bagi penelitian ke depan vang ingin mengui topik
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serups menggunakan objek, lokasi, afaupun sudul pandang vang
berbeda. Dengan begitu, kajian ini tdak hanva andil dalam mendukung
kemajuan ilmu pengetahuan, tetapi juga dapat memadi pijakan bagi
penclinan-penelitian masa depan yang berkaitan dengan pengembangan
strategi pemasaran.

Aspek Praktis

Dari segi aplikatif, penelitian ini membenkan kontnbus: nyata bagi
pemilik usaha, khususnya Katering Devia di Kabupaten Nganjuk,
sehapai bahan masukan berharea uniuk menyusun sera mematangkan
taktik pemasaran agar lebh efektif dan sesuai dengan target pasar.
Temuan dalam penelitian ini dapat dijadikan kompas  untuk
mengevaluasi clemen-elemen pemasaran yang masih perlu dibenahi,
mulai dan standar kualitas produk. penyesuaian harza, inovasi promosi,
hingga pelayanan yang dibenkan kepada konsomen. Dengan mengenali
faktor-faktor penentu yang paling kuat memicu minat beli masvarakat,
pelaku usaha akan mampu mengarahk an sumber daya internalnya secara
lebih efisien pada strategi pemasaran yang paling efektf dalam
mening katkan volume penjualan dan ekspansi usaha.

Selain . kajian ini dapat menjadi acuan berharga bagi pelaku
LIMEK M lainnya di bidang katenng untuk mengelola program pemasaran
mereka secara lebih terstrukior dan berlandaskan data konkret. Hasil
penclinan ini membantu para pengusaha dalam memetakan perilaku
konsumen sekaligus mengadapiasi strategl pemasaran agar sejalan
dengan kebutuhan pasar. Selain bermanfaat bagi internal pelaku usaha,
stuchi imi juga diharapkan menjadi balan referensi bagi pemenniah lokal
serta lembaga pemangku kepentingan dalam program pemberdayaan
UMKM. Temuan lapangan vang disajikan dapat dimanfaatkan sebagai
materi evaluasi dalam menyusun agenda pendampingan, kunkulum
pelatihan, atau pembingan yang beriujuan meningkatkan keterampilan
pemasaran digital bagi bisnis kecil. Dengan begitg, kemanFaatan prakiis

dari penelitian ini tidak hanva berhenti pada objek Katering Devia
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semata, melainkan ikul menvokong penguatan ekosistem dan daya saing
dunia UMEM dalam skala yang lebih luas,




ﬁﬂﬂ

LANDASAN TEORI
A, Teori dan Penelitian Terdahwlu dari 1'trhhelﬁlnnt Beli Konsumen
I. Pengertian Minat Beli

Minat beli dapat did:ﬂniﬁiicﬂngb.ugai salah satu fase krusial dalam
siklus  pengambilan  Keputusan, vang mengindikasikan adanya
ketertarikan individu terhadap suatu komodites sekaligus merefleksikan
kecendenmgan untuk melakukan transaksi rinl (Kotler dan Keller, 2021).
Sejalan dengan hal tersebut, Tiiptono (2019) menesaskan bahwa minat
beli menggambarkan besaran peloang atau  probabilitas  seorang
pelanggan untuk mengonsumsi suatu produk., yang didasarkan pada
penilalan mercka terhadap nilai kegunaan (vafie) serta estimasi kepuasan
yang akan didapatkan.

Berdazsarkan iffman dan Wiscnblit (2020} menvatakan bahwa
minat beli bertindak scbagai rcaksi perilaku yang timbul pasca-
konsumen memmbang dan menilai karakienstik suam produk. Proses
penilaian ini pada giliranmea akan memicu motivasi internal di dalam din
konsumen untuk memiliki atan memanfaatkan produk vang dipandang
mampu memenuhi standar kebutuhan serta keinginan yang mercka
harpkan.

Merujuk pada pemaparan para peneliti di atas, minst beli merupakan
representasi dan niat serta ketertarikan vang terbangun dalam diri
pelangean unfuk mengonsumsi produk atae jasa setelah melewati
tahapan evaluasi, Keinginan bertransaksi tersebut muncul sebagai
akumunlasi dari penilaian konsumen terhadap berbagai atribut penunjang,
schingga menstimulasi labimya keputusan untuk membeli. Lebih jauh
lagt, tinggi rendahnya minat beli konsumen dapat dimanfantkan oleh para
pelaku usaha sebagan tolok ukur penting dalam mendeteksi efektivitas
dan program pemasaran vang telah diimplementasikan.

?Fﬂmr—FﬂLtur vang Mempengarubi Minai Beli
Berdagarkan Kotler (2019), menyatakan bahwa terdapal empat faktor

utama yang berperan dalam membentuk perilaku konsumen sekaligus
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memengarahi  munculnva minal untuk n.lelakukan pembelian, yait
sebagal beriku.

d,

Faktor Budawa

Faktor budayva memegang peranan krusial dalam mengonstruksi
keputusan pembelian konsumen saat menentukan pilihan terhadap
barang atou layanon terentu. Aspek-aspek fundamental seperti
sistem nilai, adat istiadat, serta norma kebiasaan yang mengakar di
dalam lingkungan sosial masyarakat bertindak scbagai fondasi
utama dalam mengarahkon preferensi pasar. Apabila suatu produk
mampu  menyesuaikan  din dengan  karmktenstik  budaya
komsumennya, maka peluang munculnya minat untuk membeli akan
semakin besar.

Faktor Sosial

Faktor sosial menggambarkan penganth vang berasal dan interaksi
individu dengan lingkungan sckitamya dalam  menentukan
keputusan pembelian. Tekanan atau dorongan mi umumnya
bersumber dan interaksi keluarga, rekan sepwat, kelompok acuan,
hingea stratifikasi sosial seseorang. Ketika ckosistem sozial di
sekitar konsumen memberikan respons yang suportif techadap suama
produk atau jasa, hal tersebut secara otomatis akan mendongkrak
probabilitas terbentuknya minat beli pada diri konsumen.

Faktor Pribadi

Faktor pribadi berkaitan dengan karakrenstik vang dimiliki setiap
individu dan dapat memengaruhi keputusan pembelian, Faktor ini
mengintegrasikan elemen umur, gz:an dalam siklus kehidupan,
lipe pekenian, kapasitas ekonomi, pava hidup, hingea aspek
peikologis kepribadian pelanggan. Selera dan kecenderungan setiap
crang tidaklah sama, melainkan berflukmas searah dengan kondisi
finansial dan  kebutuhan masing-masing. Contoh  konkretnya,
kelompok konsumen dengan tingkat daya beli atan pendaparan

terieniu akan bersikap lebih kritis dalam menimbang keselarazan
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antata harga jual dan nilai guna produk sebelum mereka mantap
melakukan transaksi,
A Indikator Minat Beli

Philip Kotler dan Kevin Lane Keller (20019) memaparkan babwa
intensitas minat beli dapat dideteksi melalui beberapa dimensi perilaku
konsumen vang merefleksikan derdjal ketenankan, motivasi internal,
serta probabilitas individu untuk merealisasikan transaksi atas suatu
barang atau layanan. Merujuk pada kerangka konseptual terscbut,
variabel minat beli ind dapat dioperasionalisasikan  mengounakan

beberapa indikator pengukuran sebagai benkut.

a.  Retertarikan terhadap Produk {Interest )
Eletnen ini merefleksikan timbulnya perbatian Klnsus serta stimuolasi
rasa ingin tabu pelangpan terhadap suaty barang atau layenan.
Intensitas ketertarikan ini umumnya dinkselerasi oleh paparan
informasi. aktivitas promosi. ataupun rekam jejak pengalaman masa
lalu, vang secara simultan menumbubkan motivasi pembelian,

b, Keinginan untuk Memiliki ( Desire)
Aspek in mengindikasikan adanya dorongan psikologis internal dari
dalam diri konsumen untuk menguasal atay memanfaatkan snatu
produk. Pada fase i, ornentess konsumen telah berransformasi darn
sckadar tertank menjadi analisis kmtis terhadap utilitas serta milai
mma {value) yang ditawarkan oleh produk tersebut.

¢, Kecenderungan untuk Membeli (Purchase Intention)
Kecenderungan beriransaksi memupakan sebuah fase di mana
konsumen mengartikulasikan niat yang lebih  konkret  umuk
melakukan pembelian, Indikator ini diidentifikasi melalui adanya
skema perencanaan atau kesiapan finansial den waktu untuk
mengonsumsi produk dalam periode tertentu.

d. Tindakan Pencarian Informasi (Information Search)
Perifaku pencarian data menunjukkan tindakan proaktif konsumen

dalam menghimpun referensi lanjutan mengens produk melalui
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pelbagai kanal, sepenti jejaning sosial, mesin pencari inlemet,
maupun testimoni personal pibak lain. Manifestasi tindakan ing
menegaskan hahwa mimat beli konsumen telah berada pada mahapan
yang lebih matng.
B. Teori dan Penelitian Terdahulu dari \-’lril’h&lﬁah;i Pemasaran
1. Pengertian Strategi Pemasaran

Manajemen pemasaran merupakan pilar esensial bagi kesuksesan
usaha karcna memayungi proses perencanaan, peliksanaan, hingga
evaluasi menyeluruh terhadap akiivitas komersial. Penerapan strategi
pemasaran fidak hanya dipacu demi mendongkrak angka penjualan
semata, tetapi juga bertujuan menghaditkan manfaar lebih  bagi
konsumen serta membangun relasi ]ngl;a panjang vang harmonis antara
produsen dan pelanggan,

Menurut Kotler dan Keller {2021). sirategi pemasaran dipahami
schaga rangkasan langkah strategis organisasi untuk membentuk
customer value dan memelihara hubungan jangka panjang dengan pasar
guna memup profit, i pihak lain, Tjiptono (2019) memaparkan bahwa
strategi pemazaran bertindak sebagai alat utama bagi peruzahaan untuk
meraih sasaran komersial lewat pengembangan daya saing, vang dicapai
dengan mengidentifikasi dan melavani target pasar secara presisi.

Dralam realisasinya, takiik pemasaran harus mampo menvelaraskan
diri dengan pergeseran iklim bismis, inovasi teknologi, serta dinamika
penlaku konsumen vang ¢air, Oleh sebab i, formulasi program
pemasaran perlu didesain secam terpadu dan berbasis pada pemenuhan
kebutuhan pasar agar mampu memberikan luaran yvang maksimal,

2. Fnklur—ﬁm
Keberhasilan sebuah strategi pemasaman vang tangguh ditentukan

r vang Mempengaruhi Strategi PFemasaran

oleh berbagal variabel vang melandasi proses penyusunan hingsa
pelaksanaanmya. Fakior-faktor ini mencakup kondisi di dalam (internal)
maupun di luar {ekstemal) perusahaan vang wajib dipetakan secara utub
supaya program yang berjalan hisa mendatangkan hasil vang maksimal.

Merujuk pada pemikiran Philip Kotler dan Kevin Lane Keller (201%),
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efektivitas perancangan dan  penerapan  SiEalegl pemasaran  sangt

dipenganihi oleh sejumlah aspek kunci. Aspek-aspek inilah vange menjadi

acuan penting bagi perusabaan saal mengonsiruksi akiik pemasaran

mereka, antara lain sebagai benkut

a. Faktor Lingkungan Makro
Lingkungan makro adalah berbagai ﬁmﬁsi di luar perusahaon vang
fidak dapat dikendalikan. tctapt memiliki pengaruh  terhadap
keberhasilan  strategi  pemasaran, Aspek  seperti perchonomian,
kemajuan teknologn, kebijakan pemerintah, kondist sosial budaya, darn
demografi dapat mengubah perilaku serta kemampuan beli konsumen.
Oleh  sebab i, perusahaan  perlu menvesuaikan  strategi
pemasarannya dengan dinamika lingkungan yang terjadi.

b. Faktor Lingkungan Mikro
Lingkungan mikro mercfleksikan serangkman faktor cksternal vang
memiliki  proksimitas  (jarak) tendekat dengan  korporasi dan
memberikan  dampak  secara  langsung terhadap  operasional
pemasaran. Elemen ini mengintegrasikan  komponen  pelanggan,
kompetitor, pemuplai bahan baku, mitra distnbuzi, serta selirub
pemangku kepentingan vang terikat dalam rantad nilad (value ohain)
perusahaan. ldentifikasi mendalam terhadap ekspektasi pasar dan
maniver takis pesaing sangat krusial uniuk mengonstruksi posisi
pasar {market positioning) serta keunggulan kompetitif,

¢, Fakior Internal Perusahaan
Faktor internal mencakup totalitas aset, sumber daya, serta kapahilitas
internal  yang dikussai perusahaon  umiuk  menggerakkan  roda
bisnisnva. Dimensi inl mengover kompetensi sumber daya manusia,
stabilitas finansial, adopsi teknologi informasi, hingga kapasitas
proses manufakour atan produksi. Kekuatan struktoral ini yang
memvalidasi sejauh mana organisasi kapabel dalam memformulasi
dan mengeksekusi program pemasaran secara presisi. Perusabaan
dengan modalitas sumber dava yang mapan umumnya lebih adaprif

dalam mengnisias: terobosan pemasaran baru.
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d. Fakior Penlaku Konsumen
Oirientasi penlaku pelangean bertindak sebagai salah satw determinan
utama dalam perumusan  kebijakan pemasaran. Flukiuas: selera,
urgensi kebutuhan, pola hidup, serma kebiasaan belanja masyarakat
secars otomatis memengaruhi orientasi perusahasn dalam memneang
komoditas, memformulasikan harga, mengemas progrum promos,
dan menyajikan pelayanan. Atas dasar tersebut, analisis yang
komprehensif terhadap psikologi dan perilaku konsumen menjadi
prasyarat mutlak agar program pemasaran yang dijalankan beraifar
tl'.'r.lEI‘l Sasaran,
A Elemen-Elemen dalam Strategi Pemasaran
Kotler dan Keller {20019 menyatakan bahwa bauran pemasaran jasa
{marketing mixh merupakan integrasi dan pelbagai instrumen pemasaran
yang dioperasikan perusahaan guna mengsrahkan sekaligus memicu
respons positif dari konsumen terhadap barang atau layanan vang
disajikan. Bedandaskon kerangka konseptual tersebut, swmdi  imi
mengadopsi enam  komponen  strategi pemasaran sehagai vanabel
penelitian, vang dinraikan ke dalam dimensi-dimensi di bawah ini.
A, Produk (Pradier)

Produk (Prodeicr) merupakan wujud bamang atau layanan
wvang disajikan oleh perusahaan demi menjawab kebutuhan serta
ckspektasi konsumen. Mermujuk pada pandangan Kotler (20019),
sebuah produk mdak sekadar dievalussi dar penampakan fisikoya
semata, melainkan mengover dimensi kualitas, fungsionalitas fitur,
estenka desain, hingega unlites nyata yang  difasakan pasca-
konsumsi. Dalam ekosistem bisnis Katering, variabel produk mi
mengerucut pada konsistensi cita rasa, keberagaman pilihan menu,
higienitas penyajian, sera Meksibilitasnya terhadap  preferensi
pemiesan. Komoditas vang kapabel dalam menyuplai manfaat nyata
dan menvelaraskan dif dengan harapan pasar secara otomans akan

mendongkrak kepuasan sekaligus menstimulasi minat beli.




17

Memurut Kotler (2019), penilaian  subjeknf pelanggan

terhadap sebuah komoditas pada hakikammya bertumpu pada

kemanfastan serta nilai guna (value) vang didapatkan, alih-alih

terbatas pada aspek visual Asiknva saja. Atas dasar pemikiran

tersehut, operasiomalisasi variabel produk dalam penelitian ini

diukur melalui indikator-indikator sebagar berikut.

1)

2)

3

4)

Kualitas Makanan

Kualitas makanan menumjukkan tinghkat keunggulan prodok
yang diawarkan, haik dari segl rasa, kesegaran, maupun bahan
yang digunakan. Produk vang memiliks mutu tingg: cenderung
mampu  memenuhi  bBarapan konsumen, sehingga  dapat
meningkatian tingkat kepuasan serta memperbesar peluang
terjadinya pembelian kembali pada masa mendatang.

Vanasi Menu

Varnasi menu  menunjukkan tingkat keberagaman pilihan
makanan yang disediakan kepada konmsumen. Hadimva opsi
mem yang semakin beraneka ragam menyajikan keleluasaan
lebih bap konsumen dalam memilih produk yang paling cocok
dengon selera maupun kebutuhan spesifik mereka. Fleksibilitas
pilihan ini pada gilirannya akan memperkuat daya tarik produk
di mats pasar dan menstimulass atensi pembelian.
Tampilan/Penyajian Produk

Tampilan atan peovajion produk berkaitan dengan aspek visul
dar makanan yang disajikan, seperti kerapihan, wama, dan daya
tarik estetika. Tampilan vang menarik dapat meningkatkan
selera konsumen serta membenkan kesan profesional terladap
usaha

Kesesuaian dengan Kebutuhan Konsumen

Keselarasan  antara produk  dan kebutuhan  pelanggan
mengegambarkan sejoub mana kemampuan  produk tersebut
dalam memuaskan harapan serta <elera pasar. Parameter

penilaian i dapat ditingau dari beberapa indikator konkret,




1%

seperti fakaran porsi, karakteristik makanan vang ditawarkan,
serfa kecocokan  kambkersok  produk dengan wjuan
permakaiannya, baik untuk pemenuhan kebutuhan kasual sehari-
hard maupun untuk keperfuan acar formal.

b. Harga (Price)

Harga (Frice) merupakan besaran nilai finansial yang harus
dibayarkan olch pelanggan untuk menikmat komoditas atau jasa
vang ditawarkan. Harga menjadi satu-satunya instrumen di dalam
bauran pemasaran yang secars instan mendaiangkan profit bagi
perusshaan, vang membuat proses penentuannya wajib dikelola
dengan penub kehati-hatian serta orientasi jangka panjang (Fandy
Tjiptono, 2019). Sclain berperan schagai media pertukaran, nominal
harga juga membentuk opini konsumen saat menilai muotu dan
kemanfaatan suatu produk. Terkait dengan operasional bisnis
katering, pementuan tanf menu harus memperhitungkan asas
proporsionalitas dengan kualitas makanan, tungkat keterjangkauan
ekonomi konsumen, serta peta harga dari para pesaing agar usaha
tidak kehilangan daya pikat komersialnya.

Menurut Fandy Tiiptono (2019), harga bertindak sebogai
varigbel krusial yang mendikie keputusan transaksi konsumen,
mengingal dimensinya berkaitan erat dengan kapasitas finansial
serta penilaian subjektif terhadap nilai suatu produk, Berlandas kan
hal tersebut, operasionalisasi variabe] harga dadam stodi ind ditinjan
melalui beberapa indikator pengukuran sebagai berikut.

I Kewergangkauan Harga
Sebuah nominal harga dikategorikan terjangkau apabila berada di
dalam jangkauan dan kapasitas finansial farget pasar.
Terpenuhinya aspek ekonomi ini berkorelasi positil terhadap
stimulasi motivazi konsumen uniuk mencalisasiken keputusan
pembelian produk.

2} Kesesuaian Harga dengan Kualitag
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Indikator ini merefleksikan keselarasan sera kecocokan objekiil
antara besaran nilai fimansial vang dialokasikan oleh konsumen
dengan muia fisik maupun nila intmnsik produk vang mereka
dapatkan.

3) Daya Saing Harge
Kapabilitas nilai jual suate komoditas untuk memposisikan din
sccara unggul di tengah tawaran produk sejenis vang beredar di
pasar dikenal scbagai daya saing hargs. Skema harga yang
kompetitif bertindak sebagn parameter krusial bag calon
pelanggan dalam mengompamsikan  piliban sebelum
bertransaksi.

4) Kesesunian Harga dengan Man faat
Indikator mi digunakan untuk mengukur csensi fungsionalitas
dan kegunaan nyata yang diperoleh konsumen. apakah sebandmg
dengan total pengorbanan biaya (cost) yang telah mercka
keluarkan,

Promost { Promotion§

Menurut Philip Kotler dan Gary Armstrong (2009, promosi
mertupakan sarana untuk membangun komunikasi antara perusahaan
dan konsumen guna mencipiakan kesadaran dan ketertarikan
terhadap produk. D tengah dismipsi teknodogi digital, penyebaran
informasi produk dapat memanfaatkan bermacam mediom, mulai
dari iklan digital, media sosial, hingga takiik promoesi pemjualan
khusus. Pendekatan promosi yang dirancang secara fepal sasaran
tidak hanya rmendongkrak populanitas dan kesadaran merek di mata
publik, melainkan juga mempercepal pembeniukan intensitas niat
bl calon pelanggan.

Menurut Philip Kotler dan Gary Armstrong (2019), promosi
berpengaruh  bésar membeniuk kesadaran dan minat konsumen
terhadap produk. Adapun indikator peomovion adalab sebagai
berikut:




1) Periklanan { Advertising)
Periklanan berfungsi sehagal sarana untuk mengomunikasikan
informasi produk kepada calon konsumen, Penyajian pesan vang
jelas, kreatif, dan menarik dapat meningkatkan perhatian
schingga mendorong munculnya minat terhadap produk.

2) Proamosi Penjualan (Sales Promotion)
Promo penjualan adalah cara memberikan diskon, hadiah, atao
promao lainnya agar pembeli tertarik membeli barang atau jasa
dalam wak veng tidak cedalu lama.

3) Penggunaan Media Sosial
Penggunaan media sosial menunjukkan sejauh mana pelaku
usaha memanfastkan platform digital untuk mempromosikan
produk. Media sosial menjadi sarana efektif dalam menjangkau
konsumen secara luas dan cepat.

4) Intensitas Promos
Intensitas promosi berkaman denpgan seberapa sering kegiatan
promosi dilakukan, Semakin sering promosi dilakukan, maka
semakin besar pelnang produk dikenal oleh konsumen.

. Drang (People)

Faktor people merupakan pilar penting vang memegang
andil  operasional secara  langsung  dalam  mendistnbusikan
pelavanan kepada pihak pelanggan. Berdasarkan teori Zeithaml
(2009, aspek bauran pemasaran jasa sangat menckankan babwa
mutu komunikasi dan hubungan timbal balik antara karyawan
dengan konsumen menjadi telok ukur penentu kepuazan pelanggan,
Standardisasi pelayanan vang santun, cekatan, serma Kompeten
mampu menciplakan impresi posiif bagy konsumen yang pada
gilirannya memperkuat rasa percaya Kepada penyedia usaha. Di sisi
lain, buruknya kualitas pelayanan vang  diterima  berpolensi

melemahkan niat dan ketertarikan beli calon konsumen,




Memurut Valarie Zeitham] (2009), dalam pemasaran jasa,
kualitas pelayanan ngat dipengaruhi oleh sumber daya manusia
wang teribat, Adapun indikator peeple adalah sebagai berikut:

1} Keramahan Pelayanan
Keramahan pelavanan menunjukkan sikap sopan, ramah, dan
menghagai kKonsumen dalam membenkan layvanan. Pelavanan
yang ramah akan memberikan kesan positif dan meningkatkan
kepuasan konsumen.

2) Responsiviias Karvawan
Responsivitas mencerminkan kecepatan dan kesigapan karvawan
dalam merespon kebunhan atau keluhan konsumen. Pelayanan
yang responsif akan meningkatkan kepercayaan konsumen.

3) Profesionalitas
Protesionalitas menggambarkan kemampuan seorang karyawan
dalam melakukan pekegaannya dengan baik dan sesuai dengan
spesifikasi vang berlaku. Imi mencakup pemahaman tentang
produk, kemampuan, serta etika kerja vang baik.

4) Kemampuan Komunikasi
Eemampuan  komunikasi  berkaitan dengan cara karvawan
menyampaikan informasi kepada konsumen secara jelas dan
mudah dipahami. Komumkasi vang bak akan meminimalisie
kesalshpahaman dan meningkatkan kenvamanan konsumen,

Proses (Process)

Proses merefleksikan totalitas  alur, mekanisme, seria
tahapan inferaksi vang dialam oleh konsumen semenjak fase awal
hingga mereka berhasil memperolch produk atau jasa vang
ditawarkan. Menurut Philip Kotler (201%), proses yang baik akan
meningkatkan efisiensi pelavanan sera memberikan kenyamanan
bagi konmsumen. Dalam usaha catering, proses  mencakup
pemesaman,  pengolaban  produk, hingea pengiriman  kepada
konsumen. Proses vang cepat, mudah, dan jelas akan meningkatkan

kepuasan serta minat beli konsumen.




Memurut Philip Eoder (2009}, proses yvang efekiif akan
meningkatkan efisiensi dan kepuasan konsumen. Adapun indikator
proses adalah sebagai berikul;

) Kecepatan Pelayanan
Kecepatan pelayvanan menunjukkan waktu vang dibutuhkan
dalam melayani komsumen Pelavanan vang cepat  akan
memberikan kenyamanan  dan meningkatkan  kepuasan
konsumen.

2) Kemudahan Pemesanan
Aksesibilitas dalam  pemesanan  mercfleksikan  tingkat
kepraktisan yvang dirasakan pelangpan sast melakukan reservasi
atau pembelian komoditas, baik melalur interaksi konvensional
sccara tatap muka maupun dengan meman faatkan platform digital
{owdine ).

31 Kepelasan Prosedur
Kepelasan prosedur menunjukkan sejauh mana alur pelavanan
dapat dipshami oleh konsumen. Prosedur yang jelas skan
memudahkan konsumen dalam bertranzaksi.

4) Retepatan Wakiu Pelayanan
Ketepatan waktu berkaitan dengan kesesuaian antam waktu vang
dijanjikan dengan realisasi pelayanan. Keepatan wakio akan
meningkatkan kepercayaan konsumen terhadap usaha.

Bukii Fisik {Physical Evidence)

Buktu fisik merefleksikan seluruh amkulasi visual dan
perwujudan nvata vang dapat diundra oleh pelanggan sebagai
représentasi objektifl atas mutn pelavanan vang disajikan. Merujuk
pada pemilaran Philip Kotler dan Kevin Lane Keller {2019, elemen
berwujud  (tangible)  memegang  peranan  krusial - dalam
mengonstruksi persepsi konsumen terhadap kredibilitas perusahasn,
Ehususnya pada sekror industid berbasis jasa, Dalam ekosistem
bizni=  katering, dimensi bukti fisik  ini mengover  estetika

penampilan hidangan, standardisasi higienitas, inovasi pengemasan




(packaging), hingga reputasi visual unil usaha secara komprehensif,
Pengelolaan bukti  fistk  vang  impresif  terbukii mampu
mengukibkan lovalitas serta mengamplifikazi impresi positif di
mata masyarakat.

Philip Kotler dan Kevin Lane Keller (2019 mengemukakan
bahwa manifestas: berwujud {tangible) memiliki andil besar dalam
mengonstruks)  persepst pelanggan mengenai  rehabibitas mutu
pelayanan. Merujuk pada premis tersebut, dimensi bukti fisik dalam
penelitian mi dapar dioperssionalisesikan ke dalam  beberapa
indikator pengukuran schagai berikut.

1) Kebersihan Produk dan Lingkungan
Kchersihan mencerminkan kondisi higienis dan produk maupun
lingkungan usaha. Kebersihan yang terjaga akan meningkatkan
kepercayaan konsumen.

21 Tampilan Produk
Tampilan produk berkaitan dengan aspek visual seperti warna,
bentuk, dan penyajisn makanan. Tampilan yang menank akan
meningkatkan dava tank konsumen,

3 Kemasan Produk
Kemasan memupakan wadah atau pembungkus  produk vang
berfungsi untuk melindungi sekaligus meningkatkan nilai estetika
produk. Kemasan vang baik akan memberikan kesan profesional.

4) Citra Usaha
Citra usaha mempikan konseplualisasi opini atan  impresi
psikologis vang terkonstruksi Ji dalam  kegmisi konsumen
mengenal reputasi suam entitas bisnis, vang distimulasi oleh
akumulasi pengalaman empiris, terpaan mformasi, serta evaluasi
yang mereka peroleh. Formasi citra korporat yang  posinf
berkontribusi linier dalam mengoeskalast kredibilitas di maia
pasar, memantapkan kevakinan publik atas reliabilitas muiu

barang maupun jasa, serta memicu akselerasi intensitas minat beli

pelanggan.




?Fﬂellﬁu Terdahulu Strategi Pemasaran
Tabel 2. 1 Penelitian Terdahula

24

Pemasaran Busnis

No | Judul, Peneliti, dan Variabel Hasil Penelitian
Tahun

1 | Analvsis of the Effect | Independen: Product dan Price berpengaruh
of Marketing Mix 7P | Strategi signifikan terhadap keputusan
on Purchace Decisions | Pemasaran pembelizn. Variabel Promotion,
at Sentra Smack Stores, | Dependen People, Process, dan Phyvsical
Tanjung (2021) Keputusan Ewvidence udak berpengaruh

Pembelian sigmfikan secara parsial

2 | Analisis Pengaruli | Independen: Product, Price, Flace, People,
Bauran Pemasaran TP | Strategi Process, dan Phyacal Evidence
terhadap Keputusan | Pemasaran berpenganuh signifikan
Pembelian  Produk | Dependen: terhadap keputusan pembelian,
Selada  Hidroponik | Keputusan sedangkan Promotion  tidak
CV. TFF, Fitnannas, | Pembelian berpengaruh signafilcan.
Mukson, dan
Budiraharyo (2024)

3 |Bawan  Pemasaran | Independen: Marketing Mix 7P berperan
Mix 7P) terhadap | Pemasaran minat beli konsumen melatu
Minat Beli Konsumen | Dependen pengelolaan UHISUT-Uasur
Emping Melinjo | Minat Beli | pemasaran vang tepat
Karya Bunda, | Konsumen
Rahmadiza,

Anggraini, Humaidi,
dan Noer (2024)

4 | Analizis Pengaruh | Independen Secara simultan Marketing hMix
Marketmg Mix 7P | Strategi TP  berpengarah  sagnifikan
Konsumen dalam dalam bisnis digital.




No | Judul, Peneliti, dan Variabel Hasil Penelitian
Tahun
Digital, lirawati, | Dependen:
Indartono, dan | Minat
Ankasan (2025) Konsumen
§ | Marketing Mix 7P and | Independen’ Marketing My TP berpengaruh
Repeat Purchase | Strateg: terhadap keputusan pembelian
Behavior m Cafe | Pemasaran dan pembelian ulang konsumen
Business, Nirvana dan | Dependen: pada bisnis kuliner.
Safirin (2023) Perilaku
Pembelian
Ulang
Sumber: data diolah penelit, 2026
Berdasarkan  basil  komparasi  techadap sejumdah  penelitian

terdahulu. diidentifikasi adanya beberapa distingsi (perbedaan) fundamental
antara diskursus empiris sebelumnyva dengan penelitian yang diinisiasi sax
ini. Tink diferensiasi pertamna bertumpu pada lokus atau objek penelitian.
Giaris besar penelitian terdahulu mayvontas mengeksplorasi ragam sektor
komersial yang bervanasi, meliputi gerai Komoditas pangan ringan, sektor
agnibisnis hidroponik, industri manufaktur emping melimo, ekosistem
hisnis berbasis digital, hingga operasional kafe kuliner, Berseberangan
dengan  tren  fersebut, studi i secara spesifik memusatkan  fokus
pengamatannya pada Usaha Catering Devia di Kabupaten Kganjuk. sebuah
entitas yang mengoperasikan lini jasa tata boga {penyediaan makanan) serta
membawa karaktenstik perilaku konsumen yang unik dibandingkan dengan
ohyek-objek penelitian terdabulu.

Perbedaan kedua dapat ditinjau dari penctapan variabel terikat
menguji vanabel keputusan tramsaksi dan lowvelitas pembelian kembali
sehagam variabel dependen, studi saat ini justru mengisolasi fokusnya pada
aspek minat bell masyarakat. Atnbut minat beli ini sengrja dipilih karena

dinalai mennihki kapabilitas untuk mendeteks: sinyal ketertarikan, motivasi,




atai kecenderungan awal seorang konsumen terhadap suan produk jaul
sebelum mereka benar-benar mengeksekust tindakan pembayaran  di
lapangan,

Perbedsan ketiga teretak pada mang lingkup vanabel vang
disnalizsis. Meskipun beberapa penclitian terdahuly mengkaji  bawran
pemasaran TP secard  Keselurahan,  penelitian  ini secara  Khusus
memfokuskan analisis pada enam vanabel strategl pemasaran yvang terdiri
alns :lu]-l:, harga, promosi, peleyanan, proses, dan bukti fisik terhadap
minat beli konsumen. Variabel place tidak dimasukkan dalam model
penelitian karena disesuaikan dengan karaktenstik usaha catering vang
lebih menekankan pelayanan berbasis pesanan dan pengantaran kepada
konsumen, schingga lokasi (place) usaha tidak menjadi faktor dominan
dalam memengaruhi minat kel konsumen

Perbedaan benkutnya adalah terzantung pada Eﬂsi dan nuasa
penelitian. Penclitian ini dilakukan pada tahun 2026 dengan lokasi di
Kabupaten Nganjuk. sehingga dimaksudkan dapar memvisualisasikan
mengenai cara masyarakat membedi makanan di usaha catering, terutama di
tengah kemajuan pemasaran digital dan semakin bamyaknya pesaing dalam
bidang kKuliner,

Dengan demikian, kontribusi kebaruan ilmiah dari penelitian mi
bemumpu pada analisis pengaruh bauran pemasaran yang meliputi aspek
product, price, promotion, people, process, serta physical evidence dalam
mendikie minat beli konsumen Jdi Usaha Catenng Devia Kabupaten
Neanjuk. Topik yang mengintegrasikan seluruh variabel tersebut pada ohjek
katering inmi menjadi pembeds wtama karema sejauh im belum banvak
dijamah oleh para peneliti terdahulu. Terlebih lagi, penelitian i
membenkan fokus pada sektor jasa catenng oai salah satu usaha kuliner
yang memiliki yang memiliki ¢iri-ciri dalam hal pemasaran dan pelayanan

vang berbeda dibandingkan dengan penelitian sebelumnya.




C. Kerangks Berpikir
Kerangka berpikic ini diperoleh dad kajian teortis dan peaelitian
seheluimnya,
I. Hubungan Produk i Froduct) terhadap Minat Beli Konsomen
Komoditas atau produk bertindak sebagai determinan utama yvang
mendikie minat beli pelanggan, mengingal wgensinya bersinggungan
langsung dengan upaya arfikulasi kebutuhan serta keinginan mercka.
Eksistensi suatu produk ndak sekadar dievaluas: berdesarkan mtribut
visual kasatmars - saja. melsinkan mengover  dimens:  omut,
fungsionalitas fitur, estetika desain, hingga utilitas nyata vang disajikan
kepada konsumen (Philip Kotler dan Kevin Lane Keller, 2019). Produk
vang berkualitas baitk dan bisa membenkan manfaat lebih akan
membuat konsumen merasa positif, schingga membuat mercka lebih
tertank membeli produk it
Dalam hisnis catering, produk tidak hanya berupa makanan, bahkan
juga mencakup rasanva yang enak, variasi menu yang bemgam, serta
tampilan penvajian yang menarik. Konsumen lebih suka membeli
duk: jika produk tersebut sesuai dengan kebutuhan dan harapan
mereka, Demikian, semakin bagus kualitas dan cocoknya produk yang
diberikan, semakin tinggi peluang konsumen untuk membelinya.
g Hubungan Harga (Price) rterhadap Minat Beli Konsumen
Harga adalah salah =atu hal penting vang memengaruhi pilihan
pembeli sast memuwiuskan untuk membeli barang, Memurut Fandy
Tiiptong (2019), harga tdak sekedar digunakan sebagai alat tukar,
tetapi juga membani menunjukkan seberapa bernilal suat produk di
mata konsumen. Penilaian terhadap kesearaan anfara biava vang
dikeluarkan dengan nilai guna produk menjadi basis pertimbangan
konsumen sebelum melakukan pembelian,
Ehusus pada operasional bisnis catering, faktor hargas memegang
peranan krusial lantaran berkaitan erat dengan kondisi finansial arget
pasar. Penawaran tanf yang ber<ahabat dengan jaminan mutu yang baik

dapat menjadi daya tarik kuat bagi calon pembeli. Mamun, harga vang




dinilai terlalu membebani atau ridak sepadan dengan kualitas hidangan
akan memicy keengganan konsumen uniuk berteansaksi, Dengan
demikian, menimuskan kebijakon harga vang epal dan rasional sangat
esensial demi mendongkrak ketertarikan beli masyarakat.

Hubungan Promosi (Promotion) terhadap Minat Beli Konsumen

Promosi adalah upava pemasaran wrsebul dirancang sebagal media
penycharan informasi produk guna memikat perhatian khalayak luas.
Dalam konteks ini, promosi bertindak sebagai instrumen esensial untuk
membangun opint publik dan menyvusun persepsi terteniu i benak
konsumen mengenai karaktenstik serta keunggulan produk  vang
sedang dipasarkan (Philip Kotler dan Gary Armstrong, 2019). Promosi
vang baik bisa membuat produk lebsh menarik dan membantu
konsumen memikirkan untuk membelinya.

Dalam praktiknya, promosi usaha caterng bisa dilakukan dengan
berbagai cama, scperti menggunakan media sosial, beriklan, ataw
memberikan pemawaran khusus, Semakin masif strategi  penvebaran
informasi produk yang dijalankan, maka semakin luas pula tinglat
kesadaran {awareness) masyarakat terhadap keberadaan produk
fersebut, Akselerasi populantas il dinilai efekfif dalam memikat
ketertarikan calon pembeli, hingga pada akhimva menstimulasi
dorongan kuat umtuk melakukan transaksi pembelizn,

Hubungan Urang {People) terhadap Minat Beli Konsumen

People vaitu berkaitan erat dengan andil langsung para karvawan
saat menyajikan pelayanan kepada pihak pemesan. Merujuk pada teori
Zeithaml (20197, kualitas hubungan timbal balik antara pegawai dan
kKonsumen sangal menentukan kepuasan serta opini  pelanggan
mengenal muty servis yang mercka tenma. Standanhisasi pelayanan
yang ramah disertai sikap profesional dinilas efektf untuk mempertebal
rasa percaya konsumen terhadap tempat usaha.

Terkait dengan operasional bisnis kawering, kontak langsung antara
kru dengan pelanggan memegang peranan krusial bagi kesuksesan jaga
vang ditawarkan. Perilaku karvawan yang komunikatf, tanggap, dan




cakap akan memberikan kepuasan tersendiri bagi Konsumen, sehingea
memicy peningkatan peluang  erjadinya pembelian, D sisi lain,
buruknya tata kelola pelavanan dapat melemahkan mal beli pasar
lantaran  meninggalkan kesan akhir yang mengecewakan bagi
pelanggzan.

Hubungan Proses (Process) terhadap Minat Beli Konsumen

Proses memupakan ranghkaian aktivitas yang dilahn konsumen dalam
mempereleh produk atan jasa, mulas dari pemesanan hingga produk
ditenma. Menurut Philip Kotler (2019), proses yang efisien dan mudah
akan meningkatkan kenyamanan serta kepuasan konsumen. Proses
vang benar menunjukkan bahwa wsaha tersebut profesional dalam
memberikan pelayanan.

Dalam usaha catering, proses yang cepat, jelas, dan tepat waktn
sangat dibutuhkan oleh konsumen, terutama dalam pemenuhan
kebutuhan acara tertentu. Kemudahan dalam melakukan pemesanan
serta ketepatan waki dalam pengiriman produk akan memberikan
pengalaman yamg positif. Hal ini akan meningkatkan kepercayaan
konzumen dan mendorong munculnya minat beli.

Hubungan Physical Evidence terhadap Minat Beli Konsumen

Atribut berwujud (phyvsical evidence) mencerminkan komponen
ka=satmata yvang dapat diindra secara langsung oleh pelanggan sebagai
representasi objeknf atas mutu pelavanan yang disajikan, Memumt
Kotler dan Keller {2009), eksistensi bukii Disik memegang peranan
krusial dalam mengonsiruksi paradigma konsumen saal menilai sebuah
entitas bisnis, khususnya pada sekior jasa yang memiliki karakieristik
tidak berwujud (fmiongibie). Peayediaan buku fisik yvang representanl
terbukts mampu mempertebal keyakinan pelanggan terhadap reliabilitas
kualitas pelayvanan yang mereka terima,

Dalam indusiri katering, dimensi G5k im0 diaktoalisssikan melalo
esleiika  penyajian  hidangan, sianderdizasi  higienitas,  inovasi
pengemaszan (packaging), serta reputasi visual unit usaha secara

komprehensif.  Mengingat  kecenderungan  konsumen  dalam
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mengevaluasi molu jas bertumpu pada indikator visual, maka semakin
impresif bukt fisik yang dipamerkan akan berbanding luns dengan
terbentuknyva  persepsi positif sera akselerasi minat beli terhadap
produk vang ditawarkan.
Hubungan of, Price, Promation, Peaple, Process, dan Pliysical
Evidence terhadap Minat Beli Konsumen

Sccara simultan, strateg BEE.'I'EIJ'I yvang mencakup Prodiuct, Price,
Promation. Peaple, Process, dan Physical Evidence memiliki hubungan
vang aaling erintegrasi dalsm memencaruhs mingt beli koasumen.
Keherhasilan strategi pemasaran merupakan hasil dari pencrapan
seluruh elemen bauran pemasaran yvang saling mendukung dalam
memberikan nilai kepada konsumen { Kotler dan Keller, 201%). Masing-
masing komponen memiliki peran operasional vang distingtif, tetapi
saling mendukung dalam menstimulasi cama pandang, sikap. serta
tindakan pembelian masyarakat terhadap output bisnis vang discdiakan.

Pada operasional ussha katering, aspek produk vang unggul menjadi
pemikat awal bagi konsumen, keandalan harga memperkuat penilaian
kelavakan biava, dan infenzitas promosi mendongkrak popularitas
brand, Di sisi lain, ketedibatan personed (people), alur mekanisme
(process), serta bukti fisik (physical evidence) menjadi pilar utama
penyajian  pelayanan  yvang  memuaskan.  Keberhasilan  dalam
menyelaraskan dan mengoptimalkan seluruh komponen ini secara
komprehensif akan melahitkan persepsi positif yang mendalam di
benak pelanggan, sehingga memicu Ea'u.ingkn[aﬂ miat beli secam
signifikan. Oleh sebab itu, perumusan stralegi pemasaran vamg epat
sasaran terbukt mampu menstimulasi ketertarikan beli calon konsumen
terthadap produk &i lapangan,
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. Hipotesis Penelitian

Hipotesis penclitian  berfungsi sebagal  dugaan  terhadap
permasalahan yang ditelini, Meskipun bersifar sesaal, hipotesis memiliki
peran penting dalam menetapkan batasan penclitian, sehingpa proses
pengumpulan data dapat dilakukan secara teramah sesuai dengan hipotesis
tersebut. Selain itu, hipotesis memungkinkan penvusunan rencana
penelitian dan metode analisis data vang sclaras dengan is1 hipotesis. Karena
hipotesis merupakan asumsi awal dari suatu penelitian, validitasnya harus
dijalankan. Pemgujian stanstik umumnya dierapkan b g
apakah hipotesis tersebut benar atau salah. Hipotesis yang divsulkan da
penelitian ini dirumuskan sebagai berilait:

H1 ¢ Produk (product) berkontribosi positif dan signifikan terhadap
minat beli konsumen pada Usaha Catering Devia di Kabupaten
Mganjuk.

Hl  : Harga (price) bapengaruh positif dan sigmfikan terhadap manat
bl konsumen pada Usaha Catening Dievia di Eabupaten Mganguk.

H3  : Promosi (prometicn) berpenganih positif dan signifikan terhadap
minat beli konswmen pada Usaha Catering Devia di Kabupaten
Mganjuk.

H4  : Orang (people) berpengarh positif dan signifikan terhadap manat
bl konsumen pada Usaha Catening Devia di Kabupaten Nganjuk.

H5  : Proses (process) berpengamh positif dan signifikan terhadap
munat beli konsumen pada Usaha Catermg Devia di KEabupaten
Mgamuk,

HG6  : Bukti fisik (physical evidence) berpengaruh positif dan signifikan
terhadap minat beli konsumen pada Usaha Catermg Devia di
Kabupaten Nganjuk.

H7 . Secara bersama-sama, variabel produk, hasga, promesi, orang,
proses, dan bukti fisik memiliki kentribusi positif dan signifikan
dalam menmngkatican mmat beli konsumen pada Usaha Catering
Devia di Kabupaten Nganjul.




ﬁ.ﬂ i

METODOLOGI PENELITIAN
A, Desain Penelitian

Di dalam sebuah penelitian, rancangan atau desain penelitian
bertindak sechagai cetak biru (blueprint) prosedural yang mengarahkan
totalitas jalanoya aktivitas penclitian agar letap berjalin secara sistematis.
Panduan komprehensif ini mengover setiap tahapan opcrasional, yang
diaktualizasikan mulai dari teknik pengumpuian data, artikulesi tata kelola,
proses analigis, hingea mhap penyajian hasil akhir demi menjamin
konsistensi penclitian terhadap tujuan awal yang telah dimmuskan, Selaras
dengan premis yvang dikemukakan oleh Sugyono (20231), desain penelitian
merefleksikan  suatu  prosedur ilmiah yang diimplementasikan  guna
menghimpun data empins demi memenuhi target capaian tertent. Melahai
penerapan kerangka berpikir tersebut, validitas yang diperoleh dapat
dipertanggungjawabkan secara metodologis dan ilmmah,

Kajian ini mengadopsi pendekatan kuantimif, yang secara defininf
menarah  fokus mamanys pada teknik pengukuran vanabel-vanabel
penelitian malalui konversi data berbazis numerik (angka) quna menguji
justiflikasi suatu teori. Pada tahapan benkutnya, data angka tersebut diolah
secara komputasi memanfaatkan tekmk analisis statistik. Alasan mendasar
diptlihmyva pendekatam ini adalah kapabilitasnya dalam menguji deragat
hubungan serta arah pengaruh antarvariabel secara objektif, rasional, dan
terukur,

Operasionalisasi  penelitian  in  mengombinasikan. doa  sifa
penelitian, yvakm deskriptif don asosiatif. Orientasi deskriptil diaplikasikan
uniuk menyijikan pemetaan dan gambaran vang terstrukiur mengenai
kondis: objektif dari masing-masing vanabel berdasarkan akumulasi data
riill responden. Rangkaian variabel yang dievaluasi mencakup Komponen
bauran pemasaran terdici atas  product,  price,  promction,  people
(pelayanan), peocess, dan phvsioad evidence serta minat beli pelanggan,
Melalui orientasi ini, peneliti dapal mengilustrasikan keadaan akrual di
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lapangan berdasarkan spekirum persepsi yang diberikan oleh sampel
responden.

=elain pendekatan deskoptif, penelitian ini menginmegrasikan jenis
61meliti:m asosiatil guna mengevaluasi derajat hubungan serta arah
pengaruh dari varabel bebas (independent) terhadap wvariabel terikat
idependent). Dalam kerangka penelitian ini, komponen bauran pemasaran
Vang mengover |:|:|.u::L price, promotion, people, process, dan physical
evidence diposisikan schagai vanabel bebas, sementara aspek minst beli
pelangpan  ditetapkan  sehagei variabel terikar Onentasi wisma dari
pengujian asosiatif ini adalsh untuk membuktikan secara empiris apakah
strategi  pemasaran lersebut membawa implikasi signifikan  terhadap
intensitas minat beli konsumen.

Dalam membedah interaksi serta besaran komtribusi antarvanabel,
kajian menerapkan teknik analisis regresi linear berganda {multiple
lingar regression analysis) sebagai metodifikasi pengunan utama, Melalui
implementasi alat analisis ersebut, peneliti dapat  mengidentifikasi
signifikansi pengaruh dan masing-masing variabel independen terhadap
vanabel dependen, baik secarn parsial {individual) maupun simultan
(bersama-sama). Eksplorasi statistikal ini juga menvajikan estimasi data
mengenal persentase kontrnibusi setiap dimensi bauran pemasaran dalam
menjelaskan Mukuas perubahan minat beli masvaraka,

Berdasarkan pada penelitian vang telah diformulasikan secara
matang, snadi ini memfasilitaz peneliti uniuk memaparkan status objekil
dan tiap vanabel sekaligus menguji korelisi kausalitas yang tertbangun di
antaranya, Melalu validasi metodalagis tersebut, hasil akhir dan penelitian
ini diharapkan memiliki derajat keabsahan {(vafidin) yang tingei serta dapat
dipertanggrungjemaehkan dalam diskursus 1lminh.

finisi Operasional

Penjabaran setiap varabel penelitian ke dalam indikator fungsional
vang dapat dicbservasi dan dimilai sebagai fondasi pengumpulan data
disebur sebagai definizi operasional. Menunt Sugiyono { 2023), pembatasan
konkret terhadap vanmabel ini berfungs: memastikan proses pengukuran
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bemalan secara ajek dan objekiif. Penelitian ini sendin melibatkan dua
kalegori variabel, vakni strategi pemasacan TP selaku vanabel bebas serta
minat beli Konsumen selaku varabel terikat, Adapun uraian terperinci
mengenai tap variabel dipaparkan di bawah ini.
1. Variabel Bebas (X): Strategi Pemasaran (TP)

a. Product (X1)

Meminnt Kotler dan Keller (2019}, produk mempakan entitas
berupa barang atau jasa yang disajikan kepada pelanggan dengan
mwjuan menchadickan nilad guna yang relevan bagi keburnhan
mereka. Pada penelitian ini, konsep produk dioperasionalisasikan
sebagai persepsi yvang dimiliki konsumen terhadap kualitas seria
keunikan dar layvanan catering terkait.

Pengukuran  dilakukan  dengan  memilai  bagaimana
konsumen memandang muiu makanan, keberagaman menu yvang
tersedia, tampilan atau penyajian produk, serta tingkat kecocokan
prochuk dengan harapan konsumen.

Indikator variabel produk:
11 Mum makanan vang dizajikan sesuai dengan harapan konaumen.
21 Variasi menu yang ditawarkan mampu memenuhi Kebutuhan
konsumen,
31 Tampdilan atau penvajian produk menarik dan menggugah selera,
4) kecocokan produk dengan kebutuhan dan jenis acara konsumen.
b. Price (X2)

Horga  secara  mendasar  diartikan  sebagai  besaran
kompensasi finansial vang haruis diserahkon oleh pibak pembeli agar
dapat memiliki serta menikmatl manfaat dari suatu produkl maupun
layanan { Tpptono, 2019).

Penilaian terhadap variabel harga dalam penelitian  ini
bertumpu pada sudut pandang pelangean werkait Keterjangkauan
nilai nominalnva, kelayakan harga dibanding kualitgs produk, sena

dava saing taril terhadap komoditas Kompetitor. Selain i, dimensi
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ifi juga mengukur seberapa sebanding pengorbanan finansial vang
dikeluarkan dengan faedah vang didapatkan oleh konsumen.
Indikator variabel harga
1} Harea yang dipasarkan terjangkau oleh konsumen.
2) Harga sesuai dengan kualitas produk yang diterima.
3) Harga kompettif dibandingkan dengan usaha sejenis.
4) Harga scbanding dengan manfaat yang diperolch.
c. Promiotion (X3

Menurut Koder dan Armstrong { 201 9), Akovitas komumbasi
dalam pemasaran yang dirancang untuk menyebarkan infonmas,
mernikat atensi, dan mempertahankan ingatan pelanggan terhadap
suatu brand mempakan esensi dan promaosi.

Promosi  dinilar berdasarkan  sudut  pandang  konsumen
mengenal scherapa efektif strategi komunikasi yang diterapkan oleh
penvedia jasa catering. Penmilaian imi mencakup pemanfaatan
beragam sarana, mulai dari media konvensional hingga platform
digital, wyang berujuan memperkuat daya  tank  sekaligus
menstimulasi keputusan pembelian,

Indikator variabel promotion:
11 Iklan digunakan untuk menarik perhatian konsumen.
21 Program promosi penjualan (diskon, paket, dIL} menank minat
3) Pemanfaatan media sosial schagai sarana promosi efekaf.
4) Frekuensiatau intensitas promosi cukup sering dilakukan,
d. People (X4)

People merpakan ua individu yang terlibat dalam
proses penyimpaian jasa dan berperan dalam memengaruhi persepsi
serta kepuasan komsumen (Zeithaml et al.. 2019). Vanabel people
divkur melalui persepsi konsumen terhadap Kualitas interaksi dan
pelayanan yang diberikan oleh karyvawan atau pihak yang teribat
dalam usaha catering
Indikator variabel people:

1) Karyawan bersikap ramah dan sopan dalam melayani.
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21 Karvawan tanggap terhadap kebutuban dan keluban Konsumen,
3) Karyawan memiliki sikap peofesional dalam bekena,
4) Karvawan mampu  berkomunikasi  dengan  baik  kepada
konsumen.
2. Process (X5)

Rangkaian aktivitas dan prosedur sistemats dalam menyvajikan
layanan kepada masyarakat demi mencapal efisiens: dan efcktivitas
optimal merupakan arti dan proses (Kotler & Keller, 2019). Dalam
penalitian ini, varabel tersebur dioperasionalisasibion lewar pemlaian
pelangzan terhadap performa pelayanan bisnis catering. vang diukur
secara spesifik melzlul indikator Kemudahan akses, Kecepatan
respons, kejelasan informasi, serta ketepatan ekschkusi.

Indikator variabel proses:
1} Proses pelayanan dilakukan dengan cepat dan efisien.
21 Sistem pemesanan mudah dipahami oleh konsumen.
1) Prosedur pelavanan jelas dan ridak berbelit-belir.
4) Ketepatan waktu dalam penyelesain pesanan,

f. Bukti Fisik(X6)

Physfeal Evidence ialah lingkungan nyata atau tampilan fisik
yang dapat dilihat oleh konsumen sebagal representasi dari kualitas
jasa vang dibenkan (Kotler & Keller, 20109, Bukuo fisik
dioperasionalkan schagai persepsi konsumen terhadap kondisi fisik
usaha caterimg, termasuk kebersihan, tampilan produk. kemasan,
serta citra usaha secara keseluruhan.

Indikator wvariabel Physical Evidence;
1] Kebersihan produk dan lingkungan usaha terjaga dengan bak.
2) Tampilan fisik produk menank dan profesional.
31 Kemasan produk rapi dan higienis
4} Cira usaha terlihat baik dan meyakinkan,
1. Variabel Dependen (%) Minat Beli Konsumen
Minat beli menggambarkan adanmya dorongan dalam dir %nmmen
untuk membeli produk setelah melalui proses penilaian. Kotler dan
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Keller (2009 menjelaskan bahwa kecenderungan tersebut miincul
schaga hasil dari proses penilaian vang dilakukan konsumen schelum
memutuskan  untuk  membel,  Pads  penelitian i, minat  beli
dioperasionalkan  sebagai  tingkat  ketertarikan, keinginan, dan
kecendenmgan konsumen dalam membeli produk catering, vang
terbentuk oleh penilaian mereka techadap strategi pemasaran vang
diterapkan.
Indikator vanabel minat beli:
L E:termﬂkan konsumen pada produk vang ditawarkan.
2y Ecinginan konsumen untuk mencoba atau membeh produk.
3y Nuat konsumen untuk melakukan pembelian dalam wakiu dekat.
4) Kesediaan konsumen dalam menelusuri informasi tentang produkc.
C. Instrumen Fenelitian
Pengumpulan data yang akurat dan selaras dengan kebutuhan studi
memerlukan mstrumen  penelitian vang memadai, Instrumen  terschut
berfungsi sebagai alat ukur unuk mengobservas: gejala-gejala sosial agar
data yang dihimpun dapat dikaji secara ilmiah (Sugiyono, 2023). Dengan
demikian, peranti ini memegang andil krusial dalam menvupla data vang
valid bagi tujuan penelian, Dalam penelitian ini, kuesioner diaplikasikan
sehagal instrumen utama untuk mengumpulkan data, di mana setiap butir
penanyvEn dirancang secara terstrukiur berdasarkan indikator tiap varabel
agar mampu memotret seluruh fenomena yang dikaji sccara mantut,
Pemililsan kuesioner sebagai instrumen penelitian didasarkan pada
karakteristik  penclitian  yang mengpunakan pendekatan  Kuantitatif,
Kuesioner diangzap optimal karena dapat menghimpun data %nm Jumlaky
vang banyak dalamn wakiu yvang relatil singkat serfa memungkinkan
responden memberikan jawaban secarm objekti f terhadap pernyataan vang
disjukan, Selain itu, kuesioner juga memudabkan peneliti dalam melakukan
pengolahan data secara statistik.
Kuesioner vang digunakan studi ini memiliki dua aspek wtama,
vakni bagian identitas responden dan bagian pemyataan penelitian. Bagian

identitas responden digunakan untuk mengetabu  kambterstik  umum
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respotiden, sedanghkan bagian pemvyvataan berisi em-item vang dirancang
berdasarkan indikator setiap variabel.

Pengukuran  tethadap  varabel-varabel  dalam  studi ini
mengaplikasikan Skala Likert. Penggunaan metode ini ditujukan unk
memetakan kecenderungan sikap, sudut pandang. serta persepsi vang
dimiliki oleh responden mengenai objek vang sedang diteliti.

Adapun kategon penilaian dalam skala Likent adalah sebagmi
berikut:

1. Sangat Setuju (35) = skor 5
2. Setugu (5) = ghar 4
3. Cukup Setuju (CS) = skeor 3
4. Tidak Semyu (TS) = skar 2
%, Sangnt Tidak Setuju (5T5) = skar |

Berdasarkan indikater vang twelah divetapkan, benkut disajikan
rencana penyusunan item kuesioner yang diterapkan pada penclitian ini
terdiri atas:

Tabel 3. 1 Rencana Pertanyaan Kuesioner

No Variabel Indikator Jumlah
Ttem
1 Produk (X 1) - Kualitas makanan sesuan harapan !
konsumen
- Vartasi menu  yang ditawarkan
beragam

- Tampilan produk menarik dan rapi
- Produk sesum dengan kebutulan

konsumen
2 Harga (X2} -Harga produk  terjangkau  oleh 7
Elsunu:n
-Hargs sesuai  dengan  kualitas
produk
-Harga mampu bersaing  déngan
pesaing
- Harga sesuai dengan manfaar vang
diperoleh
3 Promosi (X3) | - Promosi mampa menark pechatian f
konsumen
« Program  promosi  (diskon/paket)
menarik

 Prommosi melalui media  sosial
efektif
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No Variabel Indikator Jumlah
liem

- Promosi dilakukan secara natin
4 People (Xd) = Karvawan bersikap ramah  dalam o

el avani

- Karvawai Cepat i ETeSpc
kebutuhan konsumen

= kKarvawan bekerja ST
profesional

= Karvawan berkomunikasi dengan
bk

5 Proses (X5) - Pelayanan dilakukan dengan cepat &

- Proses pemesanan miadah
dilakukan

« Mrosedur pelayaman je las

- - Pesanan diselesatkan tepat wakm

& Phiysical - Kebersihan produk dan lingkungan 7

Evidence (X&) terjaga

- Tampilan fisik usaha menank

- Kemasan produk rapi dan higienis

= Citra usaha terlihat baik

7 Minat Beli (Y) | - Tertarik terhadap produk  yang 4]
ditawarkan

= Memiliki keinginan untuk membeli

- Berniat  membeli  dalam  wakiu
dekat

= Mencan informasi tentang produk

1. Uji Validitas
Validitas berfungsi sebagai  indikator yang menilai  tinghat
keselarasan antara data femuan dengan realitas objek  penelitian
(Sugivono, 2023), Kualtas dan keepatan data dipengaruhi langsung
oleh seberapa valid instrumen vang diaplikazikan, Alasan inilah vang
membuat uji validitas menjadi kriteria mutlak dalam kelavakan ilmiah
sebuah alat ukur
? Uji Reliabilitas
Menurul Sugivono (2023), reliabilitas merupakan paramerer vang
menunjukkan sejauh mana sebuah instrumen mampu menghasilkan data
yang ajek saal diterapkan secara berulang pada kondisi yang relaufl
sama. Pengujion yang konsisten menandakan bahwa alat pengumpul
data tersebul stabil, sehingea temuan yang dihasilkan layak digunakan
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sebagai basis analisis penelitian, Aspek Keandalan ini memastikan
bahwa instrumen bebas dan kesalahan pengukuran yvang berari.

Pengukuran konsistensi alat ukur dalam penelitian ini dilakukan
melalui pendekaran g:nil Cronbach™s Alpha. Sebuah instrumen dapat
dikategorilan reliabel jika koefisien Cronbach’s Alpha yang diperoleh >
60, dan sebalibnya, nilai di bawab ambang batas tersebul menandakan
tingkat konsistensi yang masth lemah Indikator ini mencerminkan
derajat keandalan mstrumen; semakin tinggl angka Alpha, semakin
oplimal stabilitasmya. hka seluruh variabel berhasil melampaoi batas
minimal ini, maka instrumen tersebut dinilai valid dan siap diaplikasikan
pada ahap analisis data berikutnya.

0. Tempat dan Jadwal Penelitian
1. Tempat Penelitian

Dengan menggunakan metode purposive samplieg, Catering Devia
di Kecamatzn Prambon, Kabupaten Nganjuk ditetapkan sebagai lokasi
dalam penelitian ini. Langkah ini diambil agar subjek yvang diamati
sgjalan dengan arah dan tujuan besar penclitian. Pertimbangan utama
memilih Catering Devia adalah statusnyn sebagai biznig kuliner vang
telah mengintegrasikan berbogai aspek pemasaran secara komprehensif,
Aspek-aspek tersebit meliputi tata kelola produk, strategi harga,
promasd, lavanan Komsumen, sistem order, hingga presentasi linghkun zan
fisik usaha. Kondisi cmpins ini menjadikanmya laboratoriom yang ideal
uniuk mmenguji E;ﬂl‘l.l]‘l bauran pemasaran TP terhadap minat beli
konsumen.

=elain i, Catering Devia memiliki Komsumen yang cukup beragam,
baik dan kalangan individu maupun kelompok, sehingga membantu
penclit mendapatkan data vang sesuni dengan kondisi populas: terkait
persepsi konsurnen  terhadop strategi  pemasaran yang  diterapkan,
K eberadzan usaha ini di wilayah Kecamatan Prambon yang memiliki
aktivitas ekonomi masyarakst yang cukup akiif juga menjadi fakior
pendukung  dalam memperleh responden vang sesuai  denpan

kebutuban penelitian.
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E.

Dhitinjau dan sudut pandang keterjangkanan, letak objek penelitian
ini cukup strategs bagi penclin. Fakwoe geografis terschbut sanga
membaniu kKelincaran pengumpulan daa di lapangan, baik saast
mendisinbusikan angket maupun Ketika melakukan pengamatan secara
langsung. Kemudahan ini secam otomatis menghemat wakiu serta
mendukung kelancaran operasionl penelitian.

Oleh sehab 1tu, penetapan Catenng Dewvia di Kecamatan Prambon,
Kabupaten Nganjuk scbagai pusat kajian dianggap sangat ideal guna
menghimpun data yvang akurat demi menjawab myjuan utama penelitian,
yvakni mengkaji dampak bauran pemasaran terhadap minat behi
masyarakat.

Wakiu Penelitian

Seluruh rangkaian penelitian ini, mulai dari fase persiapan hingga
analisig datn, diselesmban dalzm ko waktu sekitar dua bulan. Rincian
pelaksanaan kegiatan terichut dipaparkan schagan berikut:

a. Tahap persiapan, meliputi penyusunan instrumen penelitian dan
perizinan penelitian,

b, Tahap pengumpulan data, vaitu penyebaran kuesioner kepada
responden.

¢. Tahap pengolahan dan anafisis data, termasuk wji  validitas,
reliabilitas, dan analisis suatistik,

d, Tahap penvusunan laporan hasil penelitian.

Jangka wakiu dua bulan ini dirascang agar pengumpulan data
berlangsung secara akurat dan  representatf. [N samping i,
pembatasan wakiu tersebul berfungsi uniuk menjaga konsistensi alur
penelitian agar tetap sejalan dengan prinsip-prinsip ilmiah.

lasi dan Sampel
Populasi Penelitian

Mengacu pada Sugivono (2023), populssi didefinisikan sehagad

himpunan keselunihan subjek amu objek penelitian vang berada pada

cakupan wilayah tertentu. Setiap anggota populasi ini memiliki
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katakieristik spesifik yang telah ditenfukan sebelumpya untuk dianalisiz
lebih lanjut,

Penelitian imi menetapkan seluruh pengguna jasa Catering Devia
wang berdomisili di Kecamatan Prambon, Kabupaten Nganjuk, sebagai
populasi. Kelompok ini dipilih karens kapasitas mercka schagai
konsumen yang berinteraksi langsung dengan taktik  pemasaran
perusahaan, schingga penilaian mercka dianggap kapabel dalam
menyediakan data akurat terkait variabel strategi pemasaran (7F) dan

minal beli.

S‘mm@ Penelitian
Sugivono  {2023), sampel didefinisikan  sebagai

representasi dari sebagian anggota populasi yang diambil lewat metode
khusus agar mampu mencerminkan kondisi populas: secara utuh. Dalam
mengidentifikasi p:;l, penelitian i menerapkan metode non-
prababifity sampling melahi pendekatan purposive sampling, Melalui
teknik ini. aparatur sampel disanng secara ketat menggunakan kriteria
spesifik demi menjamin responden vang berpartisipasi benar-benar
aelaras dengan arah dan tarzet penelitian,
Likuran Sampel

Berdasarkan Sugiyono {(2023), pengolahan data menggunakan
analizis stanstik mensvaratkan jumlah sampel minimal 30 sampai 10D
responden. khususnya apabila total populasi tidak dapat diketahui
dengan  pasti. Remtang  jumlah  ind diamgeap  representatif  uniuk
menjalankan prosedur pengujian hipotesis.

=Belain itu, penentuan jumlah responden dalam perelitian dengan
pendekatan regresi juga dapat mengacu pada pendapat Roscoe dalam
Sugiyono (2023) yang mengemukakan jika dalam suatu penelitian
multivariat, jumlah responden yvang baik adalah mimal FD kali jumlah
vamabel yang diteliti.

Pada penelitian ini terdapat 6 variabel bebas dan 1 variabel renkar.
Sehingpa total variabel yang digunakan adalah 7 variabel, sehingpa total
sampe| minimum yang disarankan adalah 7 x 10 = 70 responden.




F. Prosedur Penelitian
Prosedur penelitian esensinva merupakan alur sistematis vang
diikuri peneliti selma pelaksanaan studi dari owal hingea selesai. Mengacu
pada pendapat Sugivono (2023), proses ini mencakup serangkaion fase
ilmiah yang tertata guna memperoleh data autentik, sehingga mmusan
misalah dalam penelitiin dapat terjawab dengan hosil vang kredibel.
lam penelitian ini, prosedur penelitian dibagi ke dalam beberapa
tzhapan yaitu:
1. Faze Awal Penelitian
Tahap persia menjadi  langkah pertama sebelum  pelaksanaan
penelitian. Fada tahap ini, peneliti melakukan berbagai kegiatan vang
mendukung kelancaran penelitian, yaitu:
a. Menemukan serta memetakan problemanka peneclitian  secara
terukur dengan berpijak pada fenomena nil di lapangan
b, Menclaah berbagai literatur dan kajian terdahulu guna membangun
fondasi teonitis yang selams dengan topik bahasan
c. Menyusun proposal penelitian sesun dengan kaidah ilmiah
d. Menentukan variabel penelitian beserta indikatornyva
e Menyusun instrumen penelitian berupa Kuesioner
f.  Mengurus perizinan penelitian pada lokasi vang dituju
2. Tahap Pelaksanaan Penelitian
Rangkaian aktivitas di lokasi kajian mulai dicksekusi oleh peneliti pada
tahap pelaksanaan  ini, Adapun agenda kegiatan yang dilakukan
meliputi:
Melakukan observasi awal pada lokasi penelitian
b. Menentukan responden sesuai dengan kriteria sampel vang telah
ditctapkan
c. Menjelaskan tujuan penelitian kepada responden
id. Mendistribusikan ioner kepada responden yang lavak dijadikan

sampel penelitian
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3. Tahap Penghimpunan dan Pemeriksaan Data
Tahap im bertujuan untuk memperoleh daa vang dibuwhkan sena
memastikan kualitas data yang dikumpulkan, Kegiatan vang dilakukan
meliputi:
a. Mengompulkan kembali kuesioner vang telah selesai dilsi oleh
responden sebagal sumber data penelitian
b. Memeriksa kelengkapan dan konsistensi jewaban responden
c. Mengelompokkan data sesuai dengan vanabel penelitian
d. Mengeliminasi data vang tdak lenghkap atan odak memenuhi krtena
4. Tahap Pengelolaan dan Evaluasi Data
Tahap ini dilamﬂaanﬁ%k mengolah data vang t1elah diperodeh agar
dapat dianalisis secara ilmish. Kegiatan yang dilakukan amara lain:
a. Melakukan pengkodean (coding) terhadap data kuesioner
b. Menginput data ke dalam perangkat lunak statistik
¢. Melakukan uji validitas dan reliabilitas instrumen
d. Melakukan analisis stanstik, seperti esi linear berganda
e. Menguji hipotesis penelitian (uji t dan uji F)
f. Me%nmrpre‘rasﬁ:nn hasil analiziz data

L]

Tahap Fenyusunan Laporan Penelitian
Tahap akhir dalam penelitian adalah penyusunan laporn penelitian.
Pada tahap ini dilakukan:
a. Menyusun hasil penclitian sccara sistematis scsuai dengan strukur
skripsi
k. Menyimpulkan hasil berdasarkan evaluasi data
¢ Membenkan saran vang relevan dengan hasil penelitian
d. Melakukan revisi laporan sesuai dengan arahan dosen pembimbing
(:. Teknik Pengkajian Data
Proses pengolahan data dalam penelitian kuantitatif dieksekousi
setelah selurub informasi daf partisipan rampung dihimpun. Kegiatan ini
mencakup klosifikasi data sesuai variabel, tabulasi, penvajian. hingea
kalkulasi statistik demi membuktikan hupotesis yang elah dirumuskan
(Sugiyono, 2023).
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Dralagn kajian ini, model regresi linear berganda diterapkan sebagai
basis analisis statistik kuantifauf. Pemilihan teknik ersebut selaras dengan
miguan penelitian yang ingin mengukur dampak dari beberapa EhEl
independen (hauran permasaran) terbadap satu vanabal dependen (minat beli
pelanggan). Guna menjamin ketepatan, efisiensi, dan keteraturan hasil,
seluruh data dianalisis menggunakan perangkat lunak [IBM 5PSS.

1. Analisis Deskriptif Statistik
Milal rata-rata (mean), distribusi frekuensi, persentase, seria slandar
deviazi pads tap butir kussioner merupakan basis dalam menjalankan
analisis deskriptif pada penelitian ini. Output dari kalkulasi terschut
dimanfaatkon guna memetakan kecenderungan persepsi responden
terhadap vanabel minat beli dan strategi pemasaran. Melalui pendekatan
deskriptif ini, potret awal data dapat disajikan secara kKomprehensif
schelum melangkah ke tahapan pengujian statistik yang lehah
miendaiam,
?I.Fjl Kualitas Data
a. Liji Validitas & Uji Reliabilitas
Kualitaz sebuah instramen penelititan ditentukan oleh aspek
validitas dan relisbilitasnya sebelum diterjunkan ke lapangan. Uji
validitas memegang peran dalam mengukur ketepatan tiap butir
pertanyaan terhadap varabel sasaran. sedangkan uji relabilitas
berfokus pada stabilitas hasil ukur secara berulang, Standar validitas
rerpenubi apabila instrumen mampy menyajikan data yvang objekuf
sesnai realitas, sedangkan standar reliabilitas tercapai jika data vang
dipercleh bersifat konstan. Melalui kombinasi kedua aspek imi,
keandalan instrumen dalam memproduksi data vang tepercaya dapat
dipertanggungjawabkan,
? Uji Asumsi Klasik
a. Lji Normalitas
Pendekatan  Kolmogorov-Smirmov  diaplikasikan  dalam
kajian ini unmk mendeteks=i apakah data penelitian memenuhi

kritena sebaran distibusi normal. Menunut CGhozali (2021, aspek
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102
residual yamg berdistribusi normal menjadi parameter penfing

dalam pembentukan model regresi vang valid. Ketentuan
&mhl]a.n keputuzan dalam uji ini mengacu pada besaran
Asymp. Sig. Data dikategorikan berdistribusi normal dengan syarat
tingkat signifikansinya berada di atas 005 Apabila angka
signifikansi yang dibasilkan = ﬂﬂi hal tersebut menunjukkan
hahwa data tidak terdistribusi secara normal.
h. Tn Multikolinearitas

Analizis multikolinesritas dierapkan untok  memastikan
hahwa tidak terdapat hubungan korelasi yang signifikan di antara
variabel-variabel independen. Pengujian ini menggunakan milai
Tolerance dan VIF sebapgai mstrumen ukur utamanys. Ketentuan
yang berlaku menetapkan Bahwa tidak ada multikolinearitas dalam
madel jika nilai Tolerance melampaui 0,10 dan indeks VIF lebih
kecil dari 10, Melalui pemenuhan ambang batas ini. estimasi

regresi dapat dinilai obyjekrif.

c. ﬁl Heteroskedastisitas

Pengujian heteroskedastisitas ditujukan untuk mendeteksi
ada tidaknya ketidaksamaan vanans dan residual pada model
represi vang digunakan, Syaral model regresi vang ideal adalah
lerbebas  dari masalah  heteroskedastisitas im.  Penelitian  imi
mengadopsi e uji Glejser, vang teknisnyva dilakukan dengan
meregresikan  nilan absolut residual werhadap  masing-masing
variabel bebas. Kesimpulan ﬂiwa maodel fidak mengalami
leteroskedastisitas diperoleh jika hasil signifikansinva berada di
atas angka (1,05, Sebaliknya, apabila indikator sygnifikansi tersebut
berada pada nilai = 0,05, maka u:ﬁel regresi  tenndikasi

mengalami heteroskedasnsitas.




4, Analizsis Regresi Linear Berganda

Pendekatan pegresi lingar berganda diaplikasikan scbagpai alat
taﬁisﬁk uriuk menguyi kontribusi serta hubungan hinear antara beberapa
variabel bebas terthadap san variabel tenkat. Melalu teknik ini, peneliti
dapat mendeteksi kecenderungan sifat interaksi antarvariabel baik
bersifat scarabh (positifl) maupun berkebalikan (negatif) sekaligus
mengalkulas: besarnya bobot pengamh dan setiap vanabel independen
vang diteliti. Formulasi model regresi yang diterapkan dalam kajian i

dirurmuskan melalul persamann di bawah im:
¥ = a+ bl1X1 + b2X32 + b3X3 + bdX4 = b5SXS + b6X6 + ¢

Keterangan:

Y = Minat Beli Konsumen

X1 =Produk

X1=Harga

X3 = Promosi

X4 =People

X5 ="Process

X6 =Physical Evidence

a = Konstanta

b = Koefisien regress

e = Error

geﬂsim regresi menunjukkan seberapa besar perubahan vanabel
dependen apabila tegadi perubahan pada vanabel independen.
5. Ui Hipotesis

a. Ui Parsial (Uji 1)
Liji -t {uji parsial) dierapkan guna mengevaluas: dampak E‘l Liap-
tigp variabel independen secara individual terhadap wvarabel
dependen. Parameter keputusan dalam pengujian ini didasarkan
pada perolehan nilai signifikansi; apabila indikator tersebut berada
di bawah angka W05, maka variabel bebas yang diuji disimpulkan
memiliki  penganth  yang  nyata.  Sebaliknya, jika  besaran
signifikansinya melampaui atan sama dengan 0,05, maka varabel
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tersebuit dinilai ridak nmmherilic:mmganﬂt vang signifikan terhadap
variabel terilat.
b, Uji Simultan (Uji F)
Liji F (uji simultan) diterapkan uniik mengevaluasi apakah selurub
variabel bebas secars kolektif mempunyai pengarub  terhadap
variabel terikal, Landasan giml:nila.u keputusan dalam pengujian
imi merujuk  pada perolchan nilal signifikansi. Apabila hasil
signifikansi menunjukkan angka < (L05, maka dapat disimpulkan
bahwa varabel independen secara bersama-sama memberikan
dampak vang signifikan terhadap varabel dependen. Namun, jika
tingkat signifikansi  berada da = 005, hal tersebut
mengindikasikan balhwa seluruh variabel bebas tidak berpengaruh
secard signifikan terhadap vanabel terikat,
. Ehe&um Determinasi (R
Koefisien determinasi { R*) digunakan untuk melihat seherapa besar
peran warabel bebas dalam menjelaskan perubaban pada varabel
tenikat. Nilninya berada antara 0 sampai 1, di mana semakin mendekati
I berarti model semakin mampu_menjelaskan variazsi pada varabel
dependen. Sebaliknya, jika nilai ? kecil, maka kemampuan model
dalam menjelaskan perubahan varabel dependen juga rendah karena

masih ada fakior fain di Toar model vang ikul memengaruhi,




BARB IV
HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

A. Gambaran Umam Objek Penclitian

Profil Usaha Catering Devia

Dinamika industri kuliner di  Indonesia  menunjukkan  tren
perumbuhan  yvang poesif, didorong oleh preferens: masyarokat
terhadap konsumsi makanan yang praktis dan aksesibel. Fenomena ini
it memicu  perkembangan  bisnis penyedia catering (catering).
Layanan tersebut kisn diminati kerens menawarksn efisienst mngei
uniuk memfasilitasi konsumsi di berbagai momentum, mula dari
agenda keluarga, interaksi sosial, hingga perhelatan formal,

Catering Devia vang berlokssi di Desa Tanjungtani, Kecamatan
Prambon, Kabupaten Neanjuk menjadi salah satn pelaku usaha di
bidang ini. Usaha ini melavani berbagas kebutuhan konsumsi, mulan dari
nasi kotak, prasmanan, tumpeng., jajanan tradisional, hingga paket
rmakanan untuk berbagai kegiatan seperti arisan, rapat, pengajian, dan
hajatan. Dalam prosesnya, Catering Devia tetap menjaga kualitas bahan,
s, kebersihan, serta ketepatan waktu pengiriman,

Selain itw, pelavanan juga menjadi perhatian penting dengan
komunikasi vang cepat dan sikap yang ramah kepada pelanggan.
Digitalisasi melalul pemanfaatan media sosial diterapkan oleh unit
n=aha ini untuk memfasilitasi kebutuhan promosi dan pemesanan
konsumen. Penerapan taktik pemasaran digital wersebut bertujuan uniuk
memperluas jangkavan geografis pasar sckaligus menjadi benteng
perahanan dalam menghadapi kompetisi bisnis catering vang Kian
kompetitif di wilayah Nganjuk.

Yisi dan Misi Usaha Catering Devia

Berdasarkan hasil wawancara yang dilakukan peneliti dengan
pemilik Catering Devia, diketahui bahwa waha ini memiliki visi dan
mizi sebagai pedoman dalam menjalankan seria mengembangkan
u=shanva. Visi dan misi tercebut menjadi dasar bagi Catering Devia

dalam memberikan pelayanan dan memenuhi kebutuhan konsumen.
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A, Visi

Catering Devia memiliki visi untuk menjadi usaha catenng vang
dapat dipercaya oleh masyarakatl, mampu menyediakan produk
makanan g berkualitas, serta memberikan pelavanan  yvang
memuaskan kepada konsumen. Melalui visi tersebut. Catering Devia
berupaya II..I.]-L terus meningkatkan kualitas produk dan layanan
agar dapat bersaing serta menjadi pilihan konsumen di Kabupaten
Neanjuk.
b, Misi

Untuk mewujudkan wvisi  terscbut, Catenng Devia
menjalankan beberapa misi sebagai berikut:

[y Menyediakan makanan  vang  berkualitas  dengan
memper hatikan kebersihan, keamanan, dan cita rasa produk
yang disajikan kepada konsumen.

Memberikan pelayanan vang baik kepada pelanggan melalui

sikap yang ramah, responsif, dan bertanggung jawab dalam

melayani setiap pesanan.

3} Menawarkan berbagai pilihan menu vang dapat disesuaikan
dengan kebutuhan, keinginan, dan anggaran konsumen.

4) Berupaya menjaga kepuasan pelanggan dengan terus
1Ialmicm1 evaluasi dan perbaikan terhadap kualitas produk
maupun pelavanan yang diberikan,

3} Memanfaatkan perkembangan teknologs dan ﬁiia digital
sehagal sarana promosi untuk memperkenalkan produk serta
mwempeer luas jangkouan pasar.

Menurut pemilik usaha, penerapan visi dan misi temsebut
diharapkan  dapat membantu  Catering  Devia  dalam
memperahankan kepercayaan pelanggan, meningkatkan minat
beli konsumen, serta mendukung perkembangan usaha secam
berkelanjutan,

3, Produk dan Lavanan Usaha Catering Devia
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Catering Devia adalah ﬁa wvang bergerak di bidang penvediaan
makanan dan minuman uniuk berbagai kebumhan konsumen. Produk
vang ditawarkan tidak hamya berupa makanan utama, tetapn juga
berbagai jenis hidangan pendukung yang dapat disesuaikan dengan
kebutuhan pelanggan. Dalam menjalankan usahanya, Catering Devia
selalu berupayas memaga kualitas rasa, Kebersihan, serta tampilan
produk agar mampu membenkan kepuasan kepada konsumen.

Memu yang tersedia cukup beragam, molas dari nas: kotak, paket
prasmanan, ancks lauk-pauk. savuran, makanan Angan, minuman,
hingga berbagai jenis jajanan pasar tradisional. lajanan pasar vang
dizediakan antara lain kue basah, risoles, pastel, lemper, nagasari, putu
ayu, dan berbagai jenis camilan tradisional lainnya wvang scring
digunakan untuk acara pertlemuan, arisan, pengaiian, maupun kegiatan
keluarga. Keberagaman menw terscbul memberikan lebih banvak
pilihan bagi konsumen dalam menentukan jemis hidangan vang sesuai
dengan kebutuhan acara.

Selain menyediakan berbagai pilihan menu, Catering Devia juga
memberikan layanan pemesanan vang fleksibel, Konsumen dapat
melakukan permintaan menu sesuai dengan kebumhan, jumlah tamu,
maupun tema acara vang akan diselenggarakan. Tidak hanva i, usaha
ini  juga  memberikan  keleluasaan  kKepada  konsumen  untuk
menyesuaikan pilihan meno dengan anggaran atan budget yang dimilika,
Dengan sistem rersebut, konsumen dapar mempereleh paker makanan
yang sciual dengan kemampuan finansial tanpa mengurangi Kualitas
pelayaman vang diberikan,

Layanan Catering Devia melavani berbagai jenis kKegiatan, sepert
acara pernikahan, tasyakuran, hajatan. wlang {ahun, rapat. kegiatan
keagamaan, arisan, hingea acara-acara lainnva yang membutubhkan
penyediaan kongunsi dalam jumlah tenentu. Proses pelayanan dimula
dan konsuliazi kebutuhan kensumen, pemiliban menu, penentuan harga,

proses produksi. hingga pengantaran pesanan ke lokasi acara. Seluruh
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proses terseburl dilakukan dengan memperhatikan kualitas produk serta
ketepatan wakiu pelayanan.

Dalaonm menjaga kepunsan pelangegan, Catering Devia berupaya
mengeunakan bahan baku vang segar dan berkualitas serta menerapkan
standar kebersihan selama proses pengolashan makanan. Selain itu,
pemilik usaha juga berusaha 'nerii:;m pelayanan vang ramah dan
responsif terhadap kebutuhan konsumen. Melalui keberagaman produk,
fleksibilitas dalam penyesuaian memu dan anggamn, serta komitmen
terhadap kualitas pelayvanan, Catering Dewvia 1erus bempaya memenuhi
kebutuhan konsumsi masyarakat di Kecamatan Prambon dan wilavah
sekitarnya.

. Sistem Pelayanan dan Pemasaran Usaha Catering Devia

Keberhasilan wsaha kuliner, khususnya industri catering, sccara
fundamental dipengaruhi oleh sinergi antara aspek pemasaran dan tata
kelola pelayanan, Jangkauan pasar yang luas dipicu olch pemasaran
yamg tepat sasaran, sementara lovalitas pelanggan dipelihara melalui
kualitas pelayanan yang unggul. Oleh sebab itu, adopsi sistem yang
relevan denzan dinamika pasar dan identitas waha menjadi sebuah
keharusan.

Beronentasi pada kemvamanan konsumen., Catering Devia
menerapkan skema pelavanan yang interakiaf dan personal. Tahap awal
pelayanan dimulan dengan sesi konsultasi untuk mengidentifikasi
kebutuban klien, karakier kegiatan, volume pemesanan, preferensi
masakan, serta alokasi dana vang tersedia. Melalui informasi awal ind,
pemilik vsaha dapat merumuskan altematiil kombinasi mem yang
proporsiondl dengan kKemampuan fnansial konsumen. Mekanisme ini
sengaja dirancang untuk membenkan keleluasaan penuh hag pelang gan
dalam menentukan pilihan paket katering yang paling sesuai,

Selanjutnya, setelah terjadi kesepakatan mengena micnu dan hamea,
Catering Devia melakukan proses persiapan dan pengolaban makanan
sesual denpan pesanan yvang diterima, Selama proses produksi, usaha ini
berupaya menjaga kualitas bahan baku, kebersihan makanan, serta




ketepatan  wakiu  penyelesaian  pesanan.  Setelah  pesanan  selesai
diproduksi, produk akan dikirimkan langsung ke lokasi yang telah
ditentukan oleh kensumen, Aspek Ketepatan dalam distribusi hidangan
senaniiasa memjadi prioritas utama karena memiliki korelasi langsung
terhadap keberhasilan alur acara yang diselenggarakan oleh konsumen.

Dari  sisi pemasaran, Catering Devia masih  mengandalkan
kombinasi antara pemasaran langsung dan  pemasaran  digital.
Pemasaren langsung dilakukan melalm rekomendasi dari pelanggan
vang pernah mengpunakan jesa Catenng Devia, Informasi yvang
menyebar dan orang ke orang (word of mouth), juga dan hubungan
pertemanan serta lingkungan masyarakat sekitar, Cara pemasaran ini
dinilai cukup efektif karena mampu membangun kepercayaan calon
konsumen melalui pengalaman pelanggan schelumnya.

[ samping strategs pemasaran konvensional, Catering Devia turut
mengoptimalkan media sosial schagal instrumen promosi utama.,
Melalui saluran digital i, pihak pengelola secara aktif memublikasikan
katalog menu, portofolio pesanan pelanggan, hingga detail operasional
lavanan, Langkah digitalizsasi  tersebut  diimplementasikan  guna
memperluas penetrasi pasar, sehingga eksistensi produk  maupun
lavanan perusahaan semakin familier di kalangan publik. DX sisi lain,
integrasi platform ini membenkan Kemudahan bagi calon pembeli untuk
mengakses informasi sccara cepat dan bennteraksi langsung saat hendak
melakukan reservasi pesanan

Secara  keseluruhan, sistem  pelavanan  dan  pemasaran vang
diterapkan oleh Catering Devia berfokus pada kemudahan pelayaran,
(leksibilitas  dalam  menvesuaikan  kebunuban  konsumen.  sena
pemanfaatan media promos: yang sederhana namun efektif. Penerapan
sistem tersebut diharapkan dapat meningkatkan kepuasan pelanggan,
mempetluas jangkausn pasar, serta mendukung perkernbangan wsaha
Catering Devia di Kabupaten ™ ganjulk.

? Karakteristik Responden
1. Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin
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Tabel 4, 1 Data Responden Berdasarkan Jenis Kelamin

No Jenis Kelamin Jumlah Persentase
1 Pria 13 19.4%:
i Wanita 57 BL6%
Jumlah TO 10:0%

Sumber : Dialah peneliti, 2026

Berdasarkan paparan data Tabel 4.1, kelompok wanita menjadi
segmen responden paling dominan dalam kajian in dengan persentase
mencapai BOL6% (57 orang), I sisi lain, jumiah partisipan laki-laki
tercatat sehesar 19,4% atav schanyak |3 orang. Angka-angka tersehut
membuktikan bahwa keterlibatan perempuan dalam penelitian ini ja
lebih tingzi dibandingkan laki-laki. Hal ini tejadi dikarenakan wanita
umumnya lebih sering terlibat dalam proses pemilihan dan pemesanan
makanan untuk kebutuhan keluarga mavpun berbagai acara, sehingga
memiliki pengalaman yvang lebih banwvak dalam menggunakan jasa
catering. Dominasi responden wanita juga menunjukkan bahwa
konsumen utama Catenng Devia sebagian besar berasal dari kalangan
perempuan vang berperan  dalam  pengambilan  keputusan terkait
pementhan kebutrhan konsumen pada suatu kegiatan atan acara.

. Daia Responden Sewai Usia
Tabel 4. 2 Data Responden Berdasarkan Usia

Mo Usia Jumlah Presentase
1 1720 tahun 2 1%
2 21-25 tahun 15 0%
3 26«30 fakiin 20 202%
4 31-35 talwn T 2. 7%
- =35 talun [} 8%
Jumlah 0 1004

Sumber : Diclah penulis, 2026
Dari tabel 4.2 kelompok umur menunjukkan bahwa partisipan
didominas: oleh individu yang berada pada rentang 21 hingea 25 tahun,
vakni sebanyak 35 orang atau setara dengan 33%. Uratan benkutnya
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diteinpati oleh kelompok usia 26 sampai 30 tahun vang mencakup 20
orang dengan proporsi 29, 2%, Temuan ini mengonfirmasi bahwa hasis
pelangzan 1erbesar Catering Drevia didominasi oleh masvarakat vang
berada pada kategorl wsia prodoknf Kelompok wsia imi cenderung
memiliki aktivitas yang cukup tinggi dan lebih memilih layvanan yvang
prakiis sera efisien dakun memenubi kebutubian konsumsi, baik uniuk
keperluan pribadi maupun berbagai kegiatan lainnya. Kondisi tersebut
menunjukkan bahwa jasa Catering Devia cubkup diminati oleh
konsumen usia muda hinees dewessn vane membuiuhkan bemudahar
dalam penyediaan makanan.

Identitas Responden Hen:ru!?rel:uuﬁ Pembelian

Tahel 4. 3

Data Responden Berdasarkan Frekuensi Pembelian

No  Frekuensi Pembelian Jumlah Presentase
| 1 kah & 11.1%
2 2.3 kali a7 52.8%
3 4-5 kali 20 29.2%
4 =6 kali 5 6.9%
Jumlah 70 100%%

Sumber : holah penulis, 2026

Tabel 4.3, Berdasarkan data yang diperoleh, sebagian besar
responden sudah pernah memesan di Catenng Devia sebanyak 2-3 kali.
Kelompok mi berjumlah 37 omang atau sckitar 52,8% dari seluruh
responden. Kondisi tersebut menunjukkan bahwa banyak pelanggan
kembali melakuksn pemesanan, schingga dapat menggambarkan
adanva rasa puas seria kepercayaan terhadap kualitas makanan maupun
pelayanan yang diberikan oleh Catening Devia. Frekuensi pembelian
yang relatif tinggi juga menunjukkan bahwa konsumen memiliki
kecenderungan untuk kembali mengpunakan jasa Catening Devia ketika
membutuhkan layanan catering untuk berbagal keperluan. Kondis: imi

menjads indikasi posiif bahwa usaha Catering Devia mampa
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memperialiankan pelanggan melalui kualitas produk dan pelayanan
yvang diberikan,
C. Analisis Dara
Melalui pemanfaatan program IBM SPSS versi 25, selumb data
vang bersumber dari 70 partisipan diproses ke dalam beberapa fase analisis.
Alur komputasi i dieksekusi secamn pradual, yang diimsiasi dan
pengukuran kualitas alat ukur penelitian, venfikasi asumsi klasik, formulasi
regresi lincer berganda, himgga berakhir pada pembuktian  hipotesis.
Rangkaian prosedur ind diterapkon demi menjamin bahwe data penelitian
telah memenuhi standardisasi statisiik, schingga output yang dihasilkan
bersifal kredibel dan valid untuk digunakan sebagai fondasi penarikan
kesimpulan.
ﬂlhilﬂ data dalam penelitian ini terbagi ke dalam beberapa Fase
terstruktur. Tahap awal diwujudkan melahi konfirmasi reliabilitas dan
validitas instrumen agar data vang dihimpun terbebas dan bias. Pengujian
tanjutkan dengan serangkaian uji prasvarat asumsi Klasik, vang meliputi
uji heteroskedastisitas, multikolinearitas, dan nomalitas scharan data,
Selanjutnya, formmu laﬂ re-gres:l linear berganda digunakan sebagai alat untuk
mendeteksi interaksi antara virizhel mdepcmten dan dependen. Pengaruh
tersebut dibedah secara lebih spesifik melalui pengujlan parsial {Liji ) dan
gujian simultan (Ui F lalu disempumakan dengan  perhifungan
fisien determinasi (R*) untuk mengetabui kontribusi total variabel bebhas,
Data vang telab dirmmpungkan ersebut disajikan secara sistematis
dalam bab hasil pengujian untuk menguraikan temuoan penelitian. COutpuat
dari analisis inilah yang memegang peranan vital sebagai instrimen
penjawab rumusan masalah dan penentu status akhir dan hipotesis vang
diajukan.
0. Hnsllgnlhh Data
1. Uji Instrumen Penelitian
a,  Uji Validitas
Pengukuran validitas krusial dilakukan untuk memastikan

akurasi instrumen dalam mengevaluasi variabel sasaran sesuail arah
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penelitian. Setiap poin kuesioner ditinjau berdasarkan kapasitasnya
dalam menghimpun data objekuf ietkait aspek vang dikaji. CGihozali
(2018) mengemukakan babwa  validitas mencerminkan derajat
ketepatan kuesioner saat difungsikan sehagal instrumen ukur. Atas
dasar itu, kuesioner memenuhi prasyvarat valid jika seluruh butir
pernyataan sangeup mmﬂeksikuna:hh-el penelition secara tepal.

Pade penclitian ini, uji validitas dilakukan terhadap 70
responden dan  proscs  analisis dats  dilakukan menggunakan
peranghkal lunak IBM SPSS versi 25 dengan Taraf signifikansi 3% (a
=1{1,05). Kelayakan setiap butir pernyataan diuji melalu 1 validitas
dengan membandingkan nilai r hitung dan r tabel. Berdasarkan
jumiah sampel yang digunakan, yaitu 70 responden, diperoleh nilai
r tabel sebesar 0,235, Item pernyataan dinvatakan valid jika nilai r
hitung berada di atas nilai r tabel seria nilai signifikansinya lebih
kegil dan 0,05, Hasil pengujian untuk selumah variabel penelitian
disagikan da tabel benkut.




Tabel 4. 4

Hasil Uji Validitas
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‘ariabel Indikator r-Hitumg r-Tabel Keterangan
Product (X1} X1.1 L6352 0,235 Vald
X1z 0.722 0.235 Valid
X13 0.776 0.235 Valid
X114 0,738 0.235 Valid
X153 0,789 0,235 Valid
X156 0,758 0,235 Vahd
X117 0,808 0,235 Vahd
X118 0.742 0.2335 Valid
Price (X2) X21 0,791 0.235 Valid
X22 0,850 0,235 Valid
X23 0,759 0,235 Valid
x4 0,802 0,235 Yalid
X235 0,859 0,235 Valid
X256 0.811 0,235 Valid
xX27 0,769 0,235 Valid
Promotion {X3) x3.1 0.834 0.235 Valid
X3.2 0,836 0.235 Valid
X33 0,738 0.235 Valid
X34 0,779 0.235 Valid
X35 0,875 0,235 Vahd
X36 0,780 0.235 Valid




Variabel Indikator r-Hitung r-Tabel i{ﬂlmp.l

People (X4) X41 0818 0,135 Valid
X42 0784 0235 Valid
X43 0809 0,235 Valid
X44 0782 0,235 Valid
X45 0748 0233 Valid
X46 0724 0,235 Valid

Process (X5) W51 0,848 0,235 Vahid
X52 0795 0,235 Valid
X53 0,764 0,235 '
N4 0842 0235
XS 0715 0238
56 0801 0235

(X6) X621 0,640 0,235
X6.3 0,626 0,233 ali
X64 0,752 0,235
X6.3 0,736 0,235 vahd
N6.6 0,840 0,235 Vahd
X6.7 0,791 0,235 '

Vahd
Valid
Valid
Vahd
Physical evidence X6.1 0,792 0,235 Vahd
Valid
Valid
Valid

Valid
Minat beli Yl 0,727 0,235 Valid
konsumen (Y) Y2 0,777 0,235 Valid
Y3 0835 0235 Valid

Y4 0,797 0,235 Valid

S 0,762 0,235 Valid

Y6 0,735 0,235 Valid

Sumber : Hasil Outpur SPSS 28

Mengacu pada data yang tersaji dalam Tabel 4.4, seluruh
item pernyataan vang merepresentasikan variabel Product (X1),
Frice (X2). Promotion (X3), People (X4). Process (X5), Physical
Evidence (X6), serta Minat Beli Konsumen (%) telah memenuhi
kriteria uji validitas. ?ﬂ.l ini dibuktikan dengan perolchan nilai r
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hitung dari setiap butir pemyataan Yang secara konsisten melampaiii
nilai ammbang batas ¢ iabel sebesar 0,235, Berdasarkan hasil tersebut,
seluruh instrumen penelitian dinvatakan valid dan memiliki tingkat
akurasi yamg mumpuni mengukur varabel-varabel yvang
diteliti.

Hasil uji validitas menunjukkan bahwa selurub indikator
pada setap vanabel telah memenuhi kniteria yang ditetapkan. Pada
variabel Product (X1), nilai r kitung berada pada kisaran 0,652
0808, Varabel Price (X2) memiliki nilad » i sebesar 0,759
0,859, sedangkan Promorion {X3) berada pada rentang 0,758-0,875,
Sementara itu, ﬁai r hitung pada variabel People (X4) berkisar
antara 0. 724-0, 818, variabel Procesy (X5 antara O, 7643 848, dan
varighel Physical Evidence (X6) antara 0,626,840,

Milai v hitung pada variabel Mimnat Beli Konsumen (Y) juga
menunjukkan hasil vang baik. yaitu berada pada kisaran 0,727
(1,833, Seluruh nilai tersebut lebih unges dibandingkan nilai r fabel
sehesar 0,235, schinpga sctiap butir pernyatasn pada vanabel
dependen dinilai mampu merepresentazikan aspek yang diukur,

Temuan ini mengonfirmasi bahwa selurul indikator pada
ﬂbel Produk. Harga, Promosi, Orang, Proses, Bukti Fisik, serta
Minat Beli Konsumen telab lolos dari standardisas: validitas,
Dengan demikian, keselunihan butir kuesioner tersebut memcnuhi
svaral uniuk diandalkan sebogai instrumen penjaringan data dan siap
digunakan pada fase wji reliabilitas sekaligus tahapan analisis
staristik lanjutan.

. Uji Reliabilitas

L reliabilitaz diorientasikan unfuk mendetcks: derajat
keajekan atau Konsistensi dori sebuah alat ukur ketika memotret
variabhel penelitian. Sebuah instrurmen dikategorik an andal (reliabie)
Jika mampu memprodoksi oupur data yang cenderung konstan dan
serupd. meskipun proses pengukuran dilakukan kembali dalam

ruang waktu seria situasi yang berbeda. Ghozali (2001 8) menje laskan




bahwa kuesioner dinvatakan reliabel jika setiap butir pemyataan
marmpu  membenkan  hasil yvang  konsisten, schingga jawaban
responden cenderung tetap ketika pengukuran dilakukan Kembali,

Koefisien Cronboach’s Aipha dengan batas minimum sebesar
0,70 menjadi acuan dalam  menetapkan  keandalan  instrumen
penelitian ini, yang dikomputasi mengeunakan aplikas: [BM 5155
versi 25, Pengupian ini krusial dilakukan untuk menakar stabilitas
alat pengumpul data. Ketika nilai yang diperoleh semakin mendekati
angha sam, maka tingkat keterpercayasn dan keterkaitan antar-mem
pemyataan dalam mengukur variabel akan dinilai semakin kuat.
Hasil detail pengujian reliabilitas tersebut telah eranghom dalam
tabel berikut.

el 4. 5 Hasil Uji Reliabilitas

Variabel Crombach’s  Standar  Keterangan
Alpha

Product (X1) 0,889 0,70 Reliabel
Price (X2) 0,910 0,70 Relabel
Promotion (X3) 0,858 0,70 Reliabel
People (X4) 0,369 70 Eelabel
Process (X5) 0,890 0,70 Feliabel
Physical 0,861 0,70 Reliabe!
Evidende (X6)

Minat Beli 0,802 0,70 Reliabel

Konsumen (Y)
Sumber : Hasil SPSS 25

Mengacu pada Tabel 4.5, semua variabel dalam penelitian ini

@nh&dﬁ Alpha di atas 0,70 schingga tclah
memenuhi kriteria reliabilitas. Variabel Product (X1) memperoleh
nilai Cronbach's Alpha sebesar 0 889, variabel Price (X2) schesar
0,910, vanabel Promotion (X3) sehesar 0,898, variabel People (X4)
50 (0.86% wvariabel Process (X3) schesar 0,890, vanahel

memiliki  nilai
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Physical Evidence (Xo) I:-esu%r 02561, dan variabel Minat Beli
Eonswmen (Y) sebesar 0,802,

Hasil amalizsis reliabilitas memperlibatkan balma selunih
variabel lolos kriteria pengujian dengan capaian indeks ach's
Alpha = 0,70. Angka tersebut mencerminkan bahwa seluruh item
instrumen memaliki konsistensi vang solid untuk mengukur vanabel
vang diteliti tanpa menimbulkan bias vang berarti. Oleh karena alat
ukur imi telah terbukti rehiabel, kumpulan data yang ada siap
dipunekan onk pengujian hipotesis berikuimya, vang diawali
dengan uji prasvarat asumsi klasik serta analisis regresi lincar
berganda,

E Uji Asumsi Klasik
a. Uji Normalitas

Bpg wpemy bprmm r S

Gambar 4. 1 Grafik Histogram
Sumber: Hasil Cutput SPSS 23
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@umher: Hasil Output SPSS 25
Gambar 4, 2 Grafik Normal P-F Ploi




Hazil pengujian normnalitas mengonfinmazi bahwa model
regresi vang dibangun telah lolos dar asumsi prasyarat tersebut.
Bukti empinis inl ditumjukkan oleh visualisasi grafik histoensm vang
mermnbeniuk pola simetris menyerupal lonceng dengan distribusi
data yang proporsional. Selaras dengan hal itu. tampilan pada ﬁi:
Normal P-P Plot mempérlihatkan bahwa titik-titik residual tersebar
secara rapat di scpanjang garis diagonal dan bergerak scarah
mengikuti gars acuan tersebut. Temuan mi mengindikasikan balhwwa
faktor kesalshan (residual) berdisieibusi secars nomal, vang
menegaskan kesiapan model regresi untuk digunakan dalam analisis
linear berganda serta pembuktian hipotesis.

1) Uji KelmopEoroyv-Smirnoy

Pengujian  normalitas  data  vamabel  terikat  diwkur
menggunakan metode Kolmogorov-Smimoy. Asumsi disinbusi
normal dinvatakan ndak terpenuhi jika nilai signifikansinya <
0.05. Namun, apabila tinghkar signifikans: Kolmogorov-Smimowv
berada di ataz = 0,05, data disimpulken berdistribusi normal.
Berdasarkan hasil komputazi yang telah dilakukan, diperoleh
data e bawah ini:

Tabel4. 6
Hasil Uji Normalitas One-Sample Kolmogorov-Smirnoy
Unstandardired
Residual
N 70
Normal Parameters*®  Mean 0000000
S5td. Devizhon 264058004
Most Extreme Absolute 95
Differences Pasitive 95
Negative - 062
Test Stanstic 093
Asvmp Sig (2-taled) 196¢
ﬁﬂ:er : Hasil Qutput SPSS 25
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Metode Owne-Sample Kolmogorov-Soirmov, uji normalitas
diterapkan terhadap data dari 70 responden. Output statistk
mengindikasikan penolehan ﬁai Asvongr. Sig, 2-taifed) sebesar
0199, di mana angka tersebut melampani ambang  batas
signifikansi 005, Fakta angka ini membuktikan  bahwa
komponen galat (residual) telah lolos died asumsi normalitas.
Kesimpulan  tersebut turut divalidasi oleh tampilan  grafik
histogram yang membentuk pola simetns kurva lonceng, sera
grafik Normal P-P Plot vane mempelibatkan sebaran ok
residual berada di sepanjang 5 diagonal. Maka dari itu, model
regresi dalam penelitian ini disimpulkan memenuhi  syarat
normalitas  dan s diintegrasikan pada fase pengujian
berikutnya, seperti ul asumsi klasik lanjutan, cstimasi regresi
lmear berganda, dan pembuktian hipotesis.

@ Uji Multikolinearitas
Tabel 4. 7 Hasil Uji Multikolinearitas

Model Collinearity Statistics
Tolerance VIF

I {Constanth

Product 0541 |, B4E
Frice 0751 I, 314
Promotion 0,655 L.450
People 0693 1443
Process 0. 76T [,203
Physical evidence 0.647 1.545

Sumber : Hasil Ouotput SPSS 25

Berdasarkan data pada Tabel 4.7, hasl  pengujian
menunjukkan babwa seluruh vanabel independen telah memenuhi
kriteria bebas multikodingari tas, Indikator Tolerance dan VIF untuk
masing-masing variabel tercatat schagai benkut: variabel Product
memiliki koefisien Tolerance 0541 dan VIF 1348, Pnce
mencatatkan ﬁlme 0,761 dan VIF 1.314; sedangkan Promotion




menunjukkan nilai Tolerance 0.68% dengan VIF 1450, Selanjutnyva,
untuk variabel People, didapatkan indeks Tolerance sebesar 11,693
dan VIF 1,443, Sementara i, ¥amabel Process memperoleh gai
Tolerance 0,767 dan VIF 1,303, serta variabel Physical Evidence
menghasilkan nilai Tolerance 0,647 dan VIF 1 546. Dikarenakan
capaian Tolerance dan kKeseluruhan variabel E'mda di atas angka
10 dan perolchan VIF secara konsisten berada di bawah 10, maka
disimpulkan tidak terdapat indiknsi gejala multikolincaritas. Hasil
ini menepaskan bahwa salah sau syarat ﬂalm‘nmﬁi klzsik telah
terpenuhi sehingga model regresi layak dipergunakan untuk tahapan
analisis data selanjuinya.

i Heteroskedastisitas

Sumber; Hasil Output SP55 25
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Gambar 4. 3 Hasil Scatterplot

Hasil analigis grafis pada Gambar 4.3 membuktikan bahwa
tatik-titik residual pada scatterplot terdiztnibusi secam acak di selanar
sumbu Y {pada posisi angka nol) dan tidak memunculkan suatu pola
spesifik (scpertt bergelombang atau menyempith, Hal ini menjadi
indikator bahwa varians dan error penelitian ini bersifat homogen
atan konstan. Uligh karena itu, model regresi dinyatakan lolos darn
gogala heteroskedastisitas, sehingea data per:elilianang telah

dihimpun siap untuk diproses ke tahapan analisis regresi lincar
berganda serta pengujian hipotesis penelitan,
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L Enlliﬁl Regresi Linier Berganda
Tabel 4. 8 Hasil Uji Regresi Linier Berganda

Model unstandardized  coelficients Standardized
Coelliciens

B Std. Error Beta

I {Constant} 1,237 2,708

Product D322 0074 0449

Price 0,145 0,043 0,20

Promaotion 0175 0079 0,202

People 0,168 0083 0,184

Process 0,204 0.072 0.244

Plyyaical =0.075 0078 0,093

evidence

Sumber ; Hasil Output 5P5S 25

Berdasarkan hasil terscbhut, persamaian regresi %ﬂl dituliskan
sebagai berikut:

Y=1.237 + 0,322X, +0,145X: + 0,175X; + 0,168X, +0,206X: -
075X,

Berdasarkan output pemodelan regresi, nilai konstanta senilai 1,237
menggambarkan kondisi di mana Minat Beli Konsumen akan berada
pada angka tersebut jika seluruh variabel independen dalam kesdaan
stans. Untuk keefisien variabel Product, tercail angka positif sebesar
0,322, Milat imi mengandung arti bahwa dengan mengasumsikan faktor
lain ndak hcmhah.émikm satu unit pada variabel Product diprediksi

akan menaikkan Mimat Beli Konsumen sehesar 0,322 unit. Karakter stk




hubungan yaog positif dan searah ini juga berlaku bagi variabel Price,
Promotion, People, dan Process.

sementara i, pengecualian terjadi pada variabel Phsical Evidence
karena menghasilkan koefisien regresi bernilai neganf, yakni -0,075.
Indikator minus ini memberikan gambaran bahwa setiap penguatan pada
variabel Physical Evidence justru diikutl dengan penuranan Minat Beli
Konsumen sebesar (L0735 satuan (ceteris paribus). Walaun dermkian, sifat
hubungan terbalik ini belum sepenuhnya mutlak dan membutuhkan

konfirmasi lebih lanjor melalui outpot uji signifikansi stanistik.

Liji Hipotesis
a. Uji 1 (Parsial)
abel 4. 9 Hasil Uji T
Model unstandardized Coefficient Standardized t Sig.
Coellichents
B Sad Error Bea

1 {(Constant) -1,237 2 s 457 AN
Prosduet Jx2 A4 449 4376 0
Price JddE Jia3 e 11| 2316 024
Promation 73 Jrig 202 2221 00l
People J6E K B4 el T 1
Process 206 fLres 246 2853 M2
Phivsacal - 075 i 3 J83 1887 312
evidence

Sumber : Hasil Output 5PSS 25
Temuan pada Tabel 4.9 mengonfinmas: gﬁi‘l}'a pengarub
itif dam signifiken ferhadap Minat Beli Konsumen dari lima
variabel mdependen, yaiw Prodict, Price, Promotion, People, dan
Process. Keputusan statistik ini diambil karcna kelima vanabel
tersebut sukses menghasilkan msgka@mng:— riabel disertai dengan
tingkat signifikansi < 0,05 Kondisi ini bertolak belakang dengan
variabel Physical Evidence, di mana perolehan nilai t hitung =< t tabel
serta nila signifikansinya melampaui batas 005, Dengan demikian,
dapat disimpulkan balwa wvariabel Pinsiced Evidence tidak

mempunyai peran yang signifikan dalam mengintervensi Minat Beli
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Konsumen, mlgﬂ.n demikian, hipotesis HI, H2, H3, H4, dan H5
diterima, sedangkan Ho ditolak.
Ir. b F (Simulian)
Tabel 4. 10 Hasil uji F

Model Sum of df Mean F Sig.
Squares Square
1 Regression 858,729 6 143121 18741 ,000%
Residual 481,114 64 7,837
Total 1339, 843 70

Sumber ;: Hasil Output 5PSS 25

Berdasarkan output pengujian yang tertera pada Tabel 4.10,
diperoleh nilai F hitung sebesar 18,741 dengan indeks signifikansi
mencapal (00, Fakta empiris ini mengonfirmasi bahwa nilan F
hitung jauh melampaui F tabel (18,741 =2,255) didukung oleh
nilai signifikansi yang berada di bawah ambang batas 005,

Temuan statistik lescbut membuktikan bahwa vanabel
@Mﬁ;c'ﬁ Prive, Promention, People, Prvcess, dan Physical Evidence
seccara serempak (simultan) memberikan pengaruh yang signifikan
terhadap Minat Beli Konsumen pada Usaha Catening Devia di
Kabupaten MNganjuk. Oleh karena inu, at disimpulkan balwa
hipotesis ketujuh (H7) yamg mengajukan balwa bauran strategi
pemisanin berpengaruh secam simulun terhadap Minat Beli
Konsumen dinyalakan diterima.

5. Koefisien Deter minasi (R5)
abel 4. 11 Hasil koefisien Determinasi

Maodel R R Square  Adjosted R Std. Error of the
Square Estimate
1 A010 64 607 2. Th346

Sumber : Hasil Output SPSS 25
Berdasarkan hasil koefisien determinasi, ﬁui Adjusted R Square
dalam penelitian ind tercatat sebesar 0607 Indikator tersebut

30
merefleksikan bahwa kontribusi kelompok griab:l Product, Price,
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Promiotion, People, Process, dan Physical Evidence dalam mendeteksi
Muktuasi Minat Beli Konsumen adalah sebesar 60, 7%. Sementara itu,
sis propofsi sebesar 39.% diterangkan oleh varmabel-variabel lain di
loar kerangka pemodelan penelitian ini. Owiput  statistik  ind
mengonfirmasi bahwa model regresi vang diaplikasikan mempunyai
kapasitas yang mumpuni dalam memetakan variabditas munat beli
konsumen.
E. Pembahasan
1. Pengaruh Produk (Product) terhadap Minat Beli Konsumen
erdasarkan hasil uji parsial {uji 1). variabel Product mencamtkan
milai Thitung sebesar 4,376 dengan tingkat signifikansi 0,000, Angka ini
mengindikasikan bahwa dimensi 1:|Ir. memiliki kontribusi positif dan
bermakna secara statstik terhadap minat befi pelangzan pada Usaha
Catening Dievia di Kabupaten N ganjuk.

Dengan kata lain, peningkatan kualitas produk vang disajikan
berbanding lurus dengan stimulasi hasrat beli komsumen. Indikator
keberhasilan mi tercermin dan cita rasa yang optimal, vanasi menu,
estetika penvajian, serta relevansi produk terhadap ekspektasi pasar.
Elemen-glemen tersebut  menjadi  keunggulan  kompetitif  vang
membedakan Catering Devia dan kompetitor sejenis.

Temuan empiris inl mengonfirmasi eori Kotler dan Keller {(2019)
mengenai kemampuan  produk dalam mengakomodasi kebutuhan
konsumen gunag memicu daya tank pembelion, Selain itu, hasil ini juga
selaras dengan sudi terdahulu oleh Tanjung (2021) serta Fitriannas et
al. {(2024) yang menegaskan signifikansi fakior produk  ferladap
kepulusan beli. Atas dasar tersebut, konsistensi mum produk mutlak
dipertahankan oleh Catering Devia demi menjaga stabilitas minat beli
konsumen.

1. Pengaruh Harga (Price) terhadap Minat Beli Konsumen

Berdasarkan pengujian statistik secara parzial (uji 1), dimenszi Price
mencatatkan ﬁt: T-hitung  sebesar 2310 deéngan probabilitas
signifilansi di angka 0,024, Perolchan data ini mengonfirmasi adanya
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dampak vang positif sekaligus signifikan dari varabel harga terladap
minat beli pelanggan pada Usaha Catering Devia di Kabupaten
Mgamuk, Dengan kata lain, strategi peneniuan hargs memegang peranan
krusial dalam menstimulasi niat ransaksi konsumen.

Realitas di lapangan menunjukkan bahwa calon pembeli tidak
schadar  berfokus pada nominal  biaya, melankan  urat
mengkalkulasikan rasio antars  harga  dengan kualitas  hidangan,
kuantitas porsi, dan mutn layanan. Ketika konsumen mempresepsikan
bahwa harga vamg dipatok proporsional dengen nila manfaat vang
diterima, tingkat keyakinan mercka untuk memesan aksn semakin
linggi.

Fakta empins ini selarss dengan pandangan teoretis Tjiptono (2019)
yang mencgaskan kedudukan hargs sebagai instrumen  pemasaran
penentu ketertarikan dan keputusan konsumen. [ samping by, temuan
ini juga mengafirmasi penelitian terdahulu oleh Tanjung (202 1) maupun
Fitnannas e al. (2024), di mana Price rerbukti secara mevakinkan
memengaruhi  keputusan  pembelian,  Implikasi  dan hasil i
menghamskan Catering Devia untuk terus mengimplementasikan
kebijakan penetapan harga yang rasional dan sepadan dengan mutu
produk maupun lavanannya guna merawat keberlanjutan minat beli
pelangzan.

Pengaruh Promosi (Promation) terhadap Minat Beli Konsumen

Ourput wji 1 atas vanabel Promoetion mempedibatkan nilai hitung
sehesar 2,222 dengan taral signifikansi 0,001, Karena nilai tersebut
memenuhi kriteria kelayakan di bawah (0,05, ka hipatesis vang
menyatakan babwa promosi berpengaruh positf dan signifikan terbadap
minat beli konsumen pada Usaha Catening Devia di Kabupaten Mganjuk
dapat diterima. Artinyva, kualitas intensitas promosi yvang dilancarkan
berpotenst besar memicu ketertankan publik ierhadap layvanan katering
ini.

Pada sektor bisnis katering, promosi mengemban ugas krusial untuk

menumbuhkan mesa percaya calon klien lewat penyampaian detail
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produk vang miudah dicerna. Pemanfastan jaringan digital umiuk
menyeharluaskan info menu, kebijakan harga, dan jenis pelayanan
terbukts efektif membanm audiens dalam mengenali karakierisok
prodduk. Semakin memikat pesan promosi vang tersampaikan, akan
semakin tinggl dorongan konsumen untuk bertransaksi.

Temuan empiris ini s¢jalan dengan tesis Koter dan Ammstrong
{20149} bahwa promos: berfungsi schaga: sarana komumnikasi pemasaran
untuk menyampaikan keunggulan produk dan memengarnuhi perilaku
konsumen. Selain itu, hasil ind juga senada dengan kajian Rahmadiza et
al. (2024) yang mencgaskan bahwa efektivitas bsuran pemasaran,
khususnya aspek promosi, mampu mendonghkrak minat beli. Atas dasar
pemikiran tersebut, Catering Devia perlu melakukan diversifikasi dan
pembaruan pada taktik promosinya demi memikat segmen pasar bana

sckaligus merawat retensi pelanggan yang ada.

Pengarub Pelavaman {Peogsle) %ldl}] Minat Beli Konsumen

Variabel People menunjukkan perolehan nilai hitung sebesar 2,034
dengan probabilitas  zignifikanai di angka 0,046, Data tersebut
mengindikasikan adanva dampak positif dan signifikan dar fakior
sumber days manusia terhadap minat beli masvamakat pada Usaha
Catering Devia & wilayah Nganjuk. Fenomena imi mengisyaraikan
bahwa kualitas pelayanan vang diwujudkan oleh karvawan bertindak
sebagai salah satu determinan penting vang memicu haseat bertransaksi
konsumen.

Pada sektor bhisnis catering, intensitas kontak antara personel
perusabaan dam pelanggan adalah Kunci utama. Indikator kinerja seperti
kecepatan duras: kerja, keramahan, komunikasi dua arsh vang iteraktif,
serta kapabilitas  dalam menangani Kebutuhan pelanggan  mampua
mencipiakan  impresi positif dan menumbuhkan  rasa  percaya.
Pengamatan ini memperkuat argumentasi  Zeithaml (20019 babwa
karakteristik hubungan antara produsen jasa dan konsumen menjadi

tolok ukur utama dalam penilaian  kualitas pelayanan secara
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menyelunih, Selain i, konklusi dmiab ini juga searabh dengan
pembukiian cmpins dari Fitriannas ef af, (2024) yang menvatakan
bahwa variabel People memegang peranan penting dalam memen garuhi
keputusan pembelian secara nvata.

Pengaruh Proses terhadap Minat Beli Konsumen

Berdasarkan hasil pengujion wiit, sspek Process mencatatkan angka
hitung scbesar 2,853 dengan signifikansi pada level 0,002, Data i
memperlihatkan bahwa faktor proses berpengarubh positif dan nyata
terhadap mingl beli komsumen Usaha Catering Devia di wilavah
Mganjuk, mengingat nilai signifikansinya memenuhi syvarat di bawah
(0,05, Fenomena ini mengisyaratkan bahwa mutn dan rangkaian
mekanisme pelayanan tkut mengendalikan preferensi konsumen dalam
memilih vendor katenng,

Dalam hal snis katenng, variabel proses merepresentasikan
keseluruhan rantai aktivitas operasional yang meliputi pencatatan order,
standardisasi pengolahan makanan, hingga tahap penverahan produk
kepada klien, Alur birokrasi yang ringkas, kecepatan layvanan, serta
ketepatan jadwal pengantaran menjadi stimulus vang memicu impresi
positif dan pelanggan. Faktor-faktor operasional tersebut dindlai efekiif
memperkuat rasa percaya sehingga memotivasi konsumen  untuk
melakukan pemesanan ulang.

Hazil penclitian i mendukung premis Kotler dan Keller (2019)
mengenal urgensi elemen proses dalam pemasaran jasa sebagai
determinan Kepuason konsumen. Secara empiris, konklusi ini juga
memperkokah temuan Firiannas & of,, (2024} vang menegaskan
keterkaman eral antara variabel Process dengan keputusan pembelian.
Atas dasar ftersebut. manajemen Catening Devia disarankan untuk terus
melakukan standardisasi proses layanan agar minat beli pasar senantiasa
Terjagm.

engaruh Bukii Fisik (Physical Evidence) terhadap Minai Beli

Konsumen
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Berbeda dengan variabel independen lainnyva, dimensi Phvsical
Evidence mencatatkan mlai T-hitung sebesar 1 887 dengan probabalitas
signifikansi mencapai 0,328, Mengingar angka signifikansi fersebul
Jauh melampani ambang batas kriterlaﬁi, dapat disimpulkan babwa
bukti fisik tidak memiliki pengaruh yang signifikan terhadap minat beli
pelangpan pada Usaha Catering Devia di Kabupaten Nganjuk.

Fenomena ini mengindikasikan  babwsz  dalam menentukan
preferensi, konsumen cenderung lebih mempriontaskan mutu hidangan,
kebijakan harga. intensitas promosi, performa pelavanan, serta efisiensi
proscs pemesanan daripada elemen visual seperti estetika pengemasan,
desain empat usaha, ataupun kondisi lingkungan fisik. Pada industri
catering. esensi keputusan pembelian masyarakat lebih didominasi oleh
onentasi service experience dan kualitas riil produk ketimbang fasilitas
bersujud yang tampak secara langsung.

Hasil ini tidak sejalan dengan pendapat Kotler dan Keller (209
yamg memosisikan Phvsical Evidence sebaga msuumwmnm
persepsi konsumen terhadap kualitas jasa, D4 samping itu, iemuan ini
juga bertalak belakang dengan haszil penelitian Fitnannas of of., (2024)
yamg mendeteksi adanya dampak signifikan dar bukti fisik ferhadap
keputusan pembelian. Adanyva diskrepansi hasil ini disinyalir kuat akibat
perbedaan kKarakierstik objek penelitian  serta dinamika perilaku
konsumen vang unik pada tiap wilayah,

engaruh Produk, Harga, Promosi, Pelavanan, Proses, dan Bukii
Fisik terhadap Minat Beli Konsumen

Berdasarkan pengujian hipolesis secara ul'mn fuji Fi. dipercleh
nilai F-hitung sebesar 15,741 denpan angko signifikensi mencapii
0,000, Tingkat mg:uﬁl:ansl vang berada di bawah ambang batas 0,05 ini
membuktikan bahwa varmbe] Product, Price, Promotion, People,
Procesy, dan Plhowical Evidence sécara kolekaf memberikan dampak
s:tif dan signifikan terhadap minat beli pelanggan pada Usaha
Catering Devia di Kabupaten N ganjuk.




75

Dengan  demikian, asumsi empiris vang  menyalakan %n}a
pengaruh selurah varabel independen secara bersama-sama  dapat
diterima keabsahannya, Fenomena ini mengindikasikan babwa motivasi
beli konsumen tidak bersifat twunggal, melainkan merapakan representasi
dari integrasi berbagai dimensi bauran pemasaran. Sinergl antara
keunggulan mutu produk, keterjangkavan harga, efektivitas promosi,
kapabilitas DM, sistemn proscs yang efisien, serta dukungan bukti fisik
akan mengonstruksi persepsi positif terhadap jasa katering.

Haail ini diperkokoh aleh perolehan ﬁﬂj Adjusted R Square sebesar
0,607, Angka terscbut mencerminkan bahwa model regresi dalam
penelitian ini memiliki kemampuan sebesar 60, 7% untuk menerangkan
fluktuasi minat beli konsumen, sementara 3%9.3% mnn:.ra merupa kan
kontribusi dan varigbel lain yang tidak diikutscriakan dalam model
penclifian. Luaran empiris ini mengonfirmas: tesis Kotler dan Keller
(201%) mengenal urgensi implementasi bauran  pemasaran  sccara
holistik demi mencapa efekuvitas pemasaran. Selain itu, temuan ini
juga sejalan dengan studi dari Rofimadiza efal., (2024), dlrawaii e al,
{2025), serta Mirvana dan Safirin (2025) yang menegaskan bahwa
aplikasi marketing mix TP secara simultan berkorelasi posinf terhadap

stimulasi minat dan penlaku pembelian konsumen,
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KESIMPULAN DAN SARAN
A. Kesimpulan

Hasil penelitian menunjukkan baliwa strategl pemasaran memiliki
peran penting dalam memengamhi Minat Beli Konsumen pads Usaha
Catering Devia di Kabupaten Neganjuk. ﬁrd&sarkau hasil Wi parsial,
vanabel Prodict, Price, FPromotion, People. dan Process _terbukti
memberikan pengaruh positif dan signifikan terhadap mimat beli, sehingga
hipotesis HIL, HZ, H3, H4, dan HS dapat diterima. Temuoan menmﬁulﬂ:m
bahwa kualitas produk, penetapan harga vang scsuai, mmmi yang efektif,
pelayanan vang baik, serta proses pelavanan yang muodah mampa
mendorong konsumen untuk memilih jasa Catering Devia, Sementara itu,
vanabel Physical Evidence tidak membenkan pengaruh yang signifikan
terhadap minat befi, schingga Hé ditolak. Kondisi tersebut menunjuk kan
bahwa konsumen lebih mengutamakan kualitas produk dan pelayanan
dibandingkan aspek fisik vang dimiliki usaha. ﬁahl itu, hasil uji simulian
membuktikan bahwa seluruh vardabel independen bersama-sama
berpengarih signifikan terhadap Minat Beli Konsumen, sehingga H7
diterima, Nilai Adjusted uire sebesar 0607 juga menunjukkan bahwa
model penelitian mampu menjelaskan 60, 7% vanasi mingt beli konsumen,
sedangkan 39.3% sisanya dipengaruhi oleh faktor Tain di hiar variabel vang

analisis dalam penelitian ini.

B. Saran
1. Saran untuk Objek Fenelitian
erdasarkan hasil penelitian vang telah dilakukan, beberapa saran
wang dapal diberikan kepada Usaba Catering Devia di Kabupaten
MNganjuk adalah sebagai berikut:
a. Usaha Catenng Devia perlu terus mempertabankan ﬁ
meningkatkan kualitas produk, baik dari segi rasa, vanasi menu,
maupun peayajian makanan karena vanabel produk merupakan
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fakior :mg memiliki pengarub paling besar techadap minat beli
konsumen.

b, Penetapan karga perdu terus disesaaikan dengan kualitas produk dan
kemampuan konsumen agar tetap kKompetinf sera mampa
memberikan nilai yang sesuai dengan harapan pelanggan.

€. Repigtan promosi perlu ditingkatkan, kbususnya melalui media
digital sepertt WhatsApp Busincss, Instagram, Facebook, dam
platform media sosial lainnya agar jangkavan pasar menjadi lebib
luas dan mampu menank konsumen bam.

d. Kualitas pelayanan perlu terus dijaga melalu sikap yang ramah,
respomsif, dan profesional dalam melayani konsumen sehingga
dapat meningkatkan kepuasan serta loyalitas pelanggan.

¢. Sistem pelayvanan dam pemesanan perlu terus disederhanakan dan
ditingkatkan efisiensinya agar konsumen memperoleh kemudahan
dalam melakukan pemesanan serta mendapatkan pelayanan vang
cepart dan repat waktu,

f. Meskipun variabel physical evidence tidak berpengarub signifikan
dalam penelitian ini, Catering Devia tetap perlu memperhatikan
aspek kebersihan, kemasan produk. sena tampilan usaba guna
membangun citra usgha vang lebih profesional dan meningkatkan
kepercavasn konsuwmen dalam jongka panjang.

2, Saran bagi Peneliti Selanjutnya
enelitian ini fentu masth memiliki beberapa kekurangan, Oleh
karena itu, saran berikut dibarapkan dapat menjadi bahan pertimban gan
uniuk gembangan penelitian pada masa mendatang
a. Peneliti berikutnya diharapkon dapat mengembangkan penelitian
ini dengan memasukkan varniabel lain, seperti citra merek, kepuasan
pelanggan, kKepercayaan konsumen, lokasi usaha, maopun werd of
muoth, agar hasil vang diperodeh lebih menyeluruh

b, Jumlsh responden dan cakupan lokasi pemelitian dapar diperluas
pada penelitian selanjutnya sehingoa hasil penelitian menjadi lebih

representatf,
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Penelitian benkutnya dapal menggunakan pendekatan kualitatif
atau mixed methods agar mampy mengeali informasi vang lebib
mendalam mengenai penlaku Konsumen serta penerapan sirategi
masaran pada usaha catering.

elitian selanjutnyva dapat menggunakan objek penelitian vang
berbeda, baik pada usaba catering maupun sekior ] lainnya,
schingga dapat dilakukan perbandingan hasil penelitan  dan
memperkaya kajian dalam bidang manajemen pemasaran
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- Nilai Final berasal dari gabungan seluruh dosen penguiji

- Daftar Dosen yang telah mengisi nilai: M. Anas, Muhammad Zuhdi Sasongko, Ema Nurzainul Hakimah
- Pastikan semua penguiji telah melakukan input nilai
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LEMBAR REVISI UJIAN SKRIPSI

Nama : Ni'matul Risda

NPM 1 2212010261

Prodi : S1-Manajemen

Semester/Tahun Akademik : Genap, 25/26

Hari/Tanggal Ujian : Selasa/ 14 Juli 2026

Judul : ANALISIS STRATEGI PEMASARAN DALAM

MENINGKATKAN MINAT BELI KONSUMEN PADA USAHA
CATERING DEVIA DI KABUPATEN NGANJUK

Dengan Hasil : Revisi Naskah

Nilai : 79 (B+)

Catatan Revisi:
revisi, tdk ada revisi sdh bagus, Munculkan "kesenjangan penelitian” pada latar belakang masalah, dan perdalam

pembahasan.
Ketua Penquii Penguiji 1 Penguji 2
\ . .
; (I
g .
( Dr. M. ANAS, S.E.M.Si,AkKM.M) ( Dr. EMA NURZAINUL HAKIMAH, ( SE MUHAMMAD ZUHDI
S.E, MM) SASONGKO, MMT Al )
NB:

- Tanda Tangan revisi (Ketua Penguiji, Penguiji 1, dan Penguji ke-n) dilakukan secara manual
- Nilai berasal dari gabungan dari seluruh dosen penguiji

- Daftar Dosen yang telah mengisi nilai: M. Anas, Muhammad Zuhdi Sasongko, Ema Nurzainul Hakimah
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