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ABSTRAK 

 

Ni’matul Risda Analisis Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Minat 

Beli Konsumen Pada Usaha Catering Devia di Kabupaten Nganjuk, Skripsi, 

Manajemen, FEB UN PGRI Kediri, 2026 

Kata Kunci: Strategi Pemasaran, Bauran Pemasaran 7P, Minat Beli Konsumen, 

Usaha Catering. 

Penelitian ini dilatarbelakangi oleh meningkatnya persaingan usaha catering yang 

menuntut pelaku usaha menerapkan strategi pemasaran yang efektif untuk 

meningkatkan minat beli konsumen. Penelitian ini bertujuan menganalisis 

pengaruh produk (product), harga (price), promosi (promotion), orang (people), 

proses (process), dan bukti fisik (physical evidence) terhadap minat beli konsumen 

pada Usaha Catering Devia di Kabupaten Nganjuk, baik secara parsial maupun 

simultan. Penelitian menggunakan pendekatan kuantitatif dengan jenis penelitian 

deskriptif dan asosiatif. Populasi penelitian adalah seluruh konsumen Usaha 

Catering Devia di Kabupaten Nganjuk, dengan sampel sebanyak 70 responden yang 

dipilih menggunakan teknik purposive sampling. Data dikumpulkan melalui 

penyebaran kuesioner dan dianalisis menggunakan uji validitas, uji reliabilitas, uji 

asumsi klasik, analisis regresi linier berganda, uji t, uji F, serta koefisien determinasi 

dengan bantuan SPSS. Hasil penelitian menunjukkan bahwa secara parsial variabel 

produk, harga, promosi, orang, dan proses berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap minat beli konsumen, sedangkan bukti fisik tidak berpengaruh signifikan. 

Secara simultan, seluruh variabel berpengaruh signifikan terhadap minat beli 

konsumen dengan nilai F hitung sebesar 18,741 dan signifikansi 0,000. Nilai 

Adjusted R Square sebesar 0,607 menunjukkan bahwa 60,7% variasi minat beli 

konsumen dapat dijelaskan oleh model penelitian, sedangkan 39,3% dipengaruhi 

faktor lain. Variabel produk merupakan faktor yang paling dominan dalam 

meningkatkan minat beli konsumen. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang 

Perkembangan dunia usaha di Indonesia dalam beberapa tahun 

terakhir menunjukkan pertumbuhan yang signifikan, khususnya pada sektor 

usaha mikro, kecil, dan menengah (UMKM) yang berperan sebagai pilar 

utama perekonomian nasional. Jumlah UMKM yang terus meningkat 

mencerminkan tingginya tingkat kewirausahaan masyarakat serta 

terbukanya peluang bisnis di berbagai sektor, termasuk kuliner. Data terbaru 

dari Badan Pusat Statistik tahun 2024 menunjukkan bahwa UMKM 

menyumbang lebih dari 60% terhadap Produk Domestik Bruto nasional dan 

menyerap sebagian besar tenaga kerja di Indonesia. Kondisi ini 

menyebabkan tingkat persaingan antar pelaku usaha menjadi semakin ketat 

dan kompetitif. Setiap pelaku usaha dituntut untuk mampu bertahan dan 

berkembang di tengah dinamika pasar yang terus berubah. Salah satu aspek 

penting yang menentukan keberhasilan usaha adalah kemampuan dalam 

merancang dan mengimplementasikan strategi pemasaran yang efektif. 

Strategi pemasaran menjadi sarana utama dalam mengenalkan produk 

kepada konsumen serta membangun keunggulan kompetitif. Tanpa strategi 

pemasaran yang tepat, produk atau jasa yang ditawarkan berpotensi sulit 

bersaing di pasar yang semakin dinamis. 

Strategi pemasaran memiliki peran yang sangat penting dalam 

menentukan arah dan keberhasilan suatu usaha, terutama dalam 

menghadapi perubahan perilaku konsumen yang semakin kompleks. 

Perkembangan teknologi digital telah mengubah cara pelaku usaha dalam 

memasarkan produk, dari metode konvensional menuju pendekatan 

berbasis digital. Penggunaan media sosial, marketplace, dan platform 

digital lainnya menjadi sarana utama dalam menjangkau konsumen secara 

lebih luas dan efisien. Laporan e-Conomy SEA tahun 2023 menunjukkan 

bahwa Indonesia memiliki tingkat penetrasi internet yang tinggi, dengan 

lebih dari 77% populasi telah terhubung secara online. Namun, tidak semua 

pelaku UMKM mampu memanfaatkan peluang ini secara optimal dalam 
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kegiatan pemasaran. Data Badan Pusat Statistik tahun 2024 menunjukkan 

bahwa hanya sekitar 25% UMKM yang telah aktif menggunakan platform 

digital untuk pemasaran. Kondisi ini menunjukkan adanya kesenjangan 

antara potensi pasar digital dengan kemampuan pelaku usaha dalam 

mengelolanya. Strategi pemasaran yang tidak optimal akan berdampak pada 

rendahnya daya saing usaha di pasar. Oleh karena itu, penting bagi pelaku 

usaha untuk memahami dan menerapkan strategi pemasaran yang sesuai 

dengan perkembangan zaman. 

Minat beli konsumen merupakan indikator penting yang 

mencerminkan tingkat ketertarikan konsumen terhadap suatu produk atau 

jasa yang ditawarkan. Minat beli tidak muncul secara tiba-tiba, melainkan 

dipengaruhi oleh berbagai faktor yang saling berkaitan, seperti kualitas 

produk, harga, promosi, serta persepsi konsumen terhadap merek. 

Tingginya minat beli menunjukkan bahwa konsumen memiliki 

kecenderungan untuk melakukan pembelian, sehingga berpotensi 

meningkatkan penjualan dan keuntungan usaha. Sebaliknya, rendahnya 

minat beli menjadi indikasi adanya permasalahan dalam strategi pemasaran 

atau kualitas layanan yang diberikan. Dalam konteks usaha jasa seperti 

catering, minat beli konsumen sangat dipengaruhi oleh pengalaman 

konsumen, kepercayaan terhadap kualitas makanan, serta pelayanan yang 

diberikan. Konsumen cenderung memilih jasa catering yang mampu 

memberikan kualitas rasa yang konsisten dan pelayanan yang memuaskan. 

Selain itu, rekomendasi dari pelanggan lain juga menjadi faktor penting 

dalam memengaruhi keputusan pembelian. Oleh karena itu, pemahaman 

terhadap minat beli konsumen menjadi hal yang sangat penting bagi pelaku 

usaha. Dengan memahami faktor-faktor tersebut, pelaku usaha dapat 

merancang strategi pemasaran yang lebih tepat sasaran. 

Usaha catering merupakan salah satu sektor bisnis kuliner yang 

mengalami perkembangan pesat seiring dengan perubahan gaya hidup 

masyarakat yang semakin praktis dan efisien. Kebutuhan masyarakat 

terhadap layanan makanan siap saji untuk berbagai acara seperti pernikahan, 

syukuran, dan kegiatan formal lainnya terus meningkat. Hal ini membuka 
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peluang besar bagi pelaku usaha catering untuk berkembang dan 

memperluas pasar. Namun demikian, meningkatnya jumlah pelaku usaha 

catering juga menyebabkan persaingan menjadi semakin ketat. Setiap 

pelaku usaha dituntut untuk memiliki keunggulan yang mampu menarik 

perhatian konsumen. Usaha Catering Devia di Kabupaten Nganjuk 

merupakan salah satu usaha lokal yang bergerak di bidang jasa penyediaan 

makanan. Berdasarkan kondisi di lapangan, usaha ini masih menghadapi 

tantangan dalam meningkatkan minat beli konsumen. Salah satu 

permasalahan yang dihadapi adalah belum optimalnya strategi pemasaran 

yang diterapkan, terutama dalam pemanfaatan media digital. Selain itu, 

promosi yang dilakukan masih terbatas dan belum menjangkau pasar yang 

lebih luas. 

Berbeda dengan sebagian besar usaha catering yang mengandalkan 

keberadaan toko atau outlet sebagai sarana menarik pelanggan, Usaha 

Catering Devia menjalankan sistem usaha yang berorientasi pada 

pemesanan (made by order). Sebagian besar konsumen melakukan 

pemesanan melalui media komunikasi seperti WhatsApp maupun melalui 

rekomendasi dari pelanggan sebelumnya tanpa harus datang langsung ke 

lokasi usaha. Selain melayani pesanan nasi kotak, tumpeng, prasmanan, dan 

berbagai paket konsumsi acara, Catering Devia juga memberikan 

fleksibilitas kepada konsumen dalam menentukan menu, jumlah porsi, serta 

besaran anggaran sesuai kebutuhan. Karakteristik tersebut menjadikan 

kualitas produk, kesesuaian harga, pelayanan, proses pemesanan, promosi, 

dan kepercayaan konsumen lebih menentukan dibandingkan keberadaan 

lokasi usaha itu sendiri. Keunikan model bisnis ini menunjukkan bahwa 

keberhasilan pemasaran tidak hanya ditentukan oleh kemudahan akses 

menuju lokasi usaha, tetapi lebih banyak dipengaruhi oleh kemampuan 

pelaku usaha dalam memberikan nilai dan pelayanan kepada konsumen. 

Fenomena yang terjadi menunjukkan bahwa banyak pelaku usaha 

catering di daerah belum mampu mengoptimalkan strategi pemasaran 

secara maksimal, khususnya dalam memanfaatkan teknologi digital. Data 

dari Badan Pusat Statistik tahun 2024 menunjukkan bahwa tingkat adopsi 
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digital pada UMKM masih tergolong rendah dibandingkan dengan potensi 

pasar yang tersedia. Selain itu, laporan e-Conomy SEA tahun 2023 

menunjukkan adanya peningkatan signifikan dalam aktivitas belanja online 

di sektor makanan dan minuman. Hal ini menunjukkan bahwa perilaku 

konsumen telah mengalami pergeseran ke arah digital dalam mencari 

informasi dan melakukan pembelian. Namun, tidak semua pelaku usaha 

mampu mengikuti perubahan tersebut dengan cepat. Kondisi ini 

menyebabkan sebagian usaha mengalami kesulitan dalam menarik minat 

beli konsumen. Dalam konteks usaha Catering Devia, keterbatasan dalam 

strategi pemasaran digital menjadi salah satu faktor yang memengaruhi 

rendahnya eksposur produk di pasar. Selain itu, kurangnya inovasi dalam 

promosi juga menjadi kendala dalam menarik perhatian konsumen. Oleh 

karena itu, diperlukan analisis yang lebih mendalam terkait strategi 

pemasaran yang diterapkan. 

Beberapa penelitian terdahulu telah mengkaji hubungan antara 

strategi pemasaran dan minat beli konsumen dengan berbagai pendekatan 

dan objek penelitian yang berbeda. Penelitian pada tahun 2025 

menunjukkan bahwa penerapan strategi digital marketing mampu 

meningkatkan minat beli konsumen secara signifikan melalui peningkatan 

visibilitas produk. Penelitian lain pada tahun yang sama menemukan bahwa 

inovasi produk dan strategi pemasaran digital memiliki pengaruh positif 

terhadap minat beli dan kepuasan konsumen. Selain itu, penelitian yang 

mengkaji faktor harga, variasi produk, dan kualitas pelayanan menunjukkan 

bahwa ketiga faktor tersebut berperan penting dalam meningkatkan minat 

beli konsumen. Penelitian pada sektor UMKM juga menunjukkan bahwa 

penerapan strategi bauran pemasaran secara tepat dapat meningkatkan daya 

tarik produk di pasar. Penelitian lainnya mengungkapkan bahwa strategi 

pemasaran dan distribusi memiliki pengaruh signifikan terhadap minat beli 

konsumen. Meskipun demikian, sebagian besar penelitian tersebut masih 

berfokus pada produk barang dan belum banyak mengkaji sektor jasa 

catering secara spesifik. Selain itu, penelitian yang dilakukan cenderung 
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bersifat umum dan belum mengangkat kondisi usaha lokal secara 

mendalam. 

Berdasarkan tinjauan tersebut, terdapat kesenjangan penelitian yang 

menjadi dasar dilakukannya penelitian ini, yaitu masih terbatasnya kajian 

yang secara khusus membahas strategi pemasaran pada usaha catering di 

daerah. Sebagian besar penelitian sebelumnya belum mengkaji secara 

mendalam bagaimana strategi pemasaran diterapkan dalam konteks usaha 

jasa lokal dengan karakteristik pasar tertentu. Selain itu, belum banyak 

penelitian yang menghubungkan secara langsung strategi pemasaran 

dengan minat beli konsumen pada usaha catering skala kecil. Kondisi ini 

menunjukkan perlunya penelitian yang lebih spesifik dan kontekstual untuk 

memahami fenomena yang terjadi di lapangan. Penelitian ini berupaya 

mengisi kekosongan tersebut dengan menganalisis strategi pemasaran pada 

Usaha Catering Devia di Kabupaten Nganjuk. Dengan pendekatan yang 

lebih fokus, penelitian ini diharapkan mampu memberikan gambaran yang 

lebih jelas mengenai kondisi nyata yang dihadapi oleh pelaku usaha. Selain 

itu, penelitian ini juga diharapkan dapat memberikan kontribusi dalam 

pengembangan strategi pemasaran yang lebih efektif. Dengan demikian, 

penelitian ini memiliki nilai penting baik secara akademik maupun praktis. 

Berdasarkan uraian latar belakang tersebut, penelitian ini bertujuan 

untuk menganalisis strategi pemasaran dalam meningkatkan minat beli 

konsumen pada Usaha Catering Devia di Kabupaten Nganjuk. Penelitian ini 

mengacu pada konsep bauran pemasaran jasa (marketing mix) 7P yang 

terdiri atas product, price, place, promotion, people, process, dan physical 

evidence. Namun demikian, penelitian ini hanya menggunakan enam 

variabel, yaitu product, price, promotion, people, process, dan physical 

evidence. Pemilihan tersebut dilakukan dengan mempertimbangkan 

karakteristik operasional Usaha Catering Devia sebagai usaha jasa yang 

menerapkan sistem pemesanan berdasarkan pesanan (made by order) dan 

layanan pengantaran kepada konsumen. Dalam praktiknya, konsumen tidak 

melakukan pembelian secara langsung di lokasi usaha, melainkan lebih 

banyak melakukan pemesanan melalui media komunikasi maupun 
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berdasarkan rekomendasi pelanggan lain. Oleh karena itu, lokasi usaha 

(place) tidak menjadi faktor utama yang memengaruhi minat beli 

konsumen. Aspek yang lebih dominan justru berkaitan dengan kualitas 

produk yang diterima, kesesuaian harga, efektivitas promosi, kualitas 

pelayanan, kemudahan proses pemesanan, serta bukti fisik yang diterima 

konsumen. Atas dasar tersebut, variabel place tidak dimasukkan ke dalam 

model penelitian agar variabel yang dianalisis lebih sesuai dengan kondisi 

nyata dan karakteristik Usaha Catering Devia. 

Penelitian ini berupaya mengkaji hubungan antara kedua variabel 

tersebut secara empiris untuk mengetahui sejauh mana pengaruh strategi 

pemasaran terhadap minat beli konsumen. Hipotesis yang diajukan dalam 

penelitian ini adalah adanya pengaruh positif dan signifikan antara strategi 

pemasaran terhadap minat beli konsumen. Pendekatan yang digunakan 

adalah pendekatan kuantitatif yang memungkinkan pengukuran hubungan 

antar variabel secara objektif. Metode ini dipilih karena mampu 

memberikan hasil yang terukur dan dapat diuji secara statistik. Selain itu, 

pendekatan kuantitatif juga memungkinkan generalisasi hasil penelitian 

pada populasi yang lebih luas. Dengan demikian, penelitian ini diharapkan 

dapat memberikan hasil yang valid dan dapat dijadikan dasar dalam 

pengambilan keputusan. Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan 

kontribusi bagi pelaku usaha dalam meningkatkan efektivitas strategi 

pemasaran. 

B. Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang yang telah diuraikan, maka rumusan 

masalah dalam penelitian ini adalah sebagai berikut: 

1. Apakah pengaruh produk (product) terhadap minat beli konsumen pada 

usaha Catering Devia di Kabupaten Nganjuk? 

2. Apakah pengaruh harga (price) terhadap minat beli konsumen pada 

usaha Catering Devia di Kabupaten Nganjuk? 

3. Apakah pengaruh promosi (promotion) terhadap minat beli konsumen 

pada Usaha Catering Devia di Kabupaten Nganjuk? 
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4. Apakah pengaruh orang (people) terhadap minat beli konsumen pada 

usaha Catering Devia di Kabupaten Nganjuk? 

5. Apakah pengaruh proses (Process) terhadap minat beli konsumen pada 

Usaha Catering Devia di Kabupaten Nganjuk? 

6. Apakah pengaruh bukti fisik (physical evidence) terhadap minat beli 

konsumen, pada Usaha Catering Devia di Kabupaten Nganjuk? 

7. Apakah pengaruh strategi pemasaran secara keseluruhan yang meliputi 

kualitas produk, harga, promosi, kualitas pelayanan, promosi, dan 

tampilan produk dalam meningkatkan minat beli konsumen? 

C. Tujuan Penelitian 

Berdasarkan rumusan masalah yang telah ditetapkan, maka tujuan 

penelitian ini adalah sebagai berikut: 

1. Untuk menganalisis pengaruh produk (product) terhadap minat beli 

konsumen pada Usaha Catering Devia di Kabupaten Nganjuk. 

2. Untuk menganalisis pengaruh harga (price) terhadap minat beli 

konsumen pada Usaha Catering Devia di Kabupaten Nganjuk. 

3. Untuk menganalisis pengaruh promosi (promotion) terhadap minat beli 

konsumen pada Usaha Catering Devia di Kabupaten Nganjuk. 

4. Untuk menganalisis pengaruh orang (people) terhadap minat beli 

konsumen pada Usaha Catering Devia di Kabupaten Nganjuk. 

5. Untuk menganalisis pengaruh proses (process) terhadap minat beli 

konsumen pada Usaha Catering Devia di Kabupaten Nganjuk. 

6. Untuk menganalisis pengaruh bukti fisik (physical evidence) terhadap 

minat beli konsumen pada Usaha Catering Devia di Kabupaten 

Nganjuk. 

7. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh strategi pemasaran yang 

meliputi kualitas produk, harga, promosi, kualitas pelayanan, promosi, 

dan tampilan produk dalam meningkatkan minat beli konsumen pada 

Usaha Catering Devia di Kabupaten Nganjuk. 
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D. Manfaat Penelitian 

1. Aspek Teoritis 

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan kontribusi dalam 

pengembangan ilmu pengetahuan, khususnya dalam bidang manajemen 

pemasaran yang berfokus pada strategi pemasaran jasa. Hasil penelitian 

ini dapat memperkaya literatur akademik terkait penerapan konsep 

bauran pemasaran 7P dalam meningkatkan minat beli konsumen pada 

sektor usaha catering yang masih relatif terbatas kajiannya. Selain itu, 

penelitian ini memberikan pemahaman yang lebih komprehensif 

mengenai hubungan antara masing-masing elemen strategi pemasaran 

dengan minat beli konsumen dalam konteks usaha jasa skala lokal. 

Kontribusi lain dari penelitian ini adalah memberikan bukti empiris 

mengenai faktor-faktor dominan dalam strategi pemasaran yang 

memengaruhi minat beli konsumen, sehingga dapat memperkuat atau 

melengkapi temuan penelitian sebelumnya. 

Penelitian ini juga berperan dalam mengembangkan konsep 

Penelitian ini juga berperan dalam mengembangkan konsep pemasaran 

yang lebih kontekstual, khususnya pada usaha jasa kuliner di daerah, 

yang memiliki karakteristik berbeda dengan sektor industri lainnya. 

Dengan menguji variabel strategi pemasaran secara terpisah melalui 

pendekatan 7P, penelitian ini dapat memberikan gambaran yang lebih 

rinci mengenai peran masing-masing variabel dalam memengaruhi 

perilaku konsumen. Selain itu, hasil penelitian ini diharapkan dapat 

menjadi referensi bagi peneliti selanjutnya yang ingin mengkaji topik 

serupa dengan objek atau pendekatan yang berbeda. Dengan demikian, 

penelitian ini tidak hanya menambah khazanah keilmuan, tetapi juga 

membuka peluang untuk pengembangan penelitian lanjutan di bidang 

pemasaran jasa. 

2. Aspek Praktis 

Secara praktis, penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat 

langsung bagi pelaku usaha, khususnya Usaha Catering Devia di 

Kabupaten Nganjuk, dalam merancang dan mengembangkan strategi 
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pemasaran yang lebih efektif dan tepat sasaran. Hasil penelitian ini dapat 

digunakan sebagai dasar dalam mengidentifikasi aspek-aspek strategi 

pemasaran yang perlu diperbaiki atau ditingkatkan, seperti kualitas 

produk, penetapan harga, promosi, maupun pelayanan kepada 

konsumen. Dengan mengetahui faktor-faktor yang paling berpengaruh 

terhadap minat beli, pelaku usaha dapat memfokuskan sumber daya 

yang dimiliki pada strategi yang memberikan dampak paling besar 

terhadap peningkatan penjualan. 

Selain itu, penelitian ini juga dapat menjadi pedoman bagi pelaku 

UMKM lainnya, khususnya di sektor catering, dalam mengelola strategi 

pemasaran secara lebih terstruktur dan berbasis data. Temuan penelitian 

ini dapat membantu praktisi dalam memahami perilaku konsumen serta 

menyesuaikan strategi pemasaran dengan kebutuhan dan preferensi 

pasar. Bagi pihak lain seperti pemerintah daerah atau lembaga 

pendukung UMKM, hasil penelitian ini dapat dijadikan sebagai bahan 

pertimbangan dalam merancang program pembinaan atau pelatihan 

yang berkaitan dengan pemasaran usaha kecil. Dengan demikian, 

penelitian ini memiliki manfaat praktis yang luas, tidak hanya bagi objek 

penelitian, tetapi juga bagi pengembangan sektor UMKM secara umum. 
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