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Abstrak  

 
Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh strategi pemasaran dan promosi 
terhadap minat beli konsumen di JW Caffe Desa Kampung Padang Pangkatan 
Labuhanbatu. Minat beli konsumen merupakan faktor penting dalam keputusan 
pembelian, yang dipengaruhi oleh berbagai faktor, termasuk strategi pemasaran dan 
promosi yang diterapkan oleh suatu usaha. Penelitian ini menggunakan pendekatan 
kuantitatif dengan jenis penelitian deskriptif korelasional, yang bertujuan untuk 
menggambarkan dan mengetahui hubungan antara strategi pemasaran, promosi, dan 
minat beli konsumen. Populasi penelitian ini adalah konsumen yang pernah 
mengunjungi JW Caffe dalam tiga bulan terakhir, dengan sampel yang diambil secara 
purposive sampling sebanyak 100 responden. Pengumpulan data dilakukan 
menggunakan kuesioner dengan skala Likert yang mengukur persepsi konsumen 
terhadap variabel yang diteliti. Uji instrumen dilakukan dengan uji validitas dan reliabilitas 
untuk memastikan kuesioner yang digunakan dapat mengukur variabel secara akurat. 
Data yang terkumpul dianalisis menggunakan analisis regresi linier berganda untuk 
mengetahui pengaruh variabel strategi pemasaran dan promosi terhadap minat beli 
konsumen. Penelitian ini diharapkan dapat memberikan wawasan yang berguna bagi 
pengelola JW Caffe dalam merumuskan strategi pemasaran dan promosi yang lebih 
efektif. Hasil analisis menunjukkan bahwa strategi pemasaran dan promosi memiliki 
pengaruh yang signifikan terhadap minat beli konsumen. Secara spesifik, strategi 
pemasaran memberikan pengaruh positif dengan koefisien 0,45 dan p-value 0,001, 
sementara promosi juga berpengaruh positif dengan koefisien 0,30 dan p-value 0,010. 
Nilai R-square sebesar 0,52 mengindikasikan bahwa kedua variabel ini mampu 
menjelaskan 52% variasi dalam minat beli konsumen. Temuan ini menunjukkan 
pentingnya penerapan strategi pemasaran yang tepat sasaran dan promosi yang 
menarik untuk meningkatkan ketertarikan konsumen. Hasil penelitian ini memberikan 
wawasan praktis bagi pengelola kafe dalam merancang strategi pemasaran yang lebih 
efektif dan promosi yang lebih menarik guna meningkatkan minat beli konsumen. 
 
Kata Kunci: Strategi Pemasaran, Promosi, Minat Beli Konsumen, Bauran Pemasaran. 
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Pendahuluan  

Perkembangan industri kuliner dinilai yang sangat pesat, strategi 
pemasaran yang efektif menjadi kunci utama untuk mempertahankan dan 
meningkatkan minat beli konsumen. Penelitian ini bertujuan untuk menggali 
faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian konsumen, serta 
bagaimana strategi pemasaran dan promosi yang diterapkan dapat 
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meningkatkan daya tarik konsumen terhadap produk yang ditawarkan oleh JW 
Caffe. Minat beli konsumen, atau purchase intention, merupakan salah satu 
variabel penting dalam proses pengambilan keputusan konsumen. Menurut 
Ratu dan Tulung (2022), minat beli mencerminkan kecenderungan konsumen 
untuk membeli suatu produk atau layanan yang ditawarkan, yang dipengaruhi 
oleh berbagai faktor, termasuk strategi pemasaran yang diterapkan oleh suatu 
perusahaan. Faktor-faktor tersebut mencakup kualitas produk, harga, promosi, 
dan reputasi merek. Dalam konteks ini, JW Caffe sebagai objek penelitian perlu 
mempertimbangkan sejauh mana faktor-faktor tersebut dapat mempengaruhi 
keputusan pembelian konsumen. 

Salah satu faktor yang dapat mempengaruhi minat beli adalah penerapan 
strategi pemasaran yang tepat. Berdasarkan penelitian yang dilakukan oleh Lim 
dan Budiman (2024), pemasaran yang terintegrasi dengan baik, yang 
menggabungkan produk, harga, tempat, dan promosi, dapat meningkatkan 
minat beli konsumen. Di sisi lain, promosi yang efektif, seperti diskon, voucher, 
atau bundling, juga dapat mempengaruhi keputusan pembelian, sebagaimana 
dibuktikan oleh Handayani et al. (2025). Oleh karena itu, penting untuk 
menganalisis sejauh mana strategi pemasaran yang diterapkan oleh JW Caffe, 
baik secara offline maupun melalui media sosial, dapat mempengaruhi minat 
beli konsumen. 

Hubungan antara strategi pemasaran dan promosi dengan minat beli 
konsumen juga sangat relevan dengan penelitian terdahulu yang telah 
dilakukan oleh Rivandi (2021) dan Ratu dan Tulung (2022). Kedua penelitian 
tersebut menunjukkan bahwa promosi yang dilakukan melalui media sosial dan 
teknik pemasaran yang terintegrasi dapat meningkatkan minat beli konsumen 
secara signifikan. Namun, meskipun banyak penelitian serupa, belum ada yang 
secara spesifik meneliti pengaruh strategi pemasaran dan promosi terhadap 
minat beli konsumen di kafe lokal, khususnya di wilayah Labuhanbatu. Oleh 
karena itu, penelitian ini menjadi penting untuk mengisi celah tersebut. 

Dalam konteks JW Caffe, terdapat beberapa masalah yang perlu dianalisis 
lebih dalam. JW Caffe beroperasi di Desa Kampung Padang Pangkatan 
Labuhanbatu, di mana karakteristik pasar mungkin berbeda dengan pasar kota 
besar. Dalam lingkungan yang lebih lokal ini, konsumen mungkin lebih 
memperhatikan kualitas pelayanan, suasana kafe, dan harga yang ditawarkan. 
Oleh karena itu, penting untuk mengetahui bagaimana strategi pemasaran dan 
promosi yang diterapkan dapat menarik konsumen dari kalangan lokal dan 
membangun loyalitas mereka. 

Penerapan promosi yang tepat juga merupakan hal yang krusial dalam 
meningkatkan minat beli konsumen. Berdasarkan penelitian yang dilakukan oleh 
Supriyatna dan Yatna (2025), promosi flash sale dan diskon yang tepat dapat 
memberikan dampak langsung terhadap keputusan pembelian konsumen. Di 
sisi lain, promosi yang dilakukan dengan cara yang lebih personal dan 
melibatkan interaksi dengan konsumen melalui media sosial juga terbukti efektif 
dalam menarik perhatian konsumen, sebagaimana yang ditemukan dalam 
penelitian yang dilakukan oleh Ibrahim et al. (2021). Oleh karena itu, penting 
bagi JW Caffe untuk mengidentifikasi promosi yang sesuai dengan preferensi 
konsumen lokal. 
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Relevansi penelitian ini juga dapat dilihat dari bagaimana riset-riset 
terdahulu menyoroti pentingnya strategi pemasaran dan promosi dalam 
meningkatkan minat beli. Misalnya, Gumilang et al. (2021) meneliti repurchase 
intention di kalangan konsumen kafe dengan konsep coffee-to-go, yang 
menunjukkan bahwa promosi dan kualitas produk menjadi dua faktor utama 
yang mempengaruhi keputusan untuk membeli lagi. Penelitian-penelitian 
terdahulu yang tercantum di atas memberikan gambaran yang beragam 
mengenai pengaruh strategi pemasaran dan promosi terhadap minat beli 
konsumen. Ratu dan Tulung (2022) dan Rivandi (2021) membahas dampak 
pemasaran digital dan komunikasi pemasaran terintegrasi pada keputusan 
pembelian, yang menunjukkan pentingnya platform media sosial dan 
pemasaran berbasis teknologi dalam mempengaruhi perilaku konsumen. Hal ini 
sejalan dengan temuan dari Lim dan Budiman (2024), yang menyoroti pengaruh 
faktor produk, harga, tempat, promosi, dan suasana toko terhadap minat beli 
konsumen, serta peran penting kepuasan pelanggan sebagai variabel 
perantara. Selain itu, penelitian oleh Kusumawati et al. (2021) dan Isleta et al. 
(2021) mengungkapkan bahwa faktor budaya, pengalaman, dan komunikasi 
pemasaran yang terintegrasi memainkan peran penting dalam membentuk 
keputusan pembelian konsumen. Gumilang et al. (2021) dan Supriyatna & Yatna 
(2025) menekankan peran promosi yang ditargetkan dengan tepat, seperti 
diskon dan flash sale, dalam meningkatkan minat beli dan pembelian ulang, 
yang relevan dengan strategi promosi yang dapat diterapkan di JW Caffe. 
Penelitian oleh Handayani et al. (2025) dan Putranto & Eliyani (2025) juga 
mengindikasikan bahwa harga dan promosi yang baik dapat meningkatkan 
keputusan pembelian pada produk kopi, yang langsung berkaitan dengan 
industri kafe. 

Sementara itu, penelitian oleh Mukti et al. (2024) dan Tauran et al. (2022) 
menggambarkan pentingnya promosi produk yang efektif dan brand image 
dalam meningkatkan penjualan produk makanan dan minuman, termasuk di 
kafe. Penelitian lain, seperti yang dilakukan oleh Ibrahim et al. (2021) dan Zhang 
(2024), menunjukkan bagaimana pemasaran interaktif dan media sosial dapat 
meningkatkan impulsivitas pembelian dan loyalitas merek. Selain itu, penelitian 
oleh Al Hafizi & Ali (2021) serta Tang & Lin (2025) membahas hubungan antara 
multi-channel marketing dan pengaruhnya terhadap keputusan pembelian 
yang lebih luas, memberikan konteks yang lebih dalam tentang bagaimana 
pemasaran online dapat memengaruhi pasar offline. 

Penelitian ini memberikan pandangan yang lebih luas tentang bagaimana 
strategi pemasaran dapat diterapkan di kafe dan bisnis kuliner untuk 
mempertahankan pelanggan dan menarik konsumen baru. Namun, penelitian 
ini juga menghadapi tantangan terkait dengan spesifiknya objek yang diteliti, 
yaitu JW Caffe. Kafe ini menghadapi persaingan yang cukup ketat di 
Labuhanbatu, dan strategi pemasaran yang diterapkan oleh pengelola kafe 
mungkin belum sepenuhnya optimal dalam menarik perhatian konsumen. Salah 
satu masalah yang muncul adalah apakah strategi promosi yang diterapkan 
cukup efektif untuk mempengaruhi minat beli konsumen yang memiliki preferensi 
yang beragam. Oleh karena itu, penelitian ini berfokus pada analisis mendalam 
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tentang penerapan strategi pemasaran dan promosi yang diterapkan oleh JW 
Caffe. 

Urgensi penelitian ini terletak pada pentingnya pemahaman yang lebih 
baik tentang pengaruh strategi pemasaran dan promosi terhadap minat beli 
konsumen, khususnya di pasar lokal. Penelitian ini diharapkan dapat 
memberikan kontribusi yang berarti bagi pengelola kafe dalam merumuskan 
strategi yang lebih efektif untuk menarik lebih banyak konsumen. Di sisi lain, 
penelitian ini juga dapat memberikan wawasan kepada para pelaku usaha 
kuliner di wilayah lain mengenai pentingnya adaptasi strategi pemasaran dan 
promosi yang sesuai dengan karakteristik pasar lokal. Dengan penelitian ini, 
diharapkan JW Caffe dapat meningkatkan strategi pemasaran dan promosi 
yang lebih terarah, yang tidak hanya meningkatkan minat beli konsumen tetapi 
juga membangun loyalitas pelanggan. Hal ini sangat penting untuk 
mempertahankan daya saing di pasar yang semakin kompetitif. Selain itu, 
penelitian ini dapat menjadi referensi bagi penelitian lebih lanjut tentang 
pemasaran di industri kuliner, khususnya untuk usaha kecil dan menengah yang 
beroperasi di daerah-daerah dengan pasar lokal yang berbeda. 

Dengan latar belakang tersebut, meskipun banyak penelitian yang 
membahas berbagai aspek dari pemasaran dan promosi terhadap minat beli, 
penelitian yang lebih spesifik pada konteks pasar lokal seperti pada JW Caffe di 
Labuhanbatu masih terbatas. Penelitian ini bertujuan untuk mengisi celah 
tersebut, dengan fokus pada strategi pemasaran dan promosi yang sesuai untuk 
pasar lokal dan melihat bagaimana elemen-elemen tersebut mempengaruhi 
minat beli konsumen di JW Caffe. Penelitian ini akan memberikan wawasan 
yang lebih mendalam mengenai dinamika pemasaran di pasar lokal dan 
membantu pemilik bisnis kuliner untuk lebih memahami bagaimana 
meningkatkan minat beli konsumen melalui pemasaran yang efektif Penelitian 
ini juga memberikan manfaat praktis bagi dunia usaha, khususnya dalam 
mengoptimalkan strategi pemasaran dan promosi yang berbasis pada data 
dan analisis yang lebih mendalam. Diharapkan dengan hasil penelitian ini, 
pengelola JW Caffe dapat lebih memahami cara-cara yang efektif untuk 
menarik dan mempertahankan konsumen, yang pada akhirnya dapat 
meningkatkan penjualan dan keberlanjutan usaha kafe tersebut. 

 
Metode Analisis  

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan jenis 
penelitian deskriptif korelasional. Penelitian deskriptif bertujuan untuk 
menggambarkan pengaruh dari strategi pemasaran dan promosi terhadap 
minat beli konsumen di JW Caffe Desa Kampung Padang Pangkatan 
Labuhanbatu. Sementara itu, pendekatan korelasional digunakan untuk 
mengetahui sejauh mana hubungan antara variabel strategi pemasaran, 
promosi, dan minat beli konsumen. Penelitian ini dirancang untuk memberikan 
pemahaman tentang faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian 
konsumen di kafe lokal tersebut. Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh 
konsumen yang pernah mengunjungi JW Caffe, dengan fokus pada konsumen 
yang aktif dalam membeli produk kafe dalam tiga bulan terakhir. 
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Sampel penelitian ini diambil secara acak menggunakan teknik purposive 
sampling, yang dipilih berdasarkan kriteria konsumen yang telah melakukan 
pembelian di JW Caffe selama periode waktu yang ditentukan. Jumlah sampel 
yang ditentukan adalah 100 responden, yang dianggap representatif untuk 
mewakili populasi. Metode pengumpulan data dilakukan melalui penyebaran 
kuesioner yang berisi pertanyaan-pertanyaan terkait dengan strategi 
pemasaran, promosi, dan minat beli konsumen. Kuesioner ini menggunakan 
skala Likert untuk mengukur persepsi konsumen terhadap masing-masing 
variabel yang diteliti, dengan rentang jawaban yang menggambarkan tingkat 
persetujuan atau ketidaksetujuan responden terhadap pernyataan yang 
diberikan. 

Uji instrumen penelitian dilakukan melalui uji validitas dan reliabilitas. 
Validitas diuji dengan menggunakan teknik uji korelasi produk-moment untuk 
memastikan bahwa setiap butir pertanyaan dalam kuesioner dapat mengukur 
variabel yang dimaksud, sementara reliabilitas diuji dengan menggunakan uji 
alpha Cronbach untuk memastikan konsistensi jawaban responden. Data yang 
terkumpul kemudian dianalisis menggunakan analisis regresi linier berganda 
untuk menguji pengaruh variabel strategi pemasaran dan promosi terhadap 
minat beli konsumen. Hasil analisis regresi linier berganda akan memberikan 
informasi mengenai seberapa besar kontribusi setiap variabel terhadap 
keputusan pembelian konsumen, serta hubungan antara strategi pemasaran, 
promosi, dan minat beli konsumen di JW Caffe. 
 

Hasil 
Tabel 1. Karakteristik Responden 

Kriteria Kategori Jumlah 
Responden 

Persentase 
(%) 

Jenis Kelamin Laki-laki 86 86% 
 Perempuan 14 14% 

Usia 

< 20 tahun 35 35% 
21-30 tahun 40 40% 
31-40 tahun 15 15% 
41-50 tahun 5 5% 
> 50 tahun 5 5% 

Frekuensi Kunjungan ke 
JW Caffe 

Setiap Hari 30 30% 
Setiap Minggu 25 25% 
Setiap Bulan 20 20% 

Jarang 15 15% 
Pertama kali 10 10% 

Jenis Produk yang Sering 
Dibeli 

Kopi 50 50% 
Minuman Non-Kopi 30 30% 
Makanan Ringan 15 15% 

Lainnya 5 5% 
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Kriteria Kategori Jumlah 
Responden 

Persentase 
(%) 

Pendapatan Bulanan 

< Rp 3.000.000 20 20% 
Rp 3.000.000 - Rp 

7.000.000 40 40% 

Rp 7.000.000 - Rp 
10.000.000 30 30% 

> Rp 10.000.000 10 10% 
Sumber: data primer diolah tahun 2025 

 
Penelitian ini melibatkan 100 responden dengan berbagai karakteristik 

demografis yang berbeda. Berdasarkan hasil analisis, mayoritas responden 
adalah laki-laki, yang mencakup 86% dari total responden, sementara 14% 
sisanya adalah perempuan. Dari segi usia, kelompok usia 21-30 tahun 
mendominasi jumlah responden dengan persentase 40%, diikuti oleh kelompok 
usia kurang dari 20 tahun yang mencapai 35%. Sementara itu, responden 
dengan usia 31-40 tahun, 41-50 tahun, dan lebih dari 50 tahun masing-masing 
berjumlah 15%, 5%, dan 5%. 

Frekuensi kunjungan ke JW Caffe menunjukkan bahwa sebagian besar 
responden mengunjungi kafe tersebut setiap hari, dengan persentase 30%. 
Sementara itu, 25% responden mengunjungi kafe setiap minggu, 20% setiap 
bulan, 15% jarang, dan 10% mengunjungi kafe untuk pertama kali. Jenis produk 
yang paling sering dibeli oleh responden adalah kopi, yang dibeli oleh 50% 
responden, diikuti dengan minuman non-kopi yang dibeli oleh 30% responden. 
Makanan ringan dan produk lainnya masing-masing dibeli oleh 15% dan 5% 
responden. 

Terkait pendapatan bulanan, mayoritas responden memiliki pendapatan 
antara Rp 3.000.000 hingga Rp 7.000.000, dengan persentase 40%. Sebanyak 
30% responden memiliki pendapatan bulanan antara Rp 7.000.000 hingga Rp 
10.000.000, sedangkan 20% responden memiliki pendapatan kurang dari Rp 
3.000.000. Hanya 10% responden yang memiliki pendapatan lebih dari Rp 
10.000.000. 
 
Hasil Uji Validitas 
 

Tabel 2. Hasil Uji Validitas Variabel (Output SPSS) 
Variabel Item Corrected Item-Total Correlation Keterangan 

Strategi Pemasaran 

Item 1 0.67 Valid 
Item 2 0.72 Valid 
Item 3 0.59 Valid 
Item 4 0.68 Valid 
Item 5 0.73 Valid 
Item 6 0.70 Valid 

Promosi Item 1 0.62 Valid 
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Variabel Item Corrected Item-Total Correlation Keterangan 
Item 2 0.66 Valid 
Item 3 0.75 Valid 
Item 4 0.80 Valid 
Item 5 0.55 Valid 
Item 6 0.69 Valid 

Minat Beli Konsumen 

Item 1 0.74 Valid 
Item 2 0.71 Valid 
Item 3 0.65 Valid 
Item 4 0.76 Valid 
Item 5 0.69 Valid 
Item 6 0.72 Valid 

Sumber: data primer diolah tahun 2025 
 
Berdasarkan output SPSS, Corrected Item-Total Correlation untuk setiap 

item pada variabel Strategi Pemasaran, Promosi, dan Minat Beli Konsumen 
semuanya menunjukkan nilai yang lebih dari 0,30, yang berarti bahwa semua 
item tersebut valid. Nilai korelasi item-total untuk setiap item dalam ketiga 
variabel tersebut berkisar antara 0,55 hingga 0,80, yang mengindikasikan 
hubungan yang cukup kuat antara item-item tersebut dengan total skor variabel 
masing-masing. Nilai korelasi item-total untuk variabel strategi pemasaran ini 
berkisar antara 0,59 hingga 0,73, yang menunjukkan bahwa item-item tersebut 
memiliki hubungan yang signifikan dan dapat dipercaya untuk mengukur 
variabel strategi pemasaran. Kemudian variabel promosi diperoleh nilai korelasi 
item-total untuk variabel promosi berkisar antara 0,55 hingga 0,80, dengan 
sebagian besar item menunjukkan korelasi yang cukup tinggi, yang 
menandakan bahwa item-item ini valid untuk mengukur promosi. Terakhir, pada 
variabel Minat Beli Konsumen, nilai korelasi item-total untuk variabel minat beli 
konsumen berkisar antara 0,65 hingga 0,76, yang menunjukkan bahwa item-item 
ini juga valid dalam mengukur minat beli konsumen. Dengan demikian, hasil uji 
validitas ini menunjukkan bahwa instrumen penelitian yang digunakan untuk 
mengukur strategi pemasaran, promosi, dan minat beli konsumen adalah valid 
dan dapat diterima untuk analisis lebih lanjut. 
 
Hasil uji Reliabilitas 
 

Tabel 3. Hasil Uji Reliabilitas (Cronbach's Alpha) 
Variabel Jumlah Item Cronbach's Alpha Keterangan 

Strategi Pemasaran 6 0.85 Reliabel 
Promosi 6 0.83 Reliabel 

Minat Beli Konsumen 6 0.87 Reliabel 
Sumber: data primer diolah tahun 2025 
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Berdasarkan hasil uji reliabilitas yang menggunakan Cronbach’s Alpha, 
semua variabel yang diuji menunjukkan nilai Cronbach’s Alpha yang lebih besar 
dari 0,60, yang menunjukkan bahwa instrumen yang digunakan memiliki tingkat 
reliabilitas yang sangat baik. Dengan Cronbach’s Alpha sebesar 0,85, variabel 
ini menunjukkan tingkat reliabilitas yang tinggi, yang berarti item-item dalam 
variabel strategi pemasaran konsisten dan dapat diandalkan. Cronbach’s 
Alpha sebesar 0,83 untuk variabel promosi menunjukkan reliabilitas yang sangat 
baik, yang menunjukkan bahwa instrumen untuk mengukur promosi cukup stabil 
dan konsisten. pada variabel minat beli terlihat bahwa Cronbach’s Alpha 
sebesar 0,87, variabel ini juga menunjukkan reliabilitas yang sangat baik, 
mengindikasikan bahwa item-item yang digunakan untuk mengukur minat beli 
konsumen memiliki konsistensi yang tinggi. 

Secara keseluruhan, hasil uji reliabilitas ini menunjukkan bahwa instrumen 
yang digunakan dalam penelitian ini dapat dipercaya untuk mengukur variabel-
variabel yang relevan, dan data yang dikumpulkan dapat dianggap konsisten. 
 
Hasil Uji Regresi Linier Berganda 

 
Tabel 4. Hasil Uji Regresi Linier Berganda 

Variabel Independen Koefisien Regresi (B) Sig. (p-value) Pengaruh 
Strategi Pemasaran 0.45 0.001 Signifikan 
Promosi 0.30 0.010 Signifikan 
Intercept (Konstanta) 1.25  - 
R Square  0.52 - 
Adjusted R Square  0.50 - 
Sumber: data primer diolah tahun 2025 
 

Pada tabel 4 diatas ditunjukkan bahwa nilai R Square (0.52), nilai ini 
menunjukkan bahwa 52% variasi dalam minat beli konsumen dapat dijelaskan 
oleh kedua variabel independen (strategi pemasaran dan promosi). Ini 
menunjukkan bahwa model regresi yang digunakan cukup baik dalam 
menggambarkan hubungan antara variabel. Kemudian Adjusted R Square 
adalah (0.50) Nilai ini sedikit lebih rendah dari R Square, yang mengindikasikan 
bahwa setelah memperhitungkan jumlah prediktor dalam model, sekitar 50% 
variasi dalam minat beli konsumen dapat dijelaskan oleh strategi pemasaran 
dan promosi. 

Strategi Pemasaran memiliki koefisien 0,45, yang menunjukkan bahwa 
setiap peningkatan satu unit pada strategi pemasaran akan meningkatkan 
minat beli konsumen sebesar 0,45 unit, dengan p-value sebesar 0,001, yang lebih 
kecil dari 0,05, menandakan pengaruh yang signifikan. Promosi memiliki koefisien 
0,30, yang menunjukkan bahwa setiap peningkatan satu unit pada promosi 
akan meningkatkan minat beli konsumen sebesar 0,30 unit, dengan p-value 
sebesar 0,010, yang juga lebih kecil dari 0,05, sehingga pengaruhnya juga 
signifikan. Nilai konstanta 1,25 menunjukkan bahwa jika kedua variabel 
independen (strategi pemasaran dan promosi) memiliki nilai nol, minat beli 
konsumen akan memiliki nilai dasar 1,25. Hasil uji regresi linier berganda 
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menunjukkan bahwa strategi pemasaran dan promosi secara signifikan 
mempengaruhi minat beli konsumen di JW Caffe. Model regresi yang digunakan 
dapat menjelaskan sekitar 52% variasi dalam minat beli konsumen. Kedua 
variabel independen tersebut memberikan kontribusi yang signifikan terhadap 
model, karena p-value untuk kedua variabel tersebut lebih kecil dari 0,05. 
 
Hasil Uji Hipotesis 

Tabel 5. Hasil Uji Hipotesis 
Variabel 

Independen 
Koefisien Regresi 

(B) 
Std. 
Error 

t-
statistik 

p-
value 

Keputusan 
Hipotesis 

Strategi 
Pemasaran 0.45 0.12 3.75 0.001 Signifikan 

Promosi 0.30 0.11 2.73 0.010 Signifikan 
Sumber: data primer diolah tahun 2025 

 
Berdasarkan tabel diatas nilai Koefisien regresi untuk strategi pemasaran 

adalah 0,45, dengan p-value sebesar 0,001. Karena p-value lebih kecil dari 0,05, 
kita menolak H₀ dan menerima H₁, yang berarti strategi pemasaran memiliki 
pengaruh yang signifikan terhadap minat beli konsumen. Koefisien regresi untuk 
promosi adalah 0,30, dengan p-value sebesar 0,010. Karena p-value lebih kecil 
dari 0,05, kita juga menolak H₀ dan menerima H₁, yang berarti promosi memiliki 
pengaruh yang signifikan terhadap minat beli konsumen. Nilai konstanta 1,25 
memiliki p-value yang tidak dihitung karena ini adalah nilai dasar dari 
persamaan regresi, yang tidak diuji dalam uji hipotesis. Hasil uji hipotesis 
menunjukkan bahwa kedua variabel independen, yaitu strategi pemasaran dan 
promosi, memiliki pengaruh yang signifikan terhadap minat beli konsumen, 
karena p-value untuk keduanya lebih kecil dari 0,05. Oleh karena itu, hipotesis 
alternatif H₁ diterima, yang menyatakan bahwa terdapat pengaruh signifikan 
antara strategi pemasaran dan promosi terhadap minat beli konsumen di JW 
Caffe. 
 

Pembahasan  
Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh strategi pemasaran 

dan promosi terhadap minat beli konsumen di JW Caffe, Desa Kampung 
Padang Pangkatan Labuhanbatu. Berdasarkan hasil analisis regresi linier 
berganda yang menggunakan SPSS, dapat disimpulkan bahwa kedua variabel 
independen tersebut, yaitu strategi pemasaran dan promosi, memiliki pengaruh 
yang signifikan terhadap minat beli konsumen. 
 
Pengaruh Strategi Pemasaran terhadap Minat Beli Konsumen 

Hasil regresi menunjukkan bahwa strategi pemasaran memiliki pengaruh 
yang signifikan terhadap minat beli konsumen, dengan koefisien regresi sebesar 
0,45 dan p-value sebesar 0,001. Hal ini berarti setiap peningkatan satu unit dalam 
strategi pemasaran akan meningkatkan minat beli konsumen sebesar 0,45 unit. 
Strategi pemasaran yang efektif, baik dalam hal penentuan produk yang tepat, 
harga yang bersaing, dan saluran distribusi yang sesuai, dapat mendorong 
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konsumen untuk melakukan pembelian (Gumilang et al., 2021). Penelitian Al 
Hafizi dan Ali (2021) juga menunjukkan bahwa strategi pemasaran yang 
dilakukan melalui berbagai saluran pemasaran (multichannel marketing) 
berkontribusi signifikan terhadap niat beli konsumen di platform online. Dalam 
konteks kafe seperti JW Caffe, penerapan strategi pemasaran yang tepat, 
seperti memanfaatkan media sosial, promosi musiman, atau bahkan konsep unik 
yang sesuai dengan preferensi pasar lokal, akan meningkatkan kesadaran dan 
minat beli konsumen. Sejalan dengan temuan Gumilang et al. (2021), strategi 
pemasaran di kedai kopi, yang berfokus pada pengalaman pelanggan dan 
diferensiasi produk, dapat meningkatkan niat beli konsumen, khususnya generasi 
milenial yang lebih memilih pengalaman yang personal dan unik. 
 
Pengaruh Promosi terhadap Minat Beli Konsumen 

Promosi juga terbukti memiliki pengaruh signifikan terhadap minat beli 
konsumen, dengan koefisien regresi sebesar 0,30 dan p-value sebesar 0,010. Hasil 
ini mengindikasikan bahwa setiap peningkatan satu unit dalam promosi akan 
meningkatkan minat beli konsumen sebesar 0,30 unit. Hal ini mengonfirmasi 
bahwa strategi promosi yang tepat dapat merangsang minat beli konsumen 
secara langsung. Promosi seperti diskon, program loyalty, atau bundling produk 
yang menarik dapat meningkatkan frekuensi pembelian konsumen, 
sebagaimana yang diungkapkan dalam penelitian oleh Lim dan Budiman 
(2024). Promosi yang terintegrasi dengan baik, baik itu melalui flash sale, kupon, 
atau pemberian hadiah langsung, dapat mempercepat keputusan konsumen 
untuk melakukan pembelian. Penelitian Prehatin et al. (2025) menunjukkan 
bahwa promosi yang bersifat jangka pendek dan memberikan keuntungan 
langsung dapat meningkatkan niat beli konsumen, yang sejalan dengan 
temuan penelitian ini. 
 
Pengaruh Simultan Strategi Pemasaran dan Promosi terhadap Minat Beli 
Konsumen 

Berdasarkan hasil R Square yang mencapai 0,52, model regresi ini 
menunjukkan bahwa kombinasi strategi pemasaran dan promosi dapat 
menjelaskan 52% variasi dalam minat beli konsumen di JW Caffe. Meskipun 
model ini menunjukkan bahwa ada faktor lain yang belum tercakup, seperti 
kualitas produk atau layanan pelanggan, keduanya tetap memainkan peran 
utama dalam menarik konsumen dan meningkatkan minat beli mereka. Hasil ini 
sejalan dengan penelitian oleh Isleta et al. (2021), yang menyatakan bahwa 
strategi pemasaran yang tepat dapat memperkuat efek promosi dalam 
meningkatkan minat beli, terutama jika keduanya diterapkan secara sinergis. 
Selain itu, penelitian Handayani et al. (2025) juga menggarisbawahi pentingnya 
strategi pemasaran produk yang didukung dengan promosi yang terencana 
untuk meningkatkan penjualan, terutama di sektor ritel yang kompetitif. 

Secara praktis, hasil penelitian ini memberikan pemahaman yang lebih 
baik mengenai bagaimana strategi pemasaran dan promosi dapat digunakan 
untuk mempengaruhi minat beli konsumen. Oleh karena itu, JW Caffe perlu 
memperhatikan beberapa hal, pertama, penguatan strategi pemasaran yang 
lebih personal dan terarah sesuai dengan kebutuhan dan preferensi konsumen 
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lokal. Kedua, peningkatan aktivitas promosi yang dapat mencakup berbagai 
metode seperti diskon, event khusus, atau kerjasama dengan influencer untuk 
menarik lebih banyak konsumen dan meningkatkan frekuensi kunjungan. Ketiga, 
penggunaan media sosial sebagai saluran utama dalam melakukan promosi 
dan meningkatkan kesadaran merek, sebagaimana yang dijelaskan dalam 
penelitian oleh Ibrahim et al. (2021) dan Rivandi (2021), yang menunjukkan 
hubungan positif antara pemasaran melalui media sosial dan keputusan 
pembelian konsumen. 
 

Simpulan dan Saran 
Berdasarkan hasil analisis regresi linier berganda yang dilakukan dalam 

penelitian ini, dapat disimpulkan bahwa strategi pemasaran terbukti memiliki 
pengaruh yang signifikan terhadap minat beli konsumen dengan nilai koefisien 
regresi 0,45 dan p-value 0,001. Hal ini menunjukkan bahwa semakin baik dan 
tepat sasaran strategi pemasaran yang diterapkan, semakin tinggi minat beli 
konsumen terhadap produk yang ditawarkan. Strategi pemasaran yang efektif, 
seperti pemilihan produk yang sesuai dengan kebutuhan konsumen, penetapan 
harga yang bersaing, serta pemanfaatan saluran distribusi yang tepat, akan 
meningkatkan kesadaran dan minat beli konsumen, terutama dalam industri 
yang sangat kompetitif seperti kafe. 

Promosi juga menunjukkan pengaruh signifikan terhadap minat beli 
konsumen dengan koefisien regresi 0,30 dan p-value 0,010. Ini berarti bahwa 
setiap peningkatan dalam aspek promosi akan meningkatkan minat beli 
konsumen secara proporsional. Berbagai jenis promosi seperti diskon, program 
loyalitas, bundling produk, dan kupon dapat mendorong konsumen untuk 
melakukan pembelian, yang sejalan dengan teori promosi dalam pemasaran 
yang menunjukkan bahwa konsumen cenderung lebih tertarik untuk membeli 
produk jika mereka merasa mendapatkan keuntungan atau nilai lebih melalui 
promosi. 

Strategi pemasaran dan promosi berpengaruh secara simultan  terhadap 
minat beli konsumen, hal ini ditunjukkan dari R Square yang diperoleh dari hasil 
regresi linier berganda adalah 0,52, yang menunjukkan bahwa kombinasi dari 
strategi pemasaran dan promosi dapat menjelaskan 52% variasi dalam minat 
beli konsumen. Ini menunjukkan bahwa faktor-faktor lainnya, seperti kualitas 
produk, pengalaman pelanggan, dan kepuasan konsumen, juga berperan 
penting dalam memengaruhi keputusan pembelian. Meskipun demikian, kedua 
faktor ini memiliki kontribusi yang signifikan dan memberikan gambaran bahwa 
jika strategi pemasaran dan promosi dilakukan dengan tepat, keduanya dapat 
secara langsung meningkatkan minat beli konsumen. 

Hasil penelitian ini memiliki implikasi praktis bagi manajemen JW Caffe 
dalam merumuskan strategi untuk meningkatkan minat beli konsumen. Salah 
satunya adalah dengan mengembangkan strategi pemasaran yang lebih 
terarah, berbasis pada kebutuhan dan preferensi konsumen lokal. Ini bisa 
mencakup pemilihan produk yang relevan, harga yang kompetitif, serta 
memperluas saluran distribusi yang lebih efisien. Promosi juga harus dioptimalkan 
untuk meningkatkan interaksi dengan konsumen. JW Caffe dapat 
memanfaatkan promosi berupa diskon, loyalty program, atau bahkan event 
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khusus untuk menarik konsumen lebih banyak. Penelitian ini mendukung 
penelitian Handayani et al. (2025) yang menunjukkan bahwa promosi yang 
terencana dapat mendongkrak penjualan dan meningkatkan minat beli 
konsumen. 

Penelitian ini memiliki keterbatasan yang perlu diperhatikan, terutama 
dalam hal cakupan variabel yang digunakan. Penelitian ini hanya mengkaji dua 
variabel independen utama, yaitu strategi pemasaran dan promosi, terhadap 
minat beli konsumen, sementara faktor lain seperti kualitas produk, pengalaman 
pelanggan, atau loyalitas merek dapat memiliki pengaruh yang sama 
pentingnya terhadap keputusan pembelian. Oleh karena itu, penelitian lebih 
lanjut dapat mengkaji faktor-faktor lain yang mempengaruhi keputusan 
pembelian konsumen di sektor kafe, baik dari segi kualitas pelayanan, 
pengalaman konsumen, maupun faktor eksternal seperti kondisi ekonomi atau 
tren sosial yang berubah. 
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