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 Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui bagaimana pengaruh harga, 
promosi, dan kualitas pelayanan terhadap minat beli pada Bloum's Cafe & Resto 
Medan. Penelitian ini menggunakan aplikasi SPSS. Dalam penelitian ini populasi 
yang digunakan pada Bloum's Cafe & Resto Medan sebanyak 375 pelanggan. 
Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah pendekatan kuantitatif. 
Hasil penelitian ini bahwa variabel harga berpengaruh positif dan signifikan 
terhadap minat beli dengan signifikansi sebesar 0,000 dan thitung sebesar 
4,261. variabel promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli 
dengan signifikansi sebesar 0,000 dan thitung 6,134. variabel kualitas 
pelayanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli dengan 
signifikansi sebesar 0,000 dan thitung 7,386. variabel harga, kompensasi, dan 
kualitas pelayanan secara simultan berpengaruh terhadap minat beli. 
 
This study aims to determine how the influence of price, promotion, and service 
quality on buying interest at Bloum's Cafe & Resto Medan. This study uses the 
SPSS application. In this study, the population used at Bloum's Cafe & Resto 
Medan was 375 customers. The method used in this research is a quantitative 
approach. The results of this study that the price variable has a positive and 
significant effect on buying interest with a significance of 0.000 and a tcount of 
4.261. the promotion variable has a positive and significant effect on buying 
interest with a significance of 0.000 and tcount 6.134. The service quality 
variable has a positive and significant effect on buying interest with a 
significance of 0.000 and tcount 7.386. variable price, compensation, and 
quality of service simultaneously affect buying interest. 

This is an open-access article under the CC BY-NC license. 
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Pendahuluan 
 

Industri kuliner di Indonesia saat ini menunjukkan perkembangan yang sangat pesat, khususnya 
pada sektor yang berbasis model kafe dan restoran. Perubahan gaya hidup masyarakat urban yang semakin 
dinamis serta meningkatnya daya beli menjadi faktor pendorong utama pertumbuhan sektor ini. Kehadiran 
kafe kini tidak lagi sekadar sebagai tempat makan dan minum, melainkan telah berevolusi menjadi ruang 
sosial, tempat bekerja, hingga bagian dari gaya hidup masyarakat modern (Kim & Jang, 2019). Hal ini 
mendorong munculnya berbagai kafe dengan konsep dan strategi pemasaran yang beragam di berbagai kota 
besar, termasuk di Kota Medan. 

Namun, pesatnya pertumbuhan industri ini juga memicu tingkat persaingan yang semakin ketat antar 
pelaku usaha. Untuk dapat bertahan dan berkembang dalam kondisi tersebut, pelaku bisnis dituntut memiliki 
strategi yang cermat dan adaptif, terutama dalam memahami faktor-faktor yang dapat memengaruhi 
keputusan konsumen dalam melakukan pembelian (Kumar et al., 2022). Di tengah persaingan yang 
kompetitif, aspek harga, promosi, dan kualitas pelayanan menjadi komponen utama yang saling berkaitan 
dalam membentuk minat beli konsumen terhadap suatu produk atau jasa yang ditawarkan. 

Minat beli konsumen adalah indikator penting dalam memahami perilaku konsumen dan memiliki 
peran sentral dalam menentukan keberhasilan suatu produk di pasar. Minat beli mengacu pada 
kecenderungan atau keinginan seseorang untuk membeli suatu produk berdasarkan persepsi, pengalaman, 
dan informasi yang dimiliki (Yoo et al., 2000). Minat ini tidak muncul secara tiba-tiba, melainkan merupakan 
hasil dari proses evaluasi konsumen terhadap kualitas produk, harga yang ditawarkan, serta efektivitas 
promosi yang dilakukan. Kurangnya keyakinan terhadap suatu produk baik dari segi kualitas maupun nilai 
ekonomis dapat berdampak pada menurunnya minat beli konsumen (Ajzen, 1991). 

https://creativecommons.org/licenses/by-nc/4.0/
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Bloum’s Cafe & Resto Medan merupakan salah satu pelaku usaha yang bergerak di sektor kuliner 
dengan produk utama berupa minuman kopi dari biji kopi pilihan serta berbagai makanan ringan dan berat. 
Sejak pandemi COVID-19 melanda Indonesia pada awal tahun 2020, Bloum’s Cafe mengalami penurunan 
jumlah pengunjung yang cukup signifikan, sejalan dengan pembatasan aktivitas masyarakat di luar rumah. 
Dampak dari fenomena tersebut tidak hanya dirasakan secara finansial, tetapi juga memengaruhi strategi 
bisnis, terutama dalam upaya mempertahankan dan meningkatkan minat beli konsumen (Pantano et al., 
2020). 

Kendati harga yang diterapkan Bloum’s Cafe telah disesuaikan dengan standar pasar dan 
kemampuan pelanggan, masih ditemukan keluhan dari konsumen yang membandingkan harga dengan kafe 
sejenis atau menilai harga tidak sepadan dengan kualitas produk. Di sisi lain, promosi yang dilakukan telah 
dikemas secara kreatif melalui media sosial, dan kualitas pelayanan termasuk dalam kategori baik. Namun, 
permasalahan muncul ketika volume pengunjung meningkat, yang berdampak pada menurunnya kualitas 
pelayanan akibat kurang optimalnya manajemen operasional (Parasuraman et al., 1988). Hal ini menegaskan 
bahwa harga, promosi, dan kualitas pelayanan perlu terus dievaluasi sebagai determinan minat beli 
konsumen. 

Penelitian terdahulu menunjukkan bahwa faktor-faktor seperti harga, promosi, dan kualitas 
pelayanan berkontribusi signifikan terhadap minat beli. Delaney dan Huselid (1996) menyatakan bahwa 
strategi promosi yang efektif mampu meningkatkan persepsi konsumen terhadap nilai produk. Gagné dan 
Deci (2005) menyebutkan bahwa pelayanan berkualitas membentuk pengalaman positif yang mendasari 
keputusan pembelian. Sementara penelitian oleh Ahmed et al. (2017) di sektor jasa juga membuktikan bahwa 
harga yang kompetitif meningkatkan loyalitas pelanggan. 

Penelitian ini memiliki kebaruan pada konteks lokal, yakni Bloum’s Cafe & Resto Medan, dengan latar 
belakang pasca pandemi yang mengubah pola perilaku konsumen, serta menempatkan tiga variabel penting 
harga, promosi, dan kualitas pelayanan secara simultan untuk melihat pengaruhnya terhadap minat beli. 
Kebaruan lainnya adalah pendekatan integratif yang menekankan interelasi ketiga variabel tersebut, bukan 
hanya sebagai faktor individual, sehingga memberikan sudut pandang baru dalam strategi peningkatan minat 
beli di sektor kafe (Dwivedi et al., 2021). 

Secara akademis, penelitian ini memberikan kontribusi terhadap pengembangan literatur dalam 
bidang pemasaran, khususnya perilaku konsumen dan manajemen strategi pemasaran di sektor jasa kuliner. 
Penelitian ini juga diharapkan dapat menjadi referensi bagi peneliti lain dalam mengkaji pengaruh variabel-
variabel serupa pada konteks dan sektor usaha yang berbeda (Kotler & Keller, 2016). 

Adapun tujuan dari penelitian ini adalah untuk menganalisis dan menjelaskan pengaruh harga, 
promosi, dan kualitas pelayanan terhadap minat beli konsumen di Bloum’s Cafe & Resto Medan. Manfaat 
penelitian ini secara praktis diharapkan dapat memberikan masukan strategis bagi pengelola Bloum’s Cafe 
dalam merumuskan kebijakan pemasaran yang lebih efektif dan berorientasi pada kebutuhan serta 
preferensi konsumen, guna meningkatkan daya saing usaha di tengah ketatnya kompetisi industri kuliner. 

 
.  

Uraian Teori 
 

Pengaruh Harga terhadap Minat Pembelian 
Harga merupakan salah satu elemen penting dalam bauran pemasaran yang secara langsung memengaruhi 

keputusan konsumen dalam membeli suatu produk. Dalam konteks perilaku konsumen, harga tidak hanya dipandang 

sebagai nominal yang harus dibayar, tetapi juga sebagai indikator nilai dan kualitas produk. Konsumen akan 

cenderung memilih produk dengan harga yang dianggap sepadan atau lebih rendah dibandingkan manfaat yang 

diterima. Dengan kata lain, apabila konsumen merasa bahwa manfaat atau keuntungan yang diperoleh dari produk 

lebih besar daripada biaya yang dikeluarkan, maka mereka akan menilai produk tersebut sebagai bernilai positif, 

yang pada akhirnya dapat meningkatkan minat beli. Sebaliknya, apabila harga dianggap terlalu tinggi atau tidak 

sepadan dengan kualitas dan manfaat yang diterima, maka produk tersebut akan bernilai negatif di mata konsumen 

dan menghambat minat beli (Sari & Hariyana, 2019). 

Penelitian sebelumnya mendukung hubungan antara harga dan minat beli. Mursalina dan Simanjuntak (2021), 

Fauzan dan Rohman (2019), serta Setiawan dan Safitri (2019) menemukan bahwa harga berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap minat beli konsumen. Hal ini menunjukkan bahwa persepsi konsumen terhadap harga menjadi 

indikator penting dalam membentuk keinginan untuk membeli suatu produk. Persepsi harga ini mencakup beberapa 

aspek, seperti keterjangkauan harga, kesesuaian antara harga dan kualitas, keunggulan produk dibandingkan pesaing, 

serta nilai yang diterima secara keseluruhan oleh konsumen. 

Dengan demikian, harga yang dirancang secara strategis dan sesuai dengan persepsi konsumen akan 

meningkatkan daya tarik produk dan memperkuat minat beli. Dalam situasi pasar yang kompetitif, seperti pada 
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industri kafe dan restoran, penetapan harga yang kompetitif namun tetap mencerminkan kualitas menjadi kunci 

utama dalam menarik dan mempertahankan konsumen. Oleh karena itu, penting bagi pelaku usaha untuk secara 

berkala mengevaluasi kebijakan harga berdasarkan perilaku dan persepsi konsumen, agar keputusan pembelian dapat 

terus diarahkan ke arah yang positif. 

 

Pengaruh Pelayanan terhadap Minat Beli 
Kualitas pelayanan merupakan dimensi penting dalam industri jasa, termasuk pada sektor kuliner. 

Pelayanan yang diberikan oleh penyedia jasa menjadi titik interaksi utama antara perusahaan dan konsumen, 
sehingga sangat menentukan persepsi dan pengalaman pelanggan. Kualitas pelayanan mencakup berbagai 
aspek seperti kecepatan layanan, ketepatan penyajian, keramahan karyawan, serta kenyamanan tempat. 
Pelayanan yang baik akan menciptakan kepuasan, rasa percaya, dan loyalitas, yang pada akhirnya dapat 
mendorong konsumen untuk melakukan pembelian ulang (Anas, 2019). Minat beli konsumen sangat 
dipengaruhi oleh persepsi mereka terhadap kualitas pelayanan yang diterima. Ketika konsumen merasa 
bahwa pelayanan yang diberikan sesuai atau melebihi ekspektasi mereka, maka mereka cenderung memiliki 
minat yang lebih tinggi untuk membeli dan merekomendasikan produk tersebut. Sebaliknya, pelayanan yang 
tidak memuaskan dapat menurunkan kepercayaan konsumen dan menyebabkan penurunan minat beli. 

Penelitian yang dilakukan oleh Resha Ekawati et al. (2020) dan Salsyabila et al. (2021) juga 
menunjukkan bahwa kualitas pelayanan memiliki pengaruh yang signifikan terhadap minat beli konsumen. 
Hal ini membuktikan bahwa perusahaan yang mampu memberikan pelayanan berkualitas tinggi akan lebih 
berhasil dalam menarik dan mempertahankan pelanggan. Dalam lingkungan bisnis yang kompetitif seperti 
industri kafe, pelayanan yang prima dapat menjadi keunggulan bersaing yang membedakan suatu kafe dari 
pesaing lainnya. Oleh karena itu, perusahaan perlu memastikan bahwa seluruh elemen pelayanan, baik dari 
aspek sumber daya manusia maupun proses operasional, mampu memberikan pengalaman positif kepada 
pelanggan. Peningkatan kualitas pelayanan secara berkelanjutan akan berkontribusi pada terbentuknya 
minat beli yang kuat di kalangan konsumen. 

. 
 

Metode Penelitian 
 
Pendekatan yang digunakan dalam penelitian ini adalah pendekatan kuantitatif. Menurut Sugiyono 

(2017), penelitian kuantitatif merupakan metode yang menekankan pada pengukuran objektif terhadap 
fenomena sosial melalui data numerik dan analisis statistik. Penelitian ini dilaksanakan di Bloum's Cafe & 
Resto Medan yang berlokasi di Jalan Pasar Baru No. 55, Kota Medan, pada bulan Februari hingga April 2022. 
Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh pelanggan Bloum's Cafe & Resto Medan yang diperkirakan 
berjumlah sekitar 6.000 orang, berdasarkan rata-rata kunjungan pelanggan setiap bulannya. Pengambilan 
sampel dilakukan dengan metode probability sampling menggunakan teknik simple random sampling, yaitu 
teknik pengambilan sampel secara acak di mana setiap anggota populasi memiliki peluang yang sama untuk 
terpilih. Penentuan jumlah sampel menggunakan rumus Slovin dengan tingkat kesalahan tertentu, sehingga 
diperoleh jumlah sampel sebanyak 375 responden. Data yang diperoleh dianalisis menggunakan teknik 
analisis regresi linear berganda untuk mengetahui pengaruh variabel independen yaitu harga (X₁), promosi 
(X₂), dan kualitas pelayanan (X₃) terhadap variabel dependen yaitu minat beli konsumen (Y). Sebelum 
dilakukan analisis regresi, terlebih dahulu dilakukan uji validitas dan reliabilitas terhadap instrumen 
penelitian. Selain itu, dilakukan pula uji asumsi klasik yang mencakup uji normalitas, multikolinearitas, dan 
heteroskedastisitas guna memastikan kelayakan model regresi. Pengujian hipotesis dilakukan melalui uji t 
untuk melihat pengaruh parsial, uji F untuk pengaruh simultan, serta koefisien determinasi (R²) untuk 
mengetahui besarnya kontribusi variabel independen terhadap variasi variabel dependen. Proses pengolahan 
dan analisis data dilakukan dengan bantuan perangkat lunak statistik seperti SPSS. 
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Hasil Dan Pembahasan  
 
Uji normalitas 
 

Gambar 1: Uji Histogram 
Sumber: Pengolahan Data SPSS, 2022 

 
Pada grafik histogram, pengujian ini menunjukkan bahwa data membentuk grafik kurva berbentuk 

lonceng dan data tidak condong ke kanan maupun ke kiri sehingga dapat diartikan bahwa data telah 
terdistribusi normal. 

 

 
 

Gambar 2 : Grafik Normal Plot-P 
Sumber: Pengolahan Data SPSS, 2022 

 
Berdasarkan gambar uji normalitas pp, plot data menyebar di sekitar garis diagonal dan ke arah garis 

diagonal, menunjukkan pola distribusi normal. Dapat disimpulkan bahwa model regresi memenuhi asumsi 
normalitas. 
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Tabel 2 : Uji Normalitas Kolmogorov Smirno V. 
 

Diketahui jika probabilitas > 0,05 maka distribusi data dianggap normal. Dilihat dari hasil uji 
signifikansi sebesar 0,200 berarti nilai signifikansi lebih besar dari 0,05 dengan artian data terdistribusi 
normal. 

 
Uji Multikolinearitas 
 

 Tabel 3: Uji Multikolinearitas 
Model Collinearity Statistics 

Tolerancey VIF 
1 (Constant)   

Harga ,295 3,386 
Promosi ,356 2,813 
Kualitas layanan ,314 3,181 

 
Seperti yang terlihat pada hasil pengujian di atas, nilai VIF untuk nilai harga, promosi, dan kualitas 

layanan lebih kecil atau sama dengan 10, yang menunjukkan bahwa model regresi tidak memiliki struktur 
multikolinearitas antar variabel independen. Hal ini selanjutnya menunjukkan bahwa variabel independen 
model regresi tidak mengalami multikolinearitas. 

  
Uji Heteroskedastisitas 

 
Uji heteroskedastisitas digunakan dalam penelitian Ghozali (2016) untuk menentukan variabilitas 

residual dalam model regresi. Dalam penelitian ini, heteroskedastisitas ditentukan menggunakan teknik 
berbasis regresi yang disebut uji glejser . 

Gambar 3: Hasil Uji Scatterplot 
Sumber: Pengolahan Data SPSS, 2022 
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Pada hasil uji scatterplot, pola yang tidak berulang di atas dan di bawah angka 0, menunjukkan 
bahwa hal tersebut tidak sepenuhnya acak. Ini menyiratkan bahwa tidak ada bukti heteroskedastisitas. 

 
Tabel 4 Hasil Uji Glejser 

Model Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

T Sig. 

By Std. Errory Beta 
1 (Constant) 3,017 ,342  8,830 ,000 

Price -,002 ,030 -,005 -,053 ,958 
Promotion -,057 ,032 -,155 -1,803 ,072 
Service quality -,001 ,031 -,004 -,039 ,969 

 
Pada uji heteroskedastisitas, penilaian dilakukan berdasarkan uji glejser . Jika nilai signifikansi lebih 

dari 0,05 maka tidak terjadi heteroskedastisitas, namun terjadi heteroskedastisitas jika nilai signifikansi 
kurang dari 0,05. Dapat disimpulkan bahwa nilai signifikansi masing-masing variabel berada di atas 0,05, hal 
ini berarti tidak terjadi masalah heteroskedastisitas. 
 
Analisis Regresi Linier Berganda 
 

Berbagai metode statistik menganalisis berbagai hubungan antara variabel independen dan 
dependen menggunakan model linier. 

Tabel 5 Coefficient 
 

Model 
Unstandardized 

Coefficients 
Standardized 
Coefficients 

t Sig. 

B Std. Error Beta 
1 (Constant) ,990 ,603  1,641 ,102 

Price ,228 ,054 ,226 4,261 ,000 
Promotion ,344 ,056 ,296 6,134 ,000 
Service quality ,399 ,054 ,379 7,386 ,000 

 
Minta Beli = 0,990 + 0,228 Harga + 0,344 Promosi + 0,399 Kualitas layanan 
Persamaan di atas dapat dijelaskan: 
Berdasarkan hasil regresi linier berganda, persamaan regresi dalam penelitian ini adalah sebagai berikut: 
1. Nilai konstanta regresi sebesar 0,990 berarti variabel harga, promosi, dan kualitas pelayanan masing-

masing sebesar 0,990 satuan. 
2. Koefisien regresi harga bernilai positif 0,228 yang berarti setiap kenaikan harga akan menaikkan harga 

beli. Begitu pula dengan variabel harga yang memiliki nilai positif 0,228 pengaruh positif yang signifikan 
terhadap Permintaan untuk Membeli. 

3. Koefisien regresi promosi bernilai positif 0,344, yang berarti variabel promosi searah dengan 
peningkatan minat beli pelanggan. Dalam hal ini, promosi sebagai variabel memiliki pengaruh positif 
terhadap minat beli pelanggan. 

4. Koefisien regresi kualitas pelayanan bernilai positif 0,399 artinya pengaruh kualitas pelayanan terhadap 
peningkatan permintaan beli pelanggan memberikan pengaruh positif dan signifikan terhadap 
peningkatan permintaan beli. 
 

Koefisien Determinasi (R2) 
Nilai R2 lebih rendah, yang berarti bahwa terdapat sangat sedikit kapasitas untuk variasi yang 

dijelaskan oleh variabel independen. Variabel yang berubah secara independen akan memberikan sebagian 
besar informasi yang relevan tentang perubahan variabel dependen saat nilainya mendekatinya. 

 
 Tabel 6: Hasil Uji Koefisien Determinasi (R2) 

Ringkasan Model b 

Model R R Square Adjusted R 
Square 

Std. Error of 
the Estimate 

1 ,832 a ,692 ,690 2.457 
 

Sumber: Pengolahan Data SPSS, 2022 
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Pada hasil uji koefisien determinasi dapat diketahui nilai R Square sebesar 0,692 artinya kemampuan 
variabel harga, promosi, dan kualitas pelayanan dalam menjelaskan variasi dari permintaan beli adalah 
sebesar 69,2%, sisanya sebesar 30,8% dijelaskan oleh variabel bebas yang tidak diteliti dalam penelitian ini. 
 
Pengujian Hipotesis Simultan (F) 

Tabel 7: Uji F 
Model Sum of 

Squares 
df Mean Square F Sig. 

1 Regression 5035,303 3 1678,434 278,037 ,000b 
Residual 2239,631 371 6,037   
Total 7274,933 374    

 
Dari hasil pengujian data dapat diketahui bahwa nilai fhitung 278 lebih besar dari f-tabel 2,63 dan 

memiliki taraf signifikansi kurang dari 0,00 yang berarti kurang dari 0,05 sesuai kriteria pengujian hipotesis. 
Apabila fhitung lebih besar dari ftabel dan taraf signifikansi kurang dari 0,05 maka H0 ditolak dan Ha diterima 
yang berarti bahwa harga, promosi, dan kualitas pelayanan secara simultan berpengaruh signifikan terhadap 
minat beli. 
 
Pengujian Hipotesis Simultan (Uji T) 
 Berdasarkan tabel 5 maka dapat di uraikan sebagai berikut: 

1. Nilai t hitung variabel harga sebesar 4,261, sedangkan nilai t tabel sebesar 1,65, dengan signifikansi 0,000 
sehingga dapat disimpulkan bahwa hipotesis diterima. Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa 
variabel harga berpengaruh positif signifikan terhadap permintaan pembelian pelanggan. 

2. Nilai t hitung variabel Promosi sebesar 6,134 dengan nilai t tabel sebesar 1,65 dan signifikan 0,000 < 
0,05. sehingga hipotesis diterima maka dapat disimpulkan bahwa variabel Promosi berpengaruh positif 
signifikan terhadap Permintaan Pembelian Pelanggan. 

3. Nilai t hitung variabel kualitas layanan sebesar 7,386 dengan nilai t tabel sebesar 1,65 dan signifikansi 
0,000 < 0,05. Dengan demikian hipotesis diterima dengan kesimpulan bahwa kualitas layanan 
berpengaruh positif dan signifikan terhadap permintaan pembelian pelanggan. 

 
 

Pembahasan 
 
Pengaruh Harga terhadap Permintaan Pembelian Pelanggan 

Hasil analisis data menunjukkan bahwa variabel harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap 
permintaan pembelian pelanggan di Bloum’s Cafe & Resto Medan. Temuan ini mengindikasikan bahwa 
semakin kompetitif dan sesuai harga yang ditawarkan dengan persepsi konsumen terhadap kualitas produk, 
maka semakin tinggi pula kemungkinan konsumen untuk melakukan pembelian. Hal ini menunjukkan bahwa 
harga menjadi salah satu faktor penentu utama dalam proses pengambilan keputusan pembelian, di mana 
konsumen akan mengevaluasi kesesuaian antara harga yang dibayarkan dengan manfaat serta nilai produk 
yang diterima. Ketika harga dipersepsikan wajar dan sebanding dengan kualitas yang diberikan, konsumen 
cenderung merasa puas dan memiliki keinginan untuk melakukan pembelian ulang.  

Hasil ini konsisten dengan penelitian terdahulu seperti yang dilakukan oleh Umar Bakti & Alie 
(2020), Shabrina & Budiatmo (2020), serta Japarianto & Adelia (2020), yang menunjukkan bahwa harga 
memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli konsumen. Mereka menjelaskan bahwa harga 
yang terjangkau dan sesuai dengan ekspektasi konsumen mendorong terjadinya keputusan pembelian 
karena konsumen secara rasional mempertimbangkan antara pengeluaran yang dilakukan dan manfaat yang 
diperoleh. Dalam konteks ini, persepsi konsumen terhadap keterjangkauan, kesesuaian harga, dan nilai guna 
menjadi aspek kunci dalam membentuk minat beli. Ketika harga dianggap adil dan tidak memberatkan, 
konsumen akan lebih terdorong untuk melakukan pembelian, bahkan berpotensi untuk membentuk loyalitas 
terhadap produk atau jasa yang ditawarkan. Dengan demikian, hasil analisis ini memperkuat pemahaman 
bahwa penetapan harga yang tepat, disesuaikan dengan daya beli target pasar dan persepsi nilai dari produk, 
dapat menjadi strategi efektif dalam meningkatkan permintaan pembelian. Bloum’s Cafe & Resto Medan 
diharapkan dapat terus melakukan evaluasi harga secara berkala dengan mempertimbangkan kompetitor 
dan persepsi pelanggan guna menjaga daya saing serta menarik minat beli yang lebih tinggi di tengah 
ketatnya persaingan industri kuliner. 
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Pengaruh Promosi terhadap Minat Beli Pelanggan 
 Hasil uji analisis menunjukkan bahwa variabel promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap 
minat beli pelanggan di Bloum’s Cafe & Resto Medan. Hal ini mengindikasikan bahwa semakin efektif strategi 
promosi yang dijalankan, maka semakin besar pula kemungkinan konsumen untuk tertarik dan terdorong 
melakukan pembelian. Promosi berperan sebagai sarana komunikasi pemasaran yang tidak hanya 
memperkenalkan produk kepada konsumen, tetapi juga membentuk persepsi positif dan menstimulasi 
keinginan untuk membeli. Dalam konteks ini, konsumen merespons promosi sebagai sinyal nilai dan kualitas 
dari produk yang ditawarkan. Temuan ini sejalan dengan hasil penelitian yang dilakukan oleh Tumonggor & 
Sudjiman (2022) dan Salsyabila et al. (2021), yang menyatakan bahwa promosi memiliki pengaruh positif 
dan signifikan terhadap minat beli konsumen. Penelitian-penelitian tersebut menegaskan bahwa semakin 
aktif dan menarik suatu promosi baik dalam bentuk diskon, media sosial, endorsement, maupun program 
loyalitas maka semakin besar pula kemungkinan konsumen terpengaruh untuk mencoba dan membeli 
produk. Promosi yang komunikatif, kreatif, dan relevan dengan kebutuhan konsumen akan meningkatkan 
daya tarik serta memperkuat citra produk di benak pelanggan. 

Dalam kasus Bloum’s Cafe & Resto Medan, promosi yang dilakukan melalui media sosial dan 
kampanye digital lainnya dapat menciptakan ketertarikan emosional dan kognitif yang mendorong tindakan 
pembelian. Dengan kata lain, promosi tidak hanya meningkatkan kesadaran konsumen terhadap keberadaan 
produk, tetapi juga menciptakan persepsi nilai tambah yang mendasari keputusan pembelian. Ketika 
pelanggan merasa promosi memberikan keuntungan atau manfaat tambahan, mereka cenderung merasa 
terdorong untuk mencoba, dan pada akhirnya dapat menjadi pelanggan yang loyal. Oleh karena itu, dapat 
disimpulkan bahwa promosi yang tepat sasaran, konsisten, dan inovatif sangat penting dalam membentuk 
dan meningkatkan minat beli konsumen, khususnya dalam sektor kuliner yang kompetitif. Bloum’s Cafe & 
Resto Medan perlu terus memperkuat strategi promosi agar tetap relevan dengan tren serta preferensi pasar 
yang terus berkembang. 
 
Pengaruh Kualitas Pelayanan terhadap Minat Pembelian Pelanggan 
 Hasil uji analisis menunjukkan bahwa variabel kualitas pelayanan berpengaruh positif dan signifikan 
terhadap minat beli pelanggan di Bloum’s Cafe & Resto Medan. Temuan ini mengindikasikan bahwa semakin 
baik kualitas pelayanan yang diberikan, maka semakin tinggi pula kecenderungan konsumen untuk 
melakukan pembelian. Pelayanan yang prima menjadi salah satu faktor krusial dalam menciptakan 
pengalaman positif bagi pelanggan, yang pada akhirnya berdampak pada peningkatan minat beli. 
Kualitas pelayanan tidak hanya mencakup kecepatan dan ketepatan dalam memberikan layanan, tetapi juga 
mencerminkan keramahan, kesigapan, serta sikap profesional dari seluruh staf dalam berinteraksi dengan 
pelanggan. Ketika pelanggan merasa dilayani dengan baik, mereka akan membentuk persepsi positif 
terhadap bisnis, yang kemudian meningkatkan niat mereka untuk kembali melakukan pembelian. Dalam 
konteks Bloum’s Cafe & Resto Medan, skor penilaian konsumen terhadap pelayanan menunjukkan bahwa 
pelayanan yang diberikan telah berada dalam kategori baik, yang berarti telah memenuhi ekspektasi 
pelanggan secara umum. 

Hasil ini konsisten dengan penelitian yang dilakukan oleh Muiz et al. (2019) dan Ermawati et al. 
(2020), yang menyatakan bahwa kualitas pelayanan memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap minat 
beli pelanggan. Penelitian tersebut menjelaskan bahwa pelayanan yang mampu memenuhi atau bahkan 
melampaui ekspektasi konsumen akan meningkatkan kepuasan dan memperkuat keinginan untuk membeli 
kembali produk atau jasa yang ditawarkan. Pelayanan yang buruk, di sisi lain, akan menciptakan pengalaman 
negatif yang berisiko menurunkan loyalitas pelanggan dan mengurangi minat beli. 
Dalam teori kualitas layanan, persepsi pelanggan terbentuk melalui perbandingan antara harapan dan 
realitas yang diterima. Apabila hasil aktual melebihi ekspektasi, maka kualitas pelayanan dinilai sangat baik; 
jika hasil aktual sama dengan harapan, maka pelayanan dianggap memuaskan; sedangkan jika hasil aktual di 
bawah ekspektasi, pelayanan dinilai buruk. Oleh karena itu, pengelolaan pelayanan yang berorientasi pada 
pelanggan menjadi kunci utama dalam mempertahankan daya saing usaha di tengah persaingan industri 
kuliner yang semakin ketat. Dengan demikian, kualitas pelayanan yang konsisten, ramah, cepat, dan responsif 
terbukti mampu meningkatkan minat beli konsumen. Bloum’s Cafe & Resto Medan perlu terus mengevaluasi 
dan meningkatkan standar pelayanannya agar dapat menciptakan hubungan jangka panjang yang positif 
dengan pelanggan serta mendorong peningkatan volume pembelian. 
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Kesimpulan 
 
Berdasarkan hasil penelitian mengenai pengaruh harga, promosi, dan kualitas pelayanan terhadap 

minat beli pelanggan Bloum's Cafe & Resto Medan, disimpulkan bahwa secara simultan ketiga variabel 
tersebut berpengaruh signifikan terhadap minat beli. Secara parsial, masing-masing variabel juga 
menunjukkan pengaruh positif dan signifikan. Harga yang terjangkau, promosi yang menarik, serta pelayanan 
yang baik terbukti mampu meningkatkan minat beli pelanggan. Nilai koefisien determinasi sebesar 69,2% 
menunjukkan bahwa minat beli dipengaruhi oleh ketiga variabel tersebut, sementara 30,8% dipengaruhi oleh 
faktor lain di luar penelitian, seperti citra merek, lokasi, atau inovasi produk. 
Penelitian ini memiliki keterbatasan karena hanya berfokus pada satu objek usaha dan bersifat cross-
sectional, sehingga hasilnya belum dapat digeneralisasikan secara luas maupun menangkap perubahan 
perilaku konsumen dari waktu ke waktu. 

Secara praktis, hasil penelitian ini memberikan masukan bagi manajemen Bloum’s Cafe untuk 
memperkuat strategi harga, promosi, dan pelayanan guna meningkatkan minat beli pelanggan. Secara teoritis, 
temuan ini memperkaya literatur pemasaran jasa dalam sektor kuliner. 
Peneliti selanjutnya disarankan untuk memperluas objek dan lokasi penelitian serta mempertimbangkan 
variabel tambahan seperti citra merek atau pengalaman pelanggan. Pendekatan longitudinal juga dapat 
digunakan untuk memahami dinamika minat beli dalam jangka waktu tertentu. 
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