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ABSTRAK

Tujuan penelitian adalah untuk mengetahui pengaruh Marketing Mix, Kualitas
Layanan dan Self Service terhadap Minat Beli Konsumen pada Pentol Huenak UD.
Usaha Sukses serta variabel marketing mix merupakan variabel yang dominan baik
secara parsial maupun simultan. Metode penelitian menggunakan kuantitatif dengan
populasi yaitu konsumen Pentol Huenak UD. Usaha Sukses. Teknik pengambilan
sampel menggunakan simple random sampling dengan rumus slovin yang menghasilkan
sampel sebanyak 70 dengan menyebar angket. Metode analisis data yang digunakan
dalam penelitian ini adalah regresi linear berganda, uji t, dan uji F dengan SPSS 22.
Hasil penelitian persamaan linear Y = 3.076 + 0,167 X1 + 0,355 X2 + 0,001 X3. Uji t
menunjukkan bahwa marketing mix berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat
beli konsumen sebesar 0,001 yang berarti < dari nilai sig 0,05 sedangkan kualitas
layanan dan self service berpengaruh tidak signifikan terhadap minat beli konsumen
sebesar 0,053 dan 0,995 yang berarti > dari nilai sig 0,05. Uji F secara simultan terdapat
pengaruh positif antara marketing mix, kualitas layanan, dan self service terhadap minat
beli konsumen yaitu sebesar 0,14.087. Secara dominan marketing mix berpengaruh
positif dan signifikan terhadap minat beli konsumen.

Kata Kunci : Marketing Mix, Kualitas Layanan, Self Service, Minat Beli
Konsumen
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PENDAHULUAN

Peningkatan usaha makanan pada saat ini semakin menjangkau semua lapisan
masyarakat, usaha makanan menjawab semua tuntutan masyarakat akan kepraktisan
dalam memenuhi kebutuhan makanan. Perubahan pola konsumsi makanan merupakan
gaya hidup masyarakat modern pada saat ini, kepraktisan dan cita rasanya membuat
semakin laris makanan pentol bakso ini. Faktor utama yang mempengaruhi minat beli
konsumen vyaitu Marketing mix yang dapat didefinisikan sebagai suatu strategi
pemasaran yang menggabungkan beberapa elemen di dalamnya secara terpadu demi
mencapai sebuah tujuan marketing pasar yang telah ditargetkan. Dengan menerapkan
konsep marketing mix yang mempengaruhi strategi pemasaran akan menentukan
keberhasilan bisnis kamu untuk dikenal oleh target market. Faktor lain yang
mempengaruhi minat beli konsumen adalah kualitas layanan. Kualitas layanan prima
akan menghasilkan kepuasan dan loyalitas pelanggan yang pada akhirnya akan
membawa perlindungan terhadap penjualan dan keuntungan usaha. Layanan yang buruk
akan menyebabkan ketidakpuasan konsumen, dengan adanya ketidakpuasan konsumen
akan menimbulkan citra yang buruk pada usaha kedepannya, sehingga konsumen tidak
hanya akan pergi, tapi juga meminta konsumen lain untuk mengunjungi tempat lain.

Faktor selanjutnya yang mempengaruhi minat beli adalah layanan Self Service.
Pemakaian kegiatan layanan Self service ini memiliki kelebihan dengan memberikan
pelayanan kepada konsumen tentang produk apa yang dibeli oleh pelanggan, memantau
berapa kali pelanggan membeli produk, hingga rincian proses pembayaran. Dengan
memperhatikan beberapa aspek- aspek seperti Marketing Mix, Kualitas Layanan, dan
Self Service sehingga tak jarang bagi konsumen untuk melakukan minat beli pada
konsumen yang sangat berpengaruh untuk kelangsungan sebuah usaha untuk
mempertahankan penjualannya. Untuk menarik minat beli, pelaku usaha akan
melakukan berbagai cara dan strategi agar produknya di lihat pembeli (Kotler dan
Keller, 2021). Minat beli terbentuk dari sikap konsumen terhadap suatu produk hal
tersebut berasal dari keyakinan konsumen terhadap kualitas produk tersebut. Semakin
rendah kepercayaan konsumen terhadap suatu produk akan menyebabkan menurunkan
minat beli konsumen.

Dengan adanya marketing mix yang diterapkan pada pentol bakso UD. Usaha
Sukses kepada konsumen maka akan berpengaruh dalam meningkatkan minat beli
konsumen. Selain itu kualitas layanan sangat berpengaruh sekali terhadap minat beli
konsumen pada suatu produk atau jasa, karena ketika kualitas yang diberikan baik atau
memenuhi ekspektasi konsumen, maka minat beli konsumen bisa digapai dan tentunya
akan masa depan suatu usaha akan lebih menjanjikan. Serta self service juga
mempengaruhi minat beli konsumen untuk membeli produk yang kita jual karena
konsep dari self service ini sendiri menekankan pada pengalaman berbelanja dan
bertransaksi yang lebih cepat dan berbeda. Staf pelayan biasanya tidak terlalu banyak
membantu dalam pelayanan

TUJUAN PENELITIAN

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh marketing mix, kualitas
layanan, dan self service terhadap minat beli konsumen pada pentol huenak UD. Usaha
Sukses Balongbendo Sidoarjo
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TINJAUAN PUSTAKA

1.

Marketing Mix

Marketing mix menjadi satu di antara istilah yang melekat dengan para
pebisnis. Marketing mix dapat diartikan sebagai suatu strategi pemasaran yang
menggabungkan beberapa elemen di dalamnya secara terpadu demi mencapai
sebuah tujuan marketing pasar yang telah ditargetkan. Marketing mix merupakan
suatu bentuk strategi dalam mengombinasikan berbagai macam kegiatan marketing
agar tercipta sebuah kombinasi maksimal sehingga akan muncul hasil yang paling
memuaskan.
Kualitas Layanan

Kualitas pelayanan adalah pelayanan yang diberikan kepada pelanggan sesuai
dengan standar pelayanan yang telah dibakukan sebagai pedoman dalam
memberikan layanan. Kualitas Pelayanan merupakan komponen penting yang harus
diperhatikan dalam memberikan Kualitas Pelayanan prima. Kualitas Pelayanan
merupakan titik sentral bagi perusahaan karena mempengaruhi kepuasan konsumen
dan kepuasan konsumen akan muncul apabila kualitas Pelayanan yang diberikan
dengan baik.
Self Service

Dalam era digital dan modern seperti saat ini, self-service telah menjadi suatu
kebutuhan yang penting bagi perusahaan dalam menyediakan pelayanan kepada
pelanggan. Self-service adalah pelayanan yang dilakukan sendiri oleh konsumen.
Mulai dari saat memasuki toko, kamu akan diajak untuk melakukan seluruh proses
transaksi secara mandiri tanpa dibantu oleh pegawai atau staf pelayan. Dengan
menggunakan self service, konsumen dapat merasa lebih mandiri, menghemat
waktu, dan memiliki kendali atas pengalaman mereka. Jenis layanan ini dilakukan
oleh pelanggan yang mengambil wadah makanan dan bergerak di sepanjang konter
untuk memilih, mengambil, dan membayar makanan.
Minat Beli Konsumen

Menurut (Kotler dan Keller, 2021) minat beli adalah perilaku konsumen yang
muncul sebagai responden terhadap objek yang menunjukan keinginan pelanggan
untuk melakukan pembelian. Untuk menarik minat beli, pelaku usaha akan
melakukan berbagai cara dan strategi agar produknya di lihat pembeli. Minat
membeli terbentuk dari sikap konsumen terhadap produk dan keyakinan konsumen
terhadap kualitas produk. Semakin rendah keyakinan konsumen terhadap suatu
produk akan menyebabkan menurunnya minat beli konsumen. Minat beli
berhubungan dengan perasaan dan emosi, bila seseorang merasa senang dan puas
dalam membeli barang atau jasa maka hal itu akan memperkuat minat beli,
ketidakpuasan biasanya menghilangkan minat. Minat beli yang ada dalam diri
konsumen merupakan fenomena yang sangat penting dalam kegiatan pemasaran,
minat beli merupakan suatu perilaku konsumen yang melandaskan suatu keputusan
pembelian yang hendak dilakukan

METODE PENELITIAN

Penelitian ini menggunakan metode deskriptif yang bersifat kuantitatif, karena

penelitian ini menggunakan metode pengumpulan data dan informasi yang berkaitan
dengan pelayanan yang diberikan perusahaan terhadap pelanggan. Pengumpulan data
dilakukan menggunakan instrument kuesioner dengan menyebarkan kuesioner secara
langsung kepada konsumen. Pada penelitian ini dapat dikategorikan responden adalah
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pelanggan UD. Usaha Sukses Pentol Huenak Balongbendo Sidoarjo yang pernah
membeli produk terhitung mulai Januari- Maret 2024 dengan jumlah populasi 180
orang. Teknik yang digunakan dalam penelitian ini adalah random sampling. Dalam
penelitian ini populasi yang digunakan adalah konsumen UD. Usaha Sukses Pentol
Huenak Balongbendo Sidoarjo dengan jumlah 180 orang. Sumber data yang digunakan
adalah sumber data primer dan sumber data sekunder. Menurut (Sugiyono, 2019:192),
data primer merupakan sumber data yang didapatkan langsung dari pengumpulan data.
Data yang diperolen merupakan hasil dari angket yang telah dibagikan kepada
responden, yang kemudian responden akan menjawab pernyataan yang sudah tersusun
secara sistematis dalam lembar kuesioner. Dalam penelitian ini data primer di dapat
dengan cara menyebar kuisoner kepada pelanggan UD. Usaha Sukses. Menurut
(Sugiyono, 2019: 193) data sekunder adalah sumber yang tidak langsung memberikan
data kepada pengumpulan data. Data sekunder didapatkan dari sumber yang dapat
mendukung penelitian antara lain dari dokumentasi, dari buku, web, dan berbagai karya
sastra yang berkaitan dengan penelitian ini. Dalam penelitian ini data sekunder didapat
dari catatan penjualan, profil perusahaan dan sebagainya. Dalam penelitian ini dengan
cara wawancara terhadap responden menggunakan kuesioner. Kuesioner dalam
penelitian ini dengan memberikan dan menyebarkan daftar pertanyaan kepada
responden, dengan harapan mereka memberikan respon atas pertanyaan tersebut.

HASIL PENELITIAN

1. Uji Validitas
Tabel 1. Uji Validitas Marketing Mix (X1)
Variabel Item Pertanyaan Corrected Item Total Status
Correlation
X1 X1.1 0,501 Valid
X1.2 0,675 Valid
X1.3 0,659 Valid
X1.4 0,573 Valid
X1.5 0,579 Valid
X1.6 0,652 Valid
X1.7 0,535 Valid
X1.8 0,503 Valid
X1.9 0,520 Valid
X1.10 0,554 Valid
X1.11 0,544 Valid
X1.12 0,589 Valid
X1.13 0,559 Valid
Sumber : Data primer, 2024
Tabel 2. Uji Validitas Kualitas Layanan (X2)
Variabel Item Pertanyaan Corrected Item Total Status
Correlation
X2 X2.1 0,538 Valid
X2.2 0,604 Valid
X2.3 0,537 Valid
X2.4 0,655 Valid
X2.5 0,700 Valid
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Tabel 3. Uji Validitas Self Service (X3)

Variabel Item Pertanyaan Corrected Item Total Status
Correlation

X3 X3.1 0,569 Valid
X3.2 0,698 Valid

X3.3 0,568 Valid

X3.4 0,700 Valid

X3.5 0,820 Valid

X3.6 0,670 Valid

X3.7 0,697 Valid

Sumber : Data primer, 2024
Tabel 4. Uji Validitas Minat Beli Konsumen (YY)

Variabel Item Pertanyaan Corrected Item Total Status
Correlation

Y Y.l 0,655 Valid

Y.2 0,600 Valid

Y.3 0,507 Valid

Y.4 0,578 Valid

Y.5 0,609 Valid

Sumber : Data primer, 2024

Berdasarkan tabel diatas, dapat disimpulkan bahwa semua butir pernyataan
yang terdapat pada variabel marketing mix, kualitas layanan dan self service
terhadap minat beli konsumen di UD. Usaha Sukses diperoleh r lebih besar dari
pada nilai sig 0,05 hal ini berarti semua variabel adalah valid.

Uji reliabilitas
Tabel 5. Hasil uji reliabilitas
Variabel Cronbach Alpha Hasil
X1 0,744 Reliabel
X2 0,753 Reliabel
X3 0,768 Reliabel
Y 0,724 Reliabel

Sumber : Data primer, 2024
Berdasarkan tabel diatas menunjukkan bahwa semua variabel mempunyai
nilai Cronbach Alpha > dari 0,6, maka dapat disimpulkan seluruh item pernyataan
kuesioner adalah reliabel.
Uji Asumsi Klasik
a. Uji normalitas
Tabel 6. Uji normalitas

Unstandardized
Residual
™N 70
Normal Parametersa.b Mean -0000004
Std. Deviation 1.89081684
Most Extreme Differences Absolute 091
Positive 2064
Negative -091
Test Statistic 091
Asymp. Sig. (2-tailed) 200c.d
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Dari uji normalitas menggunakan metode Kolmogorov Smirnov di
dapatkan nilai Asymp. Sig. (2- tailed) sebesar 0,200 dimana hasil tersebut lebih
besar dari taraf signifikansi 0,05. Sehingga dapat disimpulkan uji tes normalitas
pada penelitian ini adalah berdistribusi normal

b. Normal Probability Plot
Normal P.FP Flot of Regression Standardized Resicdual
Dependent Variable: Y
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Gambar 1. Normal Probability Plot

Berdasarkan gambar diatas terlihat bahwa titik-titik yang ada pada garis
diagonal. Jika distribusi data residual normal, maka garis riil menggambarkan

data sesungguhnya akan mengikuti garis diagonalnya. Dapat disimpulkan bahwa
distribusi data residual normal

. Grafik histogram

Histogram
Dependent Variable: Y
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Gambar 2. Grafik histogram

Berdasarkan gambar diatas dapat dilihat dari grafik histogramnya dimana
grafik histogram memberikan pola melenceng ke kanan yang artinya adalah data

berdistribusi normal, sehingga dapat disimpulkan bahwa model regresi
memenuhi asumsi normalitas
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. Uji Heteroskedastisitas
Scatterplot
Dependent Varfable: Y

Regression Studentized Residual

T
Regression Standardized Predicted Value

Gambar 3. Uji Heteroskedastisitas

Berdasarkan grafik Scatter Plot diatas, terlihat bahwa titik — titik menyebar
secara acak serta tersebar baik diatas maupun dibawah angka O pada sumbu Y.
Hal ini menunjukkan bahwa tidak terjadi heteroskedastisitas
. Uji autokorelasi
Tabel 7. Uji autokorelasi

Model R R Square  Adjusted R Std. Error of Durbin-Watson
Square the
Estimate
1 6252 390 363 1.933 1.266

Sumber : Data primer, 2024
Dapat dilihat dari nilai statistik uji durbin Watson sebesar 1,266 dimana
berada di antara dU (1,6974) dan 4-dU (2,3026) maka dapat disimpulkan
terdapat autokorelasi
. Uji Multikolinearitas
Tabel 8. Uji multikolinearitas
Collinearity Statistics

Model Tolerance VIF

1 X1 .560 1.785
X2 547 1.827
X3 492 2.033

Sumber : Data primer, 2024

Dari tabel diatas menunjukkan bahwa nilai tolerance variabel X1 0,560,
variabel X2 0,547, variabel X3 0,492. Untuk nilai VIF variabel X1 1,785,
variabel X2 1,827, variabel X3 2,033. Maka dapat disimpulkan tidak terjadi
multikolinearitas karena nilai VIF dari semua variabel kurang dari 10 dan angka
tolerance lebih dari 0,1
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4. Uji Hipotesis

a. Ujit
Tabel 9. Hasil uji t
Unstandardized Standardized
Model Coefficients Coefficients T Sig.
B Std. Error Beta
1 (Constant) 3.076 2.674 1.151 254
X1 167 049 442 3.441 .001
X2 355 180 256 1.972 .053
X3 .001 105 .001 .007 995

Sumber : Data primer, 2024

Penjelasan hasil uji t untuk masing-masing variabel bebas adalah sebagai

berikut :

1).

2).

3).

Pengaruh marketing mix (X1) terhadap minat beli konsumen (Y) Nilai sig
variabel marketing mix sebesar 0,001 yang berarti < dari nilai sig 0,05,
maka dapat diartikan bahwa hipotesis 1 (H1) diterima. Dapat disimpulkan
bahwa variabel marketing mix (X1) berpengaruh positif dan signifikan
terhadap minat beli konsumen (). Dengan demikian Hipotesis 1 dapat
diterima.

Pengaruh kualitas layanan (X2) terhadap minat beli konsumen () Nilai sig
variabel kualitas layanan sebesar 0,053 yang berarti > dari nilai sig 0,05,
maka dapat diartikan bahwa hipotesis 2 (H2) tidak diterima. Dapat
disimpulkan bahwa variabel kualitas layanan (X2) berpengaruh tidak
signifikan terhadap minat beli konsumen (Y). Dengan demikian Hipotesis 2
ditolak.

Pengaruh self service (X3) terhadap minat beli konsumen (Y) Nilai sig
variabel self service (X3) sebesar 0,995 yang berarti > dari nilai sig 0,05,
maka dapat diartikan bahwa hipotesis 3 (H3) tidak diterima. Dapat
disimpulkan bahwa variabel self service (X3) berpengaruh tidak signifikan
terhadap minat beli konsumen (). Dengan demikian Hipotesis 3 ditolak

b. Uji F
Tabel 10. Hasil uji F

Model Sum of Df Mean F Sig.

Squares Square

1

Regression 157.955 3 52.652  14.087 .000b

Residual 246.688 66 3.738

Total 404.643 69

Sumber : Data primer, 2024

Hasil pengujian diperoleh nilai signifikan 0,000 < 0,05 yang berarti bahwa

variabel marketing mix (X1), Kualitas Layanan (X2) dan self service (X3)
secara simultan atau bersama-sama berpengaruh signifikan terhadap variabel

Min

at Beli Konsumen (Y), dengan demikian hipotesis dalam penelitian ini

diterima yaitu sebesar 0,14.087
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c. Variabel Dominan
Tabel 11. Variabel dominan

Unstandardized Standardized

Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 3.076 2.674 1.151 254
X1 167 .049 442 3.441 .001
X2 .355 .180 .256 1.972 .053
X3 .001 105 .001 .007 995

Sumber : Data primer, 2024
Dapat disimpulkan bahwa variabel bebas yang paling dominan
mempengaruhi yaitu variabel Marketing mix yang mempunyai nilai lebih besar
dibandingkan variabel-variabel lainnya dengan nilai koefisien beta sebesar 0,442
dan memiliki nilai sig 0,001 dimana 0,000 < 0,05
d. Persamaan Regresi
Tabel 12. Hasil uji regresi linear

Unstandardized Standardized
Model Coefficients Coefficients t Sig.
B Std. Error Beta
1  (Constant) 3.076 2.674 1.151 254
X1 167 .049 442 3441 .001
X2 .355 .180 256 1972 .053
X3 .001 105 .001 .007 995

Sumber : Data primer, 2024
Persamaan regresi yang terbentuk dari tabel diatas adalah sebagai berikut :
Rumus persamaan regresi :
Y =a+blX1+Db2X2+hb3X3+e
Y =3.076 + 0,167X1 + 0,355X2 + 0,001X3
e. Koefisien Determinasi
Tabel 13. Koefisien Determinasi

Adjusted R Std. Error of the
Model R R Square Square Estimate
1 .625a 390 .363 1.933

Sumber : Data primer, 2024

Hasil uji koefisien determinasi pada tabel diketahui R Square ini
menunjukkan angka 0,390 bahwa variabel independent (X) yaitu X1 marketing
mix, X2 kualitas layanan dan X3 self service, mempengaruhi secara simultan
variabel dependen (Y) minat beli konsumen sebesar 39,0% sedangkan sisanya
sebesar 61,0% dipengaruhi oleh variabel lainnya yang tidak terdapat dalam
penelitian ini

PEMBAHASAN
1. Marketing mix berpengaruh positif dan signifikan terhadap Minat Beli Konsumen
Berdasarkan hasil pengujian atau penelitian ini, dapat dikatakan bahwa
marketing mix berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli konsumen.
Hal ini dapat dijelaskan oleh Uji t (parsial) yang menghasilkan bahwa nilai
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signifikan 0,001 < dari 0,05. Penyebab terjadinya variabel marketing mix secara
persial berpengaruh positif dan signifikan kemungkinan karena strategi marketing
mix yang diimplementasikan berperan sangat penting dalam peningkatan tingkat
penjualan terhadap minat beli konsumen yang ada di UD. Usaha Sukses, salah
satunya adalah peningkatan jumlah pelanggan dan mendatangkan keuntungan.
Selain itu dapat melakukan peningkatan produk yang berkualitas, harga yang
bersaing dan promosi penjualan. Dalam strategi pemasaran UD. Usaha Sukses
menanggapi setiap perubahan, kondisi pasar dan faktor biaya tergantung pada
analisis terhadap lingkungan, analisis terhadap faktor lingkungan seperti
pertumbuhan populasi dan peraturan pemerintah sangat penting untuk mengetahui
pengaruh yang ditimbulkannya pada bisnis perusahaan.
Kualitas Layanan Berpengaruh Tidak Signifikan Terhadap Minat Beli Konsumen

Berdasarkan hasil pengujian atau penelitian ini, dapat dikatakan bahwa
kualitas layanan berpengaruh tidak signifikan secara parsial namun berpengaruh
simultan terhadap minat beli konsumen. Hal ini dapat dijelaskan oleh Uji t (parsial)
yang menghasilkan bahwa nilai signifikan 0,053 > dari 0,05. Penyebab terjadinya
variabel kualitas layanan secara persial berpengaruh tidak signifikan kemungkinan
karena dapat mencerminkan bahwa kurangnya tingkat kualitas suatu layanan yang
diberikan kepada pelanggan sehingga membuat faktor tingkat minat beli konsumen
akan menurun. Selain itu juga penjual harus lebih meningkatkan fasilitas yang
disediakan demi menunjang kenyamanan pengguna jasa saat melakukan proses
pembelian. Hal ini juga dilakukan untuk lebih meningkatkan tingkat kepuasan bagi
konsumen saat melakukan pembelian. Maka dari itu karyawan UD. Usaha Sukses
diharapkan dapat meningkatkan kualitas pelayanannya supaya minat beli konsumen
semakin meningkat
Self Service Berpengaruh Tidak Signifikan Terhadap Minat Beli Konsumen

Berdasarkan hasil pengujian atau penelitian ini, dapat dikatakan bahwa self
service berpengaruh tidak signifikan secara parsial dan berpengaruh secara simultan
terhadap minat beli konsumen. Hal ini dapat dijelaskan oleh Uji t (parsial)
menghasilkan bahwa nilai signifikan sebesar 0,995 > dari 0,05. Penyebab terjadinya
variabel self service secara persial berpengaruh tidak signifikan kemungkinan
dikarenakan pelanggan merasa kurang terhubung dengan penjual atau merasa tidak
diakui jika tidak ada interaksi personal dengan staf layanan pelanggan.
Marketing mix, Kualitas Layanan, dan self service Berpengaruh Signifikan
Terhadap Minat Beli Konsumen

Berdasarkan hasil Uji F diperoleh nilai Positif dan signifikan yaitu sebesar
0,000 < dari 0,05 yang berarti bahwa variabel marketing mix (X1), Kualitas
Layanan (X2) dan self service (X3) secara bersama-sama berpengaruh positif dan
signifikan terhadap variabel minat beli konsumen (). Hal ini dijelaskan karena
variabel (X1) Marketing mix sendiri mengacu pada seperangkat variabel yang dapat
dikendalikan, yang dipilih secara strategis oleh perusahaan untuk memengaruhi
tanggapan pembeli yang menjadi target penjualan. Variabel (X2) Kualitas layanan
yaitu dengan memberikan Kualitas pelayanan yang baik sangatlah penting dalam
mempertahankan kepuasan masyarakat, karena bentuk pelayanan yang berkualitas
dapat menarik perhatian dari masyarakat. Kualitas pelayanan harus dimulai dari
kebutuhan konsumen dan berakhir pada persepsi konsumen. Hal ini berarti bahwa
citra kualitas yang baik bukanlah berdasarkan sudut pandang atau persepsi pihak
penyedia jasa, melainkan berdasarkan sudut pandang dan persepsi konsumen.
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Variabel (X3) self-service, dengan menerapkan self-service, UD. Usaha Sukses
dapat mengurangi beban kerja, yang berarti ada penghematan biaya operasional dan
waktu. Hal ini memungkinkan UD. Usaha Sukses dapat melayani lebih banyak
pelanggan dalam waktu yang lebih singkat.

5. Marketing Mix Merupakan Variabel Yang Dominan Terhadap Minat Beli
Konsumen

Marketing mix mempunyai nilai lebih besar dibandingkan variabel-variabel

lainnya dengan nilai koefisien beta sebesar 0,442 dan memiliki nilai sig 0,001
dimana 0,000 < 0,05. Hal ini dikarenakan marketing mix memiliki peranan
pemasaran yang penting dalam suatu usaha dan memiliki kontribusi nilai sangat
besar pada kualitas produk dan harga. Kualitas produk yang harus dilakukan adalah
peningkatan dari segi kualitas, keragaman jenis produk yang ditawarkan, produk
dilengkapi dengan tanggal kadaluwarsa, dan produk yang dijual mengikuti
perkembangan yang terjadi di masyarakat. Karena itu produk harus disesuaikan
dengan keinginan ataupun kebutuhan pembeli agar pemasaran produk berhasil

KESIMPULAN

1. Variabel marketing mix berpengaruh positif dan signifikan terhadap variabel minat
beli konsumen pada UD. Usaha Sukses. Hal ini berarti peningkatan Marketing mix
dapat dilakukan melalui peningkatan di Pentol Huenak UD. Usaha Sukses.

2. Variabel kualitas layanan berpengaruh tidak signifikan terhadap variabel minat beli
konsumen pada UD. Usaha Sukses. Hal ini berarti peningkatan kualitas layanan
tidak dapat dilakukan melalui peningkatan di Pentol Huenak UD. Usaha Sukses.

3. Variabel self service berpengaruh tidak signifikan terhadap variabel minat beli
konsumen pada UD. Usaha Sukses. Hal ini berarti peningkatan Self Service tidak
dapat dilakukan melalui peningkatan di Pentol Huenak UD. Usaha Sukses.

4. Variabel marketing mix, kualitas layanan dan self service secara simultan
berpengaruh positif dan signifikan terhadap variabel minat beli konsumen.

5. Berdasarkan nilai Coefficients Beta, marketing mix memperoleh nilai lebih besar
yang berarti variabel marketing mix adalah variabel yang lebih dominan
mempengaruhi variabel minat beli konsumen dibandingkan dengan variabel lainnya
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