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ABSTRAK 

 
Pertumbuhan ekonomi yang semakin meningkat merujuk pada peningkatan jumlah produksi dan 

pendapatan suatu negara atau wilayah dalam periode waktu tertentu. Selain itu pertumbuhan 

ekonomi juga diiringi dengan semakin banyaknya sector usaha yang bermunculan. Salah satunya 

usaha yang bergerak pada bisnis makanan. Rumah makan vivi beralamat di jalan melati kelurahan 

simpang baru Kota Pekanbaru Riau. Rumah makan ini sudah berdiri sejak tahun 2016. Untuk 

dapat betahan dalam persaingan usaha rumah makan, pemilik harus dapat mengetahui factor-faktor 

yang dapat meningkatkan minat beli konsumen di Rumah makan vivi. Tujuan dari penelitian ini 

Untuk merumuskan strategi pemasaran dengan menggunakan metode SWOT dan untuk 

menentukan Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Minat Beli Konsumen. Hasil dari penelitian ini 

adalah mempertahankan cita rasa makanan pada Rumah Makan Vivi (S-O). Adapun kekuatan yang 

dimiliki oleh Rumah Makan  Vivi adalah memiliki rasa makanan yang enak. Meningkatkan 

promosi (S-O). meningkatnya penjualan melalui sosial media dapat menjadi langkah pemasaran 

yang diambil oleh Rumah Makan Vivi mendatangkan konsumen. Mempertahankan cita rasa 

makanan pada Rumah Makan  Vivi (S-T). Adapun kekuatan yang dimiliki oleh Rumah Makan 

Vivi adalah memiliki rasa makanan yang enak. Memberikan pelayanan yang terbaik (S-T). Untuk 

dapat bersaing dengan ancaman pihak Rumah Makan  Vivi harus bisa memberikan pelayanan yang 

terbaik kepada pelanggannya agar pelanggan dapat melakukan pembeliaan ulang ke Rumah 

Makan Vivi. Memanfaatkan pemasaran melalui media sosial (W-O). perkembangan informasi 

yang cepat dapat dimanfaatkan dengan membuat video promo di sosial media. Memberikan 

pelatihan kepada karyawan (W-T). Pertimbangan untuk mempertahankan rasa makanan yang 

menjadi kekuatan Rumah Makan Vivi. 

 

 

Kata kunci:  Metode SWOT, Minat Beli Konsumen, dan Pemasaran
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ABSTRACT 

 
Increased economic growth refers to an increase in the amount of production and income of a 

country or region in a certain period of time. In addition, economic growth is also accompanied by 

an increasing number of emerging business sectors. One of them is a business engaged in the food 

business. Vivi Restaurant is located at Jalan melati kelurahan simpang baru, Pekanbaru City. This 

restaurant has been established since 2016. To be able to survive in the restaurant business 

competition, the owner must be able to find out the factors that can increase consumer buying 

interest at Vivi Restaurant. The purpose of this study is to formulate a marketing strategy using the 

SWOT method and to determine the factors that influence consumer buying interest. The result of 

this research is to maintain the taste of food at Vivi Restaurant (S-O). The strength possessed by  

Vivi Restaurant is having good food taste. Increase promotion (S-O). increasing sales through 

social media can be a marketing step taken by the Vivi Restaurant to bring in consumers. 

Maintaining the taste of food at Pondok Vivi Restaurant (S-T). The strength possessed by Pondok 

Vivi Restaurant is having good food taste. Providing the best service (S-T). To be able to compete 

with the threats of the  Vivi Restaurant, it must be able to provide the best service to its customers 

so that customers can make repeat purchases at Vivi Restaurant. Utilizing marketing through 

social media (W-O). rapid development of information can be utilized by making promo videos on 

social media. Provide training to employees (W-T). The consideration to maintain the taste of food 

is the strength of  Vivi Restaurant. 

 
 

Keywords: SWOT Method, Consumer Purchase Intention, and Marketing 
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BAB I 

PENDAHULUAN 
 

 

I.1 Latarbelakang Masalah 

 Pertumbuhan ekonomi yang semakin meningkat merujuk pada peningkatan 

jumlah produksi dan pendapatan suatu negara atau wilayah dalam periode waktu 

tertentu. Selain itu pertumbuhan ekonomi juga diiringi dengan semakin banyaknya 

sector usaha yang bermunculan. Salah satunya usaha yang bergerak pada bisnis 

makanan. 

 Bisnis makanan telah menjadi salah satu sektor yang terus berkembang dan 

menarik perhatian dalam dunia usaha. Makanan tidak hanya memenuhi kebutuhan 

dasar manusia, tetapi juga mencerminkan kebudayaan, gaya hidup, dan preferensi 

individu. Makanan telah menjadi kebutuhan primer manusia sejak zaman purba. 

Namun, seiring dengan perkembangan zaman dan perkembangan budaya, bisnis 

makanan telah mengalami perubahan yang signifikan. Dulu, makanan biasanya 

disiapkan di rumah atau di pasar tradisional, tetapi saat ini, bisnis makanan mencakup 

berbagai jenis usaha, mulai dari restoran, warung makan, kafe, makanan cepat saji, 

hingga layanan katering dan pengiriman makanan. 

 Rumah makan atau restoran adalah tempat di mana masyarakat dapat 

menikmati makanan dan minuman yang disajikan oleh para ahli kuliner. Bisnis rumah 

makan telah menjadi bagian tak terpisahkan dari industri makanan dan minuman di 

seluruh dunia. Namun untuk dapat bertahan dalam usaha rumah makan, Pemilik 

rumah makan harus dapat menarik konsumen untuk dapat berkunjung ke usahanya. 

Untuk mendapatkan perhatian dari konsumen, pemilik rumah makan harus dapat 

memberikan pelayanan yang terbaik. Selain itu juga pemilik usaha rumah makan 

harus dapat mengetahui factor-faktor apa yang dapat meningkatkan minat beli 

konsumennya. Sebagaimana yang sedang dialami oleh rumah makan vivi. 
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Gambar 1.1 Rumah makan vivi 

 Rumah makan vivi beralamat di jalan Melati Kelurahan Simpang Baru, Kota 

Pekanbaru. Rumah makan ini sudah berdiri sejak tahun 2016. Untuk dapat betahan 

dalam persaingan usaha rumah makan, pemilik harus dapat mengetahui factor-faktor 

yang dapat meningkatkan minat beli konsumen di Rumah makan vivi. Berdasarkan 

penyebaran kuesioner yang dilakukan peneliti pada 13 Mei 2023 kepada 10 orang 

konsumen Rumah makan vivi dikatahui factor yang dapat meningkatkan minat beli 

konsumen adalah sebagai berikut: 

Tabel 1.1 Rekapitulasi Kuesioner Faktor Peningkatan Minat Beli Konsumen. 

No Faktor Peningkatan Sangat 

Buruk 

Buruk Sedang Baik Sangat 

Baik 

1 Apakah kualitas makanan di rumah 

makan ini sesuai dengan harapan Anda? 

0% 0% 30% 60% 10% 

2 Apakah Anda sering mengalami masalah 

dalam layanan konsumen di rumah makan 

ini? 

0% 0% 40% 50% 10% 

3 Apakah kebersihan dan sanitasi di rumah 

makan ini sudah baik? 

0% 0%  30% 60% 10% 

4 Apakah Anda sering menemui situasi di 

mana menu atau bahan makanan yang 

Anda inginkan tidak tersedia di rumah 

makan ini? 

0% 0% 10% 50% 40% 

5 Apakah Anda merasa harga yang 

ditetapkan di rumah makan ini sudah 

sesuai? 

0% 0% 0% 30% 70% 

Rata-Rata 0% 0% 22% 50% 28% 

 Berdasarkan Tabel 1.1 Rumah makan vivi masih perlu melakukan 

peningkatan pada beberapa factor. Hal ini bertujuan agar dapat meningkatkan minat 
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beli konsumennya. Oleh sebab itu perlu dilakukannya penelitian pada faktor yang 

mempengaruhi minat beli konsumen dan strategi pemasaran. Sebagaimana penelitian 

yang dilakukan oleh (Kusumaningrum, Iranita, dan M.Syuzairi 2021) tentang Faktor-

Faktor yang Mempengaruhi Strategi Pemasaran Terhadap Minat Beli Pada Usaha 

Keripik Tempe Sarimas Kota Tanjungpinang. Hasil dari penelitian tersebut adalah 

Strategi pemasaran sangat berperan dalam meningkatkan penjualan pada Keripik 

Tempe Sarimas Kota Tanjungpinang. Dapat diketahui bahwa faktor-faktor yang 

mempengaruhi strategi pemasaran terhadap minat beli pada Keripik Tempe Sarimas 

Kota Tanjungpinang yaitu terletak pada penerapan strategi pemasaran 4P (Product, 

Price, Place, dan Promotion) untuk meningkatkan minat beli. 

 Selain itu penelitian yang dilakukan oleh Reny Maulida Rahmat tentang 

Analisa Strategi Pemasaran pada PT. Koko Jaya Prima Makassar. Hasil dari 

penelitian tersebut adalah PT. Koko Jaya Prima dapat Mengembangkan dealer dan 

bengkelnya dengan cara mengembangkan kemampuan Tenaga Pekerja Serta 

Memanfaatkan Promosi yang Lebih Baik 

 Berdasarkan uraian diatas peneliti ingin melakukan penelitian tentang Analisis 

Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Minat Beli Konsumen dan Strategi Pemasaran 

dengan Menggunakan Metode SWOT (Studi Kasus : Rumah makan vivi) 

 

I.2 Rumusan Masalah 

 Rumusan masalah pada penelitian ini adalah Bagaiman Menganalisis Faktor-

Faktor yang Mempengaruhi Minat Beli Konsumen dan Strategi Pemasaran dengan 

Menggunakan Metode SWOT (Studi Kasus: Rumah makan vivi)? 

 

I.3 Tujuan Penelitian 

 Tujuan yang diharapkan dari penelitian ini adalah sebagai berikut: 

1. Untuk merumuskan strategi pemasaran dengan menggunakan metode SWOT 

2. Untuk menentukan Kekuatan dan kekurangan dari Rumah makan vivi 
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I.4 Manfaat Penelitian 

 Manfaat yang diharapkan dari penelitian ini adalah sebagai berikut: 

1. Bagi Peneliti 

Dapat mengimplementasi penerapan ilmu-ilmu yang didapatkan pada saat 

berkuliah. 

2. Bagi Pemilik Rumah Makan 

Dapat menjadi pertimbangan dalam mengambil keputusan untuk 

meningkatkan minat beli konsumen. 

 

I.5 Batasan Masalah 

 Batasan penelitian ini difokuskan pada beberapa hal sebagai berikut: 

1. Pengolahan data dilakukan dengan menggunakan Software SPSS. 

2. Pengolahan data dilakukan menggunakan Microsoft Excel. 

 

I.6 Posisi Penelitian 

 Posisi penelitian dilakukan agar penelitian yang dilakukan terhindar dari 

penyimpangan dan penyalinan sehingga perlu ditampilkan posisi penelitian sebagai 

berikut: 

Tabel 1.2 Posisi Penelitian 

No. Judul Penulis Metode Hasil 

  

1 Analisa Strategi 

Pemasaran pada PT. 

Koko Jaya Prima 

Makassar   

Reny Maulida 

Rahmat (2016) 

SWOT dan 

TOPSIS 

PT. Koko Jaya Prima dapat 

Mengembangkan dealer dan 

bengkelnya dengan cara 

mengembangkan kemampuan 

Tenaga Pekerja Serta 

Memanfaatkan Promosi yang 

Lebih Baik 

2 Strategi Pemasaran 

Keripik Singkong IRT 

Cap Kelinci di Tanjung 

Morawa Kabupaten Deli 

Serdang 

Syahreza 

Yumanda (2016) 

Analisa Swot Kekuatan yang dapat di 

andalkan yaitu keunggulan 

produk dan sikap jujur 

kemudian ramah terhadap 

pelanggan. 

3 Sistem Pengambilan 

Keputusan Memilih 

Meri Azmi(2017) Analisa Swot 

dan TOPSIS 

Mengembangkan kemampuan 

Tenaga Pekerja Serta 
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Usaha Waralaba 

Makanan Menggunakan 

Metode TOPSIS 

Memanfaatkan Promosi yang 

Lebih Baik 

4 Perencanaan Strategi  

Pemasaran untuk  

Meningkatkan  Penjualan  

Pangsit Nyornyor di  

Cabang Garuda Sakti  

dengan  menggunakan 

Metode TOPSIS 

Umar Dawam 

Saputra (2020) 

TOPSIS Untuk menentukan faktor 

yang berpengaruh terhadap 

usaha Hot Pangsit Nyornyor 

dengan menggunakan Uji T. 

Untuk merencanakan strategi 

pemasaran usaha Hot Pangsit 

Nyornyor dengan 

menggunakan Metode 

TOPSIS. 

5 Analisis Faktor-Faktor 

yang Mempengaruhi 

Minat Beli Konsumen 

dan Strategi Pemasaran 

dengan Menggunakan 

Metode TOPSIS (Studi 

Kasus : Rumah makan 

vivi) 

Bayu Agie Aditya 

(2023) 

SWOT 1. Dapat merumuskan 

strategi pemasaran dengan 

menggunakan metode 

SWOT. 

2. Dapat menentukan 

kekuatan dan kekurangan 

rumah makan vivi 

 

I.7 Sitematika Penulisan 

 Laporan tugas akhir ini disusun dengan menggunakan sistematika yang 

sederhana dan tidak mengurangi arti pentingnya permasalahan yang akan dibahas 

agar lebih mudah menerangkan semua permasalahan yang terarah pada sasaran. 

Sistematika penulisan laporan ini disusun dalam enam bab yaitu: 

BAB I PENDAHULUAN 

Pada bab ini berisi tentang latar belakang, rumusan masalah, tujuan 

penelitian, manfaat penelitian, batasan penelitian, posisi penelitian dan 

sistematika penulisan laporan. 

BAB II LANDASAN TEORI 

Pada Bab ini berisikan teori-teori relevan yang digunakan sebagai pedoman 

dan dasar pemikiran dalam mencari dan pemecahan masalah kemudian 

menguraikan teori-teori yang mendukung permasalahan, sehingga peneliti 

memiliki dasar dalam melakukan penelitian dan dapat menyelesaikan 

masalah yang dibahas. 

BAB III METODOLOGI PENELITIAN 
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Metodologi penelitian berisikan tentang langkah-langkah yang dilakukan 

untuk tercapainya tujuan, mulai dari awal penelitian sampai penelitian 

selesai. Dalam bab ini penulis menggunakan flowchart untuk menjelaskan 

dan menggambarkan langkah-langkah yang akan dilakukan pada 

penelitian. 

BAB IV PENGUMPULAN DAN PENGOLAHAN DATA 

Pada  bab  ini,  dijabarkan  semua  data-data  yang   diperlukan dalam 

penelitian, data tersebut sesuai dengan prosedur yang telah ditetapkan. 

Data-data yang dikumpulkan yaitu data primer. data primer diperoleh 

dengan melakukan observasi langsung ke Rumah makan vivi 

BAB V ANALISA 

Berisikan tentang analisa terhadap pengolahan data yang dilakukan pada 

bab sebelumnya, analisa tersebut menjelaskan output dari pengumpulan 

dan pengolahan data. 

BAB VI PENUTUP 

Pada bab kesimpulan dan saran berisikan tentang bagaimana hasil- hasil 

yang telah diperoleh apakah sesuai dengan tujuan awal. Serta berisikan 

saran-saran yang diperlukan untuk perusahaan tersebut dan bagaimana 

solusi yang diberikan berdasarkan pengolahan data.
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BAB II 

LANDASAN TEORI 

 

 

2.1 Manajemen 

 Manajemen berasal dari Bahasa inggris yaitu management dengan kata dasar 

to manage yang berarti mengelola. Manajemen juga diartikan sebagai pimpinan dari 

sekelompok orang penting yang mengatur jalannya suatu organisasi atau perusahaan 

(Wahjono Imam 2022). Manajemen adalah proses perencanaan, pengorganisasian, 

pengarahan, dan pengendalian sumber daya untuk mencapai tujuan tertentu. 

Manajemen adalah suatu proses dalam rangka mencapai tujuan dengan bekerja 

bersama melalui orang-orang dan sumber daya organisasi lainnya. Ada beberapa 

proses manajemen, yaitu: perencanaan, pengorganisasian, pengarahan, dan 

pengendalian (Dama 2016). Manajemen sebagai The art of getting done though 

people atau seni dalam menyelesaikan pekerjaan melalui orang lain (Susan 2019). 

 Dalam konteks bisnis dan ekonomi, manajemen berfokus pada pengelolaan 

sumber daya organisasi, termasuk manusia, keuangan, waktu, dan material, guna 

mencapai efisiensi dan efektivitas. Dalam aspek perencanaan, manajemen melibatkan 

penetapan tujuan dan strategi untuk mencapai tujuan tersebut. Hal ini meliputi 

perumusan rencana kerja, alokasi sumber daya, dan penentuan langkah-langkah yang 

diperlukan. Pengorganisasian merupakan langkah selanjutnya, di mana tugas dan 

tanggung jawab didefinisikan, struktur organisasi dibangun, dan sumber daya 

dialokasikan secara efisien. Proses ini juga melibatkan pembentukan tim kerja, 

delegasi wewenang, dan pengaturan hubungan antar bagian organisasi. Pengendalian 

dilakukan untuk memastikan bahwa pelaksanaan rencana berjalan sesuai dengan yang 

direncanakan. Ini melibatkan pengukuran kinerja, pemantauan, evaluasi, dan 

penyesuaian jika diperlukan.  Manajemen dalam makna pengelolaan organisasi 

dipahami dalam arti menyeluruh, yang meliputi berbagai dimensi diantaranya; 

perencanaan, pengorganisasian, pengarahan, pengawasan, dan pemanfaatan 
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sumberdaya organisasi dalam mencapai tujuan yang telah ditetapkan(Shobri, 

Jaosantia, dan Jufri 2021). 

Pengendalian bertujuan untuk mencapai hasil yang diinginkan dan mengatasi 

perubahan yang terjadi di lingkungan internal dan eksternal organisasi. Pengarahan 

adalah aspek manajemen yang melibatkan komunikasi, motivasi, dan pengembangan 

keterampilan anggota tim. Seorang manajer harus dapat mempengaruhi orang lain 

untuk mencapai tujuan bersama, mengkoordinasikan aktivitas, membangun 

kerjasama, dan memberikan umpan balik yang konstruktif. Dalam disiplin ilmu 

ekonomi, manajemen memainkan peran penting dalam pengelolaan aset dan sumber 

daya ekonomi. Ini melibatkan pengambilan keputusan yang bijaksana dalam 

penggunaan faktor produksi seperti tenaga kerja, modal, dan teknologi untuk 

mencapai efisiensi dan pertumbuhan ekonomi yang berkelanjutan. 

Dalam manajemen, perencanaan melibatkan penentuan tujuan organisasi dan 

merumuskan strategi untuk mencapainya. Pengorganisasian melibatkan penentuan 

struktur organisasi, pembagian tugas, dan alokasi sumber daya untuk mencapai tujuan 

tersebut. Pengendalian melibatkan pemantauan kinerja organisasi, evaluasi hasil, dan 

perbaikan jika diperlukan. 

Manajemen juga melibatkan pengelolaan sumber daya yang meliputi manusia, 

keuangan, material, dan waktu. Dalam konteks ekonomi, manajemen yang efektif 

dapat membantu organisasi mencapai efisiensi dalam penggunaan sumber daya dan 

meningkatkan produktivitas serta profitabilitas. 

Manajemen juga mencakup aspek kepemimpinan dan pengembangan tim. 

Seorang manajer perlu memiliki keterampilan komunikasi, kepemimpinan, 

pengambilan keputusan, dan pemecahan masalah yang baik. Mereka juga perlu 

mampu memotivasi karyawan, memfasilitasi kolaborasi, dan menciptakan lingkungan 

kerja yang produktif. 

Secara keseluruhan, manajemen merupakan praktik yang penting dalam 

organisasi dan kehidupan sehari-hari. Melalui pengelolaan yang baik, tujuan dapat 
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dicapai dengan lebih efisien, sumber daya dapat dioptimalkan, dan kinerja organisasi 

dapat ditingkatkan. 

 

2.2 Manajemen Pemasaran 

 Manajemen pemasaran adalah proses perencanaan, pelaksanaan, dan 

pengendalian aktivitas-aktivitas pemasaran untuk mencapai tujuan perusahaan dalam 

memenuhi kebutuhan dan keinginan pelanggan serta menghasilkan keuntungan. 

Manajemen pemasaran merupakan salah satu bidang ilmu manajemen yang sangat 

diperlukan dalam semua kegiatan bisnis. Manajemen pemasaran merupakan factor 

terpenting dalam kelangsungan perusahaan untuk dapat mencapai tujuan yang 

diinginkan(Ariyanto, A., Bangun, R., Indillah, M. R. M., Trenggana, A. F. M., 

Sholihah, D. R., Ariyanti, M., ... & Bancin 2023). Pemasaran merupakan proses 

perencanaan dan menjalankan, harga, promosi, dan distribusi sejumlah ide, barang 

dan jasa untuk menciptakan pertukaran yang mempu memuaskan individu dan 

oranisasi (Fadilah 2020). Tujuan utama dari manajemen pemasaran adalah 

menciptakan nilai bagi pelanggan dan membangun hubungan jangka panjang dengan 

mereka. Proses manajemen pemasaran meliputi beberapa langkah: 

1. Perusahaan perlu melakukan analisis pasar dan memahami kebutuhan, 

keinginan, dan perilaku pelanggan. Kemudian, perusahaan merumuskan 

strategi pemasaran yang melibatkan segmentasi pasar, penentuan target pasar, 

dan positioning produk atau layanan perusahaan dalam pikiran pelanggan. 

2. Perusahaan merancang dan melaksanakan aktivitas pemasaran seperti produk 

atau layanan, harga, distribusi, dan promosi. Dalam mengelola produk, 

perusahaan berfokus pada pengembangan, penyesuaian, dan peningkatan 

produk untuk memenuhi kebutuhan pelanggan.  

3. Penentuan harga melibatkan strategi penetapan harga yang tepat untuk 

memperoleh keuntungan yang diinginkan dan mempertimbangkan faktor-

faktor seperti biaya, pesaing, dan permintaan pasar. 
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4. Distribusi melibatkan pengaturan saluran distribusi yang efisien untuk 

memastikan produk atau layanan dapat dijangkau oleh pelanggan dengan 

mudah. Sedangkan promosi mencakup aktivitas-aktivitas periklanan, 

penjualan pribadi, hubungan masyarakat, dan strategi komunikasi lainnya 

untuk membangun kesadaran, minat, dan kepercayaan pelanggan terhadap 

produk atau layanan perusahaan. 

5. Perusahaan melakukan pengendalian pemasaran dengan memantau dan 

mengevaluasi kinerja pemasaran, mengukur pencapaian tujuan, dan membuat 

perbaikan jika diperlukan. 

Manajemen pemasaran merupakan aspek penting dalam keberhasilan perusahaan 

dalam memasarkan produk atau layanan mereka. Manajemen pemasaran merupakan 

suatu usaha untuk merencanakan, mengimplementasikan serta mengendalikan 

kegiatan pemasaran dalam suatu organisasi agar tercapai tujuan organisasi secara 

efisien dan efektif(Sari, D. C., Wardhana, A., Darwin, M., Sulaiman, E., Rahmawan, 

G., Ridwan, M., ... & Sangadji 2021). Fungsi manajemen pemasaran dilakukan untuk 

mengetahui pasar dan lingkungannya, sehingga mendapat seberapa besar peluang 

untuk merebut pasar dan seberapa besar ancaman yang dihadapi.  

 

Gambar 2.1 Fungsi Manajemen Pemasaran 

 Manajemen pemasaran mengelola permintaan dengan melakukan riset 

pemasaran, perencanaan, pelaksanaan, dan pengendalian program pemasaran. Jenis 
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permintaan dan tugas-tugas pemasaran dalam menghadapi permintaan adalah sebagai 

berikut (Sari, D. C., Wardhana, A., Darwin, M., Sulaiman, E., Rahmawan, G., 

Ridwan, M., ... & Sangadji 2021).: 

1. Permintaan negative, merupakan sebagian besar pasar tidak menyukai 

produk tertentu dan bersedia mengeluarkan uang untuk menghindari. 

Tugas pemasaran adalah menganalisa mengapa pasar tidak menyukai 

produk tersebut dan apakah program pemasaran yang terdiri dari 

perancangan ulang produk, harga yang lebih rencah, promosi yang lebih 

baik, mampu mengubah keyakinan dan perilaku pasar. 

2. Permintaan nol, merupakan sasaran mungkin tidak sadar atau tidak tertarik 

pada produk tertentu. Tugas pemasaran adalah menemukan cara 

mengubungkan manfaat produk tersebut dengan kebutuhan dan minat 

alami seseorang. 

3. Permintaan laten, merupakan banyaknya konsumen yang memiliki 

kebutuhan yang kuat yang tidak dipuaskan oleh produk yang sudah ada. 

4. Permintaan menurun, merupakan cara pemasaran dalam membalikkan 

arah penurunan permintaan melalui pemasaran ulang yang kreatif. 

5. Permintaan tidak teratur, merupakan permintaan yang berubah-ubah 

secara musiman atau harian bahkan setiap jam, sehingga menimbulkan 

masalah kelebihan atau kekurangan kapasitas. Tugas pemasaran adalah 

mencari jalan untuk mengubah pola permintaan yang sama melalui 

penetapan harga yang fleksibel, promosi dan insentif lainnya. Hal ini 

dikenal dengan synchromarketing. 

6. Permintaan penuh, merupakan perusahaan mengalami kepuasan dengan 

volume bisnis. Tugas permintaan saat ini ditengah perubahan preferensi 

konsumen dan peningkatan persaingan. 

7. Permintaan persaingan, merupakan cara mencari tujuan untuk mengurangi 

produk yang bersangkutan untuk sementara waktu dengan menjaga 

permintaan. 
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8. Permintaan tidak bermanfaat, merupakan produk yang tidak bermanfaat 

akan mengundang usaha yang terorganisir untuk mengurangi 

konsumsinya. Tugas pemasaran adalah merangkul orang-orang yang 

menyukai produk yang tak bermanfaat agar menghentikannya. 

 

2.3 Perilaku Konsumen 

 Perilaku konsumen merupakan interaksi dinamis antara pengaruh konsumen 

sebagai interaksi dinamis antara pengaruh dan kognisi, perilaku, dan kejadian 

disekitar kita dimana manusia melakukan aspek dalam hidup mereka (Sunyoto dan 

Saksono 2022). Perilaku konsumen merujuk pada studi tentang bagaimana individu, 

kelompok, atau organisasi membuat keputusan pembelian, menggunakan, dan 

membuang produk, layanan, ide, atau pengalaman untuk memenuhi kebutuhan dan 

keinginan mereka. Memahami perilaku konsumen adalah penting bagi perusahaan 

dan pemasar karena membantu mereka merancang strategi pemasaran yang efektif. 

Perilaku konsumen adalah proses dan aktivitas ketika seseorang berhubungan dengan 

pencarian, pemilihan, pembelian, penggunaan, serta pengevaluasian produk dan jasa 

demi memenuhi kebutuhan dan keinginan (Irwansyah et al. 2013). 

Perilaku konsumen melibatkan beberapa faktor yang mempengaruhi 

keputusan pembelian. Berikut adalah beberapa faktor kunci dalam perilaku 

konsumen(Putri 2020): 

1. Kebutuhan dan keinginan: Konsumen memiliki kebutuhan dasar seperti 

makanan, pakaian, dan tempat tinggal. Selain itu, mereka juga memiliki 

keinginan yang lebih kompleks yang dipengaruhi oleh faktor sosial, budaya, 

dan psikologis. 

2. Pengaruh sosial: Konsumen dapat dipengaruhi oleh keluarga, teman, dan 

kelompok referensi lainnya dalam proses pengambilan keputusan. Pandangan, 

pendapat, dan rekomendasi dari orang-orang terdekat dapat mempengaruhi 

preferensi dan keputusan konsumen. 
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3. Faktor budaya: Budaya, nilai-nilai, norma, dan tradisi dalam masyarakat 

mempengaruhi perilaku konsumen. Perbedaan budaya dapat memengaruhi 

preferensi konsumen terhadap produk, gaya hidup, dan pola pembelian. 

4. Proses pengambilan keputusan: Konsumen melalui serangkaian tahap dalam 

pengambilan keputusan pembelian, termasuk pengenalan kebutuhan, 

pencarian informasi, evaluasi alternatif, pengambilan keputusan, dan penilaian 

pasca-pembelian. Proses ini dapat dipengaruhi oleh faktor seperti 

pengetahuan, pengalaman, sikap, dan persepsi konsumen. 

5. Faktor psikologis: Aspek psikologis seperti motivasi, persepsi, sikap, 

keyakinan, dan nilai-nilai individu memainkan peran penting dalam perilaku 

konsumen. Misalnya, motivasi konsumen dapat berasal dari kebutuhan dasar 

atau keinginan untuk mencapai status sosial atau pengakuan. 

6. Faktor ekonomi: Konsumen juga dipengaruhi oleh faktor ekonomi seperti 

pendapatan, harga produk, ketersediaan dan aksesibilitas produk, dan faktor-

faktor keuangan lainnya. Faktor-faktor ini dapat mempengaruhi keputusan 

pembelian, preferensi merek, dan tingkat konsumsi. 

 

2.4 Minat Beli Konsumen 

 Minat beli merupakan perasaan untuk membeli oleh konsumen yang timbul 

setelah konsumen melakukan kegiatan pra pembelian. Kegiatan tersebut dapat 

berbentuk konsumen mencari tau kebutuhannya serta produk yang bisa memadai 

kebutuhan konsumen tersebut(Abdul Kohar Septyadi, Salamah, dan Nujiyatillah 

2022). Minat beli konsumen merupakan evaluasi purna beli atau hasil evaluasi setelah 

membandingkan apa yang dirasakan dengan harapannya (Purbohastuti dan Hidayah 

2020). Minat beli konsumen mengacu pada kecenderungan atau keinginan seseorang 

untuk membeli produk atau layanan tertentu. Faktor-faktor yang mempengaruhi 

minat beli konsumen sangat beragam dan kompleks, dan dipelajari dalam disiplin 

ilmu ekonomi yang dikenal sebagai perilaku konsumen. Minat yang mencul dalam 

melakukan pembelian menciptakan suatu motivasi yang terus terekam dalam 
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benaknya dan menjadi suatu kegiatan yang sangat kuat yang pada akhirnya 

mengaktualisasikan apa yang ada didalam benaknya itu. Dengan demikian, minat beli 

akan timbul saat dalam proses pengambilan keputusan(Sari 2020). Ada beberapa 

faktor yang mempengaruhi minat beli konsumen, antara lain: 

1. Faktor Ekonomi: Faktor-faktor seperti pendapatan, harga produk, dan 

ketersediaan barang dan jasa mempengaruhi minat beli konsumen. Ketika 

pendapatan konsumen meningkat, mereka cenderung memiliki minat beli 

yang lebih tinggi. Selain itu, harga yang lebih rendah dan ketersediaan produk 

yang memadai juga dapat mendorong minat beli konsumen. 

2. Faktor Psikologis: Minat beli konsumen juga dipengaruhi oleh faktor-faktor 

psikologis, seperti persepsi konsumen terhadap produk, preferensi pribadi, 

persepsi nilai, dan persepsi risiko. Ketertarikan konsumen terhadap suatu 

produk atau merek, persepsi bahwa produk tersebut memberikan nilai atau 

manfaat yang tinggi, dan persepsi bahwa risiko membeli produk tersebut 

rendah dapat meningkatkan minat beli. 

3. Faktor Sosial dan Budaya: Faktor-faktor sosial dan budaya juga memainkan 

peran penting dalam mempengaruhi minat beli konsumen. Norma sosial, 

kelompok referensi, budaya, dan pengaruh keluarga dapat mempengaruhi 

preferensi dan minat beli konsumen. Misalnya, jika seseorang menganggap 

penting untuk mengikuti tren terkini, minat beli mereka mungkin dipengaruhi 

oleh pengaruh sosial dari kelompok sebaya. 

4. Faktor Demografis: Karakteristik demografis seperti usia, jenis kelamin, 

pendidikan, dan status sosial juga dapat mempengaruhi minat beli konsumen. 

Misalnya, minat beli konsumen muda mungkin berbeda dengan minat beli 

konsumen yang lebih tua, dan preferensi konsumen pria dan wanita dapat 

berbeda dalam beberapa kategori produk. 

Minat beli konsumen memiliki pengaruh yang signifikan terhadap aktivitas 

ekonomi, khususnya pada tingkat permintaan dan pertumbuhan bisnis. Pemahaman 

yang baik tentang minat beli konsumen membantu perusahaan mengidentifikasi 
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peluang pasar, merancang strategi pemasaran yang efektif, dan mengoptimalkan 

pendapatan mereka. Berikut adalah beberapa pengaruh minat beli 

konsumen(Kusumaningrum, Iranita, dan M.Syuzairi 2021): 

1. Permintaan Pasar: Minat beli konsumen adalah faktor penentu utama 

permintaan pasar. Jika konsumen memiliki minat yang tinggi pada suatu 

produk atau layanan, permintaan akan meningkat, yang mendorong 

pertumbuhan bisnis dan menghasilkan pendapatan bagi perusahaan. 

Sebaliknya, jika minat beli rendah, permintaan akan menurun, dan perusahaan 

mungkin menghadapi kesulitan dalam menjual produk mereka. 

2. Peningkatan Penjualan: Minat beli konsumen yang tinggi dapat menghasilkan 

peningkatan penjualan yang signifikan. Konsumen yang memiliki minat beli 

tinggi cenderung lebih mungkin membeli produk atau layanan, yang berarti 

penjualan meningkat. Perusahaan yang dapat memahami dan mempengaruhi 

minat beli konsumen dengan efektif memiliki peluang yang lebih baik untuk 

meningkatkan penjualan mereka dan mencapai target pendapatan. 

3. Kebutuhan Inovasi: Minat beli konsumen dapat mempengaruhi inovasi dan 

pengembangan produk. Dengan memahami minat beli konsumen, perusahaan 

dapat mengidentifikasi kebutuhan dan preferensi konsumen yang belum 

terpenuhi. Hal ini dapat mendorong mereka untuk mengembangkan produk 

baru atau meningkatkan produk yang ada agar sesuai dengan minat beli 

konsumen dan menghasilkan keunggulan kompetitif di pasar. 

4. Pengaruh Harga: Minat beli konsumen juga dapat memengaruhi faktor harga. 

Jika minat beli konsumen terhadap suatu produk atau layanan sangat tinggi, 

perusahaan dapat menaikkan harga dengan sedikit dampak negatif terhadap 

permintaan. Namun, jika minat beli rendah, perusahaan mungkin harus 

menawarkan harga yang lebih kompetitif untuk mendorong konsumen agar 

membeli. 

5. Brand Loyalty: Minat beli konsumen yang kuat dapat mengarah pada loyalitas 

merek. Konsumen yang memiliki minat beli yang tinggi terhadap suatu merek 
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cenderung tetap setia dan terus membeli produk dari merek tersebut. Ini 

berarti perusahaan dapat membangun basis pelanggan yang setia dan 

memperoleh keuntungan jangka panjang dari penjualan berulang. 

6. Efek Jangka Panjang: Minat beli konsumen juga memiliki pengaruh jangka 

panjang terhadap perekonomian secara keseluruhan. Jika minat beli konsumen 

tetap tinggi, maka permintaan akan stabil, pertumbuhan ekonomi terjaga, dan 

bisnis berkembang. Namun, jika minat beli konsumen menurun secara umum, 

dapat terjadi perlambatan ekonomi, penurunan investasi, dan dampak negatif 

pada lapangan kerja. 

 

2.5 Bauran Pemasaran 

 Bauran pemasaran merujuk pada kombinasi elemen-elemen pemasaran yang 

digunakan oleh perusahaan untuk mencapai tujuan pemasaran mereka dan 

mempengaruhi perilaku konsumen. bauran pemasaran (marketing mix) adalah satu set 

taktik yang spesifik, detail, orientasi pada aksi dalam menangani strategi harga, 

produk, promosi dan distribusi yang akan diikuti oleh perusahaan untuk menjangkau 

serta memuaskan keputusan target pasarnya. Perencanaan marketing mix harus 

dilakukan dengan matang untuk membentuk citra dan persepsi yang baik(Paujiah, 

Kosim, dan Gustiawati 2020). Bauran pemasaran adalah seperangkat  alat  pemasaran  

yang  bisa  dikendalikan  dan  juga dipadukan  oleh  perusahaan  untuk  menghasilkan  

respon  yang  diinginkan  oleh  pasar  sasaran. bauran pemasaran sebagai perangkat 

alat pemasaran perusahaan yang digunakan untuk mengejar tujuan pemasarannya di 

pasar sasaran(Hidayah et al. 2021). Bauran   pemasaran   terdiri atas   segala   sesuatu   

yang   dapat   dilakukan   perusahaan   untuk mempengaruhi permintaan produknya 

(Rahim dan Mohamad 2021). Elemen-elemen tersebut adalah produk (product), harga 

(price), promosi (promotion), dan distribusi (place) (Effendy 2019). 

1. Produk (Product): Elemen produk mencakup segala jenis barang atau layanan 

yang ditawarkan oleh perusahaan kepada konsumen. Ini termasuk fitur dan 

manfaat produk, kualitas, merek, desain, varian, dan lain-lain. Perusahaan 
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perlu memahami kebutuhan dan keinginan konsumen serta mengembangkan 

produk yang sesuai untuk memenuhi permintaan pasar. Produk merujuk pada 

barang atau jasa yang ditawarkan oleh perusahaan kepada konsumen. Faktor-

faktor seperti kualitas, fitur, merek, desain, dan kemasan produk 

mempengaruhi minat beli konsumen. Strategi dalam elemen produk 

melibatkan pengembangan, perbaikan, dan diferensiasi produk agar sesuai 

dengan kebutuhan dan keinginan konsumen. Perusahaan juga harus 

mempertimbangkan siklus hidup produk, strategi portofolio produk, dan 

pengelolaan merek dengan baik untuk mempengaruhi minat beli konsumen. 

2. Harga (Price): Elemen harga mencakup penetapan harga produk atau layanan. 

Penentuan harga yang tepat sangat penting dalam mencapai tujuan 

perusahaan, baik itu mencapai profitabilitas, mempertahankan pangsa pasar, 

atau menarik segmen konsumen tertentu. Faktor-faktor yang mempengaruhi 

penetapan harga meliputi biaya produksi, permintaan dan penawaran, strategi 

harga pesaing, dan nilai yang diberikan kepada konsumen. Harga adalah 

jumlah uang yang ditentukan oleh perusahaan untuk produk atau layanan yang 

mereka tawarkan kepada konsumen. Harga mempengaruhi persepsi nilai 

konsumen dan dapat memengaruhi minat beli. Strategi penetapan harga 

melibatkan penentuan harga yang sesuai dengan nilai produk, biaya produksi, 

persaingan, dan target pasar. Perusahaan dapat menggunakan strategi harga 

seperti harga skimming (mematok harga tinggi pada awal peluncuran produk), 

harga penetrasidan (mematok harga rendah untuk memperoleh pangsa pasar), 

atau strategi harga diferensial (penetapan harga berdasarkan segmen pasar) 

untuk mempengaruhi minat beli konsumen 

3. Promosi (Promotion): Elemen promosi melibatkan berbagai kegiatan yang 

digunakan perusahaan untuk mempromosikan produk atau layanan mereka 

kepada target pasar. Ini meliputi strategi iklan, penjualan langsung, promosi 

penjualan, public relations, dan kegiatan pemasaran lainnya. Tujuan promosi 

adalah untuk meningkatkan kesadaran konsumen, membangun citra merek, 
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mempengaruhi persepsi konsumen, dan mendorong pembelian. Promosi 

melibatkan komunikasi produk atau layanan kepada konsumen untuk 

meningkatkan minat beli. Ini meliputi kegiatan seperti iklan, penjualan 

personal, promosi penjualan, dan public relations. Strategi promosi 

melibatkan pemilihan media yang tepat untuk mencapai target pasar, 

penentuan pesan promosi yang efektif, penggunaan teknik penjualan yang 

persuasif, dan kegiatan promosi khusus seperti diskon atau kontes. Tujuan 

promosi adalah untuk membangun kesadaran merek, menciptakan minat beli, 

dan mendorong tindakan pembelian konsumen. 

4. Distribusi (Place): Elemen distribusi berfokus pada cara perusahaan 

menyampaikan produk atau layanan kepada konsumen. Ini mencakup saluran 

distribusi, penyaluran fisik, manajemen rantai pasokan, strategi distribusi 

geografis, dan lain-lain. Penting untuk memastikan produk tersedia di tempat 

yang tepat, pada waktu yang tepat, dan dengan cara yang mudah diakses oleh 

konsumen. Distribusi melibatkan kegiatan yang memastikan produk atau 

layanan tersedia bagi konsumen di tempat yang tepat dan pada waktu yang 

tepat. Saluran distribusi, lokasi toko, sistem logistik, dan manajemen rantai 

pasokan mempengaruhi minat beli konsumen. Strategi distribusi melibatkan 

pemilihan saluran distribusi yang efisien, penentuan titik penjualan yang tepat, 

serta manajemen inventaris dan rantai pasokan yang efektif. Perusahaan harus 

memastikan bahwa produk dapat diakses dengan mudah oleh konsumen dan 

tersedia di tempat yang mereka inginkan. 

 

2.6 Kuesioner 

Kuesioner adalah sebuah alat pengumpulan data yang nantinya data tersebut 

akan diolah untuk menghasilkan informasi tertentu. Selain itu kuesioner merupakan 

alat pengumpulan data primer dengan metode survei untuk memperoleh opini 

responden. Kuesioner sebagai salah satu instrumen penelitian ilmiah banyak dipakai 

pada penelitian sosial, misalnya penelitian dibidang sumberdaya manusia, pemasaran 
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serta penelitian tentang keperilakuan (behavioral research) yang menyangkut 

masalah dibidang akuntansi (behavioral accounting) serta keuangan(behavioral 

finance). Kuesioner dapat didistribusikan kepada responden dengan cara: 

1. langsung oleh Peneliti 

2. Dikirim lewat pos 

3. Dikirim lewat Komputer 

Kuesioner adalah instrumen pengumpulan data yang digunakan untuk 

mengumpulkan informasi dari responden. Ini adalah alat yang efektif dalam 

penelitian dan survei, karena memungkinkan peneliti untuk mendapatkan data dalam 

jumlah besar dari berbagai responden dengan cara yang terstruktur. Berikut adalah 

beberapa komponen dan langkah-langkah dalam merancang dan menggunakan 

kuesioner(Kiswati dan W 2021): 

1. Tujuan Penelitian: Langkah pertama dalam merancang kuesioner adalah 

memiliki pemahaman yang jelas tentang tujuan penelitian. Apa yang ingin 

diteliti? Apa pertanyaan yang ingin dijawab? Tujuan penelitian akan 

membantu menentukan jenis pertanyaan yang akan diajukan dalam kuesioner. 

2. Identifikasi Variabel: Selanjutnya, identifikasi variabel yang relevan untuk 

penelitian. Variabel adalah aspek atau konsep yang ingin diukur atau diteliti. 

Variabel ini akan menjadi dasar untuk merancang pertanyaan dalam kuesioner. 

3. Pemilihan Pertanyaan: Pertanyaan dalam kuesioner dapat berupa pertanyaan 

terbuka (responden memberikan jawaban secara bebas) atau pertanyaan 

tertutup (responden memilih jawaban dari opsi yang telah disediakan). 

Pertanyaan terbuka digunakan ketika peneliti ingin mendapatkan informasi 

secara mendalam dan mendapatkan wawasan yang lebih kaya. Pertanyaan 

tertutup digunakan ketika peneliti ingin mengumpulkan data yang dapat 

dianalisis secara statistik. Pertanyaan dalam kuesioner juga dapat mencakup 

skala penilaian, seperti skala Likert, untuk mengukur tingkat persetujuan atau 

ketidaksukaan responden terhadap pernyataan tertentu.  
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4. Urutan Pertanyaan: Penting untuk memikirkan urutan pertanyaan dalam 

kuesioner. Umumnya, dimulai dengan pertanyaan yang mudah atau non-

sensitive untuk membangun kepercayaan responden dan kemudian mengarah 

ke pertanyaan yang lebih spesifik atau sensitif. Urutan pertanyaan juga harus 

logis dan mengikuti alur pemikiran yang teratur. Ini akan membantu 

responden dalam menjawab pertanyaan dengan jelas dan mudah. 

5. Bahasa yang Jelas dan Sederhana: Pastikan bahasa yang digunakan dalam 

kuesioner jelas, sederhana, dan mudah dipahami oleh responden. Hindari 

penggunaan jargon atau terminologi yang rumit, kecuali jika responden adalah 

kelompok yang khusus atau terampil dalam bidang tersebut. 

6. Pre-Testing: Sebelum menggunakan kuesioner secara luas, lakukan pre-testing 

atau uji coba terhadap sejumlah responden terbatas. Hal ini penting untuk 

memastikan bahwa kuesioner berfungsi dengan baik, tidak ada ambiguitas 

dalam pertanyaan, dan instruksi dipahami dengan benar oleh responden. 

7. Mengumpulkan dan Menganalisis Data: Setelah kuesioner selesai 

didistribusikan dan diisi oleh responden, data dapat dikumpulkan dan 

dianalisis. Data dapat dianalisis secara kuantitatif menggunakan metode 

statistic. 

 

2.7 Uji Validitas 

 Validitas adalah ukuran sejauh mana suatu instrumen pengukuran benar-benar 

mengukur konsep yang dimaksud. Validitas menunjukkan apakah instrumen tersebut 

secara akurat mengukur variabel yang diteliti. Terdapat beberapa jenis validitas yang 

umum digunakan(Suandi 2019): 

1. Validitas Konten (Content Validity): Validitas konten melibatkan penilaian 

sejauh mana instrumen pengukuran mencakup secara memadai aspek yang 

penting dan relevan dari konsep yang ingin diukur. Validitas konten dapat 

dinilai melalui tinjauan oleh ahli atau pakar di bidang yang relevan. 
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2. Validitas Konstruk (Construct Validity): Validitas konstruk mengevaluasi 

sejauh mana instrumen pengukuran secara akurat mengukur konstruk atau 

dimensi yang diinginkan dalam penelitian. Metode uji validitas konstruk 

meliputi analisis faktor, analisis korelasi, dan penggunaan teori yang relevan 

untuk mengidentifikasi hubungan antara variabel yang diukur. 

3. Validitas Konvergen (Convergent Validity): Validitas konvergen menguji 

sejauh mana instrumen pengukuran konsisten dengan instrumen lain yang 

telah terbukti validitasnya dalam mengukur konstruk yang sama. Korelasi 

yang tinggi dan signifikan antara instrumen pengukuran yang diuji dan 

instrumen validitas konvergen menunjukkan validitas yang baik. 

4. Validitas Diskriminan (Discriminant Validity): Validitas diskriminan menguji 

sejauh mana instrumen pengukuran dapat membedakan konstruk yang 

berbeda satu sama lain. Korelasi yang rendah dan tidak signifikan antara 

instrumen pengukuran yang diuji dengan instrumen lain yang mengukur 

konstruk yang berbeda menunjukkan validitas diskriminan yang baik. 

Validitas instrumen dapat dibuktikan dengan beberapa bukti. Bukti-bukti 

tersebut antara lain secara konten, atau dikenal dengan validitas konten atau validitas 

isi, secara konstruk, atau dikenal dengan validitas konstruk, dan secara kriteria, atau 

dikenal dengan validitas kriteria. Validitas yang mempunyai arti sejauh mana 

ketepatan dan kecermatan suatu instrumen pengukur (tes) dalam melakukan 

fungsiukurnya. Konsep validitas tes dapat dibedakan atas tiga macam, yaitu validitas 

isi, validitas konstruk, dan validitas kriteria. Suatu tes dikatakan memiliki validitas 

yang tinggi apabila alat tersebut menjalankan fungsi ukur secara tepat atau 

memberikan hasil ukur yang sesuai dengan maksud dilakukannya pengukuran 

tersebut. Artinya hasil ukur dari pengukuran tersebut merupakan besaran yang 

mencerminkan secara tepat fakta atau keadaan sesungguhnya dari apa yang diukur 

menyatakan bahwa validitas tes pada dasarnya menunjuk kepada derajat fungsi 

pengukurnya suatu tes, atau derajat kecermatan ukurnya sesuatu tes. Maksudnya 

adalah seberapa jauh suatu tes mampu mengungkapkan dengan tepat ciri atau 
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keadaan yang sesungguhnya dari obyek ukur, akan tergantung dari tingkat validitastes 

yang bersangkutan. Uji validitas menggunakan rumus korelasi sebagai berikut (Yusup 

2018): 

r =
n(( ∑ XY)-( ∑ X)( ∑ Y)x2

√n ∑ X-(X ∑ X)
2
(n ∑ Y

2
-(∑ Y)

2
)

     …(2.1) 

Keterangan : 

r : Koefisien Korelasi produk moment  

∑ X : Jumlah Skor dalam sebaran X  

∑ Y : Jumlah Skor dalam sebaran Y  

∑ X2 : Jumlah skor yang dikuadratkan dalam sebaran X  

∑ Y2 : Jumlah skor yang dikuadratkan dalam sebaran Y  

∑ X Y : Jumlah hasil kali skor X dan Y yang berpasangan  

n : Jumlah Responden 

 

2.8 Uji Reliabilitas 

Reliabilitas berasal dari kata reliability berarti sejauh mana hasil suatu 

pengukuran dapat dipercaya. Suatu hasil pengukuran dapat dipercaya apabila dalam 

beberapa kali pelaksanaan pengukuran pada kelompok subyek yang sama, diperoleh 

hasil pengukuran yang relatif sama, selama aspek yang diukur dalam diri subyek 

memang belum berubah. Konsep reliabilitas dalam arti reliabilitas alat ukur berkaitan 

erat dengan masalah kekeliruan pengukuran. Kekeliruan pengukuran sendiri 

menunjukkan sejauh mana tidak konsistennya hasil pengukuran yang terjadi apabila 

dilakukan pengukuran ulang terhadap kelompok subyek yang sama. Sedangkan 

konsep reliabilitas dalam arti reliabilitas hasil ukur berkaitan erat dengan kekeliruan 

dalam pengambilan sampel yang mengacu pada tidak konsistennya hasil ukuran 

apabila pengukuran dilakukan ulang pada kelompok yang berbeda. 

Reliabilitas mengacu pada konsistensi dan keandalan instrumen pengukuran. 

Ini menunjukkan sejauh mana instrumen tersebut memberikan hasil yang stabil dan 
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dapat diandalkan. Jika instrumen tidak reliabel, maka hasil pengukuran tidak dapat 

diinterpretasikan secara konsisten. Terdapat beberapa metode untuk menguji 

reliabilitas: 

1. Reliabilitas Internal (Internal Reliability): Reliabilitas internal mengukur 

sejauh mana item atau pertanyaan dalam instrumen pengukuran secara 

konsisten mengukur konstruk yang sama. Metode yang umum digunakan 

untuk menguji reliabilitas internal adalah koefisien alpha Cronbach. Nilai 

alpha Cronbach yang tinggi (biasanya di atas 0,7) menunjukkan reliabilitas 

yang baik. 

2. Reliabilitas Test-Ulang (Test-Retest Reliability): Reliabilitas test-ulang 

mengukur konsistensi instrumen pengukuran dari waktu ke waktu. Dalam 

metode ini, instrumen pengukuran diberikan kepada responden dalam dua 

waktu yang berbeda, dan korelasi antara skor-skor yang diperoleh pada kedua 

waktu tersebut dihitung. Korelasi yang tinggi menunjukkan reliabilitas yang 

baik. 

3. Reliabilitas Paralel (Parallel Forms Reliability): Reliabilitas paralel mengukur 

konsistensi antara dua versi instrumen pengukuran yang setara. Dua versi 

instrumen diberikan kepada responden secara acak, dan korelasi antara skor-

skor yang diperoleh dihitung. Korelasi yang tinggi menunjukkan reliabilitas 

yang baik. 

4. Reliabilitas Inter-Rater (Inter-Rater Reliability): Reliabilitas inter-rater 

mengukur konsistensi antara pengamat atau penilai yang berbeda dalam 

menggunakan instrumen pengukuran. Metode ini sering digunakan dalam 

penelitian yang melibatkan penilaian subjektif. Tingkat kesepakatan antara 

pengamat dihitung menggunakan koefisien kappa atau korelasi antar-penilai. 

Jika kita menggunakan pengetasan sekali maka kesamaan atau kesetaraan tes 

yang digunakan merupakan syarat mutlak yang harus dipenuhi, karena kemantapan 

atau konsistensi tanggapan terhadap butir-butir yang akan diperiksa. Adapun 

perhitungan seara manual sebagai berikut (Yusup 2018): 
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 rxy =[ k

k-1
][1

∑ σ2b

σ2-t
]                     ...(2.2) 

Keterangan: 

Rxy = realialibilitas instrument 

K = banyak butir pertanyaan 

∑ σ2b = Jumlah varian butir 

σ
2
b = total variasi 

 

2.9 Metode SWOT 

 Metode SWOT (Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats) merupakan 

alat analisis strategis untuk memahami kondisi dan posisi suatu organisasi, 

perusahaan, atau proyek(Effendy 2019). Metode SWOT membantu para manajer 

mengembangkan empat jenis strategi yaitu Strategi SO (Strengths-Threats), Strategi 

WO (WeaknessOpportunities), Strategi ST (StrengthsThreats), dan Strategi WT 

(WeaknessThreats). Adapun penjelasan dari setiap strategi adalah sebagai berikut: 

1. Kekuatan (Strengths) 

Kekuatan mengacu pada faktor-faktor internal yang memberikan keunggulan 

kompetitif atau keunggulan lainnya kepada organisasi. Sebagai contoh, jika 

Anda menganalisis sebuah perusahaan, kekuatan dapat meliputi reputasi yang 

baik, keahlian khusus dalam industri tertentu, sumber daya manusia yang 

berkualitas, teknologi canggih, hubungan yang kuat dengan pelanggan, atau 

aset fisik yang berharga. Identifikasi kekuatan-kekuatan ini membantu 

organisasi memahami apa yang bisa menjadi dasar keunggulan mereka. 

2. Kelemahan (Weaknesses) 

Kelemahan merujuk pada faktor-faktor internal yang dapat menghambat 

kinerja atau pertumbuhan organisasi. Misalnya, kelemahan dapat berupa 

kurangnya sumber daya finansial, kurangnya keahlian dalam teknologi 

terbaru, kurangnya reputasi, kurangnya akses ke pasar yang potensial, atau 
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sistem manajemen yang tidak efisien. Mengidentifikasi kelemahan ini 

membantu organisasi untuk memahami area-area di mana mereka harus 

memperbaiki atau meningkatkan kinerja mereka. 

3. Peluang (Opportunities): 

Peluang adalah faktor-faktor eksternal yang dapat dimanfaatkan oleh 

organisasi untuk mencapai pertumbuhan atau keunggulan kompetitif. 

Misalnya, peluang bisa berupa perubahan kebijakan pemerintah yang 

mendukung industri tertentu, pasar yang berkembang, perkembangan 

teknologi baru, atau tren sosial dan budaya yang bisa dimanfaatkan oleh 

organisasi. Mengidentifikasi peluang-peluang ini membantu organisasi untuk 

mengeksploitasi situasi yang menguntungkan. 

4. Ancaman (Threats): 

Ancaman merujuk pada faktor-faktor eksternal yang dapat menghambat 

pertumbuhan atau keberhasilan organisasi. Ancaman bisa berupa persaingan 

yang kuat di pasar, perubahan regulasi pemerintah yang merugikan, risiko 

ekonomi, perubahan tren konsumen, atau perubahan teknologi yang dapat 

membuat produk atau layanan organisasi menjadi usang. Mengidentifikasi 

ancaman-ancaman ini membantu organisasi untuk mengantisipasi dan 

merespons risiko yang mungkin terjadi. 
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BAB III 

METOLOGI PENELITIAN 

 

 
 Metodologi penelitian adalah pendekatan sistematis yang digunakan oleh 

peneliti untuk merencanakan, melaksanakan, dan menganalisis suatu penelitian. 

Metodologi penelitian membantu mengarahkan langkah-langkah yang diperlukan 

untuk mencapai tujuan penelitian dengan menggunakan pendekatan yang terstruktur 

dan akurat. Tahapan yang dilakukan pada penelitian ini adalah sebagai berikut: 

Selesai

Studi Pendahuluan

Studi Literatur

Rumusan Masalah

Tujuan Penelitian

Pengumpulan Data

1. Data Primer

    - Observasi

    - Kuesioner

2. Data Sekunder

    - Profil Rumah Makan

Pengolahan Data Menggunakan Metode SWOT

Analisa

Kesimpulan dan Saran

Mulai

 

Gambar 3.1 Metodologi Penelitian 
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3.1 Studi Pendahuluan 

 Studi pendahuluan bertujuan untuk memperoleh pemahaman yang mendalam 

tentang topik penelitian, menganalisis literatur yang relevan, dan mengidentifikasi 

kebutuhan atau celah penelitian yang perlu diisi Studi pendahuluan merupakan tahap 

penting dalam proses penelitian yang memungkinkan peneliti untuk memperoleh 

pemahaman yang komprehensif tentang topik yang akan diteliti. Dengan melakukan 

studi pendahuluan yang baik, peneliti dapat memperoleh dasar yang kuat untuk 

merancang dan melaksanakan penelitian yang bermutu tinggi. 

 

3.2 Studi Literatur 

 Studi literatur berguna untuk memahami dan menyusun informasi yang telah 

dikumpulkan oleh peneliti sebelumnya mengenai topik yang sedang dibahas. 

Informasi tersebut didapatkan dari sumber-sumber relevan seperti jurnal, buku-buku, 

dan artikel yang berkaitan dengan penelitian. Setelah sumber-sumber literatur 

teridentifikasi, peneliti akan membaca secara kritis dan menyusun informasi yang 

ditemukan. 

 

3.3 Rumusan Masalah 

 Rumusan masalah adalah langkah penting dalam penelitian yang bertujuan 

untuk mengidentifikasi masalah yang akan dipecahkan atau pertanyaan penelitian 

yang akan dijawab. Rumusan masalah yang efektif harus jelas, terarah, dan mampu 

memicu rasa ingin tahu serta relevan dengan tujuan penelitian. Penting untuk 

menggambarkan isu yang spesifik dan relevan serta menyiratkan adanya ruang untuk 

penelitian lebih lanjut. Rumusan masalah yang efektif akan membantu memandu 

peneliti dalam merancang metode penelitian yang tepat dan menghasilkan jawaban 

yang komprehensif terhadap pertanyaan yang diajukan. Rumusan masalah pada 

penelitian ini adalah Bagaiman Menganalisis Faktor-Faktor yang Mempengaruhi 

Minat Beli Konsumen dan Strategi Pemasaran dengan Menggunakan Metode SWOT 

(Studi Kasus : Rumah makan vivi)? 
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3.4 Tujuan Penelitian 

 Tujuan penelitian adalah hasil yang ingin dicapai oleh peneliti melalui proses 

penelitian yang dilakukan. Tujuan penelitian memberikan arah dan tujuan yang jelas 

dalam merancang metode penelitian, mengumpulkan data, dan menganalisis hasil. 

Tujuan penelitian yang baik harus spesifik, terukur, dan relevan dengan topik yang 

sedang diteliti. Tujuan dari penelitian ini adalah untuk merumuskan strategi 

pemasaran dengan menggunakan metode SWOT dan untuk menentukan Kekuatan 

dan kelemahan Rumah makan vivi. 

 

3.5 Pengumpulan Data 

 Pengumpulan data adalah salah satu tahap penting dalam proses penelitian 

yang dilakukan untuk memperoleh informasi yang relevan dan valid terkait dengan 

topik penelitian. Pengumpulan data melibatkan pengambilan informasi atau fakta 

melalui berbagai metode dan instrumen yang sesuai dengan tujuan penelitian. 

Pengumpulan data pada penelitian ini dilakukan dengan mengumpulkan data primer 

dan data sekunder. 

1. Data Primer 

Data primer merujuk pada data yang dikumpulkan secara langsung oleh 

peneliti untuk tujuan penelitian tertentu. Data ini belum pernah dikumpulkan 

atau dipublikasikan sebelumnya, sehingga peneliti mengumpulkannya 

langsung dari sumbernya dengan menyebarkan kuesioner. Penyebaran 

kuesioner disebarkan dalam waktu penelitian selama 3 hari di Rumah makan 

vivi. Dalam waktu 3 hari tesebut peneliti mendapatkan responden sebanyak 

30 orang responden. Adapun yang menjadi responden pada penelitian ini 

adalah pemilik, pekerja, dan konsumen Rumah makan vivi.  

2. Data Sekunder 

Data sekunder merujuk pada informasi yang telah dikumpulkan oleh pihak 

lain sebelumnya untuk tujuan yang berbeda. Data ini biasanya dikumpulkan 
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dari sumber-sumber seperti buku, jurnal, laporan penelitian, basis data, situs 

web, dan sumber-sumber lainnya. 

 

3.6 Pengolahan Data 

Pengolahan Data yang dilakukan pada penelitian ini adalah dengan 

menggunakan Metode SWOT. Adapun tahapan yang dilakukan dalam pengolahan 

data adalah sebagai berikut: 

1. Identifikasi dan Analisis Lingkungan Internal dan Eksternal pada Rumah 

makan vivi. 

Indetifikasi lingkungan internal dilakkan dengan menghitung rating dan bobot 

pada lingkungan internal dan lingkungan eksternal Rumah makan vivi. Rumus 

yang digunakan untuk menghitung nilai Rating adalah sebagai berikut: 

  Pernyataan Kuesioner =
Jumlah Jawaban Responden

n
     ...(3.1) 

 Keterangan : 

N : Jumlah Responden 

  Sedangkan rumus yang digunakan untuk menghitung bobot 

pernyataan adalah sebagai berikut: 

  Pernyataan Kuesioner =
Jumlah Jawaban Responden

Total Jawaban Variabel X
     ...(3.2) 

2. Matriks IE 

Matriks IE adalah alat yang digunakan untuk menggabungkan hasil analisis 

faktor internal dan eksternal untuk mengevaluasi posisi strategis Rumah 

makan vivi. Matriks ini membantu dalam menentukan strategi yang tepat 

untuk memanfaatkan kekuatan internal dan mengatasi tantangan eksternal. 

3. Analisa SWOT 

 

 

3.7 Analisa 
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 Analisis adalah proses yang digunakan untuk memeriksa, 

menginterpretasikan, dan memahami data yang dikumpulkan dalam konteks 

penelitian atau studi tertentu. Analisis data bertujuan untuk mengungkap pola, 

hubungan, tren, atau temuan yang signifikan dari data yang telah dikumpulkan. 

 

3.8 Kesimpulan dan Saran 

 Kesimpulan adalah ringkasan singkat dari hasil analisis atau temuan yang 

telah diperoleh dari penelitian atau studi. Ini adalah bagian penting dari tulisan yang 

memberikan gambaran umum tentang apa yang telah dipelajari dan apa yang dapat 

disimpulkan dari data yang telah dikumpulkan dan dianalisis. Kesimpulan 

menggambarkan jawaban atas pertanyaan penelitian atau tujuan penelitian yang telah 

ditetapkan sebelumnya.  
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BAB VI 

PENUTUP 

 

 

6.1 Kesimpulan 

 Adapun kesimpulan yang dapat diambil dari penelitian ini adalah sebagai 

berikut: 

1. Mempertahankan cita rasa makanan pada Rumah makan vivi (S-O). Adapun 

kekuatan yang dimiliki oleh Rumah makan vivi adalah memiliki rasa 

makanan yang enak. Meningkatkan promosi (S-O). meningkatnya penjualan 

melalui sosial media dapat menjadi langkah pemasaran yang diambil oleh 

Rumah makan vivi mendatangkan konsumen. Mempertahankan cita rasa 

makanan pada Rumah makan vivi (S-T). Adapun kekuatan yang dimiliki oleh 

Rumah makan vivi adalah memiliki rasa makanan yang enak. Memberikan 

pelayanan yang terbaik (S-T). Untuk dapat bersaing dengan ancaman pihak 

Rumah makan vivi harus bisa memberikan pelayanan yang terbaik kepada 

pelanggannya agar pelanggan dapat melakukan pembeliaan ulang ke Rumah 

makan vivi. Memanfaatkan pemasaran melalui media sosial (W-O). 

perkembangan informasi yang cepat dapat dimanfaatkan dengan membuat 

video promo di sosial media. Memberikan pelatihan kepada karyawan (W-T). 

Pertimbangan untuk mempertahankan rasa makanan yang menjadi kekuatan 

Rumah makan vivi. 

 

6.2 Saran 

 Saran yang dapat diberikan dalam penelitian ini adalah sebagai berikut: 

1. Saran untuk penelitian lebih lanjut adalah perlu mengembangkan kerangka 

konseptual dan menerapkan metode baru dalam melakukan analisis 

pemasaran 



 

53 

 

2. Hasil penelitian ini dapat menjadi petimbangan bagi Rumah makan vivi dalam 

menentukan alternatif yang akan dipilih untuk meningkatkan jumlah 

konsumen. 
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