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This study aims to analyze the influence of service quality, location, 
and promotional strategies on consumers’ purchasing interest in 
UD Berkah Mandiri rice. The study employs a quantitative method 
with a total population of 150 respondents. The sampling 
technique used in this study is accidental sampling. The sample 
consisted of 60 respondents, determined using Slovin’s formula. 
The analytical tool employed in this study is SPSS 25.0. The results 
indicate that service quality has a significant effect on purchasing 
interest, that location has a substantial impact on it, and that 
promotional strategies have a significant effect on it. Furthermore, 
service quality, location, and promotional strategy simultaneously 
have a considerable effect on purchasing interest. 
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1. PENDAHULUAN 

Pertanian merupakan salah satu sektor penting yang menunjang pertumbuhan ekonomi di 
Indonesia. Padi merupakan komoditas pertanian yang paling banyak di tanam oleh para petani. Hal 
tersebut dikarenakan nasi yang dianggap sebagai bahan makanan pokok bagi masyarakat Indonesia. 
Menurut [1] jumlah Produksi padi pada tahun 2024 diperkirakan sebesar 52,66 juta ton. Produksi padi 
setiap tahun cenderung mengalami peningkatan, hal tersebut sebenarnya baik sebab peningkatan 
produksi sama artinya dengan peningkatan kesejahteraan para petani, tidak hanya itu meningkatnya 
produksi juga artinya meningkatkan kemampuan negara untuk memenuhi kebutuhan pangan warganya 
secara mandiri dan tidak ketergantungan untuk melakukan import dari luar [2]. 

Membicarakan soal proses produksi padi atau beras maka tidak dapat dilepaskan dari peran 
perusahaan sebagai salah satu pelaku di dalam proses produksi dan distribusi. Di Indonesia sendiri ada 
dua jenis perusahaan yang berperan penting dalam hal ini yaitu perusahaan BUMN dan perusahaan 
swasta, perusahaan BUMN yang dimaksud disini adalah Bulog [3]. Selain perusahaan BUMN ada 
perusahaan lain yang memegang peranan penting dalam sektor pertanian di Indonesia yaitu perusahaan 
swasta. Perusahaan swasta merupakan perusahaan yang di kelola langsung oleh masyarakat. 

Salah satu perusahaan swasta kelas menengah yang berkecimpung dibidang proses produksi 
hasil pertanian yaitu UD Berkah Mandiri. UD Berkah Mandiri berdiri pada tahun 2007 dan berlokasi di 
Desa Datengan, Kecamatan Grogol, Kabupaten Kediri. UD Berkah Mandiri berfokus pada sektor 
penggilingan dan distribusi beras. Peran kedua jenis perusahaan ini saling melengkapi dalam 
memastikan ketersediaan beras bagi masyarakat. 
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Kediri merupakan daerah yang dekat dengan pusat penghasil padi di Jawa Timur. Seperti 
daerah Nganjuk dan Ngawi yang terkenal sebagai salah satu lumbung padi nasional. Menurut [4] pada 
tahun 2023 luas panen padi di Kabupaten Nganjuk mencapai sekitar 72,04 ribu hektare dengan produksi 
padi sebesar 418,09 ribu ton gabah kering giling (GKG). Sedangkan menurut data [5] luas panen padi 
pada 2024 di Kabupaten Ngawi diperkirakan sekitar 121,92 ribu hektare dengan produksi padi pada 
2024 diperkirakan sebesar 762,29 ribu ton GKG. Menuru [6] Lokasi dimana perusahaan bermarkas dan 
melakukan kegiatan perusahaan sebaiknya dekat dengan sumber bahan baku usaha yang dibutuhkan. 
Lokasi strategis yang dimiliki UD Berkah Mandiri ini memudahkan untuk mencari bahan baku 
perusahaan sehingga harga beras yang dihasilkan dapat lebih bersaing di pasaran.  

Selain lokasi usaha yang strategis kualitas pelayanan merupakan hal yang tak kalah penting 
untuk diperhatikan [7]. Menurut [8] Kualitas pelayanan ialah suatu hal dari hubungan antara penyedia 
layanan dan pelanggan, yang dievaluasi berdasarkan kecepatan, akurasi, empati, dan kemampuan 
layanan untuk memenuhi harapan pelanggan. Dengan kualitas layanan yang baik seperti perbaikan 
produk serta komunikasi yang terjalin baik antara konsumen dengan produsen akan mampu untuk 
menumbuhkan minat beli pada konsumen [9]. Konsumen cenderung memberikan respons positif ketika 
layanan yang diterima konsisten menunjukkan perhatian terhadap kebutuhan mereka. 

 Dalam sistem pemasaran, pemanfaatan teknologi sebagai media promosi merupakan suatu 
inovasi yang dapat membantu memudahkan perusahaan untuk menjangkau konsumen mereka secara 
lebih luas [10], [11], [12]. Menurut [13] promosi berperan dalam mendukung aktivitas pemasaran tanpa 
memuat uraian definisi. Di dalam digital marketing konsumen di mudahkan untuk menentukan produk 
yang akan di beli, konsumen dapat melihat nilai apakah produk tersebut memiliki kualitas baik maupun 
buruk, dengan jangkauan luas konsumen dapat memilih harga terbaik dari suatu produk [14].  

Didalam dunia pemasaran, upaya untuk menumbuhkan minat beli konsumen merupakan salah 
satu kunci sukses perusahaan dalam melakukan pemasaran produk.  Menurut [15], [16] minat beli 
mengacu pada keinginan untuk membeli suatu barang. Ketika konsumen merasa puas dengan kualitas 
pelayanan yang diberikan perusahaan, yakin dengan kualitas produk yang ditawarkan, pemilihan lokasi 
usaha yang strategis, serta penggunaan strategi promosi yang tepat dapat menunjang tumbuhnya minat 
beli konsumen pada UD Berkah Mandiri. Minat beli juga dapat muncul ketika informasi yang diterima 
konsumen mengenai suatu produk mudah dipahami dan relevan dengan kebutuhan mereka [17], [18]. 

Penelitian terdahulu menunjukkan bahwa terdapat pengaruh yang signifikan antara strategi 
bauran pemasaran (Marketing Mix) khususnya kualitas pelayanan, lokasi usaha, dan strategi promosi 
terhadap minat beli konsumen [19], [20]. Namun, Sebagian besar studi masih berfokus pada perusahaan 
BUMN seperti Bulog alih-alih berfokus pada perusahaan milik swasta [21], [22]. Selain itu cakupan 
penelitian yang terbatas pada suatu daerah tertentu dan masih belum ada penelitian yang mencakup 
daerah Kediri. Keterbatasan tersebut menunjukkan adanya ruang penelitian yang lebih luas untuk 
memahami kondisi nyata pada berbagai wilayah dengan karakteristik usaha yang berbeda. 

Berdasarkan hal tersebut, penelitian ini memiliki beberapa aspek kebaharuan dari penelitian 
terdahulu yang ada. Diantaranya objek penelitian yang merupakan usaha pengolahan padi dan 
pendistribusian beras  yang ada di Kabupaten Kediri. Pemilihan objek penelitian ini mempertimbangkan 
jarangnya penelitian yang memilih objek tersebut sebagai objek penelitian. Selain itu strategi pemasaran 
yang digunakan untuk menumbuhkan minat beli konsumen UD Berkah Mandiri juga menarik untuk di 
teliti sebab masih jarang ada usaha swasta yang berfokus pada pengolahan dan pendistribusian beras 
yang memanfaatkan media sosial sebagai salah satu sarana promosinya. 

Adapun tujuan dari penelitian ini sendiri adalah untuk mengetahui pengaruh kualitas 
pelayanan, lokasi, dan strategi promosi terhadap minat beli konsumen UD Berkah Mandiri. Secara 
teroritis, penelitian ini diharapkan mampu menambah ragam literatur pada ilmu manajemen 
pemasaran khususnya terkait pada pengaruh kualitas pelayanan, lokasi dan strategi promosi terhadap 
minat beli konsumen [23]. Secara praktis, hasil penelitian ini dapat digunakan sebagai rujukan bagi 
pelaku usaha sejenis untuk merancang strategi guna meningkatkan minat beli konsumen. Pemahaman 
mengenai variabel-variabel tersebut dapat membantu pelaku usaha mengidentifikasi aspek yang perlu 
diperbaiki untuk meningkatkan daya saing. 
 
2. METODE 

Penelitian ini menggunakan metode penelitian kuantitatif dengan pendekatan deskriptif. 
Populasi dalam penelitian ini adalah konsumen UD Berkah Mandiri, dengan jumlah populasi sebesar 150 
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konsumen. Untuk menentukan jumlah sampel yang diperlukan, peneliti memilih untuk menggunakan 
teknik  accidental sampling. Accidental sampling  dipilih karena peneliti dapat menjangkau responden 
yang ditemui secara langsung selama proses penelitian, sebagaimana yang dijelaskan oleh [24]. 

Kemudian responden yang dirasa cocok dipilih dan dijadikan sebagai sumber data dalam 
penelitian ini. Dengan teknik ini peneliti akan lebih mudah dalam menentukan sampling, lebih hemat di 
dalam penentuan jumlah sampel, memiliki kebebasan eksplore dalam menentukan sampel yang dirasa 
memenuhi syarat. Berdasarkan penghitungna menggunakan rumus slovin dengan populasi sebanyak 
150 konsumen didapatkan jumlah sampel yang diperlukan dalam penelitian ini adalah sebanyak 60 
responden. Selain itu, teknik ini membantu peneliti memperoleh data yang lebih sesuai dengan kondisi 
nyata di lapangan. 

Data yang digunakan dalam penelitian ini terdiri dari data primer dan data sekunder. Data 
primer diperoleh melalui wawancara dan penyebaran kuesioner kepada konsumen UD Berkah Mandiri. 
Sedangkan data sekunder diperoleh dari laporan perusahaan dan literatur ilmiah terkait minat beli 
konsumen. Data yang terkumpul dianalisis dengan bantuan alat analisis software SPSS 25.0. Variabel 
dalam penelitian ini meliputi tiga variabel bebas dan satu variabel terikat. Variabel bebas meliputi (X1) 
kualitas pelayanan, (X2) lokasi, (X3) strategi promosi. Sementara itu, variabel (Y) adalah minat beli 
konsumen beras UD Berkah Mandiri. 

Teknik analisis data meliputi pengelompokan data berdasarkan variabel dan jenis responden, 
tabulasi data berdasarkan variabel dari semua responden, penyajian data untuk setiap variabel yang 
diteliti, perhitungan untuk menjawab rumusan masalah, dan perhitungan untuk menguji hipotesis yang 
diajukan. Data yang di pakai berupa nilai dan angka maka perlu menggunakan alat bantu untuk analis 
data berupa regresi linier berganda. Adapun teknik analisis yang digunakan sebagai berikut : uji 
validitas, uji reliabilitas, uji asumsi klasik, uji pengaruh atau analisis regresi linier berganda, dan uji 
hipotesis. Kerangka teoritik di dalam penelitian ini yaitu menggambarkan hubungan antar variabel 
independent yaitu kualitas (X1), lokasi (X2), strategi promosi (X3) mempengaruhi keputusan pembelian 
konsumen UD Berkah Mandiri (Y).  Hubungan antar variabel dalam penelitian ini digambarkan secara 
sistematis pada Gambar 1. 
 

 

Gambar 1: kerangka Penelitian 
 

Penelitian ini menguji pengaruh kualitas pelayanan (X1), lokasi (X2), dan strategi promosi (X3) 
terhadap minat beli konsumen beras UD Berkah Mandiri (Y). Hipotesis operasional disusun untuk 
mengukur hubungan spesifik masing-masing variabel dengan minat beli. Hipotesis ini digunakan untuk 
menentukan apakah setiap variabel bebas secara signifikan mempengaruhi keputusan pembelian 
konsumen. Pada penelitian ini digunakan dua jenis hipotesis operasional yaitu: 
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1. Hipotesis Nul (Ho) merupakan pernyataan sementara mengenai hubungan yang sama atau 
sebanding antar variabel yang digunakan. 

2. Hipotesis Alternatif (Ha) merupakan pernyataan sementara mengenai hubungan yang 
berbanding terbalik antar variabel yang digunakan. 

 
3. HASIL DAN ANALISIS  

3.1. Uji Validitas 

Uji validitas digunakan untuk mengetahui sah atau tidaknya suatu kuesioner. Jika nilai R hitung > 
R tabel (0,254) dan nilai sig. < 0,05 maka data dinyatakan valid. Hasil uji validitas diatas, dapat diketahui 
bahwa semua instrumen dari variabel Kualitas Pelayanan (X1), Lokasi (X2), Strategi Promosi (X3), dan 
Minat Beli (Y) dinyatakan valid, dikarenakan nilai Rhitung > R tabel (0,254) serta nilai sig < 0,05 sehingga 
dapat digunakan untuk pengukuran variabel. Proses pengujian tersebut memberikan gambaran 
mengenai tingkat ketepatan item dalam merepresentasikan konstruk yang diteliti. 

3.2. Uji Reliabilitas 

 Uji reliabilitas digunakan untuk mengukur suatu kuesioner tersebut reliabel atau tidak. Pada uji 
reliabilitas apabila nilai cronbach alpha > 0,60 maka variabel tersebut dinyatakan reliabel. Dapat 
diketahui bahwa semua item pernyataan dari variabel Kualitas Pelayanan (X1), Lokasi (X2), Strategi 
Promosi (X3), dan Minat Beli (Y) memiliki nilai cronbach’s alpha > 0,60, maka semua item pernyataan 
kuesioner dapat dinyatakan reliabel. Hasil tersebut menunjukkan bahwa konsistensi internal antaritem 
berada pada tingkat yang stabil untuk digunakan dalam pengukuran penelitian. 

3.3. Uji Asumsi Klasik 

3.3.1. Uji Normalitas 

Uji normalitas digunakan untuk menguji apakah model regresi, variabel bebas dan terikat 
berdistribusi normal atau tidak. Jika nilai sig. < 0,05 maka data berdistribusi tidak normal, sebaliknya 
jika nilai sig. > 0,05 maka data berdistribusi normal. Dapat diketahui bahwa nilai sig sebesar 0,200 yang 
dimana > 0,05, sesuai dengan penjelasan diatas jika nilai sig sebesar > 0,05 maka dapat disimpulkan 
bahwa data berdistribusi normal. Nilai tersebut menunjukkan bahwa distribusi data tidak menyimpang 
dari pola sebaran normal yang diharapkan dalam analisis regresi. 

3.3.2. Uji Heteroskedastisitas 

Uji heterokedastisitas adalah uji untuk mengetahui terjadi biasa atau tidak dalam suatu analisi 
model regresi. Pengambilan keputusan dalam uji adalah jika nilai sig. > 0,05 maka dinyatakan tidak 
terjadi gejala heterokedastisitas. Dapat diketahui bahwa nilai F sebesar 1,202 dan nilai sig 0,318 yang 
dimana > 0,05. Maka dapat disimpulkan bahwa tidak terjadinya gejala heterokedastisitas. 

3.3.3. Uji Linearitas 

Uji linearitas digunakan untuk mengetahui dan membuktikan bahwa hubungan antar variabel 
yang diteliti linear atau tidak. Jika nilai sig < 0,05 maka hubungan antara variabel X dengan variabel Y 
tidak linear, sebaliknya jika nilai sig. > 0,05 maka hubungan antara variabel X dengan variabel Y linear. 
Variabel Kualitas Pelayanan (X1) memiliki nilai F 1,640 dan nilai sig. 0,130 yang dimana > 0,05. Maka 
dapat disimpulkan bahwa hubungan antara Kualitas Pelayanan (X1) dengan Minat Beli (Y) memiliki 
hubungan yang bersifat linear dan Variabel Lokasi (X2) memiliki nilai F 1,228 dan nilai sig. 0,298 yang 
dimana > 0,05. Maka dapat disimpulkan bahwa hubungan antara Lokasi (X2) dengan Minat Beli (Y) 
memiliki hubungan yang bersifat linear, Variabel Strategi Promosi (X3) memiliki nilai F 1,895 dan nilai 
sig. 0,082 yang dimana > 0,05. Maka dapat disimpulkan bahwa hubungan antara Strategi Promosi (X3) 
dengan Minat Beli (Y) memiliki hubungan yang bersifat linear 

3.3.4. Uji Multikolinearitas 

Uji multikolinearitas digunakan untuk mengetahui apakah model regresi memiliki hubungan 
yang signifikan yang kuat atau tidak. Jika nilai Tolerance > 0,10 dan nilai VIF < 10 maka data dinyatakan 
bebas dari multikolinearitas. Variabel Kualitas Pelayanan (X1) memiliki nilai tolerance sebesar 0,764 > 
0,10 dan nilai VIF sebesar 1,310 < 10. Maka dapat disimpulkan bahwa variabel Kualitas Pelayanan (X1) 
tidak mengalami gejala multikolinearitas. 

Selain Variabel Kualitas Pelayanan (X1), variabel lain juga diuji untuk memastikan tidak adanya 
multikolinearitas. Variabel Lokasi (X2) memiliki nilai tolerance sebesar 0,704 > 0,10 dan nilai VIF 
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sebesar 1,421 < 10. Maka dapat disimpulkan bahwa variabel Lokasi (X2) tidak mengalami gejala 
multikolinearitas dan ariabel Strategi Promosi (X3) memiliki nilai tolerance sebesar 0,800 > 0,10 dan 
nilai VIF sebesar 1,251 < 10. Maka dapat disimpulkan bahwa variabel Strategi Promosi (X3) tidak 
mengalami gejala multikolinearitas. 

3.4. Analisis Regresi Linear Berganda 

1. Nilai konstanta sebesar 11,116 artinya pada saat variabel Minat Beli (Y) belum dipengaruhi 
variabel apapun, maka variabel Minat Beli (Y) akan bernilai sebesar 11,116 

2. Nilai koefisien regresi variabel Kualitas Pelayanan (X1) sebesar 0,199 yang artinya variabel 
Kualitas Pelayanan (X1) memiliki pengaruh positif terhadap Minat Beli (Y) dan jika nilai variabel 
Kualitas Pelayanan (X1) mengalami kenaikan 1 satuan maka variabel Minat Beli (Y) akan 
meningkat sebesar 0,199 dengan asumsi variabel nilai bernilai konstan 

3. Nilai koefisien regresi variabel Lokasi (X2) sebesar 0,526 yang artinya variabel Lokasi (X2) 
memiliki pengaruh positif terhadap Minat Beli (Y) dan jika nilai variabel Lokasi (X2) mengalami 
kenaikan 1 satuan maka variabel Minat Beli (Y) akan meningkat sebesar 0,526 dengan asumsi 
variabel nilai bernilai konstan 

4. Nilai koefisien regresi variabel Strategi Promosi (X3) sebesar 0,191 yang artinya variabel 
Strategi Promosi (X3) memiliki pengaruh positif terhadap Minat Beli (Y) dan jika nilai variabel 
Strategi Promosi (X3) mengalami kenaikan 1 satuan maka variabel Minat Beli (Y) akan 
meningkat sebesar 0,191 dengan asumsi variabel nilai bernilai konstan. 

3.5. Uji Hipotesis 

Uji hipotesis adalah cara untuk menarik kesimpulan dari data sampel apakah hipotesis yang 
diajukan dapat diterima atau ditolak. Uji hipotesis dilakukan untuk membuat keputusan atau inferensi 
mengenai populasi berdasarkan data sampel. Proses uji hipotesis biasanya melibatkan penghitungan 
nilai statistik uji yang sesuai dengan jenis data dan metode yang digunakan. Nilai p-value atau tingkat 
signifikansi kemudian digunakan untuk menilai sejauh mana data mendukung hipotesis yang diajukan. 

3.5.1. Uji t (parsial) 

Uji t (parsial) dilakukan untuk mengetahui pengaruh masing-masing variabel bebas terhadap 
Minat Beli (Y) secara terpisah. Variabel yang diuji meliputi Kualitas Pelayanan (X1), Lokasi (X2), dan 
Strategi Promosi (X3). Nilai t dan signifikansi setiap variabel dihitung menggunakan data dari responden 
penelitian. Berdasarkan Tabel 4.14 rekapitulasi data diatas, maka dapat dijelaskan sebagai berikut: 

1. Variabel Kualitas Pelayanan (X1) memiliki nilai t hitung (3,832) > t tabel (1,673) dan nilai sig sebesar 
0,000 < 0,05. Maka H01 ditolak dan Ha1 diterima. Jadi dapat disimpulkan bahwa variabel 
Kualitas Pelayanan (X1) secara parsial berpengaruh signifikan terhadap Minat Beli (Y) 

2. Variabel Lokasi (X2) memiliki nilai t hitung (10,132) > t tabel (1,673) dan nilai sig sebesar 0,000 < 
0,05. Maka H02 ditolak dan Ha2 diterima. Jadi dapat disimpulkan bahwa variabel Lokasi (X2) 
secara parsial berpengaruh signifikan terhadap Minat Beli (Y) 

3. Variabel Strategi Promosi (X3) memiliki nilai t hitung (3,451) > t tabel (1,673) dan nilai sig sebesar 
0,001 < 0,05. Maka H03 ditolak dan Ha3 diterima. Jadi dapat disimpulkan bahwa variabel 
Strategi Promosi (X3) secara parsial berpengaruh signifikan terhadap Minat Beli (Y). 

3.5.2. Uji F (simultan) 

Berdasarkan tabel 4.14 rekapitulasi data diatas, maka dapat diketahui bahwa hasil uji F 
(simultan) dari variabel Kualitas Pelayanan (X1), Lokasi (X2), dan Strategi Promosi (X3) terhadap Minat 
Beli (Y) memiliki nilai F hitung (93,180) > F tabel (2,769) dan nilai sig. 0,000 < 0,05, maka H04 ditolak dan 
Ha4 diterima. Jadi dapat disimpulkan bahwa variabel Kualitas Pelayanan (X1), Lokasi (X2), dan Strategi 
Promosi (X3) secara simultan berpengaruh signifikan terhadap Minat Beli (Y). Proses perhitungan uji F 
dilakukan dengan menggunakan software statistik yang sesuai dengan metode regresi berganda. Nilai F 
yang tinggi menunjukkan bahwa variasi bersama dari variabel independen mampu menjelaskan variasi 
pada variabel dependen. 

3.5.3. Uji Koefisien Determinasi (R2) 
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Berdasarkan tabel 4.14 rekapitulasi data diatas, dapat diketahui bahwa nilai R square atau R2 
adalah sebesar 0,833 atau 83,3%. Jadi dapat disimpulkan bahwa besarnya pengaruh variabel Kualitas 
Pelayanan (X1), Lokasi (X2), dan Strategi Promosi (X3) terhadap Minat Beli (Y) adalah sebesar 83,3% 
dan sisanya 16,7% dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini seperti kualitas 
produk, citra merek, inovasi produk, kepuasan pelanggan, word of mouth, dan lain sebagainya. Nilai R² 
memberikan indikasi seberapa baik model regresi dapat menjelaskan variabilitas data pada variabel 
dependen. Sisa variasi yang tidak dijelaskan oleh model dapat dianalisis lebih lanjut untuk memahami 
faktor-faktor lain yang mempengaruhi Minat Beli (Y). 

 
4. DISKUSI 

Temuan penelitian ini menunjukan bahwa variabel kualitas pelayanan (X1), lokasi (X2), dan 
strategi promosi (X3) pada UD Berkah Mandiri tersebut saling berinteraksi dan berkontribusi dalam 
menciptakan pengalaman berbelanja yang positif bagi konsumen. Kualitas pelayanan yang  baik, seperti 
keramahan staf, kecepatan layanan, dan kemampuan untuk memenuhi kebutuhan pelanggan, dapat 
meningkatkan kepuasan dan kepercayaan konsumen. Ketika konsumen merasa dihargai dan dilayani 
dengan baik, mereka lebih cenderung untuk Kembali berbelanja dan merekomendasikan tempat 
tersebut kepada orang lain. Hal ini didukung oleh penelitian yang dilakukan oleh [9],  [8] yang 
menemukan hasil bahwa kualitas pelayanan berpengaruh signifikan terhadap minat beli konsumen 
pada masing-masing objek yang di teliti. 

Selain itu, Lokasi yang strategis memudahkan akses bagi pelanggan, sehingga meningkatkan 
frekuensi kunjungan dan Keputusan pembelian produk oleh konsumen. Hasil penelitian ini didukung 
penelitian yang dilakukan oleh [25] ditemukan hasil bahwa lokasi berpengaruh positif dan signifikan 
terhadap minat beli Perumahan Taman Safira Bondowoso. Hasil penelitian lain yang dilakukan oleh [26] 
juga mendukung penelitian ini karena ditemukan hasil bahwa lokasi berpengaruh signifikan terhadap 
minat beli rumah di Perumahan Sawangan Permai Minahasa. Lokasi yang strategis juga mempengaruhi 
perilaku konsumen karena meminimalkan waktu dan biaya perjalanan, sehingga memberikan nilai 
tambah bagi pengalaman berbelanja. 

Di sisi lain, strategi  promosi yang efektif juga berperan penting dalam menarik perhatian  
konsumen dan mendorong mereka untuk melakukan pembelian. Hasil penelitian menunjukkan bahwa 
promosi yang tepat sasaran tidak hanya meningkatkan visibilitas produk, tetapi juga membangun 
kepercayaan dan loyalitas pelanggan. Dengan demikian, strategi promosi yang baik dapat 
mempengaruhi keputusan pembelian secara langsung, menjadikan konsumen lebih tertarik untuk 
membeli produk yang ditawarkan oleh UD Berkah Mandiri. Hasil penelitian ini didukung oleh penelitian 
yang dilakukan [27] ditemukan hasil bahwa strategi promosi berpengaruh signifikan terhadap minat 
beli garskin. Hasil penelitian lain yang dilakukan oleh [28] juga mendukung penelitian ini karena 
ditemukan hasil bahwa strategi promosi berpengaruh signifikan terhadap minat beli pada konsumne 
Restoran KFC Cabang Khatib Sulaiman Padang. 

Ketika kualitas pelayanan yang baik dipadukan dengan lokasi yang mudah dijangkau dan 
promosi yang menarik, hal ini menciptakan sinergi yang kuat yang dapat meningkatkan minat beli 
secara keseluruhan. Penelitian ini menunjukkan bahwa ketika ketiga faktor ini bekerja secara harmonis, 
mereka tidak hanya meningkatkan daya tarik produk, tetapi juga menciptakan loyalitas pelanggan yang 
lebih tinggi. Dengan demikian, kombinasi dari kualitas pelayanan, lokasi yang strategis, dan strategi 
promosi yang efektif dapat secara signifikan mempengaruhi minat beli konsumen di UD Berkah Mandiri. 
Sinergi antara kualitas pelayanan, lokasi, dan strategi promosi juga dapat meningkatkan customer 
engagement dan memperkuat hubungan jangka panjang dengan konsumen. 
 
5. KESIMPULAN 

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dibahas diatas, maka didapatlah kesimpulan bahwa 
ketiga variabel independen tersebut secara signifikan mempengaruhi minat beli konsumen baik secara 
simultan maupun secara parsial. Penelitian ini menunjukkan bahwa ketika kualitas pelayanan, lokasi, 
dan strategi promosi ini bekerja secara harmonis, mereka tidak hanya meningkatkan daya tarik produk, 
tetapi juga menciptakan loyalitas pelanggan yang lebih tinggi. Dimana hal ini akan memberikan manfaat 
jangka panjang bagi UD Berkah Mandiri itu sendiri. Efektivitas ketiga variabel ini dapat diukur melalui 
peningkatan frekuensi pembelian dan customer retention yang lebih tinggi. 
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Melalui penelitian ini, ditemukan beberapa hal terkait variabel yang diteliti pada UD Berkah 
Mandiri yang masih perlu untuk ditingkatkan lagi oleh pemilik usaha maupun tim menejerial 
perusahaan. selain itu, untuk penelitian selanjutnya diharapkan untuk menambahkan variabel atau 
mengganti variabel yang sudah dibahas kali ini, dengan harapan ditemukannya hasil yang lebih variatif 
dan signifikan dari pada penelitian yang sudah ada seperti harga, citra merek, inovasi produk, 
kepercayaan konsumen, loyalitas merek, kualitas produk, persepsi nilai, word of mouth, desain produk 
dan lain sebagainya. Penambahan variabel tersebut dapat membantu mengidentifikasi faktor-faktor 
baru yang mempengaruhi minat beli konsumen secara lebih komprehensif. 
Analisis lebih lanjut terhadap variabel tambahan ini juga memungkinkan penggunaan multivariate 
regression untuk memahami hubungan kompleks antar variabel. 
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