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Abstract 

The purpose of this study was to determine and influence menu variations and digital marketing on the purchase 

interest of customers of Cafe Rumah  Pohon. The research method used is exploratory research, where variables 

are measured using a Likert scale. Data collection methods were carried out by interview, with a list of 

questions (questionnaire) and documentation studies. The population in this study were all customers at Cafe 

Rumah  Pohon. totaling 92 people. Sampling using the saturated sampling method or better known as the 

census. In this study, the population was relatively small, namely 92 people. Data processing used SPSS version 

23 software, with descriptive analysis and multiple regression analysis hypothesis testing. The results of the 

study showed that: (1) partially the menu variation variable affects the purchase interest of Cafe  Pohon 

customers (2) partially the digital marketing variable affects the purchase interest of Cafe Rumah Pohon 

customers; (3) simultaneously there is a positive and significant influence between the menu variation variable 

and digital marketing on the purchase interest of Cafe Rumah Pohon customers. 
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PENDAHULUAN 

 Minat beli merupakan perilaku konsumen yang menunjukan keinginan untuk membeli suatu barang yang 

dilihat dengan ketertarikan pada barang yang dilihat dan memutuskan untuk membeli barang tersebut. Minat beli 

juga dapat meningkat apabila produk yang dilihat sesuai dengan yang diharapkan oleh konsumen, bahkan 

konsumen juga akan membeli produk yang tidak direncanakan sebelumnya karena ketertarikannya melihat 

produk lain dan berusaha untuk membelinya. Dengan begitu dapat meningkatkan penjualan karena minat beli 

konsumen yang meningkat setelah melihat berbagai macam produk. 

 Menurut Kotler (2012:185), minat membeli merupakan sebuah pengambilan keputusan untuk membeli 

suatu merek diantara berbagai merek lainnya. Adapun minat membeli itu muncul melalui berbagai rangkaian 

proses, antara lain: pengenalan kebutuhan, pencarian informasi, evaluasi informasi, dan akhirnya akan timbul 

sebuah minat beli yang ada pada diri konsumen. 

 Saat ini Indonesia mengalami perkembangan yang cukup pesat terutama dalam bidang bisnis. Bebasnya 

perdagangan saat ini mengakibatkan perusahaan-perusahaan asing bebas masuk ke Indonesia dan berkembang 

dengan pesat. Perkembangan yang sangat pesat memberikan tantangan tersendiri bagi perusahaan-perusahaan di 

Indonesia. Oleh karena itu agar mampu bersaing perlu melakukan inovasi agar mampu bertahan dalam 

persaingan bisnis yang ada.Kebutuhan dan keinginan yang semakin meningkat membuat banyak orang membuka 

bisnis untuk memenuhi kebutuhan konsumen. Bisnis semakin meningkat karena banyaknya jenis produk barang 

dan jasa yang di butuhkan masyarakat. Melihat kebutuhan konsumen yang berbagai macam salah satunya ialah 
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makanan cepat saji yang menjadi kebutuhan  bagi setiap orang menjadikan para pembisnis memiliki peluang 

yang cukup besar dalam membuka usaha.  

 Menurut Kotler (2012:12), kebutuhan adalah syarat hidup manusia. Orang membutuhkan udara, 

makanan, air, pakaian dan tempat tinggal untuk dapat bertahan hidup. Orang juga memiliki kebutuhan yang kuat 

akan rekreasi, pendidikan, dan hiburan. Permintaan adalah keinginan akan produk-produk tertentu yang 

didukung oleh kemampuan untuk membayar. Dan kebutuhan merupakan keinginan manusia terhadap barang dan 

jasa yang harus dipenuhi, dan jika tidak dipenuhi akan berpengaruh terhadap keberlangsungan hidup manusia. 

Dengan melihat kebutuhan kosumen akan permintaan membuat peluang yang besar untuk para pembisnis.  

 Variasi menu dapat di cirikan dengan perbedaan ukuran, perbedaan harga dan perbedaan. Menyediakan 

keberagaman menu yang ditawarkan kepada konsumen, dengan menyediakan pilihan menu yang berbagai 

macam diharapkan dapat meningkatkan penjualan dengan banyaknya konsumen yang datang ke dalam 

restaurant/warung makan cepat saji. Pentingnya variasi menu dalam suatu restaurant/warung makan cepat saji 

membuat peneliti tertarik melakukan penelitian dimana dengan variasi kita dapat memilh dan membandingkan 

beberapa makanan dan memilih sesuai selera yang di inginkan, dengan demikian konsumen akan memilih untuk 

datang berbelanja secara terus-menerus dan memilih tempat yang dapat memenuhi berbagai macam menu. 

Mengingat variasi menu merupakan salah satu daya tarik terpenting dalam penjualan. Variasi dapat dilihat dari 

pandangan dimana kita melihat banyaknya jenis menu maupun ukuran produk yang disediakan, sehingga kita 

tidak mengambil keputusan secara terpaksa, dalam arti keputusan secara terpaksa yaitu membeli suatu produk 

karena tidak memiliki pilihan untuk membeli jenis produk lainnya, karena barang yang disediakan hanya satu 

jenis saja. 

.  Pada saat ini, digital marketing menjadi sarana penting untuk mempromosikan bisnis secara online, salah 

satunya adalah bisnis makanan cepat saji. Digital marketing adalah label bagi teknologi digital yang 

memungkinkan orang untuk  berhubungan, berinteraksi, memproduksi, dan berbagi isi pesan (B.K. Lewis 2010). 

Dengan adanya digital marketing pemilik usaha menggunakan digital marketing sebagai perantara yang 

digunakan untuk menyampaikan informasi dalam mempromosikan produk barang atau jasa dari perusahaan 

mereka menggunakan jaringan internet atau melalui media digital. Adapun jenis dari digital marketing dari segi 

sisi promosi meliputi website, search engine optimization ( SEO), periklanan berbasis klik pencarian berbayar, 

pemasaran afliasi dan kemitraan strategis, hubungan masyarakat (online pr), jejaring sosial (social network) atau 

media sosial, dan e-mail marketing (Ryan & Jones, 2019) . 

  

METODE PENELITIAN 

 Jenis penelitian ini adalah korelasional, Penelitian berlokasi di Cafe  Rumah Pohon jl Sei Belutu no 114 

Kota Medan, Sumatera Utara.. Obyek populasi yang akan diteliti oleh penulis telah diketahui bahwa populasi 

konsumen Cafe  Rumah Pohon jl Sei Belutu no 114 Kota Medan  orang.Dalam penelitian ini menggunakan 

tehnik sampel Random Sampling karena pengambilan anggota populasi dilakukan secara acak tanpa 

memperhatikan starata yang ada dalam populasi itu. Menurut Slovin dari perhitungan rumus di atas besaran 

sampel sebesar 92,2 dan dibulatkan sebanyak 92 responden.  Jenis dan sumber data yang digunakan dalam 

penelitian ini adalah:Data Primer dan Data Sekunder, Teknik pengumpulan data dalam penelitian ini dilakukan 

dengan menggunakan beberapa teknik antara lain :Pengamatan (observation), Daftar pertanyaan 

(Questionnaire), Teknik Analisis Data dengan.Uji Validitas dan Reliabilitas,.Uji Asumsi Klasik,Uji Statistik,Uji 

Hipotesis,Koefisien Determinasi (R2) 

  

HASIL PENELITIAN  

Uji Asumsi Klasik 

 a. Uji Normalitas Data 
Tabel 1 

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 Unstandardized Residual 

N 92 

Normal Parametersa,b Mean .0000000 

Std. Deviation .93920256 

Most Extreme Differences Absolute .103 

Positive .103 

Negative -.068 

Test Statistic .103 
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Asymp. Sig. (2-tailed) .077c 

a. Test distribution is Normal. 

b. Calculated from data. 

c. Lilliefors Significance Correction. 

                          Sumber : Data diolah, 2025 

Pada Tabel 1 terlihat bahwa  nilai Asymp. Sig. (2-tailed) adalah 0,077 dan diatas nilai signifikansi (0,05) 

hal ini berarti variabel residual data berdistribusi normal. 

 

Gambar 1 Grafik Histogram 

 Berdasarkan gambar Gambar 1. diatas histogram di atas menunjukkan bahwa data berdistribusi secara 

normal karena bentuk kurva memiliki kemiringan yang cenderung imbang dan kurva menyerupai lonceng. Maka 

dapat disimpulkan bahwa data tersebut normal. 

           Hasil uji normalitas menggunakan grafik normality probability plot dapat dilihat pada gambar dibawah 

ini; 

 

Gambar 4.3. Grafik normal probability 

 Gambar di atas menunjukkan bahwa probability plot memiliki pola distribusi normal karena pencaran 

data berada di sekitar garis diagonal dan mengikuti garis diagonal tersebut. Dengan demikian, dapat dikatakan 

bahwa penilitian ini memehuhi asumsi normalitas. 

b.   Uji Heteroskedastisitas 

 
Gambar 2  Scatterplot Uji Heteroskedastisitas 
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Pada Gambar 24 grafik scatterplot terlihat titik-titik menyebar secara acak dan tidak membentuk sebuah 

pola tertentu yang jelas, serta tersebar baik di atas maupun dibawah angka 0 pada sumbu Y. Hal ini berarti tidak 

terjadi heteroskedastisitas pada model regresi, sehingga model regresi layak dipakai untuk memprediksi minat 

beli berdasarkan masukan variabel variasi menu dan digital marketing.. 

c.  Uji Multikoliniearitas  

Tabel 2 Hasil Uji Multikoliniearitas 

Coefficientsa 

Model 

Collinearity Statistics 

Tolerance VIF 

1 (Constant)   

Variasi Menu .777 1.287 

Digital Marketing .777 1.287 

 

  Dari Tabel 2 dapat dilihat bahwa semua variabel independen mempunyai nilai VIF < 10 sehingga dapat 

disimpulkan tidak adanya problem multikoliniearitas (tidak terdapat hubungan liniear yang sangat tinggi antara 

variabel independen).  

Model Regresi Linier Berganda 

Tabel 3 Coefficients 

Model 

Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 6.327 1.263  5.010 .000 

Variasi Menu .374 .074 .428 5.076 .000 

Digital Marketing .291 .061 .404 4.801 .000 

Sumber : Data diolah, 2025 

Berdasarkan Tabel 3 diperoleh model persamaan regresi linear berganda dalam penelitian ini yaitu: 

Y = 6.327+ 0,374X1 + 0,291X2 +  e 

Berdasarkan persamaan tersebut dapat di uraikan sebagai berikut: 

1.  Konstanta bernilai 6.327 menunjukkan bahwa jika tidak ada pengaruh dari variabel bebas (X1, X2) maka 

minat beli (Y) akan bernilai 6.327.  

2. Koefisien X1 (β1) = 0,374, ini menunjukkan setiap terjadi peningkatan variabel variasi menu sebesar satu 

satuan maka akan meningkatkan minat beli sebesar 37,4%. Jika variable lain dianggap konstan. 

3. Koefisien X2 (β2) = 0,291, ini menunjukkan setiap terjadi peningkatan variabel  digital marketing sebesar 

satu satuan maka akan meningkatkan minat beli sebesar 29.1%. Jika variable lain dianggap konstan 

 

Uji Hipotesis 

Uji F (uji serentak) 

  

Tabel 5 

ANOVAa 

Model Sum of Squares Df Mean Square F Sig. 

1 Regression 83.381 2 41.690 46.224 .000b 

Residual 80.271 89 .902   

Total 163.652 91    
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a. Dependent Variable: Minat Beli 

b. Predictors: (Constant), Digital Marketing, Variasi Menu 

Berdasarkan Anova (Tabel 5) didapatkan nilai F hitung sebesar 46.224dengan tingkat signifikan (Sig.) 

sebesar 0.000a. Jadi F hitung > F tabel (46.224> 3,32) atau signifikansi (Sig.) < 5 % (0.000 < 0.05) artinya bahwa 

variabel variasi menu dan digital marketing berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli pelanggan 

Cafe  Rumah Pohon yang berarti bahwa Ho ditolak Ha diterima. Dengan demikian terdapat pengaruh variasi 

menu dan digital marketing erhadap minat beli pelanggan Cafe  Rumah Pohon(hipotesis keempat diterima). 

 

Uji t (Uji Parsial) 

  

Tabel 6 Uji t Coefficientsa 

Model 

Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 6.327 1.263  5.010 .000 

Variasi Menu .374 .074 .428 5.076 .000 

Digital Marketing .291 .061 .404 4.801 .000 

 

Pada Tabel 6 (hasil uji t) dapat dilihat bahwa:  

a. Nilai t hitung variabel variasi menu adalah 5.076 dan t tabel bernilai 1.986 sehingga t hitung > t tabel (5.076> 

1.986) dan nilai signifikan (sig) (0.000 < 0.05) sehingga dapat disimpulkan bahwa variabel variasi 

menu berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli pelanggan Cafe  Rumah 

Pohon(Hipotesis pertama diterima). 

b.  Nilai t hitung variabel digital marketing adalah 4.801 dan t tabel bernilai 1.986 sehingga t hitung > t tabel 

(4.801> 1.986) da nilai signifikan (0.00 < 0.05) sehingga dapat disimpulkan bahwa variabel digital 

marketing berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli pelanggan Cafe  Rumah 

Pohon(Hipotesis kedua diterima). 

 

Koefisien Determinasi (R2)  

Tabel 7 Hasil Pengujian Koefisien Determinasi 

Model Summaryb 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 .714a .510 .498 .94970 

a. Predictors: (Constant), Digital Marketing, Variasi Menu 

b. Dependent Variable: Minat Beli 

Berdasarkan Tabel 7 dapat diinterpretasikan bahwa angka R sebesar 0,510 menunjukkan bahwa tingkat korelasi 

atau hubungan antara variasi menu, digital marketing dan minat beli pelanggan Cafe  Rumah Pohon memiliki 

hubungan yang cukup erat.  Hasil penelitian ini enunjukkan bahwa nilai adjusted (R2) adalah 0,498 atau 49,8%. 

Artinya  minat beli pelanggan Cafe  Rumah Pohon dapat dijelaskan oleh variabel variasi menu dan digital 

marketing Sedangkan sisanya sebesar 40.2% dijelaskan oleh sebab-sebab yang lain yang tidak diteliti dalam 

penelitian ini contohnya promosi, pengetahuan dan lain-lain. 

Pembahasan 

Pengaruh Variasi Menu Terhadap Minat Beli 

 Hasil pengujian hipotesis (H1) telah membuktikan terdapat pengaruh antara Variasi Menu Terhadap 

Minat Beli pelanggan Cafe  Rumah Rumah Pohon, melalui hasil perhitungan yang telah dilakukan diperoleh 

Nilai t hitung variabel variasi menu adalah 5.076 dan t tabel bernilai 2.042 sehingga t hitung > t tabel (5.076> 2.042) dan 

nilai signifikan (sig) (0.000 < 0.05) sehingga dapat disimpulkan bahwa variabel variasi menu berpengaruh positif 

dan signifikan terhadap minat beli pelanggan Cafe  Rumah Pohon 
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  Kotler (2012) juga mengatakan bahwa kelengkapan produk adalah tersedianya semua jenis produk yang 

ditawarkan untuk dimiliki, dipakai, atau dikonsumsi oleh konsumen yang dihasilkan oleh suatu produsen. Tugas 

dari sebuah pemasaran sebenarnya bukanlah mencari pelanggan yang tepat untuk suatu produk, melainkan 

menemukan produk yang tepat untuk pelanggan,sehingga diharapkan dengan penyajian menu makanan dan 

minuman yang bervariasi akan dapat memenuhi keinginan para konsumen yangmasing-masing memiliki 

perbedaan dalam hal selera dan kesukaan bentuk atau rasa 

Pengaruh Digital Marketing Terhadap Minat Beli 

Hasil pengujian hipotesis (H2) telah membuktikan terdapat pengaruh antara Digital Marketing 

Terhadap Terhadap Minat Beli pelanggan Cafe  Rumah Pohon, melalui hasil perhitungan yang telah dilakukan 

diperoleh Nilai t hitung variabel digital marketing adalah 4.801 dan t tabel bernilai 2.042 sehingga t hitung > t tabel 

(4.801> 2.042) da nilai signifikan (0.00 < 0.05) sehingga dapat disimpulkan bahwa variabel digital marketing 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli pelanggan Cafe  Rumah Pohon(Hipotesis kedua diterima). 

  Menurut Chaffey dan Chadwick (2016:11) “Digital marketing is the application of the internet and 

related digital technologies in conjunction with traditional communications to to achieves marketing 

objectives.”. Artinya Digital Marketing merupakan aplikasi dari internet dan berhubungan dengan teknologi 

digital dimana didalamnya berhubungan dengan komunikasi tradisional untuk mencapai tujuan pemasaran.  

Pengaruh Variasi Menu dan Digital Marketing Terhadap Minat Beli. 

Berdasarkan Anova (Tabel 4.15) didapatkan nilai F hitung sebesar 46.224dengan tingkat signifikan 

(Sig.) sebesar 0.000a. Jadi F hitung > F tabel (46.224> 3,32) atau signifikansi (Sig.) < 5 % (0.000 < 0.05) artinya 

bahwa variabel variasi menu dan digital marketing berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli 

pelanggan Cafe  Rumah Pohonyang berarti bahwa Ho ditolak Ha diterima.  

Dengan demikian terdapat pengaruh variasi menu dan digital marketing terhadap minat beli pelanggan 

Cafe  Rumah Pohon(hipotesis keempat diterima). 

 

KESIMPULAN  

Berdasarkan hasil analisis yang telah dibahas pada bab terdahulu, maka dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut 

: Hasil penelitian menunjukkan bahwa secara parsial variabel variasi menu mempengaruhi  minat beli pelanggan 

Cafe  Rumah Rumah Pohon. Hasil penelitian menunjukkan bahwa secara parsial variabel digital marketing 

mempengaruhi minat beli pelanggan Cafe  Rumah Rumah Pohon. Hasil penelitian menunjukkan bahwa terdapat 

pengaruh yang positif dan signifikan antara variabel variasi menu dan digital marketing terhadap minat beli 

pelanggan Cafe  Rumah Rumah Pohon 
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