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ABSTRACT

The study aims to determine the Influence of Product Innovation and Location on Consumer
Purchase Interest at Janji Jiwa Cafe, Bengkulu City. Either partially or simultaneously. There
are several factors that will be discussed in this study, including Product Innovation and
Location. The objects in this study were 70 consumers of Janji Jiwa Bengkulu cafe. In this
study, the author used data collection methods by means of observation and distribution of
questionnaires. Data analysis techniques used in this study used instrument tests, classical
assumption tests, respondent response analysis, multiple linear regression analysis, hypothesis
testing and determination coefficient analysis (R2). The results of this study indicate that the
Product Innovation variable has a positive and significant effect on Consumer Purchase Interest
at Cafe Janji Jiwa Bengkulu. Thus, from the results of the research that has been conducted, it
can be concluded that Product Innovation and Location have a partial and simultaneous effect
on Consumer Purchase Interest at Cafe Janji Jiwa Bengkulu.
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PENDAHULUAN

Indonesia merupakan salah satu negara produsen sekaligus pengekspor kopi terbesar ke
empat di dunia setelah Brazil, Vietnam, dan Kolombia (Amador, 2012). Kopi merupakan
tanaman perkebunan yang memiliki nilai ekonomis yang cukup tinggi di antara tanaman
perkebunan lainnya. Pada saat ini, perindustrian makanan cepat saji semakin berkembang pesat
dengan adanya kebutuhan manusia yang sejatinya dalam sehari makan 2-3 kali yang harus
dipenuhi sekarang dapat menjalankan aktivitas sehari-hari. Selain itu, masyarakat pada jaman
ini lebih memilih untuk membeli dan mengkonsumsi makanan di luar tempat tinggal daripada
di tempat tinggal.

Perkembangan Industri dalam restoran cepat saji begitu cepat dan keberhasilan
beberapa perusahaan makanan cepat saji tersebut tidak bisa diragukan. Industri makanan cepat
saji Indonesia telah berkembang pesat dan saat ini sudah ada lebih dari 1000 gerai makanan fast
food di seluruh Indonesia. Ekspansi perindustrian gerai fast food dapat dibuktikan dengan
meningkatnya jumlah gerai. Perkembangan pesat industri makanan cepat Indonesia mungkin
juga demikian telah dipengaruhi oleh gaya hidup dan kebutuhan kehidupan baru dan lebih cepat
di kota-kota besar dan kebutuhan untuk menggabungkan waktu makan dengan waktu yang
terlibat dalam kegiatan lain seperti berbelanja, bekerja atau bepergian. Industri makanan cepat
saji telah menambah perubahan pola konsumsi makanan di Indonesia.

Berkembangnya dunia industri makanan cepat saji dengan pesat menyebabkan tingkat
persaingan untuk mendapatkan hati konsumen semakin tinggi dan juga terdapat tren baru yang
berkembang saat ini yaitu tren dimana masyarakat dapat menyantap makanan sembari
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berbincang-bincang bersama dengan teman maupun sahabat. Melihat pola hidup masyarakat
yang semakin modern sehingga sama sekali atau jarang memiliki waktu untuk membuat
makanan. Berkembangnya dunia industri makanan cepat saji dengan pesat menyebabkan
tingkat persaingan untuk mendapatkan hati konsumen semakin tinggi. Keunikan dan inovasi
baru produk dari para pelaku usaha dapat menghasilkan kontinuitasdan kekuatan mereka dalam
bersaing dengan para pesaing lainnya, terutama pelaku usaha yang memiliki lawan yang dapat
mengancam keberlangsungan hidup perusahaan tersebut.Pelaku usaha harus dapat meyakinkan
bahwa mereka dapat memuaskan keinginan dari konsumen tersebut yang berujung dengan
terciptanya loyalitas dari konsumen tersebut.

Minat beli merupakan suatu kehendak individu untuk melakukan tindakan dalam
membeli atau menetapkan sebuah produk untuk memenuhi kebutuhan. Menurut Kotler dan
Keller (2016) dalam Milansari et al., (2021) Minat beli adalah tingkah laku yang nampak pada
konsumen yang terdiri dari kepercayaan konsumen pada suatu kualitas produk dan harga yang
ditawarkan pelaku usaha kepada konsumen. Menurut Suyono et al., (2012) dalam Shobur dan
Kanto (2023) Minat beli (purchase intention) merupakan bagian dari komponen perilaku dalam
sikap mengkonsumsi. Minat beli konsumen adalah tahap dimana konsumen membentuk pilihan
mereka diantara beberapa merek yang tergabung dalam perangkat pilihan, kemudian pada
akhirnya melakukan suatu pembelian pada suatu altenatif yang paling disukainya atau proses
yang dilalui konsumen untuk membeli suatu barang atau jasa yang didasari oleh bermacam
pertimbangan. Menurut Durianto dan Liana (2004) dalam Widayat dan Purwanto (2020) minat
beli merupakan sesuatu yang berhubungan dengan rencana konsumen untuk membeli produk
tertentu, serta berapa banyak unit produk yang dibutuhkan pada periode tertentu.

Menurut hasil penelitian yang telah dilakukan Putri (2020), faktor penentu yang
mempengaruhi minat pembelian ulang ada tujuh faktor, yaitu kepuasan pelanggan, kualitas
layanan, preferensi merek, kualitas produk, nilai yang dirasakan (perceived value), dan harga.

Inovasi Produk adalah merupakan hasil dari pengembangan produk baru oleh suatu
perusahaan atau industri, baik yang sudah ada maupun belum. Dari produk lama yang telah
mencapai titik jenuh dipasaran, diperlukan sebuah inovasi untuk mengganti produk lama
tersebut. Penggantian ini dapat berupa produk pengganti yang secara total baru atau dengan
perkembangan produk lama yang lebih modern dan up to date, sehingga dapat terus
meningkatkan keinginan konsumen dalam keputusan pembelian produk tersebut. Inovasi
sangat diperlukan untuk pembaruan produk sehinga produk tidak kalah saing dan mampu
membuktikan produk tersebut lebih unggul dan tidak ketinggalan perkembangan teknologi.
Menurut Anatan dan Ellitan (2009) inovasi adalah perubahan yang dilakukan dalam organisasi
yang didalamnya mencakup kreatifitas dalam menciptakan produk baru, jasa, ide, atau proses
baruArti dari inovasi yang lebih luas, inovasi adalah realisasi ide baru menjadi produk riil yang
memiliki nilai manfaat dan komersil, Inti dari sebuah kegiatan inovasi adalah bagaimana
melakukan sebuah kegiatan yang dapat menambah nilai (added value) dan keunggulan dari
keadaan atau kondisi saat ini.

Dalam penjelasan di atas dapat kita lihat bahwa inovasi produk adalah salah satu faktor
yang paling diandalkan oleh seorang pemasar dalam memasarkan suatu produk. Inovasi akan
meningkatkan nilai tambah suatu produk, inovasi akan menciptakan suatu produk baru yang
dapat memberikan solusi yang lebih baik bagi pemecahan masalah yang dihadapi konsumen
(Ruhamak dan Rahayu, 2017). Inovasi yang tinggi baik itu inovasi proses maupun inovasi
produk akan meningkatkan kemampuan perusahaan menciptakan produk yang berkualitas.

Inovasi produk merupakan hasil dari pengembangan produk baru oleh suatu perusahaan
atau industri. Dari produk lama yang telah mencapai titik jenuh di pasaran, di perlukan sebuah
inovasi untuk mengganti produk lama tersebut. Merilis produk baru yang inovatif dapat
meningkatan loyalitas pelanggan (Ulfah dan Dhewanto, 2015). Pengembangan produk sangat
krusial demi keberlangsungan bisnis, terutama dalam membentuk loyalitas para konsumen.
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Faktor yang mempengaruhi inovasi produk adalah, Orientasi pelanggan, Orientasi
pesaing, riset dan pengembangan (R&D), Sumber daya manusia, ketersediaan teknologi,
pengetahuan pasar, persaingan dipasar, regulasi dan kebijakan.

Bisnis ritel adalah kegiatan usaha menjual barang atau jasa kepada perorangan untuk
keperluan diri sendiri, keluarga, atau rumah tangga. Pedagang ritel menjual barang atau jasa
langsung kepada konsumen. Dalam rantai distribusi, retail berfungsi menjadi penghubung
antara final customer, manufactur dan wholesaler. Industri ritel di Indonesia berkembang dati
gerai tradisional ke gerai modern berupa supermarket. Kemudian, terjadi peningkatan gerai
modern yang lebih pesat lagi dalam bentuk minimarket, supermarket, dan hypermarket. inat
beli adalah merupakan sesuatu yang berhubungan dengan rencana konsumen untuk membeli
produk tertentu, serta berapa banyak unit produk yang dibutuhkan pada periode tertentu.

Pengertian Lokasi menurut (Tjiptono, 2014) dalam Nugraha et al., (2021) Lokasi
mengacu pada berbagai aktivitas pemasaran yang berusaha memperlancar dan mempermudah
penyampaian atau penyaluran barang dan jasa dari produsen kepada konsumen) Eben et al.,
(2023) lokasi merupakan keputusan yang dibuat suatu bisnis berkaitan dengan dimana operasi
kegiatan bisnisnya ditempatkan. Menurut Shobur dan Kanto (2023), lokasi merupakan tempat
usaha yang sangat mempengaruhi keinginan seseorang konsumen untuk datang dan berbelanja.
Lokasi usaha adalah tempat dimana usaha tersebut akan dilakukan, segala kegiatan mulai dari
pengadaan bahan sampai dengan distribusi atau penjualan dan pemasaran kepada konsumen
atau pelanggan. Pemilihan lokasi usaha yang tepat akan sangat menunjang perkembangan
jalannya usaha (Sari, 2021).

Lokasi pemesan yang nyaman, aman, bersih, ramai, dan mudah dijangkau, merupakan
beberapa kriteria lokasi yang diminati oleh banyak konsmuen. Lokasi pemasaran adalah suatu
wilayah atau tempat dimana perusahaan dapat menjalankan atau melaksanakan kegiatan
pemasarannya kepada masyarakat. Perencanaan dalam pemasaran mencakup penentuan strategi
yang akan dipakai agar produk dapat dijual ketangan konsumen. Hal ini berarti bahwa tugas
manajemen pemasaran adalah bagaimana mengkomunikasikan keberadaan produk kepada
pasar sehingga dalam pikiran konsumen muncul perhatian akan produk tersebut, merasa tertarik
dan kemudian konsumen memutuskan untuk membelinya.

Menurut Sari (2021) faktor-faktor yang secara umum perlu dipertimbangkan dalam
pemilihan lokasi perusahaan, adalah: lingkungan masyarakat, kedekatan dengan pasar,
ketersediaan tenaga kerja, kedekatan dengan bahan mentah dan supplier, fasilitas dan biaya
transportasi, sumber daya alam lain. Selain faktor-faktor tersebut, berbagai faktor lainnya ada
beberapa faktor lagi yang perlu dipertimbangkan dalam pemilihan lokasi: harga tanah, dominasi
masyarakat, peraturan-peraturan tenaga kerja (laborlaws) dan relokasi, kedekatan dengan
pabrik-pabrik dan gudanggudang lain perusahaan maupun para pesaing, tingkat pajak,
kebutuhan untuk ekspansi, cuaca atau iklim, keamanan, serta konsekuensi pelaksanaan
peraturan tentang lingkungan hidup.”

Pemasaran (Marketing) adalah proses penyusunan komunikasi terpadu yang bertujuan
untuk memeberikan informasi mengenai barang atau jasa dalam kaitannya dengan memuaskan
kebutuhan dan keinginan manusia. Pemasaran dimulai dengan pemenuhan kebutuhan manusia
yang kemudian bertumbuh menjadi keinginan manusia. Proses dalam pemenuhan kebutuhan
dan keniginan inilah yang menjadi konsep pemasaran. Mulai dari pemenuhan produk (Product),
penetapan harga (price), pengiriman barang ( place ), dan mempromosikan barang ( promotion
). Seseorang yang bekerja dibidang pemasaran disebut pemasar. Pemasar ini sebaiknya
memiliki pengetahuan dalam konsep dan prinsip pemasaran agar kegiatan pemasaran dapat
tercapai sesuai dengan kebutuhan dan keinginan manusia terutama pihak konsumen yang
dituju. Manajemen pemasaran adalah salah satu kegiatan-kegiatan pokok yang dilakukan oleh
perusahaan untuk mempertahankan kelangsungan perusahaannya, untuk berkembang, dan
untuk mendapatkan laba. Proses pemasaran itu dimulai jauh sejak sebelum barang-barang
diproduksi, dan tidak berakhir dengan penjualan.
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Menurut Dharmmesta et al., (2018). kegiatan pemasaran perusahaan harus juga
memberikan kepuasan kepada konsumen jika menginginkan usahanya jalan terus, atau
konsumen mempunyai pandangan yang lebih baik terhadap perusahaan. Secara defnisi, kotler
menyebutkan bahwa Manajemen Pemasaran adalah penganalisan, perencanaan, pelaksanaan,
dan pengawasan program-program yang bertujuan menimbulkan pertukaran dengan pasar yang
dituju dengan maksud untuk mencapai tujuan perusahaan. Perusahaan yang sudah mulai
mengenal bahwa pemasaran merupakan factor penting untuk mencapai sukses usahanya, akan
mengetahui adanya cara dan falsafah baru yang terlibat di dalamnya. Cara dan falsafah baru ini
disebut “Konsep Pemasaran”.

Dalam menghadapi pasar sasarannya perusahaan memiliki seperangkat alat-alat
pemasaran yang sangat berperan untuk memperoleh dampak maximum terhadap pasar. Alat-
alat pemasaran tersebut terangkum dalam bauran pemasaran perusahaan. Secara definitif
dikatakan oleh Kotler danArmstrong (2019) bahwa bauran pemasaran adalah seperangakat alat
pemasaran yang digunakan perusahaan untuk mencapai tujuan pemasarannya dalam pasar
sasaran. Alat pemasaran tersebut dapat dikelompokan menjadi empat kelompok variabel yang
dikenal sebagi 4P, yaitu : Produk(Product).harga (Price), Place(tempat), dan
promosi(Promotion). Keempat variabel tersebut dapat dikombinasikan dan saling berkaitan
satu sama lain sehingga keputusan disuatu bagian akan mempengaruhi tindakan dibagian lain,
sebagaimana halnya konsep system.

Menurut Khomilah (2020) mengatakan bahwa “inovasi adalah suatu mekanisme
perusahaan untuk beradaptasi dengan lingkungan yang dinamis”. Oleh sebab itu dituntut untuk
mampu menciptakan pemikiran-pemikiran baru, gagasangagasan baru dengan menawarkan
produk yang inovatif serta peningkatan pelayanan yang dapat memuaskan pelanggan. Dua
konsep inovasi yang diajukannya adalah keinovasian dan kapasitas berinovasi. Keinovasian
adalah pikiran tentang keterbukaan untuk gagasan baru sebagai aspek budaya perusahaan,
sedangkan kapasitas untuk berinovasi adalah kemampuan perusahaan untuk menggunakan atau
menerapkan gagasan, proses/produk baru secara berhasil. Sehingga dapat diartikan bahwa
inovasi produk merupakan suatu usaha yang dijalankan perusahaan untuk menciptakan produk
baru yang bertujuan untuk menyesuaikan dengan selera konsumen dan dapat meningkatkan
penjualan.

Janji Jiwa di Bengkulu adalah salah satu kedai kopi yang populer, terletak di Tanah
Patah. Objek ini dikenal karena suasananya yang nyaman dan menu kopi yang beragam,
termasuk inovasi dalam minuman seperti matcha hazelnut latte. Tingkat penjualan Janji Jiwa
dipengaruhi oleh inovasi produk yang menarik dan lokasi strategis di tengah kota. Kualitas
pelayanan dan fasilitas yang baik juga berkontribusi pada keputusan pengunjung untuk datang.
Dengan kombinasi inovasi dalam menu dan lokasi yang mudah diakses, Janji Jiwa berhasil
menarik banyak pelanggan dan mempertahankan popularitasnya. Berdasarkan permasalahan
diatas maka judul yang diangkat adalah “Pengaruh Inovasi Produk Dan Lokasi Terhadap Minat
Beli Konsumen Di Café Janji Jiwa Bengkulu”

METODE

Populasi
Populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri dari obyek atau subyek yang
mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang akan digunakan peneliti untuk dipelajari
dan kemudian ditarik kesimpulannya (Sugiyono, 2019). Berdasarkan pendapat diatas dapat
penulis jadikan acuan untuk menentukan populasi. Populasi dalam penelitian ini adalah
konsumen janji jiwa.
Sampel
Sampel adalah sebagian atau wakil populasi yang (Purwanto, 2003). Peneliti
menggunakan pertimbangan sendiri secara sengaja dalam memilih anggota populasi yang
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dianggap dapat memberikan informasi yang diperlukan atau unit sampel yang sesuai dengan
kriteria tertentu yang diinginkan oleh peneliti. Metode penarikan sampel yang dilakukan
dengan teknik insidental sampling. Teknik incidental sampling digunakan jika jumlah dan
karakteristik populasi tidak diketahui sebelumnya. Teknik incidental sampling adalah salah satu
metode pengambilan sampel yang termasuk dalam kategori non-probability sampling. Teknik
ini digunakan ketika peneliti mengambil sampel dari populasi yang kebetulan ditemui atau
mudah dijangkau pada saat penelitian dilakukan.
Menurut Sugiyono (2018) Bahwa banyaknya sampel sebagai responden harus disesuaikan
dengan banyaknya indikator yang digunakan pada kuesioner, dengan asumsi n X 5 observed
variabel (indikator). Dan n x 5 observed variabel (indikator). Jumlah indikator dalam penelitian
ini adalah 14, yang digunakan dalam penelitian ini adalah :
Sampel = Jumlah indikator x 5
=14x5
=70
Maka jumlah sampel dalam penelitian ini ditentukan sebanyak 70
Teknik pengumpulan data
Tahap pengumpulan data merupakan sarana pokok untuk menemukan penyelesaian
masalah secara ilmiah. Selain itu, teknik pengumpulan data berdasarkan Sujarweni (2019)
adalah segala hal yang dilakukan oleh peneliti untuk mendapatkan data kemudian
mengumpulkan data pada ruang lingkup penelitian dari para responden. Metode pengumpulan
data yang digunakan dalam penelitian ini adalah sebagai berikut:
Observasi
Observasi merupakan suatu proses yang kompleks, suatu proses yang tersusun dari
berbagai proses biologis dan psikologis. Teknik ini digunakan apabila peneliti berkenaan
dengan perilaku manusia, proses kerja, gejala-gejala, dan bila responden yang diamati tidak
terlalu besar Sugiyono (2015) Observasi dilakukan untuk mengetahui minat beli konsumen
pada café janji jiwa.
Wawancara
Wawancara adalah teknik pengumpulan data apabila penelitian ingin melakukan studi
pendahuluan untuk menemukan permasalahan yang harus diteliti dan juga apabila peneliti ingin
mengetahui hal-hal responden sedikit atau kecil (Sugiyono 2018) Pengumpulan data dengan
menggunakan metode wawancara dilakukan peneliti untuk mendapatkan data awal terkait
dengan kompensasi dengan faktor-faktor yang diduga mempengaruhi loyalitas karyawan.
Dalam proses pengumpulan data awal yang dibutuhkan untuk Menyusun latar belakang dan
permasalahan yang di angkat.
Kuesioner
Dalam penelitian ini menggunakan teknik pengumpulan data dengan menggunakan
kuesioner, menurut Arikunto (2014) menyatakan bahwa angket atau kuesioner merupakan
teknik pengumpulan data yang dilakukan dengan cara memberikan sejumlah pertanyaan tertulis
yang digunakan untuk memperoleh informasi dari responden dalam arti laporan tentang
pribadinya, atau hal-hal yang diketahui. Sugiyono (2019) menjelaskan skala likert digunakan
untuk mengukur sikap, pendapat, dan persepsi seseorang atau sekelompok orang tentang
fenomena sosial. Dalam penelitian, fenomena sosial telah ditetapkan secara spesifik oleh
peneliti, yang selanjutnya disebut sebagai variabel penelitian. Skala likert menggunakan lima
tingkatan yang ditunjukan pada tabel 3.3 berikut:
Teknik Analisis Data
Menurut Sugiyono (2018) teknik analisis data adalah suatu keadaan untuk meneliti,
memeriksa, mempelajari, membandingkan, data yang ada dan membuat indepretasi yang
diperlukan. Teknik analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah sebagai berikut :
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Analisis Deskriptif

Data yang terkumpul dalam penelitian ini akan dianalisis secara deskriptif. Analisis
deskriptif digunakan untuk mengetahui persepsi rata-rata jawaban yang diberikan responden
terhadap variabel penelitian. Persepsi responden diukur dengan menggunakan skala /ikert mulai
dari ‘sangat tidak setuju’ dengan skor 1 sampai dengan ‘sangat setuju’dengan skor 5. Untuk
membantu mendeskripsikan jawaban responden tersebut.
Analisis inferensial

Analisis inferensial menurut Sugiyono (2015) yaitu teknik statistik yang digunakan untuk
menganalisis data sampel dan hasilnya diberlakukan untuk populasi yang jelas dan teknik
pengambilan sampel dari populasi itu dilakukan secara random. Dalam uji inferensial ini
mencakup uji instrument, uji regresi, dan uji signifikansi. Pengujian dalam analisis inferensial
ini peneliti menggunakan SPSS 27 for windows.
Uji Instrumen

Menurut Arikunto (2010), instrumen pengumpulan data adalah alat bantu yang dipilih
dan digunakan oleh peneliti dalam kegiatannya mengumpulkan data agar kegiatan tersebut
menjadi sistematis dan dipermudah olehnya. Instrumen diperlukan agar pekerjaan yang
dilakukan lebih mudah dan hasilnya lebih baik, dalam arti lebih cermat, lengkap dan sistematis
sehingga data lebih mudah diolah. Instrumen atau alat yang digunakan dalam penelitian ini
berupa kuesioner. Kuesioner digunakan untuk menyelidiki pendapat subjek mengenai suatu hal
atau untuk mengungkapkan kepada responden untuk 20 orang konsumen di Aryo Café Kota
Bengkulu.

Menurut Arikunto (2010), menyatakan bahwa angket atau kuesioner adalah sejumlah
pertanyaan atau pernyataan yang digunakan untuk memperoleh informasi sampel dalam arti
laporan pribadinya, atau hal-hal yang ia ketahui. Penskoran digunakan dengan menggunakan
skala Likert. Sedangkan menurut Hadi (2015) skala likert merupakan skala yang berisi lima
tingkat jawaban mengenai kesetujuan responden terhadap statmen atau pernyataan yang ada
pada instrumen penelitiann dengan opsi jawaban yang disediakan seperti tabel berikut:

Tabel 1
Skala Likert
Pilihan Jawaban Skor
Sangat Tidak Setuju (STS) 1
Tidak Setuju (TS) 2
Netral (N) 3
Setuju (S) 4
Sangat Setuju (SS) 5

Sumber : Sugiyono (2019)

Pengujian instrumen (Validitas dan Reliabilitas) dalam penelitian ini akan dilakukan kepada
konsumen caf€ janji jiwa Bengkulu dengan cara membagikan kuesioner penelitian kepada 70
orang konsumen di cafe janji jiwa Bengkulu. Setelah semua data terkumpul, selanjutnya data
diolah dengan menggunakan software SPPS ( Statistical Product and Service Solutions ) versi
25.0. Hasil pengujian kemudian digunakan untuk menarik kesimpulan apakah item pernyataan
pada masing-masing variabel penelitian and reliabel.
Analisis Regresi Linear Berganda

Analisis regresi pada dasarnya adalah studi mengenai ketergantungan variabel dependen
(terikat) dengan satu atau lebih variabel independen (variabel penjelas/bebas), dengan tujuan
untuk mengestimasi dan atau memprediksi rata -rata populasi atau nilai rata - rata variabel
dependen berdasarkan nilai variabel independen yang diketahui (Sugiyono, 2015). Uji regrasi
linear berganda bertujuan untuk mengetahui variabel terikat dapat diprediksi dari variabel -
variabel bebas secara individual.
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Analisis Koefisien Determinasi (R?)

Koefisien determinasi (R?) merupakan alat untuk mengukur seberapa jauh kemampuan
model dalam menerangkan variasi variabel dependen. Nilai koefisien determinasi adalah antara
0 dan 1 (Ghozali, 2016). Nilai R2 yang kecil berarti kemampuan variabel-variabel independen
dalam menerangkan variabel dependen sangat terbatas. Nilai yang mendekati 1 berarti variabel
independent 63 memberikan hampir semua informasi yang dibutuhkan untuk memprediksi
variasi variabel dependen. Adapun rumus yang digunakan untuk menentukan koefisien
determinasi adalah:

Kd = (R2) x 100%

Keterangan :

KD = Koefisien Determinasi

R = Koefisien Kolerasi
Pengujian Hipotesis Penelitian

Uji hipotesis bertujuan untuk mengetahui apakah ada signifikan antar variabel
independen (Inovasi produk,Lokasi) terhadap variabel dependen (Minat beli konsumen) baik
secara parsial maupun simultan.

Uji Hipotesis

Uji hipotesis bertujuan untuk mengetahui apakah ada signifikan antar variabel
independen (Inovasi produk,Lokasi) terhadap variabel dependen (Minat beli konsumen) baik
secara parsial maupun simultan.

Uji Parsial (Uji-t)

Uji parsial dilakukan untuk menunjukan seberapa jauh pengaruh Variabel bebas (X)
berpengaruh secara parsial terhadap variabel terikat (Y). Uji hipotesis dilakukan dengan
memperbandingkan nilai t hitung dengan nilai t tabel pada tingkat signifikansi 95% atau o =
0,05. Uji-t digunakan untuk menilai apakah variabel independen memiliki pengaruh yang
signifikan terhadap nilai variabel dependen.

Berikut kriteria pengambilan keputusan menurut (Raharjo, 2017) adalah:

1) Jika nilai signifikansi < a = 0,05, maka Ho ditolak dan Ha diterima.

2) Jika nilai signifikansi > a = 0,05, maka Ho diterima dan Ha ditolak.

Uji Simultan (Uji-F)

Uji simultan bertujuan untuk mengetahui apakah semua variabel bebas (X) yang dimasukkan
dalam model (simultan) mempunyai pengaruh secara bersama -sama terhadap variabel terikat
(Y) (Ghozali, 2018). Berikut kriteria pengambilan keputusan menurut (Raharjo, 2017) adalah:
1) HO diterima jika F hitung <F tabel pada o = 5% atau sig. F > a (0,05)

2) HO ditolak (H1 diterima) jika F hitung > F tabel pada o = 5%. atau sig. F < a (0,05).

HASIL
Tanggapan Responden Terhadap Variabel Inovasi Produk (X1)

Sembilan item pernyataan digunakan untuk menilai variabel Inovasi Produk. Berikut ini
adalah tanggapan responden terhadap variabel Inovasi Produk (X1), maka Dalam Kategori
Sangat Baik, pernyataan dengan nilai rata-rata tertinggi adalah pernyataan ke tujuh yaitu
"Pengembangan Coffee shop ini dapat meningkatkan volume pengunjung", dengan nilai rata-
rata sebesar 4.47. Nilai ini menunjukkan bahwa sebagian besar orang yang menjawab sangat
setuju bahwa kemajuan dan inovasi yang dilakukan Coffee shop dapat berdampak positif pada
peningkatan volume pengunjung. Ini menunjukkan bahwa inovasi berhasil menarik perhatian
konsumen dan meningkatkan daya saing bisnis. Ini adalah bukti keberhasilan inovasi dalam
meningkatkan daya saing bisnis.

Pernyataan dengan Nilai Rata-Rata Terendah dalam Kategori Sangat Baik Pernyataan
dengan nilai rata-rata terendah dalam kategori sangat baik adalah penyataan ke empat yaitu
"Coffee shop ini semakin melengkapi Coffee shop-Coffee shop yang telah ada di Jambi
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Selatan", dengan nilai rata-rata sebesar 4.23. Meskipun memiliki nilai terendah, angka ini masih
dalam kategori sangat baik, menunjukkan bahwa meskipun responden mengakui inovasi yang
dilakukan, masih ada ruang untuk meningkatkan posisi. Variabel Inovasi Produk (X1) memiliki
nilai rata-rata dalam kategori sangat baik, dengan tanggapan rata-rata 4.36.

Hasil ini menunjukkan bahwa inovasi Coffee Shop secara umum diterima dengan baik
oleh responden. Sebagian besar orang yang menjawab setuju bahwa pelanggan dapat
mendapatkan lebih banyak uang dengan menu unik, pengembangan bisnis, dan strategi harga
yang tepat. Hasilnya, toko kopi ini telah melakukan inovasi produk yang berhasil menarik
perhatian pelanggan dan mendapatkan respons positif. Namun, masih diperlukan upaya
pengembangan lebih lanjut untuk menjadi lebih relevan dan unggul dalam persaingan pasar.

Tanggapan Responden Terhadap Variabel Lokasi (X2)

Empat item pernyataan digunakan untuk menilai variabel Lokasi. Pernyataan dengan
nilai tertinggi dalam kategori sangat baik adalah pernyataan ke tiga, empat dan satu "Lokasi
untuk ke cafe Janji Jiwa mudah dijangkau", dengan nilai rata-rata 4.59, menurut hasil tanggapan
responden terhadap variabel Lokasi (X2) dalam Tabel 4.3.Nilai-nilai ini menunjukkan bahwa
mayoritas responden setuju bahwa lokasi Coffee Shop mudah diakses. Ini sangat penting bagi
bisnis makanan dan minuman karena dapat meningkatkan jumlah pengunjung dan loyalitas
pelanggan. Pernyataan dengan nilai rata-rata terendah dalam kategori sangat Baik Pernyataan
dengan nilai rata-rata terendah dalam kategori sangat baik adalah pernyataan ke dua "Lokasi
dapat dilihat dengan jelas dari tepi jalan atau dengan jarak pandang normal", yang memiliki
nilai rata-rata 4,40, tetapi tetap berada dalam kategori sangat baik. Secara keseluruhan, lokasi
Coffee Shop sudah cukup strategis, tetapi ada beberapa masalah dengan visibilitas dari tepi
jalan. Karena itu, untuk membuat pelanggan baru lebih mudah dikenali, mungkin masih
diperlukan pendekatan pemasangan tanda atau papan nama yang lebih mencolok.

Variabel Lokasi (X2) dalam kategori sangat baik dengan tanggapan rata-rata
keseluruhan 4,52 Hasil menunjukkan bahwa responden menilai lokasi Coffee Shop secara
strategis. Aksesibilitas, tempat parkir yang luas dan aman, dan peluang untuk berkembang di
masa depan adalah semua faktor penting yang memastikan keberlanjutan perusahaan ini.
Lokasi Coffee Shop secara keseluruhan adalah faktor penting dalam keberhasilannya. Namun,
masih ada ruang untuk perbaikan untuk meningkatkan visibilitas dari tepi jalan agar lebih
menarik pelanggan baru.

Tanggapan Responden Terhadap Variabel Minat Beli Konsumen (Y)

Sembilan item pernyataan digunakan untuk menilai variabel Minat Beli Konsumen.
Berdasarkan tanggapan responden terhadap variabel Minat Beli Konsumen (Y), yang disajikan
dalam Tabel 4.4, hasil analisis dapat ditemukan yaitu Pernyataan ke dua dengan nilai rata-rata
tertinggi dalam Kategori Sangat Baik adalah "Saya akan merekomendasikan produk coffee ini
kepada orang lain untuk membelinya", dengan nilai rata-rata 4,44. Hasil menunjukkan bahwa
sebagian besar orang yang menjawab benar-benar setuju bahwa mereka tidak hanya tertarik
membeli produk di Coffee Shop Janji Jiwa, tetapi mereka juga merasa puas dan percaya dengan
kualitas produk tersebut, sehingga mereka bersedia merekomendasikannya kepada orang lain.
Dalam pemasaran dari mulut ke mulut, juga dikenal sebagai word-of-mouth marketing,
rekomendasi pelanggan yang puas sangat penting karena dapat meningkatkan jumlah
pelanggan baru dan mempertahankan pelanggan lama.

Pernyataan ke tiga dan empat dengan nilai rata-rata terendah dalam Kategori Sangat
Baik Pernyataan berikut memiliki nilai rata-rata terendah dalam kategori sangat baik: "Saya
cenderung memilih produk ini dibandingkan produk lain karena kualitasnya" dan "Saya sering
mencari informasi tentang produk baru atau inovasi baru di café Janji Jiwa", masing-masing
dengan nilai rata-rata 4.33. Namun, pernyataan ini masih termasuk dalam kategori sangat baik.
Ini menunjukkan bahwa sebagian besar responden sangat tertarik dengan produk Coffee Shop
Janji Jiwa. Namun, ada persaingan yang ketat dengan merek lain. Dengan kata lain, konsumen
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mungkin terus memeriksa kualitas barang ini dengan merek lain sebelum memutuskan untuk
membeli. Selain itu, tingkat keingintahuan responden terhadap inovasi produk juga tinggi.
Namun, strategi pemasaran yang lebih baik, seperti mengiklankan inovasi terbaru melalui
media sosial atau program loyalitas pelanggan, masih dapat ditingkatkan.

Variabel Minat Beli Konsumen (Y) dalam Kategori Sangat Baik memiliki rata-rata
keseluruhan tanggapan 4,37, yang merupakan nilai yang sangat baik. Hasilnya menunjukkan
bahwa pelanggan sangat tertarik untuk membeli produk di Coffee Shop Janji Jiwa. Faktor utama
yang mendorong minat beli ini adalah kepercayaan pada kualitas produk dan pengaruh positif
dari pelanggan yang puas yang akan merekomendasikan produk tersebut kepada orang lain.

Analisis Regresi Linear Berganda
Untuk menggambarkan tanggapan responden terhadap variabel (Inovasi Produk dan
Lokasi) yang mempengaruhi keinginan konsumen untuk membeli sesuatu di Cafe Janji Jiwa,
penelitian ini akan menggunakan analisis regresi linear berganda. Dengan menggunakan
program SPSS 20, tabel berikut diperoleh:
Tabel 2

Hasil Analisis Regresi Linear Berganda
Coefficients?

Model Unstandardized Standardized t Sig.
Coefficients Coefficients
B Std. Error Beta
(Constant) 5.854 2.190 2.673 .009
1 Inovasi
Produk .209 .054 397 3.830 .000
Lokasi .207 .067 .321 3.095 .003

a. Dependent Variable: Minat Beli Konsumen

Sebagai hasil dari perhitungan di atas, persamaan regresinya adalah sebagai berikut : Y
=5.854 +0.209 (X1) + 0.207 (X2)

Berdasarkan persamaan regresi yang disebutkan sebelumnya, dapat dijelaskan sebagai
berikut:
1. Nilai konstanta 5.854, yang mempunyai arti bahwa apabila Inovasi Produk (Xi) dan
Lokasi (X2), terhadap Minat Beli Konsumen (Y), sama dengan nol, maka variabel Minat
Beli Konsumen (Y) akan tetap yaitu 5.854.
2. Koefisien Regresi X1, sebesar 0.209 yang mempunyai makna jika nilai variabel Inovasi
Produk (X1) naik satu satuan maka nilai Minat Beli Konsumen (Y) akan naik sebesar
0.209 dengan asumsi variabel Lokasi (X2) dianggap tetap yaitu 0.267.
3. Koefisien Regresi Xz, sebesar 0.207 mempunyai makna jika nilai variabel Lokasi (X2)
naik satu satuan maka nilai Minat Beli Konsumen (Y) akan naik sebesar 0.207 dengan
asumsi variabel Inovasi Produk (Xj).
Hasil Koefisien Determinasi (R?)

Uji koefisien determinasi berikut dibuat dengan menggunakan perhitungan komputer
menggunakan SPSS. Ini menunjukkan presentase kontribusi variabel bebas Inovasi Produk
(X1) dan Lokasi (X2) terhadap variabel terikat Minat Beli Konsumen (Y).
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Tabel 3
Nilai Koefisien Determinasi (R?)

Model Summary®

Model R R Square Adjusted R Std. Error of the
Square Estimate
1 .5642 .319 .298 2.090

a. Predictors: (Constant), Lokasi, Inovasi Produk
b. Dependent Variable: Minat Beli Konsumen

Terlihat dari tabel 4.10 di atas, koefisien determinasi R Square (R?) memperoleh nilai
sebesar 0,319, yang menunjukkan bahwa variabel Inovasi Produk (Xi) dan Lokasi (X2)
memberikan kontribusi sebesar 0,319, atau 31,9%, terhadap variabel Minat Beli Konsumen di
Cafe Janji Jiwa Bengkulu. Variabel lain yang tidak termasuk dalam model penelitian ini
memberikan kontribusi sebesar 0,681, atau 68,1%.

Pengujian Hipotesis Dengan Uji t

Pengaruh variabel bebas secara parsial terhadap variabel terikat dinilai dengan uji t

berikut ini:
Tabel 4
Hasil Pengujian Hipotesis Dengan Uji t

Coefficients?

Model Unstandardized Coefficients Standardized t Sig.
Coefficients
B Std. Error Beta
(Constant) 5.854 2.190 2.673 .009
1 Inovasi Produk .209 .054 .397 3.830 .000
Lokasi .207 .067 .321 3.095 .003

a. Dependent Variable: Minat Beli Konsumen

Sebagai hasil dari perhitungan yang dilakukan menggunakan program SPSS,
perbandingan antara setiap variabel adalah sebagai berikut: (n-k-1) = 70-3-1 = 66 (1.996).

1. Inovasi Produk (Xi), yaitu t hitung > t tabel = (3.830 > 1.996) dan (sig a = 0,000 <
0,050), hal tersebut menyatakan bahwa adanya pengaruh secara positif dan signifikan
terhadap Minat Beli Konsumen di Caf¢ Janji Jiwa Kota Bengkulu.

2. Lokasi (X2), thitung > t tabel = ( 3.095 > 1.996) dan nilai (sig a = 0,003 < 0,050), hal
tersebut menyatakan bahwa adanya pengaruh secara positif dan signifikan terhadap
Minat Beli Konsumen di Café Janji Jiwa Kota Bengkulu.

Pengujian Hipotesis Dengan Uji f
Untuk menilai pengaruh variabel bebas secara parsial terhadap variabel terikat, uji F
berikut digunakan:

Tabel 5
Hasil Pengujian Hipotesis Dengan Uji £
ANOVA-®
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig.
Regression 136.856 2 68.428 15.667 .000°
1 Residual 292.629 67 4.368
Total 429.486 69

a. Dependent Variable: Minat Beli Konsumen
b. Predictors: (Constant), Lokasi, Inovasi Produk

Berdasarkan dari tabel 4.12 di atas diperoleh nilai F hitung sebesar 15.667 dengan nilai
F tabel sebesar 3.13 yaitu (15.667 > 3.13) dan nilai (sig a = 0.000 < 0.050), maka dengan
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demikian dapat disimpulkan bahwa Hj3 diterima, yang artinya secara simultan variabel Inovasi
Produk (Xi) dan Lokasi (X2) berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap Minat Beli
Konsumen di Café Janji Jiwa Kota Bengkulu.

PEMBAHASAN

Berdasarkan hasil penelitian dan pengolahan data mentah yang dilakukan terhadap
orang-orang di Kota Bengkulu yang melakukan pembelian di Cafe Janji Jiwa Bengkulu.
Dengan menyebarkan kuesioner kepada 70 orang yang diuji, tujuan dari penelitian adalah untuk
mengetahui apakah inovasi produk (X1) dan lokasi (X2) berdampak positif dan signifikan
terhadap keinginan pelanggan untuk membeli produk di Cafe Janji Jiwa Bengkulu. Berdasarkan
tanggapan responden terhadap variabel Minat Beli Konsumen (Y).

Hasil analisis dapat ditemukan yaitu Pernyataan ke dua dengan nilai rata-rata tertinggi
dalam Kategori Sangat Baik adalah "Saya akan merekomendasikan produk coffee ini kepada
orang lain untuk membelinya", dengan nilai rata-rata 4,44. Hasil menunjukkan bahwa sebagian
besar orang yang menjawab benar-benar setuju bahwa mereka tidak hanya tertarik membeli
produk di Coffee Shop Janji Jiwa, tetapi mereka juga merasa puas dan percaya dengan kualitas
produk tersebut, sehingga mereka bersedia merekomendasikannya kepada orang lain. Dalam
pemasaran dari mulut ke mulut, juga dikenal sebagai word-of-mouth marketing, rekomendasi
pelanggan yang puas sangat penting karena dapat meningkatkan jumlah pelanggan baru dan
mempertahankan pelanggan lama. . Berikutnya hasil tanggapan responden mengenai variabel
Inovasi Produk (X1), maka Dalam Kategori Sangat Baik, pernyataan dengan nilai rata-rata
tertinggi adalah pernyataan ke tujuh yaitu "Pengembangan Coffee shop ini dapat meningkatkan
volume pengunjung", dengan nilai rata-rata sebesar 4.47. Nilai ini menunjukkan bahwa
sebagian besar orang yang menjawab sangat setuju bahwa kemajuan dan inovasi yang
dilakukan Coffee shop dapat berdampak positif pada peningkatan volume pengunjung. Ini
menunjukkan bahwa inovasi berhasil menarik perhatian konsumen dan meningkatkan daya
saing bisnis. Ini adalah bukti keberhasilan inovasi dalam meningkatkan daya saing bisnis.

Adapun hasil tanggapan responden terhadap variabel lokasi (X2) Pernyataan dengan
nilai tertinggi dalam kategori sangat baik adalah pernyataan ke tiga, empat dan satu "Lokasi
untuk ke cafe Janji Jiwa mudah dijangkau", dengan nilai rata-rata 4.59, menurut hasil tanggapan
responden terhadap variabel Lokasi (X2) menunjukkan bahwa mayoritas responden setuju
bahwa lokasi Coffee Shop mudah diakses. Ini sangat penting bagi bisnis makanan dan minuman
karena dapat meningkatkan jumlah pengunjung dan loyalitas pelanggan. Pernyataan dengan
nilai rata-rata terendah dalam kategori sangat Baik Pernyataan dengan nilai rata-rata terendah
dalam kategori sangat baik adalah pernyataan ke dua "Lokasi dapat dilihat dengan jelas dari
tepi jalan atau dengan jarak pandang normal", yang memiliki nilai rata-rata 4,40, tetapi tetap
berada
Pengaruh Inovasi Produk (Xi) Terhadap Minat Beli Konsumen (Y)

Nilai t hitung sebesar 3.830, lebih besar dari nilai t tabel sebesar 1.996, dan nilai
signifikansi 0.000, lebih rendah dari 0,050, ditemukan, menurut hasil uji t yang disajikan dalam
Tabel 4.11. Hasil ini menunjukkan bahwa Inovasi Produk (X1) memengaruhi Minat Beli
Konsumen (Y) secara signifikan dan positif. Hasil ini menunjukkan bahwa semakin inovatif
produk Café Janji Jiwa. Maka dapat disimpulkan bahwa hipotesis ke-1 dalam penelitian ini
Diterima.

Semakin besar minat pelanggan untuk membeli produk tersebut. Inovasi produk dapat
mencakup banyak hal, seperti membuat varian rasa baru, meningkatkan kualitas bahan baku,
dan menggunakan pendekatan pemasaran yang menarik. Adanya pengaruh inovasi produk
terhadap minat beli konsumen yang didukung oleh pendapat Kotler dan Keller (2016), inovasi
produk yang berkelanjutan dapat menumbuhkan loyalitas pelanggan dan membuat produk lebih
menarik.
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Hal ini sejalan dengan penelitian oleh Rahayu & Saputra (2021), yang menemukan
bahwa konsumen di sektor makanan dan minuman memiliki pengaruh yang signifikan terhadap
keputusan mereka untuk membeli produk baru. Karena tren penggunaan minuman kopi terus
berubah, inovasi produk sangat penting di Café Janji Jiwa. Café ini memiliki kemampuan untuk
menarik lebih banyak pelanggan dan meningkatkan daya saingannya di pasar dengan
menawarkan produk yang unik dan sesuai dengan preferensi pelanggan.

Pengaruh Lokasi (X2) Terhadap Minat Beli Konsumen (Y)

Lokasi strategis adalah salah satu komponen utama keberhasilan bisnis, terutama di
industri makanan dan minuman, dan hasil uji t menunjukkan bahwa variabel lokasi (X2)
memiliki pengaruh secara positif dan signifikan terhadap minat beli konsumen (Y). Nilai t
hitungnya adalah 3.095, lebih besar dari nilai t tabel sebesar 1.996, dan nilai signifikansinya
adalah 0.003, lebih kecil dari 0.050. Maka dapat dikatakan bahwa hipotesis ke-2 dalam
penelitian ini diterima.

Lokasi adalah tempat, kedudukan secara fisik yang mempunyai fungsi strategis karena
dapat ikut menentukan tercapainya tujuan badan usaha (Sriyadi,1991:60). Lokasi diartikan
sebagai saluran distribusi untuk produk industri manufaktur sedangkan Lokasi diartikan sebagai
tempat pelayanan jasa untuk produk industri jasa (Hariyati,2005:55). Adanya pengaruh lokasi
terhadap minat beli konsumen yang didukung oleh pendapat (Berman & Evans dalam Ma’ruf
2006:113) Lokasi adalah faktor yang sangat penting dalam bauran eceran, pemilihan lokasi
yang tepat dan strategis pada sebuah gerai atau toko akan lebih sukses dibandingkan gerai
lainnya yang berlokasi kurang strategis.

Hal ini sejalan dengan penelitian sebelumnya oleh Pratama & Suryani (2020)
menemukan bahwa lokasi strategis meningkatkan jumlah pelanggan, terutama dalam bisnis ritel
dan kuliner. Dengan demikian, hasil penelitian ini menguatkan temuan sebelumnya bahwa
konsumen akan lebih tertarik untuk membeli barang yang ditawarkan di lokasi yang baik.
Pengaruh Inovasi Produk (Xi) Dan Lokasi (X2) Terhadap Minat Beli Konsumen (Y)

Selain pengaruh secara parsial, penelitian ini juga menguji pengaruh simultan antara
variabel Inovasi Produk (X1) dan Lokasi (X2) terhadap Minat Beli Konsumen (Y) dengan
menggunakan uji F. Menurut Tabel 4.12, diperoleh nilai F hitung sebesar 15.667, yang lebih
besar dari nilai F tabel sebesar 3.13, dan nilai signifikansi sebesar 0.000, yang lebih kecil dari
nilai 0.050. Inovasi Produk (X1) dan Lokasi (X2) memiliki pengaruh secara positif dan
signifikan terhadap Minat Beli Konsumen di Café Janji Jiwa Kota Bengkulu. Maka dapat
dikatakan bahwa hipotesis ke-3 dalam penelitian ini diterima. Hasil penelitian menunjukkan
bahwa variabel inovasi produk (X1) dan Lokasi (X2) berdampak positif dan signifikan pada
minat beli konsumen.

Minat beli konsumen merupakan kecenderungan seseorang untuk membeli produk atau
jasa yang dipengaruhi oleh berbagai faktor, termasuk inovasi produk dan lokasi. Dalam
perspektif bisnis, kedua faktor ini berperan penting dalam menarik pelanggan dan
meningkatkan daya saing perusahaan. Inovasi produk memiliki pengaruh positif dan signifikan
terhadap minat beli konsumen, karena meningkatkan daya tarik dan kepuasan pelanggan.

Lokasi yang strategis juga berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli,
karena memberikan kemudahan akses dan meningkatkan peluang pembelian impulsif. Untuk
memaksimalkan minat beli, bisnis perlu mengembangkan inovasi produk secara berkelanjutan
dan memilih lokasi yang optimal sesuai dengan target pasar.

Temuan ini menunjukkan bahwa untuk meningkatkan minat beli konsumen, inovasi
produk dan lokasi harus diperhatikan secara strategis. Dengan terus mengembangkan produk
dan didukung oleh lokasi yang strategis, Café Janji Jiwa akan lebih mudah menarik perhatian
pelanggan dan menjadi lebih kompetitif di pasar. Susanto & Widjaja (2019) mendukung hasil
penelitian ini dengan menyatakan bahwa kombinasi antara inovasi produk yang menarik dan
lokasi yang strategis akan memberikan dampak positif pada keputusan pembelian konsumen.
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Dengan kata lain, kesuksesan bisnis tidak hanya bergantung pada kualitas produk, tetapi juga
pada seberapa mudah dan nyaman lokasi untuk konsumen

Hal ini sejalan dengan penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh Nur et al., 2024 yang
menunjukkan bahwa secara simultan terdapat pengaruh signifikan antara variabel inovasi
produk dan lokasi terhadap minat beli konsumen di Cafe.

KESIMPULAN
Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan tentang pengaruh Inovasi Produk dan

Lokasi terhadap Minat beli konsumen di cafe janji jiwa kota bengkulu berpengaruh secara

signifikan terhadap minat beli konsumen di cafe janji jiwa kota bengkulu.

1. Inovasi produk (X1) berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli konsumen di
café janji jiwa kota bengkulu. Dengan memberikan produk yang memiliki kualitas yang
baik akan meningkat beli konsumen di café janji jiwa.

2. Lokasi (X2) berpengaruh positif dan significan terhadap minat beli konsumen ¢ afé janji
jiwa kota Bengkulu. Lokasi strategis adalah salah satu komponen utama keberhasuan bisnis,
terutama di industri makanan dan minuman.

3. Inovasi produk (X1), Lokasi (X2) Secara bersama sama berpengaruh positif dan signifikan
terhadap minat beli konsumen di cafe janji jiwa kota bengkulu.
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