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Abstrak 

Tujuan penelitian pada penelitian ini (1) Untuk menganalisis apakah produk, promosi 

penjualan, periklanan, dan word of mouth berpengaruh terhadapa minat beli 

konsumen Kedai Kopi Kopiloka Sumsel Palembang secara parsial. (2) Untuk 

menganalisis apakah produk, promosi penjualan, periklanan, dan word of mouth 

berpengaruh terhadap minat beli konnsumen Kedai Kopi Kopiloka Sumsel 

Palembang secara simultan. Penelitian ini menggunakan metode penyebaran 

kuesioner dengan skala likert, dengan jumlah responden 100 responden. Teknik 

pengambilan sampel dalam penelitian ini menggunakan metode purposive sampling 

dan dengan bantuan software SPSS 25. Hasil penelitian ini menunjukan bahwa uji 

parsial (uji-t) variable produk, variabel promosi penjualan, variabel periklanan, dan 

variabel word of mouth berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli 

konsumen. Uji simultan (uji-f) membuktikan bahwa variabel independen yaitu 

variabel produk, variabel promosi penjualan, variabel periklanan, dan variabel word 

of mouth berpengaruh terhadap variabel dependen yang berupa minat beli konsumen. 

 

Kata kunci: produk, promosi penjualan, periklanan, word of mouth dan minat beli 

konsumen 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

 

1.1 Latar Belakang 

Pada zaman globalisasi saat ini banyak sekali kemajuan dan perubahan 

yang terjadi dalam dunia bisnis modern. Adapun perubahan yang terjadi ditandai 

dengan pola pikir masyarakat yang berkembang, kemajuan teknologi, dan gaya 

hidup yang tidak lepas dari pengaruh globalisasi. Dengan adanya kemajuan dan 

perubahan tersebut secara tidak langsung menuntut kita untuk dapat 

mengimbanginya dalam kehidupan sehari-hari. Pengaruh dari perkembangan 

zaman yaitu banyak sekali bermunculan produk barang dan jasa yang menawarkan 

berbagai kelebihan dan keunikan dari masing-masing produk dan jasa tersebut.  

Hal ini membuat konsumen mempunyai banyak alternatif pilihan dalam 

menggunakan produk barang dan jasa yang ditawarkan oleh produsen. Tetapi bagi 

produsen, hal ini merupakan suatu bentuk ancaman karena semakin banyak produk 

barang dan jasa yang ditawarkan maka semakin ketat pula persaingan yang terjadi 

dalam dunia usaha. Persaingan yang semakin ketat ini menuntut para pelaku bisnis 

untuk mampu memaksimalkan kinerja perusahaannya agar dapat bersaing di pasar. 

Untuk mengatasi hal tersebut maka perusahaan harus memiliki strategi pemasaran 

yang kuat dalam memasarkan produk barang dan jasanya sehingga dapat bertahan 

dalam persaingan bisnis.  
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 Semakin ketatnya persaingan bisnis didalam memasarkan produk barang dan 

jasa, menyebabkan pelanggan memiliki lebih banyak alternatif produk, harga dan 

kualitas yang bervariasi, sehingga pelanggan akan selalu mencari nilai yang 

dianggap paling tinggi dari beberapa produk untuk menentukan minat belinya. 

Dengan demikian, perusahaan dapat meningkatkan minat beli pelanggan di mana 

perusahaan memaksimumkan pengalaman pelanggan yang menyenangkan dan 

meminimumkan pengalaman pelanggan yang kurang menyenangkan. Apabila Word 

Of Mouth yang diterima pelanggan lebih baik atau sama dengan yang diharapkan, 

maka pelanggan akan puas dan cenderung akan mencobanya kembali, begitu pula 

sebaliknya di karenakan selera pelanggan ataupun konsumen yang sesuai dengan 

yang di inginkannya. Pada tahap pembelian setelah mengetahui dan mengenali 

kebutuhannya, maka seorang konsumen akan mencari informasi lebih lanjut. 

Informasi yang mereka butuhkan dapat diperoleh dari berbagai media, mulai dari 

media iklan yang dikeluarkan sebuah perusahaan maupun dari informasi yang 

didapat dari seorang konsumen lain yang pernah memakai sebuah produk 

(pengalaman konsumen). Pada kenyataanya seseorang akan lebih mempercayai 

pendapat orang lain berdasarkan pengalaman yang mereka dapat dibandingkan 

dengan iklan yang dikeluarkan oleh sebuah perusahaan. Interaksi yang dilakukan 

antar individu dalam proses penyebaran informasi Word Of Mouth dapat 

mempengaruhi minatnya dalam memutuskan untuk mengkonsumsi sebuah produk. 

Menurut Donni Juni Priansa( 2017, h 337) strategi Word Of Mouth adalah salah satu 

strategi yang mampu memberikan pengaruh yang optimal bagi pengambilan 
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keputusan konsumen dalam mengonsumsi barang atau jasa. Pebisnis dapat 

menggunakan Word Of Mouth untuk membuat kedai kopi lebih dikenal oleh 

masyarakat.Kedai kopi yang ada di Palembang saat ini banyak sekali dan berbagai 

macam jenis kopi di tawarkan Kedai Kopi yang ada di Palembang salah satu nya 

Kedai Kopi Kopiloka Sumsel Palembang. 

Kedai Kopiloka Sumsel Palembang merupakan Kedai Kopi yang berada di 

yang bertempat di Jln. Hulu Balang Bukit Lama, Kecamatan Ilir Barat 1, Kota 

Palembang, Sumatera Selatan 30138 memiliki 4 cabang kedai, 1 gudang pengolahan 

roaster atau sangrai biji kopi hijau sebelum di produksi, serta 3 cabang kedai 

ekspress (take away) diharuskan untuk memperhatikan ke empat 

aspek di atas dengan baik agar baik produk maupun kelangsungan kedai tetap 

terjaga dengan baik. 

Kehadiran Kedai Kopi semakin bertebaran di seluruh kota-kota besar di 

Nusantara. Jenis Kopisampai design interior menjadi alasan mengapa banyak orang 

menyukainya.Produk yang diberikan pun bervariasi, bahkan banyak diantaranya 

menawarkan tarif murah. Kamu tak perlu harus merogoh kocek demi untuk bisa 

menikmati varian kopi di kedai kopi tersebut.Berdasarkan tabel diatas, Luthier Coffee 

merupakan Kedai Kopi No 1 di Palembang dengan  jenis kopi Espresso, Cappucino, 

Macchiato, Latte, Flavoured Latte, Piccolo yang terbilang cukup banyak pilihan, 

posisi kedua Kopi Pulang yaitu dengan Kopi khas local nusantara : Kopi Gayo, 

Mandailing, Semende, Kerinci harga. Kedai Kopi recommended nomor 3 yaitu 
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Pladjoe Coffee walaupun tidak berada di tengah kota namun tetap menduduki posisi 

nomor 3 di kota Palembang dengan jenis kopi Latte dan Vietnam. Ibat Daun Coffee 

dengan jenis kopi latte dan came, lalu dilanjutkan dengan Kedai Kopi Kapitan dengan 

jenis kopi Latte, Cappucino, Espresso, dan yang terakhir Kopi Oey dengan jenis kopi 

Latte, Cappucino, Espresso. 

Tabel 1.1 Kedai Kopi Recommended di Palembang 

Nama Kedai Kopi Jenis Kopi 

Luthier Coffee Espresso, Cappucino, 

Macchiato, Latte, 

Flavoured Latte, Piccolo 

Kopi Pulang  Kopi khas local nusantara 

: Kopi Gayo, Mandailing, 

Semende, Kerinci 

Pladjoe Coffee Latte, Veitnam 

Ibat Daun Coffee Latte, Cameo 

Kedai Kopi Kapitan Latte, Cappucino, 

Espresso 

Kopi Oey Latte, Cappucino, 

Espresson 

Sumber: Jejak Piknik, 2021 
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Untuk memutuskan produk mana yang akan dibeli di antara beberapa pilihan 

tersebut dipengaruhi oleh beberapa faktor. Menurut sejumlah penelitian, terdapat 

beberapa faktor yang mempengaruhi minat beli pelanggan, salah satunya ialah 

produk. Produk adalah alat bauran pemasaran yang paling mendasar, di mana 

konsumen memiliki harapan akan pemenuhan kebutuhan dan keinginan melalui suatu 

produk.Menurut Heryanto (2015), Produk adalah sesuatu yang ditawarkan oleh 

produsen pada konsumen untuk memenuhi kebutuhan dan keinginannya (need and 

wants). Setiap usaha penyedia barang dan jasa juga perlu memperhatikan Word Of 

Mouth yang diberikan sehingga mampu memenuhi minat beli pelanggan. Word Of 

Mouth ditentukan oleh konsumen sebagai pemakai jasa layanan tersebut. Oleh sebab 

itu, Word Of Mouth dapat diciptakan dengan terlebih dahulu mengidentifikasi 

persepsi pelanggan tentang layanan yang akan disediakan oleh perusahaan. Dengan 

demikian perusahaan bersedia menyediakan layanan yang sesuai dengan kebutuhan 

dan keinginan yang diharapkan oleh pelanggan sehingga mencapai minat beli 

pelanggan. 

Didalam kegiatan pemasarannya suatu perusahaan juga sangat memerlukan 

promosi penjualan sebagai alat untuk menarik minat beli pelanggan. Dengan semakin 

banyaknya bidang usaha yang beraneka ragam dan beraneka jenis banyaknya sistem 

promosi penjualan yang tepat akan sangat berpengaruh di dalam menarik minat beli 

pelanggan. Menurut A.Hamdani dalam Sunyoto (2019, h 154) “Promosi penjualan 

merupakan salah satu variabel dalam bauran pemasaran yang sangat penting 

dilaksanakan oleh perusahaan dalam memasarkan produk”.Kegiatan promosi 
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penjualan bukan saja berfungsi sebagai ala komunikasi antara perusahaan dengan 

konsumen, melainkan juga sebagai alat untuk memengaruhi konsumen dalam 

kegiatan pembelian atau penggunaan produk sesuai dengan kebutuhan dan 

keinginannya. 

Dalam mencapai sebuah hasil dan penjualan yang maksimal suatu perusahaan 

ataupun badan usaha tentu tidak ingin memiliki penampilan yang sama dengan 

perusahaan ataupun badan usaha yang lain, bahkan seseorang ingin tampil sangat 

berbeda. Sebab ituPeriklanan adalah komunikasi non personal mengenai produk, ide, 

jasa yang dibayar oleh sponsor. Komunikasi non personal berarti penggunaan media 

massa sebagai penyampai pesan kepada individu dalam skala besar. Iklan menurut 

Sudaryono (2016, h.182) adalah jenis promosi penjualan yang digunakan pemasar 

untuk mengarahkan komunikasi yang meyakinkan kepada konsumen dan konsumen 

potensial. Iklan bertujuan untuk meningkatkan reaksi calon pembeli atau pembeli 

potensial terhadap keputusan pembelian pada perusahaan dan penawaran produk 

perusahaan.  

Sekarang ini, minum kopi di kedai kopi telah menjadi kebiasaan masyarakat 

Indonesia, tidak hanya sekedar minum kopi, tetapi biasanya kedai kopi juga menjadi 

tujuan beberapa kegiatan tertentu, seperti bertemu dengan klien, sebagai tempat ajang 

sosialisasi, atau sebagai tempat belajar bagi kalangan pelajar dan mahasiswa. 

Pergeseran fungsi sebuah kafe dan restoran akan melahirkan fenomena sosial dan 

budaya baru dalam masyarakat sebagai akibat dari adanya perubahan perilaku 

tersebut. Bisnis kedai kopi di Indonesia mulai marak sejak masuknya kedai kopi asal 



7 
 

Seattle, Amerika yaitu Starbucks. Kemunculan Starbucks mampu membawa 

fenomena baru, kini kita melihat franchisor lain, seperti J.CO Donuts and Coffee, The 

Coffee Bean, The Espresso, dan lainnya ikut meramaikan pasar kedai kopi di 

Indonesia. Seakan terinspirasi dari fenomena ini, kepekaan para pelaku UMKM pun 

dapat dilihat dengan munculnya kedai-kedai kopi atau coffeeshop di Indonesia.  

Usaha kedai kopi menjadi usaha yang menjanjikan dewasa ini. Bentuknya 

sangat beragam, dari kedai kopi yang terkesan eksklusif hingga kedai kopi yang 

standar. Kedai – kedai tersebut memiliki spesifikasi dalam menjual produknya. Saat 

ini, usaha kedai kopi muncul menjadi usaha yang memiliki konsep tempat, konsep 

jualan (marketing), konsep kemasan, konsep menu, dan konsep pelayanan yang 

menarik. Suasana di setiap kedai kopi yang memiliki ciri khas berbeda - beda menjadi 

salah satu daya tarik bagi para konsumen. Kenikmatan khas kopi memberikan sensasi 

tersendiri saat kita menyeruputnya. Tidak heran jika banyak orang yang secara rutin 

menyediakan waktu untuk menikmatinya. Bahkan, jika dulu kopi identik dengan 

orang tua, sekarang kopi telah menjadi bagian gaya hidup anak muda untuk 

menghabiskan waktunya bersantai dan berkumpul bersama teman-teman. Saat ini 

tidak sulit bagi kita untuk mencari kedai kopi di Kota Palembang.  

Demikian halnya dengan Kedai Kopiloka Sumsel Palembang yang di dalam 

kegiatan operasionalnya harus memperhatikan serta memastikan Word Of Mouth, 

Dimulai dari owner Kopiloka yang memperkenalkan kedai kopinya sendiri kepada 

sesama rekan sejawatnya dan berkembang ke telinga masyarakat yang membuat 

kopiloka semakin dikenal di kalangan anak muda Palembang. Pengalaman pribadi 
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yang dialami konsumen bersifat positif dimana konsumen menikmati masa santainya 

di dalam kedai kopiloka dimulai dari disajikannya minuman, adanya live music, dan 

juga kesopanan dan keramahan dari para waitress. 

Produk kopiloka sendiri hadir dengan berbagai varian minuman dimulai dari 

produk non-coffee dan coffee. Selain minuman, kedai kopiloka menyediakan berbagai 

macam snack dan makanan berat yang bisa ditawarkan kepada konsumen. Promosi 

penjualan pada kedai kopiloka memberikan promo berupa discount atau free item 

setiap pembelian minuman dan makanannya. Sedangkan untuk periklanan,  kedai 

kopiloka menggunakan media berupa media elektronik berupa sosial media, 

memberikan flyer, dan membuat spanduk didaerah sekitar kedai kopiloka.  

Adapun yang membuat saya meneliti di Kedai Kopiloka Sumsel Palembang 

dikarenakan Kedai Kopiloka yang sudah memiliki produk yang bervarian namun 

tetap dengan biji kopi lokal, promosi penjualan yang menarik perhatian calon 

konsumen salah satunya free item yang akan dibeli, sistem periklanan yang 

menggunakan media instagram, juga Word Of Mouth yaitu dengan informasi-

informasi positif yang ada apakah semua usaha yang dilakukan dapat mempengaruhi 

minat beli konsumen dari Kedai Kopiloka Sumsel Palembang secara signifikan. 

Kedai Kopiloka Sumsel Palembang yang bertempat di Jln. Hulu Balang Bukit 

Lama, Kecamatan Ilir Barat 1, Kota Palembang, Sumatera Selatan 30138 memiliki 4 

cabang kedai, 1 gudang pengolahan roaster atau sangrai biji kopi hijau sebelum di 

produksi, serta 3 cabang kedai ekspress (take away) diharuskan untuk memperhatikan 
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ke empat aspek di atas dengan baik agar baik produk maupun kelangsungan kedai 

tetap terjaga dengan baik. 

Berdasarkan fenomena yang ada dari latar belakang tersebur maka penulis 

tertarik untuk melakukan penelitian dengan judul “PENGARUH PRODUK,  

PROMOSI PENJUALAN, PERIKLANAN DAN WORD OF MOUTH 

TERHADAP MINAT BELI PADA KEDAI KOPILOKA SUMSEL 

PALEMBANG ”. 

 

1.2 Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang yang diuraikan sebelumnya, maka dapat dirumuskan 

permasalahan yang menjadi inti pembahasan dalam penelitian  ini, yaitu: 

1) Bagaimana pengaruh produk, promosi penjualan, periklanan dan Word Of 

Mouth secara simultan berpengaruh terhadap minat beli di Kedai Kopiloka 

Sumsel Palembang? 

2) Bagaimana produk, promosi penjualan, periklanan dan Word Of Mouth 

secara parsial berpengaruh terhadap minat beli di Kedai Kopiloka Sumsel 

Palembang? 

Ruang Lingkup Penelitian 

Berdasarkan  latar belakang yang telah dibahas maka penulis mengambil topik 

produk, promosi penjualan, periklanan dan Word Of Mouthdi Kedai Kopiloka 

Palembang. Responden dalam penelitian ini adalah konsumen yang membeli produk 

di Kedai Kopiloka Palembang. 



10 
 

1.3 Tujuan Penelitian 

Adapun tujuan yang ingin diketahui dalam penelitian ini adalah untuk mengetahui: 

a. Menganalisis pengaruh produk, promosi penjualan, periklanan dan 

Word Of Mouth secara simultan berpengaruh terhadap minat beli di 

Kedai Kopiloka Sumsel Palembang. 

b. Menganalisis pengaruh produk, promosi penjualan, periklanan dan 

Word Of Mouth secara parsial berpengaruh terhadap minat beli di 

Kedai Kopiloka Sumsel Palembang. 

 

1.4 Manfaat Penelitian 

Adapun manfaat penelitian yang ingin dicapai adalah: 

1) Bagi perusahaan, dapat dijadikan bahan pertimbangan sebagai informasi 

dan sarana perbaikan yang diperlukan sehubungan dengan produk, 

promosi penjualan, periklanan dan Word Of Mouth terhadap minat beli di 

Kedai Kopiloka Sumsel Palembang? 

2) Bagi penulis, dapat mengetahui masalah yang sedang dihadapi oleh Kedai 

Kopiloka Sumsel Palembang sehubungan produk, promosi penjualan, 

periklanan dan Word Of Mouth. 

3) Bagi dunia akademisi, dapat menjadi acuan bagi penelitian-penelitian 

selanjutnya terutama didalam bidang manajemen pemasaran. 
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1.5 Sistematika 

Sistematika penelitian ini terdiri dari beberapa bab meliputi:  

BAB I PENDAHULUAN  

Pada bab pendahuluan ini penulis akan membahas tentang latar belakang, 

rumusan masalah, ruang lingkup penelitian, tujuan penelitian dan manfaat penelitian. 

BAB II TINJAUAN PUSTAKA 

Pada bab tinjauan pustaka ini penulis akan membahas tentang teori-teori yang 

digunakan dalam melakukan penelitian dalam menganalisis masalah. Teori yang 

tercantum dalam bab ini antara lain teori produk, teori promosi penjualanteori 

periklanan, teori word of mouthdan teori minat beli, penelitian sebelumnya, kerangka 

pemikiran dan hipotesis. 

BAB III METODE PENELITIAN 

Pada bab metode penelitian ini penulis akan membahas dan menjelaskan 

pendekatan yang digunakan dalam melakukan penelitian ini, objek dan subjek dalam 

penelitian, teknik yang digunakan dalam pengambilan sampel untuk penelitian, jenis 

data yang digunakan dalam penelitian, teknik yang digunakan dalam pengumpulan 

data , definisi operasional dalam penelitian, dan teknik analisis data yang digunakan 

dalam penelitian. Metode penelitian dilakukan dengan tujuan pihak lain yang 

membaca dapat mengetahui cara bagaimana peneliti melakukan penelitian ini. 

BAB IV HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

 Pada bab IV peneliti akan membahas mengenai pengolahan data yang telah 

diperoleh yang berkaitan dengan pembahas masalah yang sedang diteliti penulis dan 
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juga didalam bab ini terdapat gambaran objek penelitian, hasil penelitian, dan 

pembahasan penelitian. 

BAB V KESIMPULAN DAN SARAN 

 Pada bab V peneliti akan menarik kesimpulan dari hasil penelitian yang telah 

diperoleh dan penulis akan memberikan saran pada perusahaan yang diteliti. 
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