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 ABSTRAK 

Nama : Michael Geovanry 

NPM : 2016320136 

Judul :Pengaruh Marketing mix Terhadap Minat Beli Di Searah Coffee Bandung 

  

Dalam rangka menarik minat beli konsumen di dalam sebuah cafe 

diperlukannya atau memperhatikan apa saja yang diinginkan atau dicari oleh 

konsumen. Seperti produk, harga, promosi, dan tempat. Dengan diperhatikan empat 

variabel dari marketing mix ini dapat menjadi acuan untuk membuat sebuah cafe 

berkembang dan menarik minat beli konsumen. 

 Searah Coffee adalah sebuah restoran yang dimana tempat untuk bersantai, 

beraktivitas yang cocok untuk dikunjungi oleh kalangan millennial maupun orang 

tua, karena tidak hanya menjual kopi tetapi menjual juga makanan, tetapi cafe ini 

memiliki kendala terkait konsumen yang masih belum terlalu banyak karena cafe ini 

masih baru beroperasi selama 6 bulan. Untuk menjawab permasalahan tersebut, 

Searah coffe perlu mencoba menerapan marketing mix. Tentunya Searah Coffee perlu 

mengetahui apakah dengan diterapkannya marketing mix dapat mempengaharui minat 

beli konsumen. 

 Jenis penelitian ini menggunakan metode survei. Data atas objek penelitian ini 

diteliti melalui penyebaran kuesioner terhadap responden yang pernah mecoba 



iv 
 

produk Searah Coffee ini. Data kemudian diolah menggunakan Program SPSS, hasil 

dari penlitian ini menunjukan bahwa marketing mix memiliki pengaruh yang 

stimulant terhadap minat beli konsumen. 
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 ABSTRACT 

 

Name  : Michael Geovanry 

NPM  : 2016320136 

Title : Effect of Marketing mix on consumer buying interest in Searah 

Coffee Bandung 

In order to attract consumers to buy in a cafe, they need or pay attention to 

what consumers want or look for. Such as products, prices, promotions, and places. 

By taking into account the four variables of this marketing mix can be a reference to 

make a cafe grow and attract consumer buying interest. 

Searah Coffee is a restaurant where a place to relax, activities that are 

suitable to be visited by millennials and parents, because not only selling coffee but 

also selling food, but this cafe has constraints related to consumers who are still not 

too many because this cafe is still new operating for 6 months. To answer these 

problems, Searah coffee needs to try to apply the marketing mix. Of course, Searah 

Coffee needs to know whether the implementation of marketing mix can renew 

consumer buying interest. 

This type of research uses survey methods. The data on the object of this study 

was examined through the distribution of questionnaires to respondents who had 

tried this Searah Coffee product. The data is then processed using the SPSS Program, 
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the results of this study indicate that the marketing mix has a stimulant influence on 

consumer buying interest. 
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 BAB 1  

 PENDAHULUAN 

 

1.1 Latar Belakang Masalah 

Saat ini mengunjungi coffee shop bukan hanya sebagai tempat untuk melakukan 

aktivitas konsumsi, namun coffee shop juga dapat digunakan sebagai tempat mengisi 

waktu luang, rapat kerja, dan bertemu kerabat. Seiring berkembangnya industri ini, 

coffee shop di Bandung mengalami banyak perubahan khususnya perubahan konsep 

sehingga marak bermunculan coffee shop bernuansa modern yang disesuaikan dengan 

gaya hidup konsumen saat ini. terkadang ketika kita melintasi jalanan Kota Bandung 

setidaknya melihat satu dua coffeshop yang penuh dengan konsumen, baik 

mahasiswa, pegawai swasta maupun keluarga. coffee Shop yang banyak diminati oleh 

banyak kalangan dilihat dari kenyamanan tempat dan kenikmatan kopi yang terbaik 

maka itulah yang dapat bertahan di industri ini.  

Tetapi startup coffee Shop tidak semua usaha tersebut berjalan lancar ataupun 

ramai dikunjungi konsumen dikarenakan perlu para owner memperhatikan strategi – 

strategi yang perlu di terapkan, dalam halnya cara untuk mempertahankan pelanggan 

dan menarik pelanggan. Pelanggan merupakan faktor terpenting bagi perkembangan 

suatu perusahaan karena tanpa pelanggan perusahaan tidak akan dapat menjalankan 

kegiatan usahanya. Oleh sebab itu kita sebuah perusahaan perlu memperhatikan 

beberapa faktor penting seperti harga yang dapat diberikan perusahaan dalam 
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bersaing dengan pesaingnya, perusahaan perlu memperhatikan produk yang akan 

dipasarkan dan terus memberik inovasi pada produknya, tempat yang strategis pun 

bisa membuat minat beli seseorang meningkat dan promosi yang menarik yang perlu 

diperhatikan. Dari beberapka faktor tersebut faktor yang dimaksud adalah marketing 

mix/ Bauran pemasaran. Dilihat dari perkembangan zaman dan gaya hidup konsumen 

tentunya mereka melihat dari segi faktor tersebut untuk kenyamanan mereka, apabila 

perusahaan tidak menerapkan marketing mix dengan tepat akan sulit sebuah cafe 

tersebut bertahan. 

 

Gambar 1. 1 Penjual Kopi Searah Coffee 2019 

Sumber : Data Penjualan 2019 Searah Coffee 

Gambar 1.1 menunjukan data penjualan Searah Coffee yang masih naik turun 

dan penjualan yang belum memenuhi target yang sudah disesuaikan, pemiliki Searah 
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coffee sadar perlu pemasaran yang lebih baik lagi karena pasar yang semakin ketat 

diperlukannya pemasaran yang baik dan menarik agar minat beli konsumen pun 

tinggi, apalagi cafe ini masih baru dan masyarakat masih belum tahu mengetahui 

keberadaan coffee shop ini, karena itu penulis melalukan penelitian marketing mix 

untuk mengatasi permasalahan tersebut agar minat beli konsumen dapat meningkat 

dan penjualan pun meningkat. 

Marketing mix meliputi kegiatan-kegiatan yang berkaitan dengan  

perencanaan barang (Product), penetapan harga (Price), promosi (promotion), dan 

saluran distribusi (place). Marketing mix adalah gambaran yang ditunjukkan oleh 

desain, peralatan, fasilitas dan bahan-bahan yang digunakan perusahaan. Alasan ini 

yang menjadikan kualitas fisik salah satu faktor penting yang menentukan berhasil 

tidaknya sebuah coffee shop dalam persaingannya. Maka dari itu Searah Coffee ini 

dapat dibilang tempat yang cukup strategis karena lokasi yang berdekatan dengan 

kampus-kampus, kantor dan berada di tengah kota yang sering dilampaui oleh 

masyarakat, harga pun dapat dibilang cukup terjangkau, produk dan promosi pun 

sudah beberapa kali dilakukan, tetapi   Dengan diadakannya penelitian ini diharapkan 

dapat membuat Cafe ini memiliki nama yang cukup besar, dapat dikenal oleh 

konsumen, dapat mempertahankan konsumen yang sudah sering datang ke Searah 

Coffee ini . Dengan adanya strategi marketing mix ini dapat mempengaharui minat 

beli konsumen di Searah Coffee ini. 
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1.2 Identifikasi Masalah  

Searah Coffee ini sudah beroperasi kurang lebih 6 bulan dengan pegawai 3 

orang yang memiliki jam shift yang berbeda dan lokasi yang berada di Jalan 

Setiabudi No 221 D yang lokasi cukup strategis karena berada  di tengah kota, yang 

menjadi permasalahnnya adalah dengan lokasi yang sudah strategis tetapi konsumen 

tidak sebanyak konsumen coffee shop yang sudah memiliki brand cukup terkenal 

padahal yang dijualnya sama-sama kopi, Target Penjualan yang masih belum 

memenuhi sesuai yang  ditargetkan. Untuk menyelesaikan permasalahan tersebut 

penulis ingin menerapkan strategi marketing mix  agar konsumen dengan tertarik dan 

mengetahui coffeshop baru ini dengan pertanyaan : 

1. Apakah  marketing mix yang diterapkan oleh Searah Coffee mempengaruhi 

minat beli?  

1.3 Tujuan Penelitian  

 Dengan melihat identifikasi masalah yang ada, maka tujuan penulis menulis 

penelitian ini adalah : 

1. Mengetahui pengaruh marketing mix yang berkaitan dengan cakupan lokasi, 

perencanaan produk, harga yang relatif murah dan  promosi dapat 

meningkatkan penjualan kopi. 

2. Mengetahui objek marketing mix yang paling mempengaharui peningkatan 

penjualan di Searah Coffee. 
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1.4 Manfaat Penelitian 

 Manfaat Penelitian yang dapat diperoleh dari penulisan Skripsi ini adalah :  

1. Bagi Penulis 

a. Menambah wawasan dengan terjun langsung ke lokasi dan dapat 

jawaban mengenai hasil yang paling baik yang mempengaharui 

peningkatan penjualan di Searah Coffee ini. 

b. Hasil Penelitian ini memiliki manfaat sebagai syarat unuk lulus sarjana 

c. Dengan Hasil yang didapatkan dapat diterapkan apabila sudah lulus 

kuliah dan berencana membuka cafe dapat menerapkan strategi 

pemasaran untuk keberlangsungan cafe. 

2. Bagi Perusahaan 

a. Dengan penelitian ini, Sebagai Penulis dapat memberikan saran dan 

masukan untuk Searah Coffee agar diterapkannya strategi marketing 

mix di startup tersebut bahwa strategi ini dapat mempengharui 

peningkatan penjualan di cafe  tersebut. 

3. Bagi Pembaca 

a. Bagi pembaca penelitian ini diharapkan dapat memberikan wawasan, 

pengetahuan, refrensi dalam bidang strategi marketing mix dalam 

mempengaharui peningkatan penjualan. 
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1.5 Cakupan Penelitian 

 Untuk memperjelas masalah yang akan dibahas dan agar tidak terjadi 

pembahasan yang meluas atau menyimpang, kiranya dibuat suatu batasan masalah 

yaitu Searah Coffee  ini baru berdiri 9 bulan dari bulan agustus 2019. Dari wawancara 

dengan pemilik cafe tersebut konsumen di cafe ini sulit mendapatkan konsumen yang 

baru. 

Pengunjung cafe yang sering berkunjung rata – rata adalah anak – anak muda  

yang berumur 17 – 25 tahun yang biasanya mengahbiskan waktu untuk bersantai, 

mengerjakan tugas dll. Sehingga penelitian ini akan difokuskan pada konsumen yang 

sudah mencoba produk searah cafe ini dan sering berkunjung yang sudah dipantau 

oleh peneliti selama 5 bulan terakhir yang sering berkunjung ke cafe ini dan datang 

lebih dari 2 kali dan sudah nyaman dengan cafe tersebut. 
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