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ABSTRAK

Reny Veronika Dian Novitasari: Pengaruh Kualitas Produk, Harga Dan Promosi Penjual
Terhadap Kepuasan Konsumen Beli Kopi Di Tanjunganom Nganjuk

Kata Kunci : Kualitas produk, Harga, Promosi, Kepuasan Konsumen

Beli kopi merupakan merek kopi terkemuka dengan banyak cabang di Indonesia,
termasuk di Kecamatan Tanjunganom, Kabupaten Nganjuk, sehingga memerlukan
pendekatan pemasaran yang efektif untuk mencapai profitabilitas yang berkelanjutan. Hal
ini harus didukung oleh kerangka sistem manajemen yang dinamis. Selain itu, kualitas
produk, harga, dan promosi penjualan merupakan elemen penting dalam menarik minat
konsumen saat membeli kopi di Kecamatan Tanjungan, Nganjuk. Saat ini, konsumen
membutuhkan kualitas tinggi, harga yang sepadan, dan insentif yang menarik. Pembelian
kopi di Tanjung Anom Nganjuk menghadapi tantangan terkait kualitas produk, yang
dianggap memuaskan; namun, konsumen menganggap rasanya tidak memadai. Selain itu,
harga kopi masih relatif tinggi dibandingkan dengan kedai kopi tetangga, dan promosi
penjualan kurang efektif dan menarik bagi konsumen. Persaingan yang ketat di antara
merek kopi memaksa Beli kopi untuk menyelidiki elemen-elemen yang memengaruhi
pilihan konsumen.

Penelitian ini menggunakan jenis penelitian kuantitatif. Desain penelitian yang
digunakan dalam penelitian ini adalah hubungan kausal atau interaksi sebab-akibat.
Pengumpulan data dilakukan dengan menyebarkan kuesioner kepada partisipan penelitian.
Variabel yang terdapat dalan desain penelitian kausalitas ini adalah variabel independen
(Kepuasan konsumen) dan variabel dependen (Kualitas produk, Harga, Promosi).
Penelitian ini menggunakan pendekatan non-probability sampling, yaitu pendekatan yang
tidak memberikan kesempatan yang sama kepada semua anggota populasi. Adapun
kriterianya yaitu konsumen Beli Kopi Tanjunganom Nganjuk dan pernah
melakukan pembelian di Beli Kopi Tanjunganom Nganjuk. Berdasarkan
perhitungan, jumlah sampel dari populasi adalah 97 responden.

Berdasarkan hasil pengujian dapat disimpulkan bahwa secara simultan Kualitas produk,
Harga, dan Promosi berpengaruh terhadap kepuasan konsumen di Beli Kopi
Tanjunganom Nganjuk.
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BAB 1
PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Dunia usaha di Indonesia tengah mengalami pertumbuhan yang pesat
dan beragam, khususnya di bidang kuliner. Permintaan konsumen yang selalu
ingin mencoba hal-hal baru dan mengikuti tren terkini mendorong munculnya
variasi makanan dan minuman yang menarik. Nganjuk, Jawa Timur, saat ini
tengah mengalami ledakan bisnis kopi yang pesat, kreatif, dan inovatif. Di
tengah industri makanan dan minuman yang terus berkembang, kedai kopi
atau coffee shop menjamur di seluruh penjuru kota.

Perkembangan bisnis kopi di Nganjuk mencerminkan tren global yang
menjadikan kopi sebagai minuman populer dan simbol gaya hidup. Kreativitas
dan inovasi terus bermunculan, menciptakan pengalaman unik bagi para
pecinta kopi. Dikutip dari sumber databoks.katadata.co.id menyatakan pada
tahun 2023, Konsumsi Kopi Indonesia Diprediksi Mencapai 400 ribu ton.
Perkembangan teknologi dan industri telah membentuk gaya hidup baru,
khususnya dalam dunia perdagangan. Generasi muda, khususnya, menjadikan
kedai kopi sebagai tujuan utama untuk menghabiskan waktu bersama teman.
Konsep yang menarik, aneka minuman unik, dan suasana yang nyaman
menjadi daya tarik bagi semua kalangan, terutama kaum muda. Seiring waktu,
kopi tidak lagi berdiri sendiri. Berbagai minuman lain hadir sebagai pelengkap,
menciptakan wadah interaksi sosial yang dinamis.

Berdasarkan Data Kementerian Pertanian (Kementan) yang diolah
Kamar Dagang dan Industri Indonesia (Kadin) menunjukkan, Indonesia
memiliki roadmap atau peta jalan produksi, ekspor, konsumsi kopi Indonesia
hingga 2026 mendatang. Rinciannya, produksi kopi mencapai 793,19 ribu ton
pada 2022. Sementara ekspor bersihnya sebesar 413,53 ribu


https://databoks.katadata.co.id/tags/kopi
https://databoks.katadata.co.id/tags/ekspor

ton. Konsumsinya diproyeksikan sebesar 379,655 ribu ton. Dari data
tersebut Kementan memproyeksikan konsumsinya turun 1,86% menjadi 372,6
ribu ton pada tahun yang sama. Oleh karena itu persaingan bisnis yang semakin
ketat, khususnya dari perusahaan sejenis, memaksa perusahaan untuk bergerak
lebih cepat dalam menarik konsumen. Konsep pemasaran yang efektif menjadi
kunci dalam memenangkan persaingan. Perusahaan yang ingin sukses perlu
memahami perilaku konsumen dan faktor-faktor yang memengaruhi keputusan
pembelian. Dengan memahami kebutuhan dan keinginan konsumen,
perusahaan dapat mengembangkan strategi pemasaran yang tepat sasaran dan
efektif untuk menarik minat konsumen.

Minum kopi saat ini bukan hanya tentang menikmati rasa, tetapi juga
tentang suasana dan pengalaman. Kedai kopi atau café telah menjadi tempat
favorit untuk bersosialisasi, bekerja, atau sekadar menghabiskan waktu luang.
Hal ini mendorong persaingan ketat di antara kedai kopi untuk memberikan
layanan terbaik bagi pelanggan. Tren ini terlihat dari meningkatnya jumlah
kedai kopi di Indonesia, baik warung kopi tradisional maupun kedai kopi
modern yang menawarkan kreasi kopi kekinian. Pertumbuhan ini sangat pesat,
bahkan meningkat dua kali lipat dalam lima tahun terakhir, seperti yang
dilansir Financial Times. Dikutip dari (kumparan.com,2018) Arief Said,
pemilik Gordi Indonesia, menyatakan bahwa menjamurnya kedai kopi bukan
sekadar tren, tetapi menunjukkan pergeseran gaya hidup dalam menikmati
kopi. Beli Kopi, sebagai salah satu pemain di industri kopi, menyadari tren ini
dan berupaya untuk mengikuti perkembangan serta menawarkan pengalaman
unik bagi para penikmat kopi.

Kopi beli kopi sendiri adalah salah satu dari sekian banyak kedai kopi
yang bermunculan di Nganjuk. Terjadi dirikannya kopi beli kopi sampai
sekarang kedai satu ini masih saja dicari bagi penikmat kopi karena memiliki
rasa yang khas dan unik, kopi beli kopi bisa bersaing dengan kopi yang ada di
baju atau daerah yang lain. Kopi beli kopi mengadopsi konsep fresh to cup

yang menyajikan pilihan kopi lokal Indonesia.



Hasil wawancara peneliti dengan Leader Store Beli Kopi
mengungkapkan bahwa Kedai Beli Kopi memiliki komitmen untuk
mendapatkan biji kopi berkualitas tinggi dengan membeli langsung dari petani.
Hal ini memungkinkan mereka untuk mengontrol kualitas kopi dari awal
hingga akhir, dan memastikan bahwa petani mendapatkan harga yang adil
untuk hasil panen mereka. Petani kopi yang bekerja langsung dengan kedai
kopi atau roastery dapat memberikan akses langsung ke biji kopi berkualitas
yang belum melalui banyak perantara. Kerja sama langsung dengan petani
juga dapat memastikan praktik pertanian yang berkelanjutan dan adil, yang
pada akhirnya memengaruhi kualitas biji kopi yang dihasilkan. Jadi, sumber
biji kopi langsung dari petani bisa menjadi pilihan yang baik untuk
mendapatkan kualitas kopi . Tidak hanya itu Beli kopi memiliki banyak pilihan
rasa yang disajikan sebagai berikut : Kopi Susu gula aren, Kopi Hitam, Kopi
susu bandung, kopi susu nusantara, americano, kopi milo dan ada menu non
coffe lain seperti chocolato milo boba ,macchiato, matcha, strawberry,
avocado dan masih banyak lagi. Adapun pilihan topping untuk minuman
tersebut seperti boba, jelly dan macchiato. Selain menu minuman kedai Beli
Kopi juga menyajikan Roti Panggang dengan aneka pilihan rasa.

Selain menawarkan kopi berkualitas unggul, Buy Coffee juga
memberikan layanan pelanggan yang sangat baik, lingkungan yang nyaman,
dan pekerja yang sopan, memastikan bahwa pelanggan menikmati pengalaman
mereka di Buy Coffee. Kuantitas entitas bisnis dalam sektor analog
memengaruhi peningkatan kualitas produk di pasar. Peningkatan kualitas
produk dan proliferasi pelaku pasar telah menjadikan persaingan sebagai isu
yang lazim dalam wacana bisnis sehari-hari. Akibatnya, persaingan kompetitif
akan meningkat secara signifikan setiap tahun dan di masa mendatang.

Hal ini memotivasi pengusaha untuk mengeksplorasi berbagai metode
untuk meningkatkan kebahagiaan konsumen dalam perusahaan mereka.
Kepuasan pelanggan muncul dari evaluasi ekspektasi vs kinerja aktual yang

dialami saat menggunakan suatu produk atau layanan. Kepuasan pelanggan



berfungsi sebagai dasar bagi pengusaha dalam memperkirakan penjualan dan
pembelian yang sedang berlangsung..

Memastikan  kepuasan pelanggan merupakan tantangan dan
memerlukan tanggung jawab yang besar. Sebagaimana yang dikemukakan
oleh Park dalam Irawan (2021:54), kepuasan pelanggan merupakan respons
emosional pelanggan terhadap suatu produk atau layanan yang dikonsumsi.
Bahrudin, M., dan Zuhro, S. (2016) menegaskan bahwa kepuasan pelanggan
merupakan penilaian atas pilihan-pilihan yang dihasilkan dari keputusan
pembelian dan pengalaman tertentu yang terkait dengan penggunaan atau
konsumsi barang atau jasa. Kedua teori ini menunjukkan bahwa kepuasan
pelanggan merupakan konstruksi multi-aspek yang dipengaruhi oleh berbagai
keadaan, yang mencakup elemen subjektif (emosional) dan objektif (evaluatif).
Kepuasan pelanggan diperoleh dari pengalaman dan pandangan pelanggan
terhadap barang atau jasa yang mereka manfaatkan.

Para pelaku bisnis harus terus meningkatkan kualitas perusahaan
mereka untuk memastikan kepuasan konsumen. Banyaknya entitas perusahaan
dalam sektor yang sama memerlukan persaingan untuk kepuasan pelanggan,
yang dapat ditingkatkan melalui taktik-taktik seperti memastikan kualitas
produk yang tinggi, menetapkan harga yang dapat diterima, dan menerapkan
kampanye penjualan yang khas yang memikat minat konsumen.

Kualitas suatu produk merupakan faktor krusial yang memengaruhi
nilai dan daya tariknya. Kualitas tidak hanya mencakup tampilan fisik tetapi
juga kapasitas produk untuk memenuhi keinginan dan harapan konsumen.
David Garvin (Fandy, 2016: 134) menegaskan bahwa kualitas produk
didefinisikan oleh kapasitas suatu produk untuk memenuhi persyaratan yang
telah ditetapkan dan memiliki sifat yang inheren. Kualitas produk tidak hanya
mencakup pemenuhan kriteria dasar, tetapi juga penyediaan nilai tambah dan
kepuasan konsumen. Kualitas produk merupakan atribut intrinsik yang
memungkinkan suatu produk memberikan hasil yang selaras dengan harapan

konsumen, sehingga memenuhi permintaan dan memastikan kepuasan.



Harga adalah nilai tukar yang disepakati antara penjual dan pembeli
untuk suatu barang atau jasa. Dalam transaksi jual beli, harga menjadi acuan
untuk menentukan nilai suatu produk, baik barang maupun jasa. Penjual
menetapkan harga jual dengan mempertimbangkan biaya produksi dan
keuntungan yang ingin diraih, sementara pembeli membayar harga tersebut
untuk mendapatkan produk yang mereka butuhkan. Singkatnya, harga
merupakan mekanisme yang menghubungkan penjual dan pembeli dalam
proses pertukaran barang atau jasa, dengan penjual menetapkan harga dan
pembeli membayarnya untuk mendapatkan produk yang diinginkan. Bashu
Swastha (dalam Nasution et al., 2022) mendefinisikan harga sebagai jumlah
uang yang dibutuhkan untuk memperoleh campuran barang dan jasa. Harga
dipersepsikan secara berbeda oleh setiap individu, sehingga memengaruhi
keputusan pembelian mereka.

Promosi sangat penting untuk menarik klien baru dan mempertahankan
klien lama dalam industri kopi yang kompetitif. Saladin (2016:136)
menegaskan bahwa promosi penjualan merupakan strategi penjualan
sementara dan tidak berulang yang bertujuan untuk memperoleh percepatan
reaksi pasar yang lebih kuat dan beragam. Melalui penerapan strategi promosi
yang strategis, para pedagang kopi dapat menumbuhkan loyalitas konsumen
dan menambah pendapatan jangka panjang mereka.

Perubahan gaya hidup yang pesat, khususnya di Kecamatan
Tanjunganom, Kabupaten Nganjuk, mengakibatkan peningkatan konsumsi
kopi yang cukup signifikan, yang kemudian berkembang menjadi gaya hidup
yang unik. Kopi merupakan minuman yang digemari sebagian orang. Tren ini
terlihat dari menjamurnya kedai-kedai kopi. Kedai kopi pada awalnya hanya
berfungsi sebagai tempat untuk minum kopi, namun kini telah berubah menjadi
pusat berkumpul, bersosialisasi, bertukar pikiran, berjejaring, dan mencari
bahasa di antara para pemimpin perusahaan. Mereka secara aktif mencari
lokasi yang cocok untuk berdialog atau berdiskusi.

Adanya faktor yang dapat menentukan kesuksesan suatu usaha seperti

kualitas produk kedua adalah penetapan harga dan yang ketiga adalah promosi



penjualan yang menarik. Kualitas harus benar-benar dijaga dan dipertahankan
agar memberikan kepuasan pelanggan penetapan harga juga harus
dipertimbangkan oleh seseorang pengusaha dalam menetapkan harga dari
suatu produk atau jasa yang dijual. Karena harga sendiri merupakan semua
nilai yang diberikan konsumen untuk mendapatkan keuntungan dari memiliki
atau menggunakan suatu produk. Harga yang ditawarkan yang menurut sesuai
dengan manfaat nilai dan kualitas dari produk serta konsumen memperoleh
kepuasan dari produk tersebut yang ketiga adalah kualitas produk yang menjadi
faktor utama yang harus dipertahankan oleh seorang pengusaha untuk
memuaskan konsumen dalam menggunakan produknya. Serta promosi
penjualan yang menarik perhatian konsumen agar memberikan nilai tambah
dalam memasarkan produk itu sendiri. Jika pelanggan merasa puas dengan
produk yang ditawarkan dengan konsumen untuk mendapatkan keuntungan
dart memiliki produk yang ditawarkan maka konsumen kemungkinan besar
akan kembali membeli produk atau repeat order dan hal tersebut berpengaruh
kepada tingkat penjualan dari pengusaha.

Beli kopi merupakan merek kopi terkemuka dengan banyak cabang di
Indonesia, termasuk di Kecamatan Tanjunganom, Kabupaten Nganjuk,
sehingga memerlukan pendekatan pemasaran yang efektif untuk mencapai
profitabilitas yang berkelanjutan. Hal ini harus didukung oleh kerangka sistem
manajemen yang dinamis. Selain itu, kualitas produk, harga, dan promosi
penjualan merupakan elemen penting dalam menarik minat konsumen saat
membeli kopi di Kecamatan Tanjungan, Nganjuk. Saat ini, konsumen
membutuhkan kualitas tinggi, harga yang sepadan, dan insentif yang menarik.

Terdapat persaingan antara caffe kopi yang ada di Tanjunganom. Setiap
hari, konsumen memiliki banyak pilihan tempat makan, mulai dari kafe dengan
menu yang serupa, restoran cepat saji, hingga kedai kopi yang banyak
bermunculan di berbagai sudut kota. Pembelian kopi di Tanjung Anom
Nganjuk menghadapi tantangan terkait kualitas produk yang dianggap
memuaskan, namun konsumen menganggap rasanya tidak memadai. Selain

itu, harga kopi masih relatif tinggi dibandingkan dengan kedai kopi tetangga,



dan promosi penjualan kurang efektif dan menarik bagi konsumen. Oleh karena
itu, untuk tetap relevan dan bertahan dalam bisnis kuliner, penting bagi Caffe
Beli Kopi Tanjunganom untuk memiliki strategi yang tepat dalam menghadapi
persaingan.

Dari penelitian terdahulu yang digunakan oleh peneliti sebagai alasan
dalam memilih topik penelitian ini memiliki hasil yang beragam, di antaranya
penelitian dari (Pramesti & Chasanah, 2021), (Basuki & Tami, 2022), (Firdaus,
Muttagien, & Robustin, 2020) yang menunjukkan bahwa variabel X tidak
berpengaruh signifikan terhadap variabel Y, artinya kedua variabel tersebut
tidak memiliki korelasi yang kuat. Akan tetapi hal tersebut memiliki perbedaan
dengan hasil penelitian yang dilakukan oleh (Huwaida et al., 2022) dan
(Yuliyanto, 2020) yang menyatakan bahwa variabel X berpengaruh signifikan
terhadap variabel Y, artinya korelasi diantara kedua variabel tersebut tergolong
kuat dan relevan.

Penjelasan diatas menunjukkan hasil penelitian yang berbeda, sehingga
perlu dilakukan penelitian lebih lanjut untuk mendapatkan hasil penelitian
yang lebih akurat. Penelitian mengenai faktor-faktor yang mempengaruhi
kepuasan konsumen dalam industri minuman, khususnya kopi, memang sudah
banyak dilakukan. Akan tetapi, masih terdapat beberapa aspek yang belum
terjamah secara mendalam. Sebagian besar penelitian sebelumnya cenderung
berfokus pada wilayah perkotaan dengan tingkat konsumsi yang tinggi,
sementara daerah dengan karakteristik konsumen yang wunik seperti
Tanjunganom, Nganjuk, masih jarang menjadi objek penelitian. Selain itu,
penelitian-penelitian sebelumnya seringkali hanya menganalisis pengaruh satu
atau dua variabel terhadap kepuasan konsumen. Oleh karena itu, penelitian ini
bertujuan untuk mengisi kekosongan tersebut dengan melakukan analisis
komprehensif terhadap pengaruh kualitas produk, harga, dan promosi
penjualan secara simultan terhadap kepuasan konsumen kopi di Tanjunganom,
Nganjuk

Berdasarkan latar belakang di atas dan masalah yang dihadapi dalam

usaha kopi beli kopi peneliti ini tertarik melakukan sebuah penelitian dengan



judul Pengaruh Kualitas Produk, Harga, Dan Promosi Terhadap Kepuasan

konsumen Pada Beli Kopi Di Kecamatan Tanjunganom Kabupaten Nganjuk.

B. Rumusan Masalah
Berdasarkan batasan masalah di atas, maka penulis merumuskan masalah
sebagai berikut:
1. Apakah kualitas produk berpengaruh signifikan terhadap Kepuasan
konsumen pada Beli kopi di Tanjunganom Nganjuk secara parsial?
2. Apakah harga berpengaruh signifikan terhadap Kepuasan konsumen
pada Beli kopi di Tanjunganom Nganjuk secara parsial?
3. Apakah promosi penjualan berpengaruh signifikan terhadap Kepuasan
Konsumen pada Beli kopi Tanjunganom Nganjuk secara parsial?
4. Apakah kualitas produk, harga dan promosi penjualan berpengaruh
signifikan terhadap Kepuasan Konsumen pada Beli kopi di

Tanjunganom Nganjuk secara simultan?

C. Tujuan Penelitian
Sesuai dengan rumusan masalah di atas. Adapun tujuan penelitian ini
adalah untuk mengetahui :

1. Untuk Mengetahui dan Menganalisis pengaruh signifikan kualitas produk
terhadap kepuasan konsumen pada Beli kopi di Tanjunganom Nganjuk
secara parsial.

2. Untuk Mengetahui dan Menganalisis pengaruh signifikan harga terhadap
kepuasan konsumen pada Beli Kopi di Tanjunganom Nganjuk secara
parsial.

3. Untuk Mengetahul dan Menganalisis pengaruh signifikan promosi
penjualan terhadap Kepuasan konsumen pada Beli kopi di Tanjunganom

Nganjuk secara parsial.



4. Untuk Mengetahui dan Menganalisis pengaruh signifikan kualitas produk,
harga dan promosi penjualan terhadap kepuasan konsumen pada Beli Kopi

di Tanjunganom Nganjuk secara simultan

D. Manfaat Penelitian

1. Manfaat Teoritis
Pengetahuan ini dapat dimanfaatkan untuk mengatasi tantangan

perusahaan dan menjadi dasar bagi penelitian lebih lanjut tentang
dampak harga, kualitas produk, dan kualitas layanan terhadap kepuasan

konsumen baik untuk barang maupun jasa.

2. Manfaat praktis
Manfaat praktis yang diberikan penelitian ini terdiri dari beberapa aspek,

antara lain:

a. Bagi Mahasiswa
Menambah wawasan dan khasanah keilmuan mengenai manajemen
pemasaran, khususnya kualitas produk, harga, promosi dan
kepuasan pelanggan.

b. Bagi Perusahaan
Dapat dijadikan bahan pertimbangan maupun telaah kritis mengenai
harga, kualitas produk, promosi dan kepuasan pelanggan yang

selama ini dilakukan oleh Beli Kopi Tanjunganom Nganjuk
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