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1.1 Latar Belakang Masalah

Pertumbuhan industri kafe di Indonesia menunjukkan kemajuan pesat
dalam kurun waktu beberapa tahun terakhir termasuk di wilayah kecil seperti
Mojokerto. Kafe kini tidak hanya berfungsi sebagai tempat menikmati sajian
makanan dan minuman, namun juga menjadi ruang multifungsi bagi
masyarakat untuk bersosialisasi, bekerja, atau sekadar menghabiskan waktu.
Perubahan pola hidup masyarakat menjadi lebih modern, diikuti oleh
peningkatan kemampuan konsumsi kelas menengah., serta popularitas kopi
sebagai bagian dari budaya sehari-hari menjadi faktor utama yang mendorong
tren ini. Cafe Beli Kopi yang berlokasi di JI. Jendral Sudirman, Mojokerto,
memiliki peluang besar untuk menarik perhatian konsumen melalui konsep unik
yang sesuai dengan preferensi lokal. seperti Instagrammable atau ramah
lingkungan menjadi daya tarik utama. Di JI. Jendral Sudirman, Kota Mojokerto,
lokasi strategis ini menjadi pusat aktivitas bisnis kafe yang menghadapi
persaingan ketat dengan banyaknya pemain baru yang menawarkan produk
serupa.

Menurut pendapat D. Hidayat dan P. Andereas (2015:93) dalam [1], cafe
adalah sebuah tempat yang dirancang untuk memenuhi kebutuhan makanan dan
minuman secara instan dalam suasana yang santai . Konsep ini menggabungkan
elemen restoran dengan menyediakan area tempat duduk yang dapat berupa
ruang dalam (indoor) maupun ruang luar (outdoor). Bagian eksterior cafe

memiliki peran penting dalam membangun citra yang kuat, sehingga perlu



dirancang dengan baik. Berbagai elemen dan variasi pada desain eksterior dapat
menciptakan daya tarik visual yang unik dan berbeda dari cafe lain, sehingga
mampu menarik perhatian dan minat pengunjung untuk datang.

Kopi kekinian kini hadir dengan hasil pengembangan dari olahan kopi
tradisional yang terus berubah dan menyesuaikan diri dengan perkembangan
zaman serta meningkatnya permintaan kopi di Indonesia. Keunikan kopi
modern terletak pada banyaknya kedai kopi yang tersebar di berbagai sudut
kota, mulai dari pusat bisnis, perkantoran, area perbelanjaan, hingga lingkungan
perumahan. Hal ini membuat persaingan lokasi menjadi sangat ketat, mirip
dengan persaingan yang pernah dialami oleh minimarket beberapa tahun
sebelumnya. Selain itu, konsep interior kedai kopi kekinian biasanya
mengusung gaya minimalis modern yang berfungsi tidak hanya sebagai tempat
menikmati kopi, melainkan juga sebagai area berkumpul dan fasilitas untuk
menikmati kopi secara praktis (Wijaya & Anggia Rizka, 2021) dalam [2]

Saat ini, banyak kedai kopi kekinian yang bermunculan dengan berbagai
keunikan, mulai dari konsep penataan ruang di dalam bangunan yang menarik
hingga ketersediaan fasilitas internet nirkabel (WiFi), serta pilihan variasi
minuman kopi yang dirancang untuk memenuhi selera para pemuda, dengan
inspirasi dari bidang hiburan yang meliputi film serta karya novel yang
berkaitan dengan kopi turut mendorong tren sisi positif dari kebiasaan minum
kopi di antara para pemuda. Gaya hidup yang menggabungkan popularitas
minum Kkopi terus mengalami peningkatan dengan berbagai acara bertema kopi
seperti festival, pameran, dan sesi mencicipi kopi (Aryani, 2019) dalam [2] .

Kondisi ini membuka peluang bagi “Beli Kopi” untuk hadir sebagai salah satu



merek kopi kekinian. “Beli Kopi” adalah brand lokal Indonesia yang
menawarkan olahan kopi modern dan telah membangun reputasi yang baik di
masyarakat, terutama dikenal sebagai kopi kekinian dengan harga yang
terjangkau.

Perkembangan bisnis kopi kekinian mendorong “Beli Kopi” untuk
membangun citra merek yang berbeda dari para pesaingnya, seperti Kopi Janji
Jiwa. Kopi Janji Jiwa berhasil menarik perhatian kaum milenial melalui
penyajian kopi asli dari berbagai daerah di Indonesia, terutama menu
andalannya #temansejiwa, yaitu Minuman es kopi susu yang terbuat dari
campuran espresso, susu, dan gula aren.. Harga produk Kopi Janji Jiwa berkisar
antara Rp15 ribu hingga Rp30 ribu. Berbeda dengan Kopi Janji Jiwa, “Beli
KopiBaruKamu” menawarkan kopi kekinian dengan harga yang jauh lebih
terjangkau, yakni mulai dari Rp9 ribu hingga Rp12 ribu. Keunikan dan inovasi
yang dihadirkan oleh “Beli Kopi” menjadi salah satu faktor pembeda yang
menonjol di pasar kopi kekinian.

Berikut ini merupakan data penjualan setahun terakhir pada cafe Belikopi

Di JI. Jendral Sudirman Kota Mojokerto



Gambar 1. 1 Data penjualan
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Sumber Karyawan café beli kopi

Data penjualan Café Beli Kopi selama satu tahun terakhir menunjukkan
fluktuasi yang dipengaruhi oleh faktor musiman dan perilaku konsumen.
Penjualan menurun pada Januari dan Februari akibat efek pasca liburan setelah
puncak penjualan di Desember. Pada Maret terjadi peningkatan penjualan,
namun kembali turun signifikan selama bulan puasa di April dan Mei, disertai
penyesuaian harga untuk menyesuaikan daya beli konsumen. Setelah puasa,
penjualan naik pada Juni dan Juli, dengan lonjakan signifikan di Agustus karena
momen khusus atau promosi. Penjualan stabil dan cenderung meningkat dari
September hingga November, mencapai puncak di Desember saat musim
liburan. Siklus penurunan kembali terjadi di awal tahun berikutnya. Secara
keseluruhan, perilaku konsumen dipengaruhi oleh musim liburan, bulan puasa,
dan momen khusus, serta strategi harga dan promosi yang efektif. Informasi ini

penting bagi pengelola kafe untuk merancang pendekatan pemasaran yang tepat



supaya dapat mempertahankan dan meningkatkan kunjungan pelanggan

sepanjang tahun.

Namun, pelaku usaha cafe beli kopi ini akan menghadapi berbagai
tantangan. Kendala utama yang dihadapi dalam industri kopi saat ini adalah
meningkatnya persaingan yang Kketat, dengan banyaknya kafe baru yang
bermunculan dan menawarkan produk serta pengalaman yang serupa. Kondisi
tersebut mengharuskan pelaku bisnis senantiasa berinovasi serta memperbaiki
kualitas produk demi menjaga keberlangsungan dan daya saing tetap menarik
bagi konsumen. Selain itu, tantangan dalam menetapkan harga juga menjadi isu
penting; pelaku usaha harus menemukan keseimbangan antara harga yang
kompetitif dan kualitas produk serta layanan yang diberikan. Proses pelayanan
yang efisien juga menjadi tantangan tersendiri, karena keterlambatan dalam
penyajian dapat menurunkan tingkat kepuasan pelanggan

Di sisi lain, terdapat kesenjangan antara apa yang diharapkan konsumen dan
kenyataan yang ditawarkan oleh beberapa kafe. Meskipun konsumen
menginginkan variasi menu yang inovatif dan berkualitas tinggi, tidak semua
kafe mampu memenuhi harapan tersebut. Kesenjangan ini juga terlihat dalam
strategi promosi; banyak kafe yang belum memanfaatkan teknologi pemasaran
digital secara tepat sasaran demi menjangkau lebih banyak audiens. Selain itu,
kualitas pelayanan sering kali bervariasi antar kafe, di mana kurangnya
pelatihan bagi staf dapat berdampak negatif pada pengalaman pelanggan secara
keseluruhan. Oleh karena itu, pemahaman mendalam tentang faktor-faktor ini
melalui pendekatan Marketing Mix 7P sangat penting untuk membantu pelaku

usaha mengatasi kendala dan tantangan serta menutup kesenjangan yang ada,
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sehingga dapat meningkatkan jumlah kunjungan konsumen ke kafe di kawasan
tersebut .

Para pemilik usaha mencari strategi pemasaran yang efektif sebagai cara
untuk menarik perhatian masyarakat, menggunakan unsur bauran pemasaran
7P yang meliputi produk, harga, promosi, tempat, orang, proses, dan bukti
fisik.. Metode ini membantu menjelaskan alasan konsumen memilih untuk
membeli produk atau jasa (Khotimah, 2021) dalam [3]. Lokasi atau saluran
distribusi mencakup semua aktivitas yang memindahkan persediaan produk
dari produsen ke konsumen. Menurut Budiawan (2003) dalam [3], faktor
seperti akses mudah, tempat parkir, dan posisi strategis termasuk dalam aspek
lokasi. Tempat yang strategis dan nyaman, seperti kafe Beli Kopi , akan
meningkatkan minat konsumen untuk berkunjung dan menjadi pelanggan.

Orang merupakan bagian penting dari pemasaran internal yang berperan
menarik pelanggan. Pelayanan yang diberikan oleh staf Kafe memberikan
pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen.layanan yang
ramah dan berkualitas mampu meningkatkan kepuasan pelanggan. (Ratih dalam
Budiawan, 2003) dalam [3]

Dampak masalah yang memengaruhi keputusan konsumen berkunjung ke
kafe di JI. Jendral Sudirman, Mojokerto, sangat penting untuk diteliti karena
dapat mengancam kelangsungan bisnis kafe di sana. Jika tidak diatasi, kafe bisa
kehilangan pelanggan dan pendapatan, bahkan berisiko tutup sehingga
menyebabkan hilangnya pekerjaan bagi staf. Ketidakcocokan antara harapan
konsumen dan layanan kafe dapat merusak reputasi dan membuat pelanggan

beralih ke tempat lain.



Menurut Philip Kotler dan Kevin Lane Keller dalam [4] perilaku konsumen
dijelaskan sebagai serangkaian proses oleh individu maupun kelompok yang
meliputi pertimbangan, pemilihan, pembelian, penggunaan, dan penilaian
produk atau layanan untuk memenuhi kebutuhan. Tahapan tersebut meliputi
serangkaian langkah yang dimulai dari pengambilan keputusan hingga evaluasi
pasca pembelian, yang melibatkan pemanfaatan sumber daya seperti waktu,
uang, dan usaha. Studi perilaku konsumen bertujuan untuk memahami
bagaimana konsumen membuat keputusan serta faktor-faktor yang
memengaruhi tindakan mereka, sehingga dapat digunakan oleh pemasar untuk
Membuat strategi pemasaran yang lebih efisien. Perilaku konsumen saat
berkunjung ke kafe sangatlah beragam, dipengaruhi oleh motivasi, preferensi,
dan pengalaman masing-masing. Salah satu contohnya adalah konsumen sosial,
yang umumnya mendatangi kafe untuk bersosialisasi dengan teman atau
keluarga, sambil menikmati suasana yang nyaman dan hangat.

Walaupun teori perilaku konsumen dan konsep bauran pemasaran
(marketing mix 7P) telah sering digunakan untuk menganalisis keputusan
konsumen di berbagai bidang usaha, penerapan teori tersebut secara khusus pada
bisnis kafe di kota kecil seperti Mojokerto masih sangat jarang dilakukan.
Sebagian besar teori dan model yang ada umumnya dikembangkan dan diuji
pada industri kafe di kota besar atau wilayah perkotaan, sehingga belum
sepenuhnya mencerminkan dinamika serta preferensi konsumen di daerah yang
memiliki ciri sosial ekonomi dan budaya berbeda. Selain itu, teori yang ada
biasanya membahas faktor-faktor secara umum tanpa memperhatikan aspek-

aspek lokal, seperti pengaruh budaya setempat, tren kopi kekinian, dan peran



media sosial dalam memengaruhi keputusan konsumen di Wilayah tersebut.
Karena itu, penelitian ini bertujuan untuk mengisi kekosongan yang ada dengan
mengkaji relevansi dan penerapan bauran pemasaran 7P serta perilaku
konsumen secara lebih spesifik pada Café Beli Kopi di Mojokerto.

Meskipun banyak penelitian terdahulu tentang faktor yang memengaruhi
keputusan konsumen memilih kafe sebagaian penelitian lebih fokus pada kota
besar atau tren umum, sementara studi khusus di Mojokerto, terutama di Cafe
Beli Kopi, masih terbatas. Aspek seperti suasana kafe, lokasi strategis, promosi
lokal, dan preferensi konsumen setempat belum banyak diteliti secara
mendalam. Persaingan yang ketat menuntut pemilik kafe memahami kebutuhan
konsumen dengan lebih baik, termasuk perbedaan preferensi antar kelompok
usia. masih terdapat keterbatasan dalam penelitian yang secara khusus mengkaji
dampaknya terhadap keputusan konsumen untuk kembali berkunjung. Dengan
demikian, penelitian ini akan memanfaatkan variabel bauran pemasaran 7P
sebagai kerangka kerja yang bertujuan untuk menganalisis elemen-elemen yang
memengaruhi proses pengambilan keputusan pembelian dan keputusan
berkunjung di Cafe Beli Kopi, dengan tujuan membantu Pelaku bisnis menyusun
strategi pemasaran yang lebih akurat dan efisien. Untuk memperkuat daya tarik
dan kepuasan pelanggan.

Judul penelitian ini dipilih karena terdapat kebutuhan untuk memperoleh
Wawasan yang lebih mendalam tentang aspek-aspek yang mempengaruhi
keputusan konsumen dalam memilih kafe di kota kecil. Hal ini didasari oleh

keterbatasan penelitian sebelumnya yang masih jarang membahas konteks



serupa, serta pentingnya penerapan pendekatan pemasaran yang efektif untuk

mengatasi persaingan bisnis kafe yang semakin ketat

1.2 Rumusan Masalah
Berdasarkan uraian sebelumnya, masalah yang akan dikaji dalam penelitian ini
adalah “Faktor-faktor apa saja yang memengaruhi keputusan konsumen untuk

berkunjung ke Cafe Beli Kopi di J1. Jendral Sudirman Kota Mojokerto?”

1.3 Tujuan Penelitian
Berdasarkan rumusan masalah yang telah dijelaskan sebelumnya, penelitian ini
bertujuan untuk mengidentifikasi faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan
konsumen untuk berkunjung ke Cafe Beli Kopi di JI. Jendral Sudirman Kota

Mojokerto.”

1.4 Manfaat Penelitian

1. Bagi Penulis
Penelitian ini memungkinkan penulis untuk mendalami dan memahami
dinamika dalam industri kafe, khususnya terkait dengan keputusan
konsumen.selain itu penulis dapat meningkatkan keterampilan dalam analisis
dan penelitian, serta memperluas pemahaman tentang bidang pemasaran serta
perilaku konsumen

2. Bagi Perusahaan
Penelitian ini memberikan kesempatan bagi pengelola Cafe Beli Kopi untuk
mendapatkan wawasan penting terkait faktor-faktor yang memengaruhi
keputusan konsumen. Dengan pemahaman yang lebih komprehensif

mengenai Kecenderungan dan tingkah laku pelanggan, perusahaan mampu



mengembangkan strategi pemasaran yang lebih efektif demi meningkatkan
daya tarik serta jumlah pengunjung kafe.
3. Bagi Akademik

Studi ini diharapkan bisa memberikan nilai tambah atau manfaat yang.
signifikan terhadap pengembangan ilmu pemasaran dan perilaku konsumen,
khususnya dalam konteks industri kafe di Indonesia. Hasil dari penelitian
ini bisa menjadi referensi untuk studi-studi berikutnya yang membahas
faktor-faktor yang memengaruhi keputusan konsumen dalam berbagai
situasi. Selain itu, penelitian ini juga dapat memperdalam pemahaman
mengenai tren dan dinamika pasar kafe, yang dapat dimanfaatkan sebagai

bahan pembelajaran di institusi pendidikan tinggi.
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