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Sosial Ekonomi Terhadap Pembelian Minuman Kopi di Nakoa Panjaitan 

Malang. 

Dosen Pembimbing 1- Dr. Ir. Nikmatul Khoiriyah, MP., 

  2- Hadi Apriliawan STP.MP  

Pembelian di Nakoa Panjaitan Malang dipengaruhi oleh faktor-faktor 

kunci. Menunya yang lengkap dan fasilitas terbaiknya telah menarik minat 

pelajar dan profesional. 

Tujuan umum dari penelitian ini ada dua. Pertama, penelitian ini berupaya 

untuk menyelidiki secara komprehensif dan mengukur dampak bauran 

pemasaran, yang meliputi produk, harga, tempat, dan promosi, terhadap 

keputusan pembelian konsumen dalam suasana dinamis kafe Nakoa Panjaitan. 

Kedua, penelitian ini dengan cermat menggali pengaruh besar faktor sosial- 

ekonomi, yang dikemas dalam konsep "ekonomi sosial", terhadap proses 

keputusan pembelian konsumen di kafe Nakoa Panjaitan. 

Pemilihan metodologi Nakoa Panjaitan Malang sebagai lokasi penelitian 

dilakukan secara sengaja, didorong oleh posisinya yang strategis di Jl. Mayjend 

Panjaitan No.75, Penanggungan, Kec. Klojen, Kota Malang, Jawa Timur 65113. 

Pilihan ini dilatarbelakangi oleh lokasi kafe yang strategis dan popularitasnya di 

antara beragam segmen pelanggan. 

Sampel terdiri dari 105 responden yang dipilih melalui pengambilan 

sampel secara accidental, yang selaras dengan metodologi yang ada dalam 

penelitian yang relevan untuk memastikan data yang kuat dan representatif. 

Pengumpulan data terutama dilakukan dengan menggunakan kuesioner dengan 

skala Likert untuk menilai pengaruh pembelian kopi, serta pengumpulan data 

sosio-ekonomi kuantitatif yang cermat, termasuk ukuran rumah tangga dan 

tingkat pendidikan pelanggan. 

Untuk analisis data, pendekatan deskriptif digunakan untuk memberikan 

wawasan tentang karakteristik konsumen melalui tabulasi langsung. Analisis 

kuantitatif memerlukan uji regresi linier untuk meneliti pengaruh bauran 

pemasaran dan faktor sosial ekonomi pelanggan terhadap pembelian minuman 

Nakoa. Penelitian ini berupaya memberikan kontribusi yang berarti pada bidang 

perilaku konsumen dan strategi pemasaran, khususnya dalam konteks konsumsi 

kopi. 

Perhitungan regresi linear berganda untuk memprediksi besarnya variabel 

bebas terhadap variabel terikat. Persamaan regresi yang digunakan yaitu 

sebagai berikut: 

Y=6.185+-0.385x1+-0,026x2+-0,208x3+-0,000,4138x4-0,107x5+- 

0.077x6+0.030x7+-0.089x8 



 

` 
 
 

Berdasarkan hasil analisis regresi linear berganda, terdapat beberapa hal 

yang dapat diinterpretasikan: 

1. Koefisien Determinasi (R^2): Koefisien determinasi (R^2) adalah 0,301, 

yang berarti bahwa model regresi ini dapat menjelaskan sekitar 30,1% variasi 

dalam biaya yang dibayarkan di Nakoa Panjaitan Malang. Sisanya, sekitar 

69,9%, mungkin dipengaruhi oleh faktor-faktor lain seperti rasa, tekstur 

makanan, kondisi ekonomi pribadi, dan tren sosial/budaya yang tidak 

dimasukkan dalam model ini. 

2. Uji F: Hasil Uji F menunjukkan bahwa nilai sig/p value = 0,000< 0,05 

menunjukkan bahwa terdapat pengaruh semua variabel bebas (X) pengaruh 

terhadap variabel terikat (Y) artinya semua independent variabel mampu 

menjelaskan pembelian kopi di Nakoa Panjaitan Malang. 

3. Uji T: Hasil uji t menunjukkan bahwa variabel jenis kelamin (x1) dan 

pendidikan terakhir (x3) memiliki pengaruh signifikan terhadap biaya yang 

dibayarkan di Nakoa Panjaitan Malang dengan nilai t yang signifikan dan p- 

value yang kurang dari 0,05. Variabel lainnya seperti jumlah anggota keluarga 

(x2), pendapatan (x4), harga (x5), produk (x6), promosi (x7) dan tempat (x8) 

tidak memiliki pengaruh signifikan terhadap biaya yang dibayarkan. 

4. Koefisien Regresi: Koefisien regresi untuk variabel yang signifikan adalah 

sebagai berikut: 

Jenis Kelamin (x1): (0.000) negatif, artinya jika jenis kelamin laki-laki (1), maka 

biaya yang dibayarkan cenderung lebih tinggi dibandingkan dengan jenis 

kelamin perempuan (2) Pendidikan Terakhir(x3):(0.000) negatif, artinya 

semakin tinggi tingkat pendidikan terakhir responden, maka biaya yang 

dibayarkan cenderung lebih tinggi. 

Variabel Tidak Signifikan: Variabel seperti jumlah anggota keluarga (x2), 

pendapatan (x4), harga (x5), produk (x6), dan promosi (x7) tidak memiliki 

pengaruh yang signifikan terhadap biaya yang dibayarkan karena berbagai 

alasan, termasuk data yang tidak akurat, korelasi yang lemah, kemungkinan 

multikolinearitas, ukuran sampel yang kecil, analisis yang tidak tepat. 

Interpretasi Umum: Dalam konteks ini, jenis kelamin, pendidikan terakhir, 

dan persepsi tentang tempat memiliki pengaruh yang signifikan terhadap biaya 

yang dibayarkan di Nakoa Panjaitan Malang. Oleh karena itu, untuk 

meningkatkan biaya yang dibayarkan oleh pelanggan, dapat dilakukan upaya 

untuk menarik lebih banyak pelanggan laki-laki. 

Berdasarkan hasil tersebut, disarankan kepada Nakoa Panjaitan Malang 

harus fokus mempertahankan dan meningkatkan aspek-aspek seperti penawaran 

ramah keluarga, kualitas produk, dan kegiatan promosi, meskipun dampaknya 

terbatas pada pembelian konsumen. Menawarkan diskon atau paket khusus 

untuk keluarga dapat menarik basis pelanggan yang lebih luas. Penelitian di 

masa depan harus mempertimbangkan variabel tambahan seperti preferensi 

konsumen dan memanfaatkan model ekonometrik tingkat lanjut seperti Logit 

dan Tobit untuk lebih memahami perilaku konsumen, termasuk preferensi dan 

pola pembelian. Hal ini akan meningkatkan kedalaman dan keakuratan upaya 

penelitian di masa depan. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang 

Kopi telah menjadi salah satu minuman yang paling populer di dunia dan 

fenomena umum di kalangan masyarakat. Minuman ini telah memainkan peran 

sentral dalam berbagai budaya dan tradisi selama berabad-abad. Dikenal karena 

aroma dan rasa yang khas, kopi menjadi sahabat setia di pagi hari bagi jutaan 

orang di seluruh dunia. Fenomena ini tidak hanya terjadi di kalangan pecinta 

kopi di negara asalnya, tetapi juga menyebar luas hingga menjadi fenomena 

global yang menghubungkan berbagai komunitas dari berbagai latar belakang 

budaya. Peran kopi dalam kehidupan sehari-hari juga mencerminkan peran 

sosial dan ritualistik yang dimilikinya. Secangkir kopi sering menjadi ritual yang 

tidak terpisahkan dalam pertemuan bisnis, acara sosial, atau momen santai 

bersama keluarga dan teman-teman. Minuman ini tidak hanya sekadar 

memenuhi rasa haus atau menghidupkan semangat, tetapi juga menjadi simbol 

persatuan, diskusi, dan kedekatan sosial antara individu-individu yang berbeda. 

Fenomena ini menegaskan bahwa kopi tidak hanya mengisi kebutuhan 

fisiologis, tetapi juga memainkan peran penting dalam interaksi sosial dan 

budaya. 

Keberlangsungan coffee shop ini tentunya didukung dengan bauran 

pemasaran yang baik dan tersusun dengan rapi. Adapun beberapa bauran 

pemasaran menurut teori McCarthy yang digunakan yakni Product, Price, 

Promotion, dan Place (Adeleke, 2021). 

Kedai kopi berusaha untuk menawarkan campuran kopi berkualitas tinggi 

dan unik bersama dengan berbagai makanan dan minuman pelengkap untuk 

memenuhi preferensi pelanggan yang berbeda. Menurut studi multi kasus 

kualitatif yang mengeksplorasi strategi pemasaran yang digunakan oleh pemilik 

kedai kopi, ditemukan bahwa menawarkan campuran kopi spesial dan 

memperkenalkan pilihan makanan inovatif efektif dalam mempertahankan 

bisnis mereka.(Adeleke, 2020) 



 

 

Kedai kopi bertujuan agar berlokasi nyaman dan dapat diakses oleh 

pelanggan target mereka, dan mereka juga harus memiliki kehadiran online yang 

kuat untuk menarik pelanggan di era digital. Menurut sebuah penelitian yang 

menyelidiki hubungan antara pengaturan masyarakat dan identifikasi tempat 

konsumen dari kedai kopi tempat ketiga, kedai kopi telah dianggap sebagai 

tempat ketiga dan pembuat tempat yang hebat dalam arti komersial.(Saey & Foss, 

n.d.) 

Kedai kopi menggunakan berbagai strategi pemasaran untuk menarik dan 

mempertahankan pelanggan, seperti pemasaran dari mulut ke mulut dan 

pemasaran online. Sebuah studi penelitian tentang bauran pemasaran di kedai 

kopi di Bandung mengeksplorasi pengaruh bauran pemasaran terhadap loyalitas 

pelanggan, dan studi tersebut menemukan bahwa promosi adalah salah satu 

elemen kunci yang mempengaruhi loyalitas pelanggan.(Erlina & Hermawan, 2021) 

Studi mengeksplorasi pengaruh promosi harga pada loyalitas merek 

pelanggan dan perilaku pembelian dalam konteks industri ritel, dan studi 

menemukan bahwa promosi harga memiliki pengaruh yang signifikan terhadap 

loyalitas merek pelanggan. Temuan ini menekankan pentingnya menetapkan 

strategi penetapan harga yang kompetitif dalam industri kedai kopi yang 

kompetitif.(Lars Witell, 2011) 

Popularitas kopi semakin meningkat berkat munculnya kedai-kedai kopi 

modern dan tren minum kopi yang semakin beragam. Industri kopi telah 

mengalami pertumbuhan pesat, dengan berbagai jenis kopi, teknik pembuatan, 

dan varietas biji kopi yang menarik minat konsumen. Fenomena kopi ini juga 

didukung oleh kehadiran media sosial, di mana foto-foto secangkir kopi yang 

menarik sering menjadi sorotan dan menjadi bagian dari gaya hidup dan 

identitas sosial bagi banyak orang. Selain itu, fenomena kopi juga menyuarakan 

isu-isu lingkungan dan social. 



 

 

` 
 
 

Penelitian tentang bauran pemasaran (marketing mix) untuk kedai kopi 

sangatlah penting dengan beberapa alasan yang kuat. Pertama-tama, memahami 

elemen-elemen bauran pemasaran, yaitu produk, harga, tempat, dan promosi, 

memungkinkan Anda untuk mengembangkan strategi pemasaran yang 

komprehensif yang sesuai dengan karakteristik unik dari kedai kopi Anda. 

Dengan menganalisis preferensi pasar target Anda, Anda dapat menciptakan 

produk yang memenuhi kebutuhan mereka dan membedakan kedai kopi Anda 

dari pesaing lainnya, meningkatkan daya tariknya bagi calon pelanggan. 

 

Kedua, memahami aspek penetapan harga (harga) dari bauran pemasaran 

sangat penting untuk menetapkan strategi harga yang kompetitif dan 

menguntungkan. Penentuan harga yang tepat dapat memengaruhi persepsi nilai 

pelanggan, memengaruhi keputusan pembelian, dan pada akhirnya 

berkontribusi pada kesuksesan keuangan bisnis Anda. Selanjutnya, penelitian 

mengenai saluran distribusi yang tepat dan lokasi (tempat) untuk kedai kopi 

Anda memastikan bahwa produk Anda dapat diakses oleh audiens target. Baik 

melalui lokasi fisik, platform online, atau kemitraan dengan bisnis lain, 

distribusi yang efektif memastikan kedai kopi Anda dapat mencapai pelanggan 

yang dituju dengan mudah dan efisien. 

 

Penelitian mengenai bauran pemasaran 4P (produk, harga, tempat, dan 

promosi) di kedai kopi memiliki peranan yang sangat penting dalam kesuksesan 

dan pertumbuhan bisnis tersebut. Pertama, penelitian ini memungkinkan 

pemilik kedai kopi untuk lebih memahami preferensi dan kebutuhan pasar target 

mereka. Dengan mengetahui apa yang diinginkan oleh pelanggan, kedai kopi 

dapat mengembangkan produk-produk yang relevan dan menarik, serta 

menciptakan pengalaman yang memuaskan bagi pelanggan. Kedua, penelitian 

ini membantu dalam menetapkan harga yang tepat untuk produk kopi dan 

layanan yang ditawarkan. Harga yang baik akan mencerminkan nilai produk dan 

sekaligus menarik konsumen tanpa mengorbankan profitabilitas bisnis. 

Selanjutnya, penelitian mengenai tempat atau distribusi membantu kedai kopi 

menentukan lokasi yang strategis dan saluran distribusi yang efisien untuk 

mencapai pasar target dengan mudah. Terakhir, penelitian tentang promosi 



 

 

membantu dalam merancang kampanye pemasaran yang efektif untuk 

memperkenalkan kedai kopi kepada pelanggan potensial dan membangun 

kesadaran merek yang kuat. Keseluruhan, penelitian bauran pemasaran 4P di 

kedai kopi memungkinkan pemilik usaha untuk membuat keputusan yang cerdas 

dan strategis, meningkatkan daya saing mereka di pasar yang kompetitif, dan 

mencapai kesuksesan jangka panjang. 

 
Penelitian ini menggunakan penelitian kualitatif dimana jenis penelitian 

ini bertujuan untuk memahami fenomena atau gejala sosial dengan lebih menitik 

beratkan pada gambaran yang lengkap tentang fenomena yang dikaji daripada 

memerincinya menjadi variabel-variabel yang saling kait, dan data diperoleh 

dari observasi sangat mendalam sehingga memerlukan waktu berlama-lama di 

lapangan, wawancara dengan anggota kelompok budaya secara mendalam, 

mempelajari dokumen atau artifak secara jeli. Metode penelitian deskriptif 

kualitatif dengan sampel sebanyak 106 responden dari para pembeli yang berada 

dan pernah membeli kopi di Nakoa Panjaitan Malang. Hasil penelitian 

menunjukkan bahwa marketing mix yang digunakan dapat menjadi sumber dan 

strategi bagi para pengusaha lokal guna meningkatkan pendapatan masyarakat 

khususnya masyarakat yang terjun langsung dalam pengelolaan wisata dan 

petani kopi. 

 

1.2 Perumusan Masalah: 

Berdasarkan latar belakang yang telah dikemukakan diatas, maka 

rumusan masalah yang penulis buat ialah 

1. Bagaimana pengaruh bauran pemasaran (produk, harga, tempat, dan 

promosi) terhadap keputusan pembelian konsumen di kafe Nakoa 

Panjaitan Malang? 

2. Apa pengaruh faktor sosial ekonomi terhadap keputusan pembelian 

konsumen pada kafe Nakoa Panjaitan di Malang? 



 

 

` 
 
 

1.3 Tujuan penelitian: 

Penelitian ini bertujuan untuk mencapai dua tujuan utama: 

 
1. Untuk mengkaji dan mengukur secara komprehensif dampak bauran 

pemasaran, yang meliputi produk, harga, tempat, dan promosi, terhadap 

keputusan pembelian konsumen yang dilakukan dalam suasana dinamis 

kafe Nakoa Panjaitan, yang berlokasi strategis di kota Malang yang 

ramai. 

2. Untuk menyelidiki dan mengevaluasi dengan cermat pengaruh besar 

faktor-faktor sosio-ekonomi, yang dikemas dalam konsep "ekonomi 

sosial", terhadap proses rumit keputusan pembelian konsumen di lokasi 

kafe Nakoa Panjaitan yang terhormat, yang terletak secara artistik di 

dalam lanskap perkotaan Kota Malang yang dinamis. Penyelidikan ini 

bertujuan untuk menyelidiki secara mendalam interaksi multifaset antara 

atribut sosio-ekonomi individu dan pilihan bijaksana yang mereka ambil 

ketika berinteraksi dengan penawaran dari perusahaan terkenal ini. 



 

 

1.4 Batasan Penelitian: 

Batasan pada penelitian adalah sebagai berikut, 

1. Penelitian ini terbatas pada kedai kopi di Nakoa Panjaitan Kota Malang 

dan mungkin tidak mewakili industri kedai kopi yang lebih luas. 

2. Penelitian bergantung pada data yang dilaporkan sendiri dari konsumen 

dan dapat mengalami bias tanggapan. 

3. Penelitian tidak mempertimbangkan faktor eksternal seperti persaingan 

atau kondisi ekonomi yang dapat mempengaruhi penerapan Marketing 

Mix 4P. 

1.5 Manfaat dan Hasil Riset: 

1. Bagi manajemen usaha warung kopi, penelitian ini diharapkan dapat 

menjadi bahan pertimbangan dalam pengambilan keputusan mengenai 

strategi pemasaran usahanya. 

2. Bagi peneliti, penelitian ini diharapkan dapat memberikan tambahan 

pengalaman dan pengetahuan. 

3. Sebagai pihak pustaka, semoga penelitian ini dapat menjadi salah satu 

tambahan informasi, wawasan dan pengetahuan serta sebagai referensi 

penelitian yang sejenis selanjutnya. 
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BAB VI 

KESIMPULAN DAN SARAN 

6.1. Kesimpulan 

 
 

Kesimpulannya, penelitian yang dilakukan di Nakoa Panjaitan Malang 

menyoroti faktor-faktor yang mempengaruhi pembelian konsumen. Analisis 

menunjukkan bahwa variabel-variabel seperti gender, tingkat pendidikan, dan 

persepsi kualitas tempat berdampak signifikan terhadap belanja konsumen. 

Secara khusus, konsumen laki-laki cenderung mengeluarkan uang lebih sedikit 

dibandingkan konsumen perempuan, tingkat pendidikan yang lebih tinggi 

berkorelasi dengan berkurangnya pengeluaran, dan persepsi yang lebih rendah 

terhadap kualitas tempat berhubungan dengan pengeluaran yang lebih rendah. 

Namun variabel tertentu seperti jumlah anggota keluarga, pendapatan, harga 

produk, kualitas produk, dan kegiatan promosi ditemukan tidak signifikan 

secara statistik dalam mempengaruhi pembelian konsumen. Meskipun faktor- 

faktor tersebut kurang signifikan secara statistik, disarankan bagi Nakoa 

Panjaitan Malang untuk mempertahankan dan mengeksplorasi faktor-faktor ini 

agar berpotensi meningkatkan strategi pemasaran mereka dan melayani 

konsumen yang lebih luas. 

 

6.2. Saran 

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan, maka diperoleh saran 

sebagai berikut: 

1. Strategi Pemasaran yang Disesuaikan: Nakoa Panjaitan Malang harus 

mempertimbangkan untuk menyesuaikan strategi pemasaran untuk 

menargetkan segmen konsumen yang berbeda berdasarkan gender dan 

tingkat pendidikan. Misalnya, membuat promosi khusus gender atau 

diskon pendidikan mungkin dapat diterima oleh kelompok pelanggan 

tertentu. 

2. Paket Ramah Keluarga: Meskipun jumlah anggota keluarga mungkin 

tidak berdampak signifikan terhadap pembelian, Nakoa Panjaitan Malang 

dapat mengembangkan paket ramah keluarga atau penawaran khusus 



 

untuk menarik kelompok konsumen yang lebih besar, mengingat tamasya 

keluarga adalah hal yang biasa. 

3. Peningkatan Tempat yang Berkesinambungan: Meskipun secara statistik 

pengaruh persepsi kualitas tempat terhadap pembelanjaan tidak 

signifikan, perusahaan harus terus berinvestasi dalam memelihara dan 

meningkatkan fasilitasnya untuk memberikan pengalaman keseluruhan 

yang positif bagi pelanggan. 

4. Metode Penelitian Tingkat Lanjut: Upaya penelitian di masa depan harus 

mempertimbangkan untuk memasukkan variabel tambahan yang terkait 

dengan preferensi konsumen, pilihan gaya hidup, atau lokasi geografis. 

Penggunaan metode ekonometrik tingkat lanjut seperti model Logit 

untuk analisis perilaku pilihan terpisah dan model Tobit untuk data yang 

disensor dapat memberikan pemahaman yang lebih mendalam tentang 

perilaku konsumen, sehingga memungkinkan Nakoa Panjaitan Malang 

untuk lebih menyempurnakan strategi pemasaran dan operasionalnya. 
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