
 
 

BAB I 

PENDAHULUAN 

 

1.1. Latar Belakang Penelitian 

Globalisasi telah memengaruhi perkembangan bisnis, sehingga persaingan 

pasar sulit diprediksi. Ditambah lagi dengan pesatnya kemajuan teknologi, yang 

membawa manusia pada keinginan yang harus dipenuhi. Perusahaan baik di sektor 

industri maupun jasa harus bersaing dengan cara yang lebih kreatif dan inovatif 

seiring dengan kemajuan teknologi. Dengan demikian, pola pemasaran harus 

dijalankan dengan sukses agar tidak tertinggal dalam persaingan perusahaan yang 

diikuti1.  

Setiap konsumen akan melalui proses ketertarikan terhadap suatu produk 

atau layanan sebelum membuat keputusan pembelian, yang dipengaruhi oleh 

berbagai rangsangan eksternal, termasuk rangsangan pemasaran dan rangsangan 

dari lingkungan sekitar. Setelah rangsangan diterima, rangsangan tersebut diproses 

dalam karakteristik seseorang, dan kemudian keputusan pembelian dibuat.2. 

Setiap konsumen akan melalui proses ketertarikan terhadap suatu produk 

atau layanan sebelum membuat keputusan pembelian, yang dipengaruhi oleh 

berbagai rangsangan eksternal, termasuk rangsangan pemasaran dan rangsangan 

                                                           
1

 
2

 



 
 

dari lingkungan sekitar. Setelah rangsangan diterima, rangsangan tersebut diproses 

dalam karakteristik seseorang, dan kemudian keputusan pembelian dibuat3. 

Dalam konteks pemasaran, salah satu strategi terbaik untuk meningkatkan 

minat konsumen dalam membeli adalah melalui promosi penjualan. Hal ini dapat 

meningkatkan volume penjualan rata-rata atau bahkan jumlah barang yang dibeli 

oleh masyarakat umum. Promosi adalah proses menginformasikan dan menyajikan 

barang dan jasa kepada pelanggan dalam upaya untuk menarik minat mereka dalam 

melakukan pembelian. Promosi akan memberi tahu pelanggan tentang apa yang 

dijual oleh bisnis tersebut dan mengurangi waktu yang mereka perlukan untuk 

mencari informasi sebelum melakukan pembelian. Pelanggan akan lebih percaya 

diri dalam mengambil keputusan dan secara alami akan menunjukkan minat dan 

kepercayaan kepada bisnis tersebut jika promosi dapat memenuhi atau bahkan 

melampaui harapan mereka dan menawarkan jaminan kualitas pada setiap 

kesempatan untuk menggunakannya. Hasilnya, bisnis tersebut berharap untuk 

melihat peningkatan angka penjualan.4. 

Bisnis kopi di Yogyakarta berkembang pesat selama sepuluh tahun terakhir. 

Buktinya, makin banyaknya kedai kopi di Daerah Istimewa Yogyakarta (DIY). 

Menurut Rahadi Sapta Abra, Ketua Panitia Jogja Coffee Week 2022, Yogyakarta 

menjadi kota dengan jumlah kedai kopi terbanyak di Indonesia. Berdasarkan data 

Komunitas Kopi Nusantara, saat ini ada sekitar 3.000 kedai kopi yang tersebar di 

seluruh wilayah DIY. Jumlah tersebut jauh lebih banyak jika dibandingkan dengan 
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sejumlah kota besar di sekitar Yogyakarta, seperti Solo yang memiliki 400 kedai 

kopi dan Semarang yang hanya sekitar 700 kedai kopi. Rahadi mengklaim, meski 

wilayahnya tergolong kecil, Yogyakarta menjadi kota dengan jumlah kedai kopi 

terpadat di Indonesia.5. 

Kedai kopi di Yogyakarta, Coffeeshop 774 HUB, menjadi salah satu 

pilihan. Di dekat Kota Yogyakarta, Daerah Istimewa Yogyakarta, tepatnya di Jl. 

Bung Tarjo No.12, Baciro, Kec. Gondokusuman, Anda bisa menemukan 

Coffeeshop 774 HUB. Coffeeshop ini buka mulai pukul 07.00 hingga 14.00 WIB. 

Coffee Coffeeshop 774 HUB merupakan restoran dan bar. Coffeeshop 774 HUB 

lebih dikenal dengan kopinya yang unik. Coffeeshop 774 HUB mengusung gaya 

minimalis semi-industrial, bertempat di sebuah bangunan minimalis dengan 

pencahayaan yang hangat. Di luar kafe, Anda bisa melihat taman kota Jalan Gayam 

yang dikelilingi pepohonan dan terpampang tulisan "Coffeeshop 774 HUB". Di 

bangunan bagian dalam, pelanggan bisa memesan minuman dan melihat berbagai 

perlengkapan pembuatan kopi, baik biji kopi utuh maupun kopi olahan dan kopi 

kemasan.  Saat orang-orang memulai hari mereka, mereka dapat menikmati 

secangkir kopi di Coffeeshop 774 Hub, tempat yang nyaman namun tidak terlalu 

besar di mana mereka dapat melihat lalu lintas. Sekadar nongkrong atau 

mengerjakan pekerjaan saja sudah cukup bagi banyak klien. Coffeeshop 774 Hub 

menawarkan berbagai macam makanan dan minuman lezat, termasuk kopi, teh, 

donat, dan hidangan nasi yang mengenyangkan. Butterscotch adalah kopi yang 
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disarankan. Bagi orang-orang yang tidak dapat mengonsumsi minuman yang 

mengandung kafein, es Red Velvet disarankan sebagai alternatif.  

Berikut gambar suasana di Coffeeshop 774 HUB: 
  

 

Berbeda dengan kedai kopi lainnya, Coffee Shop 774 HUB menawarkan 

sesuatu yang istimewa. Coffee Shop 774 HUB menonjol dari keramaian berkat 

suasananya yang tenang dan kopi yang luar biasa, khususnya campuran spesialnya 

seperti butterscotch dan caramel almond. Para tamu dapat menikmati rasa manis 

tanpa kehilangan inti kopi di kedai kopi ini. Matcha almond dan menu non-kopi 

lainnya sangat menarik. Bahkan sekarang, Anda tidak akan sering menemukan rasa 

ini di kafe pesaing. Lokasinya yang strategis di Yogyakarta, di sebelah Malioboro, 

adalah fitur khas lainnya; pelanggan dapat dengan mudah kembali setelah 

kunjungan mereka ke Malioboro atau sebaliknya, yang menambah kekhasannya. 

Coffee Shop 774 HUB adalah tempat yang bagus bagi wisatawan untuk menikmati 

secangkir kopi dan menikmati pemandangan dan suara Jogja.  

Berdasarkan hasil wawancara dengan pihak manajemen Coffeeshop 774 

HUB pada bulan Juli dan Agustus 2024, penjualan di Coffeeshop 774 HUB 



 
 

mengalami pasang surut dari bulan Juli hingga September tahun yang sama. Pihak 

manajemen Coffeeshop 774 HUB menyatakan bahwa kafe-kafe di Yogyakarta 

menjadi penyebab kelesuan usaha tersebut.  

Berikut ini adalah informasi mengenai pelanggan yang berkunjung ke Kopi 

Coffeeshop 774 HUB Yogyakarta selama bulan Januari dan Maret 2025: 
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Data sebelumnya menunjukkan bahwa kunjungan pelanggan turun pada 

bulan Januari Februari 2025 dan kemudian turun lagi pada bulan Maret tahun yang 

sama. Statistik omzet penjualan, yang turun dari Januari hingga Maret 2025, juga 

mendukung gagasan ini. Baik jumlah klien maupun jumlah uang yang dibelanjakan 

di Coffeeshop 774 HUB turun. Penurunan lalu lintas pelanggan di Coffeeshop 774 

HUB adalah masalah yang disebutkan sebelumnya. Omzet Coffeeshop 774 HUB 

turun karena penurunan pelanggan.  

Untuk mengatasi masalah ini, kita perlu memahami faktor-faktor apa yang 

memengaruhi kebiasaan belanja pelanggan. Mengingat hal tersebut di atas, fokus 

penelitian ini adalah pada SALES PROMOTION TERHADAP 

MINAT BELI KONSUMEN COFFEESHOP 774 HUB  
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1.2. Rumusan masalah 

 

 

1.3. Tujuan penelitian 

 

 

1.4. Manfaat penelitian 

1.4.1. Manfaat Teoritis/ Akademis : 

Jika semua berjalan sesuai rencana, penelitian ini akan menambah 

pengetahuan di bidang manajemen pemasaran dan membantu mendorong 

komunitas ilmiah untuk maju. Tujuan lebih lanjut termasuk memperluas 

pemahaman tentang program Studi Manajemen Universitas Mercu Buana 

Yogyakarta dan membuat studi opini. Diharapkan kontribusi ini akan 

memberikan wawasan berharga untuk penelitian di masa mendatang tentang 

isu yang sama. 

1.4.2. Manfaat Praktis :  

Coffeeshop 774 HUB dapat memanfaatkan temuan studi ini sebagai 

landasan untuk meningkatkan upaya pemasaran mereka, yang pada 

gilirannya akan membantu mereka menarik lebih banyak orang dan tetap 

kompetitif di pasar. 

 



 
 

1.5. Metodologi Penelitian 

1.5.1. Paradigma Penelitian 

7  
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1.5.2. Metode Penelitian 

8  

 

1.6. Populasi dan Sampel 

1.6.1. Populasi 

9
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1.6.2. Sampel 

11
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1) Konsumen yang pernah membeli produk Coffeeshop 774 HUB 

Yogyakarta lebih dari 1 x 
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2) Konsumen yang berada di wilayah D.I. Yogyakarta.  

3) Usia konsumen yaitu minimal 18 tahun  

4) Konsumen yang menjadi follower Instagram Coffeeshop 774 HUB. 

13

 

n = 21 Nd
N

 

Dimana:  

n = jumlah sampel  

N = ukuran populasi 

D = ketelitian atau persentase ketidakakuratan yang ditentukan akibat 

kesalahan pengambilan sampel yang masih dapat ditoleransi atau 

diharapkan, penelitian ini menggunakan tingkat kesalahan 10%14. 

 

n =  

n =  

n= 96,46 
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1.6.3. Teknik Penarikan Sampel 

 

1.7. Teknik Pengumpulan Data 

a. Data Primer 
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1 Jawaban sangat tidak setuju, diberi skor 1 

2 Jawaban tidak setuju, diberi skor 2 

3 Jawaban setuju, diberi skor 3 

4 Jawaban sangat setuju, diberi skor 4 

 

b. Data Sekunder 

1) Studi kepustakaan 

 



 
 

2) Dokumentasi 

 

c. Uji Validitas dan Uji Reliabilitas 

1) Uji Validitas  

16  
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2222 YYnXXn

YXXYn
r  

Dimana :   

rXY =  koefisien korelasi antara variabel X dan variabel Y, dua 

variabel yang dikorelasikan.   

X     = Skor untuk pernyataan yang dipilih  

Y     = Skor total  

n     = Jumlah responden 

 

    
 

    
    
    

    
    
    

    
    
    

    
    
    

 
   

    
    

 
    

    
    

    
    
    

    



 
 

    
    
    

    
    
    

 

2) Uji Reliabilitas  
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Untuk menghitung korelasi reliabilitas (rII), digunakan rumus 

alpha, dari Suharsimi Arikunto (2006: 171) yaitu : 
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1.8. Teknik Analisis Data 

Analisis Regresi Linier Sederhana  

 

 

  

  

  

  

  



 
 

  

 

a. Uji t (Uji Parsial) 

Menguji tingkat signifikansi pengaruh variabel X secara parsial 

terhadap variabel Y19.  

Dengan tolak ukur pengujiannya yaitu :   

1) H0 : Variabel X tidak berpengaruh terhadap variabel Y.   

2) H1 : Variabel X memiliki pengaruh positif terhadap variabel Y.  

Sedangkan ketentuan pengujiannya:   

Tingkat signifikansi sebesar 0,05 

1)  

2)  

b. Uji Signifikansi Simultan (Uji F)  

Uji F dilakukan untuk melihat pengaruh variabel  variabel 

independen secara keseluruhan terhadap variabel dependen. Pengujian 

ini dilakukan dengan membandingkan nilai F hitung dengan F tabel20. 

Digunakan untuk mengetahui pengaruh variabel bebas terhadap variabel 

terikat, yaitu apakah variabel X benar- benar berpengaruh secara 

bersama- sama terhadap variabel Y. 

c. Analisis Koefisien Determinasi (R ²)  
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Koefisien determinasi (R²) pada intinya mengukur seberapa jauh 

kemampuan model dalam menerangkan variasi variabel dependen. Nilai 

koefisien determinasi adalah antar nol sampai satu (0< R² <1). Nilai R² 

yang kecil berarti kemampuan variabel  variabel independen dalam 

menjelaskan variasi variabel dependet amat terbatas. Nilai yang 

mendekati satu berarti variabel- variabel independen memberikan 

hampir semua informasi yang dibutuhkan untuk variasi variabel 

dependen21. 

 

1.9. Hipotesis Penelitian 
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1.10. Kerangka Konsep, Definisi Konsep, Definisi Operasional 

1.10.1. Kerangka konsep 

Tabel 1.1. Kerangka Konsep 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

1.10.2. Definisi Konsep 

22
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a. Frekuensi promosi  
b. Kualitas promosi  
c. Kuantitas promosi  
d. Waktu promosi  
e. Ketepatan atau 

kesesuaian sasaran 
promosi  

 

a. Minat 
transaksional 

b. Minat referensial 
c. Minat 

preferensial 
d. Minat eksploratif 

 

 



 
 

 

a. Sales promotion (X) 

 

23  24: 

1) Frekuensi promosi adalah jumlah promosi penjualan yang dilakukan 

dalam suatu waktu melalui media promosi penjualan. 

2) Kualitas promosi adalah tolak ukur seberapa baik promosi penjualan 

dilakukan 

3) Kuantitas promosi adalah nilai atau jumlah promosi penjualan yang 

diberikan konsumen. 

4) Waktu promosi adalah lamanya promosi yang dilakukan oleh 

perusahaan. 

5) Ketepatan atau kesesuaian sasaran promosi merupakan faktor yang 

diperlukan untuk mencapai target yang diinginkan perusahaan. 
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b. Minat Beli (Y) 

 

25  26  

1) Minat transaksional, yaitu kecenderungan seseorang untuk membeli 

produk. 

2) Minat referensial, yaitu kecenderungan seseorang untuk mereferensikan 

produk kepada orang lain. 

3) Minat preferensial, yaitu yang menggambarkan perilaku seseorang yang 

memiliki preferensi utama pada produk tersebut. Preferensi ini hanya 

dapat diganti jika terjadi sesuatu dengan produk preferensi nya. 

4) Minat eksploratif, yaitu minat ini menggambarkan perilaku sesorang 

yang selalu mencari informasi mengenai produk yang diminatinya dan 

mencari informasi untuk mendukung sifat-sifat positif dari produk 

tersebut. 

1.10.3. Definisi Operasional 
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1. Frekuensi 
promosi  

 

 

1. Coffeeshop 774 
HUB Yogyakarta 
melakukan promosi 
penjualan sebanyak 
2x dalam sehari. 

2. Coffeeshop 774 
HUB Yogyakarta 
melakukan promosi 
penjualan sebanyak 
minimal 7x dalam 
seminggu. 

  2. Kualitas 
promosi  

 

 

1. Kualitas promosi 
penjualan 
Coffeeshop 774 
HUB Yogyakarta 
dengan design yang 
unik 

2. Kualitas promosi 
penjualan 
Coffeeshop 774 
HUB Yogyakarta 
dengan design yang 
menarik 

  3. Kuantitas 
promosi  

 

 

1. Promosi Produk 
Coffeeshop 774 
HUB Yogyakarta 
dengan kuantitas 
promosi yang lebih 
sering 

2. Promosi Produk 
Coffeeshop 774 
HUB Yogyakarta 



 
 

dengan kuantitas 
promosi sediki t 

  4. Waktu 
promosi. 

 
 

1. Produk Coffeeshop 
774 HUB 
Yogyakarta 
dipromosikan pada 
pagi hari ketika 
morning coffe in 
free Donut  

2. Produk Coffeeshop 
774 HUB 
Yogyakarta 
dipromosikan setiap 
hari 

  5. Ketepatan 
atau 
kesesuaian 
sasaran 
promosi. 

 

 

1. Produk Coffeeshop 
774 HUB 
Yogyakarta dapat 
dinikmati oleh 
mahasiswa  

2. Produk Coffeeshop 
774 HUB 
Yogyakarta dapat 
dinikmati oleh 
pekerja 

 

 

1. Minat 
transaksional. 

 
 

1. Saya mempunyai 
keinginan membeli 
setelah melihat 
Produk Coffeeshop 
774 HUB 
Yogyakarta di 
Instagram 

2. Saya ingin membeli 
setelah melihat 
Produk Coffeeshop 
774 HUB di baliho 
jalan 
 



 
 

  2. Minat 
referensial. 

  

1. Saya bersedia 
merekomendasikan 
Produk Coffeeshop 
774 HUB 
Yogyakarta kepada 
teman keluarga 

2. Saya bersedia 
merekomendasikan 
Produk Coffeeshop 
774 HUB 
Yogyakarta kepada 
teman sahabat  

  3. Minat 
preferensial. 

 

 

1. Saya mudah 
mengingat Produk 
kafe Coffeeshop 774 
HUB daripada 
produk kafe lain 

2. Saya mudah 
mengingat nama 
kafe Coffeeshop 774 
HUB Yogyakarta 
daripada kafe lain 
 

  4. Minat 
eksploratif. 

 

 

1. Saya berusaha 
membuka akun kafe 
Coffeeshop 774 
HUB Yogyakarta 
ketika hendak 
membeli produk 
Coffeeshop 774 
HUB Yogyakarta 

2. Saya mencari info 
produk Coffeeshop 
774 HUB 
Yogyakarta di 
online shop ketika 
ingin membeli 

  


