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ABSTRAK

Dalam perkembangan modernisasi, industri coffee shop di Indonesia mengalami
pertumbuhan yang signifikan dengan persaingan yang ketat. Penelitian ini bertujuan
untuk menganalisis bagaimana promosi dan kualitas pelayanan memengaruhi
keputusan pembelian konsumen di Ruang Rindu Coffee. Studi ini didasarkan pada
pentingnya strategi pemasaran yang efektif dalam menarik konsumen. Data penjualan
yang fluktuatif dari Ruang Rindu Coffee juga menjadi dasar untuk mengidentifikasi
tantangan dalam pengambilan keputusan pembelian konsumen. Dengan demikian,
penelitian ini diharapkan dapat memberikan wawasan baru yang bermanfaat bagi
industri kopi secara keseluruhan, khususnya dalam meningkatkan strategi promosi dan
pelayanan untuk mencapai keunggulan di industri coffe shop, metode yang digunakan
dalam penelitian ini adalah penelitian deskriptif dengan pendekatan kuantitatif yang
bertujuan mengungkapkan suatu apa adanya. Implikasi teoritis dari penelitian ini
menekankan pentingnya strategi pemasaran yang tepat untuk mempengaruhi perilaku
konsumen, sementara implikasi praktis memberikan saran kepada perusahaan untuk
memperkuat strategi promosi dan meningkatkan pelatihan staf agar dapat menjamin
kepuasan pelanggan yang maksimal. Pada variabel promosi (X1) berpengaruh positif
dan signifikan terhadap keputusan Pembelian (Y) Pada Ruang Rindu Coffee Tabanan.
Hal ini berarti semakin baik promosi maka semakin meningkat keputusan pembelian
konsumen pada Ruang Rindu Coffee Tabanan. Pada variabel pelayanan (X>)
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan Pembelian (Y) Pada Ruang
Rindu Coffee Tabanan. Hal ini berarti semakin baik kualitas pelayanan maka semakin
meningkat keputusan pembelian konsumen pada Ruang Rindu Coffee Tabanan. pada
variabel promosi (X1) dan Kualitas Pelayanan (X2) berpengaruh positif dan signifikan
terhadap keputusan Pembelian (Y) Pada Ruang Rindu Coffee Tabanan. Hal ini berarti
promosi dan kualitas pelayanan sangat berperan dalam mempengaruhi keputusan
pembelian konsumen pada Ruang Rindu Coffee Tabanan.

Kata Kunci: Promosi, Kualitas Pelayanan, Keputusan Pembelian, Ruang Rindu
Coffee, Deskriptif Kuantitatif.



ABSTRACT

In the development of modernization, the coffee shop industry in Indonesia has
experienced significant growth with intense competition. This research aims to analyze
how promaotions and service quality influence consumer purchasing decisions at Ruang
Rindu Coffee. This study is based on the importance of effective marketing strategies
in attracting consumers. Fluctuating sales data from Ruang Rindu Coffee is also the
basis for identifying challenges in consumer purchasing decisions. Thus, it is hoped
that this research can provide new insights that are useful for the coffee industry as a
whole, especially in improving promotion and service strategies to achieve excellence
in the coffee industry. The method used in this research is descriptive research with a
quantitative approach which aims to reveal what is true. . The theoretical implications
of this research emphasize the importance of appropriate marketing strategies to
influence consumer behavior, while the practical implications provide suggestions for
companies to strengthen promotional strategies and improve staff training in order to
ensure maximum customer satisfaction. The promotion variable (X1) has a positive and
significant effect on purchasing decisions (Y) at Ruang Rindu Coffee Tabanan. This
means that the better the promotion, the more consumer purchasing decisions at Ruang
Rindu Coffee Tabanan will increase. The service variable (X2) has a positive and
significant effect on purchasing decisions (Y) at Ruang Rindu Coffee Tabanan. This
means that the better the quality of service, the more consumer purchasing decisions at
Ruang Rindu Coffee Tabanan will increase. The variables Promotion (X1) and Service
Quality (X2) have a positive and significant effect on Purchasing Decisions (Y) at
Ruang Rindu Coffee Tabanan. This means that promotion and service quality play a
very important role in influencing consumer purchasing decisions at Ruang Rindu
Coffee Tabanan.

Keywords: Promotion, Service Quality, Purchasing Decisions, Rindu Coffee Room,
Quantitative Descriptive.
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BAB I
PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Seiring perkembangan zaman, kebudayaan dan kehidupan masyarakat terus
mengalami perubahan dan perkembangan lebih modern. Gejala modernisasi menyebar
di berbagai aspek kehidupan masyarakat tradisional menuju ke masyarakat yang lebih
maju. Saat ini di Indonesia banyak industri-industri yang membangun kedai kopi yang
kini disebut coffee shop. Keunikan coffee shop ditunjukkan dengan mengikuti

perkembangan masa kini dengan menyediakan promosi pada menu yang ditawarkan.

Dalam persaingan yang semakin meningkat ini, coffee shop harus lebih
mengembangkan strategi pemasaran yang dapat menarik konsumen untuk
mempengaruhi pembelian. Persaingan yang ketat membuat konsumen sangat selektif,
sehingga setiap industri coffee shop harus menawarkan kelebihan perusahaanya dengan
baik. Industri coffee shop tidak hanya mencari tujuan penjualan, namun Kkini lebih

terfokus pada menarik pelanggan dan menjaga hubungan baik dengan pelanggan.

Perusahaan memerlukan strategi promosi untuk menampilkan menu yang
ditawarkan agar dapat menarik perhatian konsumen. Strategi promosi merupakan suatu
langkah yang memiliki proses periklanan produk dari awal hingga akhir yang memiliki
daya tarik untuk konsumen. Promosi di dukung dengan bahasa yang jelas sehingga
mampu dipahami dengan mudah. Diharapkan agar pelanggan yang semula tidak

tertarik untuk membeli menjadi tertarik dan ingin membeli menu yang ditawarkan.

Tujuan promosi adalah definisi dasar dan ditargetkan untuk produk atau menu
tertentu untuk menerima bonus maupun meningkatkan pendapatan melebihi target
penjualan.Promosi sangat berguna bagi perusahaan untuk meningkatkan suatu citra
perusahaan. Selain promosi penjualan, kualitas layanan didefinisikan sebagai tingkat
yang diarahkan untuk memuaskan kebutuhan pelanggan.



Selain promosi penjualan, keputusan pembelian ditentukan oleh kualitas
pelayanan. Kualitas pelayanan didefinisikan sebagai keunggulan yang dikendalikan
untuk menyeimbangkan harapan pelanggan. Dengan diimbangi promosi penjualan
yang menarik dan didukung dengan pelayanan yang berkualitas tentunya akan

mempengaruhi kepercayaan konsumen.

Keputusan pembelian konsumen menjadi faktor penting dalam menentukan
eksistensi suatu usaha. Apabila kebutuhan konsumen dapat terpenuhi dan mendapat
respon positif dari konsumen setelah mendapatkan pelayanan yang baik dapat
diartikansuatu perusahaan berhasil. Promosi dan pelayanan yang baik memiliki
pengaruh yang sangat positif dalam meningkatkan keputusan pembelian, karena
kualitas pelayanan dan strategi promosi penjualan mempengaruhi minat konsumen
dalam keputusan pembelian, karena dalam memasarkan suatu produk pada umumnya
konsumen selalu mempertimbangkan kualitas pelayanan sebelum konsumen

memutuskan untukmembeli.

Dalam memutuskan membeli suatu produk atau jasa konsumen menukarkan
uangnya dengan produk yang akan dibeli, diawali dengan adanya pemenuhan
kebutuhan, keinginan dan kesadaran.Keputusan pembelian konsumen merupakan
pendekatan masalah untuk berani memutuskan membeli atau tidak produk atau jasa
untuk memenuhi keinginanya dengan berbagai pertimbangan. Perlu diketahui terdapat
beberapa peran dalam mengambil suatu keputusan dalam pembelian yaitu pengambilan
inisiatif (seseorang yang pertama kali mengusulkan gagasan), pemberi pengaruh,
pengambilan keputusan, pembelian (buyer). Coffee shop sangat memerlukan promosi
untuk dorongan agar dapat meyakinkan dan mengingatkan konsumen tentang promosi
produk coffeedalam jangka waktu tertentu. Pelanggan yang puas dengan pelayanan
suatu perusahaan akan memberikan kepercayaanya untuk datang kembali. Hal ini
membuat pelanggan senantiasa lebih loyal. Jika suatu perusahaaan gagal memberikan
kepuasan pelanggan, pelanggan akan beralih ke perusahaaan lain. Jika promosi dan
pelayanan dianggap dapat menjadi daya tarik konsumen dan dapat memenuhi



kebutuhan konsumen maka konsumen akan memutuskan untuk membeli produk di
coffee shop sebagai upaya tindakan yang sangat tepat untuk memecahkan masalah

berdasarkan pertimbangan - pertimbangan tertentu.

Berdasarkan Pusat Data dan Sistem Informasi Pertanian Kementerian Pertanian
konsumsi kopi nasional pada 2016 mencapai sekitar 250 ribu ton dan tumbuh 10,54%
menjadi 276 ribu ton. Konsumsi kopi Indonesia sepanjang periode 2016-2021
diprediksi tumbuh rata-rata 8,22%/tahun. Pada 2021, pasokan kopi diprediksi
mencapai 795 ribu ton dengan konsumsi 370 ribu ton, sehingga terjadi surplus 425 ribu
ton. Menurut laporan Statistik Indonesia 2023 dari Badan Pusat Statistik (BPS),
produksi kopi Indonesia mencapai 794,8 ribu ton pada 2022, meningkat sekitar 1,1%
dibanding tahun sebelumnya.

Berdasarkan hasil review penelitian terdahulu yang dilakukan oleh Anim, et al
(2020) yang berjudul Pengaruh Promosi Dan Kualitas Layanan Terhadap Keputusan
Pembelian Kembali (Studi Kasus Pada Start Up Coffee Renon Denpasar) menunjukkan
bahwa promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian.
Namun penelitian yang dilakukan oleh Hafidh Okta Wibowo&Saptani Rahayu (2021)
yang berjudul Pengaruh Kualitas Pelayanan, Harga, Dan Promosi Terhadap Keputusan
Pembelian Pesan Antar Makanan Gofood Di Kota Solo menunjukkan bahwa variabel
Promosi memiliki pengaruh yang positif namun tidak signifikan terhadap keputusan

pembelian.

Hal serupa juga didapat dari penelitian yang dilakukan oleh Desrianty, et
al(2023) yang berjudul Pengaruh Promosi Dan Kualitas Pelayanan Terhadap
Keputusan Pembelian Ulang (Studi Kasus Pada Surplus 88) menunjukkan bahwa
kualitas pelayanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian.
Namun penelitian yang dilakukan oleh Debby Cynthia&Haris Hermawan, et al (2022)
yang berjudul Pengaruh Lokasi dan Kualitas Pelayanan Terhadap Keputusan

Pembelian pada BUMDes Amanah Mart, Kecamatan Tempurejo, Kabupaten Jember



menunjukkan bahwa variabel kualitas pelayanan tidak berpengaruh positif dan
signifikan terhadap keputusan pembelian.

Strategi optimal untuk mempromosikan Linktree dapat melibatkan pemanfaatan
berbagai platform media sosial yang relevan seperti Instagram. Dengan menggunakan
konten yang menarik dan kreatif, disertai dengan informasi yang jelas mengenai
manfaat dan kegunaan Linktree dalam meningkatkan keterlibatan pengguna, promosi
dapat ditingkatkan. Selain itu, memperhatikan kualitas pelayanan yang ditawarkan,
seperti responsif terhadap pertanyaan pengguna dan penyediaan panduan yang mudah
dipahami, dapat membantu memperkuat keputusan pembelian mereka. Dengan
demikian, strategi promosi yang fokus pada pengalaman pengguna dapat menjadi kunci

dalam meningkatkan pemanfaatan Linktree dalam penelitian ini.

Di sekitar Ruang Rindu Coffee, persaingan antara coffee shop semakin ketat
dengan banyaknya tempat yang menawarkan suasana unik dan kopi berkualitas tinggi.
Situasi ini menuntut Ruang Rindu Coffee untuk terus memerhatikan dan meningkatkan
strategi promosi serta kualitas pelayanannya agar tetap unggul di mata pelanggan.
Upaya ini penting agar Ruang Rindu Coffee tidak hanya menarik pengunjung baru,
tetapi juga mempertahankan pelanggan setia. Promosi yang kreatif dan menarik, seperti
diskon spesial, program loyalitas, atau kolaborasi dengan influencer lokal, dapat
membantu meningkatkan visibilitas. Selain itu, kualitas pelayanan yang ramah dan
profesional, serta suasana yang nyaman dan instagramable, akan memberikan
pengalaman yang tak terlupakan bagi setiap pengunjung, menjadikan Ruang Rindu

Coffee sebagai pilihan utama di tengah persaingan yang ketat.

Ruang Rindu Coffe merupakan salah satu kedai kopi favorite yang terletak di
kota Tabanan dan selalu ramai pengunjung. Ruang Rindu Coffee terletak sekitar 8,3
kilometer dari pusat kota Tabanan, kedai ini menawarkan suasana yang tenang dan
pemandangan alam yang indah, Ruang Rindu Coffee menjadi tempat yang ideal untuk

bersantai sambil menikmati segelas kopi berkualitas. Selain menikmati kopi,



pengunjung juga dapat menikmati makanan ringan. Dengan lokasi yang tidak jauh dari
pusat kota Tabanan, Ruang Rindu Coffee merupakan pilihan yang tepat untuk
menikmati segelas kopi sambil menikmati keindahan sawah. Ruang rindu coffee
memiliki keistimewaan karena lokasinya dekat dengan pantai sekitar 1,8 kilometer.
Setelah menikmati kopi dan makanan ringan di Ruang Rindu Coffee, konsumen dapat
melanjutkan perjalanan menuju pantai untuk menikmati keindahan laut dan suasana
pantai yang tenang. Kombinasi antara kedai kopi yang nyaman dan pantai yang indah

membuat Ruang Rindu Coffee menjadi kedai kopi favorite bagi konsumen.

Tabel 1. 1 Penjualan Ruang Rindu Tahun 2021-2023

Target Penjualan Realisasi Persentase

No Tahun J (Rp)J Laba (Rp) Peniialn (R) %
2021 Rp 180,000,000] Rp 38,302,010| Rp 169,100,000| 93.94%

2 2022 Rp 180,000,000] Rp 20,100,900| Rp 140,274,000| 77.93%
3 2023 Rp 180,000,000] Rp 35,700,000| Rp 167,900,000| 93.28%
Jumlah Rp 540,000,000] Rp  94,102,910| Rp 477,274,000| 88.38%
Rata-rata Rp 180,000,000] Rp 31,367,637| Rp 159,091,333| 88.38%

Sumber : 1 Ruang Rindu Coffee 2024

Berdasarkan pada data tabel 1.1 diatas dapat dilihat bahwa penjualan Ruang
Rindu Coffee pada tahun 2021 sampai dengan 2023 cenderung berfluktuasi dan belum
dapat mencapai target perusahaan, dimana pada tahun 2021 penjualan dapat mencapai
93.94%, kemudian di tahun 2022 penjualan mengalami penurunan hingga 77.93%, dan
di tahun 2023 penjualan kembali mengalami peningkatan hingga 93.28%. Hal ini
mengindikasikan bahwa terdapat permasalahan terkait keputusan pembelian

konsumen.



Di ruang Rindu coffee belum pernah dilakukan penelitian mengenai pengaruh
promosi dan kualitas pelayanan terhadap keputusan pembelian. Ruang Rindu coffee
ini memiliki keunikan sehingga menjadi daya tarik untuk menghasilkan insight baru.
Diharapkan dalam penelitian ini dapat memberikan kontribusi positif bagi pengelola
dan perkembangan industri kopi secara keseluruhan sehingga dapat meningkatkan
industri kopi di masa mendatang.

Banyak faktor yang perlu dipertimbangkan oleh konsumen saat ingin
mengunjungi coffee shop, maka dari itu pemilik wajib memperhatikan keluhan dan
kebutuhan konsumen. Sehingga Ruang Rindu Coffee dapat mencari solusi untuk
meningkatkan kepuasan konsumen terhadap keputusan pembelian. Berdasarkan uraian
latar belakang diatas, maka ingin melakukan penelitian yang berjudul “Analisis
Promosi dan Kualitas Pelayanan Terhadap Keputusan Pembelian Pada Ruang
Rindu Coffe Tabanan”

1.2 Rumusan Masalah
Berdasarkan uraian latar belakang di atas, maka dapat ditarik rumusan masalah

pada penelitian ini, yaitu:

1. Apakah Promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian pada Ruang Rindu Coffee Tabanan ?

2. Apakah kualitas pelayanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian pada Ruang Rindu Coffee Tabanan ?

3. Apakah promosi dan kualitas pelayanan secara simultan berpengaruh positif
dan signifikan terhadap keputusan pembelian pada Ruang Rindu Coffee

Tabanan ?



1.3 Tujuan Penelitian

Berdasarkan rumusan masalah di atas, maka tujuan dalam penelitian ini adalah:

1. Untuk mengetahui pengaruh promosi terhadap keputusan pembelian pada
Ruang Rindu Coffee Tabanan.

2. Untuk mengetahui pengaruh kualitas pelayanan terhadap keputusan pembelian
pada Ruang Rindu Coffee Tabanan.

3. Untuk mengetahui pengaruh promosi dan kualitas pelayanan terhadap
keputusan pembelian pada Ruang Rindu Coffee Tabanan.

1.4 Manfaat Penelitian
1.4.1 Manfaat Teoritis
1. Hasil Penelitian ini dapat menjadi sumber tambahan informasi, referensi dan
aplikasi khususnya pada bidang Manajemen Pemasaran yang diperoleh selama
perkuliahan Politeknik Negeri Bali.
2. Hasil penelitian ini dapat memberikan pengetahuan mengenai promosi dan

kualitas pelayanan terdadap keputusan pembelian dalam suatu perusahaan.

1.4.2 Manfaat Praktis
1. Hasil penelitian dapat memberikan informasi terkait keputusan pembelian
mengenai promosi dan kualitas pelayanan di dalam suatu perusahaan.
2. Hasil penelitian ini sebagai sumber informasi kepada perusahaan untuk menjadi
bahan pertimbangan dalam menentukan kebijakan yang akan diambil terkait

dengan promosi dan kualitas pelayanan terhadap keputusan pembelian.



5.1

BAB V
PENUTUP
Simpulan

Berdasarkan uraian pembahasan ini, dari hasil data tersebut diatas, maka

didapat simpulan hasil penelitian ini sebagai berikut:

5.2

1. Promosi (X1) berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan Pembelian

(YY) Pada Ruang Rindu Coffee Tabanan. Hal ini berarti semakin baik promosi
maka semakin meningkat keputusan pembelian konsumen pada Ruang Rindu
Coffee Tabanan.

Kualitas Pelayanan (X2) berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
Pembelian (YY) Pada Ruang Rindu Coffee Tabanan. Hal ini berarti semakin baik
kualitas pelayanan maka semakin meningkat keputusan pembelian konsumen

pada Ruang Rindu Coffee Tabanan.

. Promosi (X1) dan Kualitas Pelayanan (X2) berpengaruh positif dan signifikan

terhadap keputusan Pembelian (Y) Pada Ruang Rindu Coffee Tabanan. Hal ini
berarti promosi dan kualitas pelayanan sangat berperan dalam mempengaruhi
keputusan pembelian konsumen pada Ruang Rindu Coffee Tabanan.

Saran

1. Bagi Perusahaan

a. Promosi pada Ruang Rindu Coffee Tabanan sudah tergolong dalam
kategori baik, namun terdapat aspek yang perlu dioptimalkan kembali
oleh perusahaan terkait promosi yang dilakukan yakni kuantitas
promosi dimana perusahaan hendaknya meningkatkan frekuensi konten
promosi di media sosial, misalnya dengan memposting konten baru
setidaknya sekali dalam seminggu.

b. Kualitas Pelayanan pada Ruang Rindu Coffee Tabanan sudah tergolong
dalam kategori baik, namun terdapat aspek yang perlu dioptimalkan

kembali oleh perusahaan terkait kualitas pelayanan yakni Jaminan



(Assurance) dimana perusahaan hendaknya memastikan bahwa
karyawan di Ruang Rindu Coffee memiliki pengetahuan dan
keterampilan yang cukup untuk memberikan pelayanan yang
berkualitas, melalui pemberian pelatihan terkait berbagai aspek, seperti
pengetahuan produk, keterampilan komunikasi, dan teknik pelayanan
pelanggan.

c. Kepuasan Pelanggan pada Ruang Rindu Coffee Tabanan sudah
tergolong dalam kategori baik, namun terdapat aspek yang perlu
dioptimalkan kembali oleh perusahaan terkait kepuasan pelanggan
yakni Memberikan rekomendasi kepada orang lain dimana perusahaan
hendaknya mendorong pelanggan untuk memberikan rekomendasi
positif kepada orang lain, misalnya dengan memberikan insentif seperti
diskon untuk kunjungan berikutnya, program loyalitas, atau kontes
ulasan positif di media sosial.

2. Penelitian selanjutnya diharapkan mampu memperluas model dengan
menambahkan variabel lain yang dapat mempengaruhi keputusan pembelian
seperti harga, fasilitas, varian menu dan lainnya. Di samping itu,
direkomendasikan bagi peneliti selanjutnya untuk dapat memperluas ruang
lingkup penelitian sehingga memberikan suat pandangan yang lebih luas dan

hasil penelitian dapat digeneralisasi secara umum.
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