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BAB I 

PENDAHULUANN 

 

A. lLatar Belakangg 
Era globalisasi adalah era yang sedang kita hadapi saat ini 

dan ada banyak hal yang perlu dikaji dan ditingkatkan dalam masa 

globalisasi ini. Salah satu dari hal pentingnya adalah tentang 

konsumen dan juga perilakunya, dikarenakan karakteristik dari sikap 

manusia selalu berubah dan berkembang dari segi motivasi dan juga 

kebutuhan yang dipengaruhi oleh budaya, geografi, sosial, politik 

dan ekonomi. Menyebabkan  perbedaan perlakuan antara 

konsumeniyang satu dengan yang lain. Pemahamanidan 

pengambilan keputusan yang tepat terhadap konsumen dengan 

melihat dan menimbang situasi dan keadaan waktu ini akan 

menambah usia ekonomi perusahaani.
1
 

Sejarah awal tentang tempat publik yang menyediakan kopi 

adalah pada tahun 1475. Coffee Shop pertama yaitu Kiva Han. Kopi 

Turki ini disajikani begitu kental, hitam dan tidak disaring. 

Sedangkan pada tahun 1529 menjadi trend di Eropa dengan 

menambahkan cita rasa kopi dengan creamy dan juga pemanis. 

Keberadaan kopi terus menyebar hingga waktu itu, Coffee Shop 

masih menyajikan kopi seduh tradisional. Kemudian munculah 

espresso pada tahun 1946. Pada era modern Coffee Shop dimulai 

pada tahuni 1971, menyebut Starbucks merupakan salah satu yang 

menarik  di industri kopi. Sejak saat itu di Indonesia banyak 

bermunculan kedai kopi independeni yang menyajikan kopi dan 

membanguni dengan konsep yang berbeda. 

Dalam menjalankan sebuah bisnis, dimana pelaku usaha 

pasti menginginkan produknya dapat bersaing dengan pebisnis 

lainnya dan mengalami peningkatan penjualan.  Dengan begitu 

pebisnis akan melakukan berbagai cara untuk menambah inovasi 

produk dan menerapkan strategi pemasaran bersaing. Adanya 

pemasaran dalam suatu bisnis adalah proses sosial antar individu dan 

kelompok dengan menyampaikan atau menukarkan informasi 

mengenai suatu produk dan mendapatkan apa yang mereka inginkan. 

Menurut Belch & Belch (2004), “Komunikasi pemasaran 

merupakan proses yang dilakukan oleh perusahaan dalam 
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mengkoordinasikan beberapa elemen promosi dan kegiatan 

pemasaran lainnya sehingga terjalin komunikasi dengan konsumen 

perusahaan”. Konsep ini secara umum sering digunakan untuk 

menyampaikan pesan adalah apa yang disebut bauran promosi 

karena biasanya pemasaran sering menggunakan jenis promosi yang 

terintegrasi dalam suatu rencana promosi produk.
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Menurut Hoskins (2007),”ditinjau dari salah satu sifat 

komunikasii word of mouth communication atau komunikasi muluti 

ke mulut, komunikasi ini dibutuhkani untuk kepentingan internal dan 

eksternal organisasi. Komunikasi guna kepentingan internal yaitu 

sebagai alat koordinasi, mengontrol setiap kegiatan dan aktivitas 

dalam organisasi baik individu maupun secara bersama ditingkat 

manajemen dan level staf karyawan. Komunikasi pemasaran word of 

mouth terasa mendomisinasi dalam suatu usaha/bisnis 

karenaimerupakan suatu komunikasiipemasaran yang tidak 

mempergunakan biaya besar seperti halnya iklan. Hal tersebut 

dikarenakani komunikasi pemasaran tergantung penyebaran 

informasi dari seseorang kepada yang lain”.
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Cerita yang baik antar seorang pembeli ke calon pembelii 

lain menjadi power bagi communication word of mouth yang secara 

menyeluruh dipergunakan oleh para usahawan maupun pembisnis. 

Kedatangan WOM dalam mengembangkani kegiatan komunikasi 

bisnis tidak akan membunuh kegiatan komunikasi pemasaran 

lainnya, tetapi bisa dijadikan sebagai salah satu alternatif dari bauran 

promosi sehingga menghasilkani komunikasi pemasaran yang lebih 

efective dan menjual. Yang perlu diingat adalah WOM dapat 

menghasilkannsesuatu yangopositif apabila produkkyang 

dibelimmenghasilkan kepuasank tersendiri bagi kkonsumennya. Bisa 

memunculkan gambaran positif bagi pembeli tanpai dimintapun 

akan membicarakan apa yang mereka ketahui dimana dan kapan 

saja. Sebaliknya, jika produk yang dikonsumsi sangat 

mengecewakan akan menjadi bumerang yang menyerang kita dan 

produk tidak akan laku.
4
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Berbagai konsumen sangat pemilih dalam hal suatu produk 

yangidiminatinya.iDariiberbagaiipilihaniyangisemakinibanyakidanib

ervariasiidapatimemudahkan konsumennuntukkmenentukan 

pilihannya sesuaii dengannnseleranyaa. Pendapat konsumen 

terhadappproduk baru dapat mempengaruhii citra merekk produk 

yang diproduksi oleh suatu pebisnis. 

Kotler menjelaskan bahwa pemasaran terdiripdari beberapa 

alatppemasaran yang dipergunakan pebisnisi untuk mencapaittujuan 

pemasarannyaa dan mampu bersaing dengan bisnis lainnya. 

Variabeli harga merupakan salah satui yang menghasilkan 

pendapatan yaitu biaya. Harga mempengaruhi jumlah pendapatan 

yang akan diterima oleh konsumen. Menurut Kotler dan Amstrong, 

“harga adalah sejumlah uang yang dibebankan atas suatu produk 

atau jasa atau jumlah nilai yang ditukar konsumen atas manfaat-

manfaat karena memiliki atau menggunakaniproduk atau jasa 

tersebut. Disisii  konsumen, harga merupakan hal yang memegang 

peranan penting.
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Harga yang terlalu tinggi akan membentuk persepsii 

konsumen bahwa produk kita termasuk kategorii barang mewah 

(berkualitas tinggi). Sedangkan harga yang kita tawarkan lebih 

rendah maka konsumen dapat berpendapat bahwa produk kita 

berkualitas rendah. 

Konsumen yang cenderungomemilih suatu produklldengan 

hargafmurah, merekadtidak terlalupmempertimbangkan 

kualitasrproduk tersebut.SSedangkan konsumenmyang cenderung 

memilihmproduk padakkualitas, maka mereka tidak memperdulikan 

berapapun harga produk, dan akan tetap membelinya. Karena 

Perusahaan yang menjual produk dengan mempercayakan kualitas 

biasanya memiliki citra merek yang positif di pasaran. 

Dalammmenentukan suatu hargaajualpproduk terdapat 

beberapa cara yang bisa ddigunakan. Penetapan harga merupakan 

penetapan harga jual melaluii biaya-biaya produksii barang dan 

mengambil keuntungan sebagaii llaba. Sedangkannhargaajual 

produkkyang ditentukan berdasarkan denganhharga produk yang 

lebih rendahi daripada harga produk pesaing lebih tinggii. Maka 

penetapan hargammenjadi hal pentinggberkaitan dengan 

tujuanppebisnis. Dalam IslammRasulullahhhSAW, mengaturaadab 

dalam menetapkannnharga sebagaimanaabeliau bersabda: 
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 لا يبَِيعُ بَ عْضُكُمْ عَلّى بَ يْعِ أَخِيهِ 
Artinyaa: SesungguhnyaKRasulullah SAWmbersabda, 

“Janganlah sebagian kamu menjual diatas 

penjualan saudaramu.”.  (H.R.BBukhori)
6
 

 

Haditsryangaartinya: 

“Janganlah sebagian dari kalian menjual barang di 

atas penjualan sebagian yang lain.” 

M 

Maksudnya, seseoranggyang sedang bertransaksii ddilarang 

mengambil dengan menawarkan harga yanglllebih murah, karena 

dua transaksi tersebuttssudah setuju denganmmenawarkan 

hargaayyang ditawarkan penjualssebelumnya. Maka kegiataan 

tersebutddiharamkan setelahttterjadinya kesepakatan.
7
 

Seorang pebisnisi harusmmempelajari gayaKhidup 

masyarakatf dimanas iia akanhmemulai usahanya.sGaya 

hidupvmasyarakat yang berada iibu kotafdengan gayamhidup 

masyarakati pedesaan tentut sangat berbeda.k KonsumenYdalam 

memilihi suatuDproduk merekan akanHmemilih berdasarkanmapa 

yangppaling dibutuhkan. Secara sederhana gaya hidup seseorang 

bagaimana bagaimana seseorang dapat menggunakan uangnya 

sesuai dengan kebutuhan, bagaimana menggunakan waktu 

senggangnya, dan sebagainya.  

Salah satu produki yang banyak diminati saatiiini dan 

menjaditttren gaya hidup aadalah kopii. Kopi ssudah banyak peminat 

bagi kalangan muda. Menunjukkan bahwa pertumbuhan peminum 

kopi diiIndonesia berkembang sangat pesat. Dahulu kopii hitam 

merupakanmminuman oranggtua, namun saat ini banyak anak 

remaja dannanak muda menikmati secangkir kopi bersama teman-

temannya ditemat tongkrongan. Sekarang kopi sudah tidaki dianggap 

sebagai minuman orang itua saja, tetapi minuman anak muda juga.
8
 

Seiringgdengan perkembanganwwaktu adanyammodernisasi 

dano meningkatnyafkesejahteraan masyarakat, banyakhmasyarakat 
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di kota Kudus yang menikmati secangkir kopi di cafe dengan harga 

yang lebih relatif mahal dibandingkan minum kopi instan dengan 

harga terjangkau dan mendapat banyak kopi yang siap pakai. 

Kota Kudus waktu ini ada banyak kedai kopi yang 

berkonsep seperti cafe. Diantaranya Waroeng Cafe 27, Kopi Cilik, 

Janji Jiwa, Blackstone, Upnormal, Sidji Coffee dan sebagainya. Sidji 

Coffee adalah Coffee shop yang berlokasi di Jl. HM Subchan ZE, 

Purwosari, Janggalan, Kudus 59316. Selain itu terdapat cabang Sidji 

Coffee kedua yang berlokasi di Getas Pejaten, Jati Kudus 59343. 

Kedaii kopii sekarang tidak hanya menyediakan menu minuman kopi 

saja, disini juga terdapat menu makanan camilan sebagai menu 

utamanya. Kedaii kopii adalah sebuah rumah nyaman tempat kita 

menikmatii secangkir kopi kesukaan. Coffee shop di Sidji Coffee 

dibuat dengan kenyamanan dan didesain dengan konsep menarik 

yang membuat pengunjung tak hanya menikmati kopi tetapi juga 

melebur dalam suasana yang melingkupinya. Kedai kopi ini sudah 

sangat populer di Kudus, karena tempatnya yang nyaman. Buat 

kalian yang gemar bergaya ididepan kamera, Sidji Coffee Space ini 

bisa menjadii tempat paling tepat. Karena disini terdapat desain 

tempat yang menarik bisa mempercantik tampilan instagram kalian. 

Metodeipemasaran tradisionalryaitu “promosi word of mouth 

(WOM) masih merupakan jenis activitas pemasaran yang begitu 

efective. Word of Mouth (WOM) terjadi ketika pelanggani berbicara 

kepada orang lain mengenaii pendapatnya tentang suatui produk” 

yaitu seduhan kopi di Sidji Coffee Kudus dan menceritakan kepada 

orang lain agar orang tersebut merasa penasaran dan ingin mencoba 

produk tersebut. Dari segi harga produk kopi di Sidji Coffee Space 

Kudus menjual dengan harga yang terjangkauMdibandingkan kopi 

instanyyyang dijual ddipasaran. Harga pproduknya berkisaran mulai 

darii Rp 15.000 perccangkir. Dengan hargaatersebut tergolongg 

terjangkau untuk kalanganmmasyarakat menengahkkebawah. 

Pengunjung Sidji Coffee Kudus sendiri banyak diminati 

olehkkalangan anak muda. Karena untuk saatwini trenq gayaahidup 

“menikmati secangkir kopi di cafe” lebihi diperuntukkan kalangani 

anakd mudakkelas menengahh ke atas. Hal inii menunjukkan bahwa 

word of mouth, harga iproduk, dan gayai hiduppkonsumen 

mempengaruhii keputusan pembelian. 

Dalam upaya mendatangkan pelanggan dan 

mempertahankan pelanggan, yaitu dengan menumbuhkan minat beli 

dan akhirnya melakukan keputusan pembelian tidak mudah. Banyak 

faktor yang mempengaruhi hal itu. Baik dari faktor internal atau dari 

dalam diri konsumen ataupun pengaruh eksternal yaitu dari luar 
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yang dilakukan oleh pelaku usaha, dimana dalam hal ini perusahaan 

harus mampu mengidentifikasi perilaku konsumen dalam 

hubungannya melakukan keputusan pembelian. Berdasarkannuraian 

diatasi makappenulis tertariki untuk melakukann penelitian dengann 

judul “Pengaruh Word Of Mouth, Price, Life Style Terhadap 

Keputusan Pembelian Pada Coffee shop Di Sidji Coffee Space 

Kudus”. 

 

B. Rumusan Masalah 
Berdasarkani latari belakangi di iatas dapat perumusan 

masalah dalam penelitian inii adalah sebagaii berikut: 

1. Apakahi Word Of Mouth berpengaruhgterhadap 

KeputusanJPembelian pada Coffeeshop di Sidji Coffee Kudus? 

2. Apakahi Price berpengaruhSterhadap KeputusanXPembelian 

pada Coffeeshop di Sidji Coffee Kudus? 

3. Apakah Life Style berpengaruhhterhadap KeputusanPPembelian 

pada Coffeeshop di Sidji Coffee Kudus? 

 

C. Tujuan Penelitiann 
Berdasarkan pemaparannrumusanmmasalah disatas, 

makawtujuan dari penelitianrini adalahj sebagaibberikut: 

1. Untukmmengetahuiipengaruh Word Of Mouth 

terhadapKKeputusan Pembelianppada Coffeeshop di Sidji 

Coffee Kuduso 

2. Untukkmengetahui pengaruhPPrice terhadapp 

Keputusan\\Pembelian pada Coffeeshop di Sidji Coffee Kudus 

3. Untuk mengetahui pengaruh Life Style terhadapyKeputusan 

Pembeliancpada Coffeeshop di Sidji Coffee Kudus 

 

D. Manfaat Penelitian 
Hasil darii penelitianntersebut diharapkan dapat memberikan 

manfaattbbagi pihak-pihaki yangbberkepentingan baik secaratteoritis 

maupunppraktis, antara lain sebagai berikut: 

1. Manfaat Teoritiss 

Penelitian inii diharapkan dapat bermanfaat bagi 

mahasiswa IAIN Kudus untuk mengetahui mengenai pengaruh 

word of mouth, price, life style terhadap keputusan pembelian. 

Selain itu juga diharapkan sebagai dasare pertimbanganvdan 

dapat dikembangkan lagi tentang pengaruh word of mouth, 

price, life style terhadap keputusan pembelian dalam penelitian 

berikutnya yang lebih baik lagi. 
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2. Manfaat Praktisss 

Bagi Sidji Coffee Kudus dalam penelitian ini]]diharapkan 

dapat memberikanmmasukan dan pertimbanganobagi pelaku 

bisnis dalampmempertimbangkan word of mouth dalam 

usahanya sehingga dapat menjadi bahan informasi dan 

memberikanmtambahan wawasanaatau pertimbangan 

konsumen dalam memutuskanuuntuk membelipproduk. 

 

E. Sistematika Penelitian 
SistematikaPpenelitian ini dimaksudkanuuuntuk 

mendapatkan gambaranmserta garis besar dariMmasing-masing 

bagian,ssehingga dapat dengan mudah memahami dari isi skripsi. 

Berikutiiadalah sistematika penulisansskripsi yang akan 

penulisssusun: 

1. BagianAAwal 

Bagiannawal iini, terdiri darii: halaman sampul, notai 

persetujuan pembimbing,p,nota pengesahan,kpernyataan aslii, 

halamanmmotto, halamanppersembahan, katappengantar, 

halaman abstrak, daftaroiisi, daftarttabel. 

2. BagianIIIsii 

Pada bagian inimmemuat garis besarrryang terdiri dari 

lima5bab yang saling terkait, antaraabab satu dengan bab laini 

salinghberhubungan karena merupakani satu kesatuanyyang 

utuh,d kelimawbab ituaadalah sebagaiqberikut: 

 

BABPIi PENDAHULUANn 

Dalam babr pendahuluan inii meliputid 

latarbbelakang masalah,imbatasan penelitian, 

rumusan masalah,ttujuan penelitian, 

manfaatmpenelitian, dan sistematika  penelitian. 

BAB IIo LANDASANTTEORI 

Hal yangddikemukakan dalam landasannteori 

ini meliputi tinjauannpustaka dalam bab iini 

diuraikan tentang Word Of Mouth, Price, Life 

Style dan Keputusan Pembelian, kajian 

penelitian-penelitian terdahulu, kerangka 

berpikir, serta hipotesis penelitian. 

BAB IIIn METODEOPENELITIAN 

Dalamzbab ini berisittentang jenis dan 

pendekatan penelitian,l sumberddata, populasi 

dannsampel, tata variabelllpenelitian, tekniki 

pengumpulan data, definisii operasional, 
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ujivvaliditas dan reabilitas instrumen, uji 

asumsikklasik, analisis idata. 

BAB IVo HASIL PENELITIANDDAN 

PEMBAHASANm 

Dalam bab ini berisii tentang hasil 

penelitianddan pembahasan tentang 

gambaranoumum objek penelitian, penyajian 

data, analisisi data. 

BAB Vp PENUTUPl 

Babmini berisi tentangi 

kesimpulan,hketerbatasan, dan sarandyang 

berisii tentang kesimpulan mengenai masalah 

penelitian. 

3. BagianhAkhir 

Pada bagianmini berisi daftarppustaka, daftarrriwayat 

pendidikan dannlampiran-lampiran. 

 

 


