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Abstrak: Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui Persepsi Bauran pelanggan McCafe Lodaya 
Bogor terhadap Produk, Harga, Promosi, Tempat, Orang, Fisik, Proses dan Loyalitas Pelanggan 
McCafe Lodaya Bogor, serta Rekomendasi yang Dapat Diberikan untuk menyatakan Bauran Dan 
Pemasaran Loyalitas Pelanggan McCafe Lodaya Bogor. Metode yang digunakan adalah Kuantitatif 
Deskriptif dengan bantuan program WMS (weight mean score ). Metode penentu sampel 
menggunakan non-probebility sampling melalui cara purposive sampling, yaitu teknik sampling non 
probabilitas yang penentuan sampelnya dengan pertimbangan tertentu. Jumlah sampel yang diukur 
adalah 100 sampel dengan cara menyebar kuesioner. Secara rekapitilasi diperoleh dari nilai rata-rata 
seluruh variabel produk, harga, promosi, tempat, orang, fisik, proses terhadap loyalitas pelanggan 
sebesar 4,08 yang berarti baik, dengan nilai rata-rata tertinggi yaitu variabel prodak sebesar 4,26 
yang berarti baik dan nilai rata-rata terendah adalah variabel fisik sebesar 3,94  yang berarti baik. 
Oleh karena itu menunjukkan bahwa secara keseluruhan persepsi pelanggan McCafe Lodaya Bogor 
terhadap pemasaran dan loyalitas dapat dinyatakan baik (4,08). 
Kata Kunci :  Kualitas Produk, Harga, Promosi, Tempat, Orang, Fisik, Proses terhadap Bauran 

dan Loyalitas. 

Abstract: This study aims to determine the perception of McCafe Lodaya Bogor customer mix of 
Products, Prices, Promotions, Places, People, Physical, Process and Customer Loyalty of McCafe 
Lodaya Bogor, and Recommendations that Can Be Given to state the Mix and Marketing of McCafe 
Lodaya Bogor Customer Loyalty. The method used is descriptive quantitative with the help of the 
WMS program (weight mean score). The sample determination method uses non-probability sampling 
through purposive sampling, which is a non-probability sampling technique that determines the 
sample with certain considerations. The number of samples measured was 100 samples by 
distributing questionnaires. in recapitilation obtained from the average value of all product variables, 
price, promotion, place, person, physical, the process of customer loyalty is 4.08 which means good, 
with the highest average value of the product variable of 4.26 which means good and the lowest 
average value is a physical variable of 3.94 which means good. Therefore it shows that the overall 
perception of McCafe Lodaya Bogor customers towards marketing and loyalty can be stated as good 
(4.08). 
Keywords:  Product Quality, Price, Promotion, Place, People, Physical, Process towards Mixture 

and Loyalty 
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PENDAHULUAN 

 
Globalisasi yang terjadi tahun 2018 membuat kompetisi di dunia bisnis semakin ketat. 

Produsen dituntut memberikan sesuatu yang lebih terhadap produk-produknya kepada 
pelanggan agar pelanggan tersebut tertarik untuk tetap loyal terhadap produknya. Ada 
beberapa alasan pelanggan loyal terhadap suatu produk, salah satunya adalah kepuasan 
pelanggan, di mana kepuasan pelanggan adalah tingkat di mana anggapan terhadap produk 
sesuai dengan harapan seorang pembeli. Harapan pelanggan umumnya merupakan 
prakiraan atau keyakinan pelanggan tentang apa yang akan diterimanya bila ia membeli 
atau mengkonsumsi suatu produk (Armstrong, 2002 dalam Mandasari & Adhitama, 2011). 

Pertumbuhan bisnis makanan dan minuman masih tercatat sebagai pertumbuhan 
yang tinggi di berbagai belahan dunia dan akan selalu berkembang. Banyak outlet yang 
menawarkan produk makanan dan minuman dalam berbagai bentuk (Nonto, 2006 dalam 
Mandasari & Adhitama, 2011). 

Seiring dengan berkembangnya jaman, masyarakat kota pada saat ini mengalami 
perubahan (lifestyle). Berawal dari kesibukan masyarakat yang membuat jenuh dan ingin 
mencari suasana yang baru. Suasana yang baru itu dapat ditemukan di café, sehingga 
membuat café jadi berkembang. Salah satu manifestasi gaya hidup modern saat ini adalah 
kebiasaan kelompok masyarakat tertentu yang suka berkumpul di café, coffee shops atau 
kedai kopi (Widjaja et al.,2007). 

Industri café memang merupakan dunia yang cepat menyebar seiring dengan gaya 
hidup masyarakat yang berkembang pesat. Terbukti dengan banyaknya café shop dan kedai 
kopi yang tumbuh segar dimana-mana. 

Merasa bahwa harus ada kedai kopi yang     mampu menyuguhkan produk-produk 
berkualitas, serta bahwa semaksimal mungkin menggunakan produk-produk lokal. McCafe 
didirikan pertama kali. Berdasarkan uraian dan teori tersebut, maka penulis mencoba untuk 
menganalisis faktor – faktor apa saja yang berpengaruh terhadap loyalitas pelanggan di 
McCafe. Untuk itu penulis mengambil judul ”Persepsi Pelanggan Terhadap Bauran 
Pemasaran di McCafe Lodaya Bogor ”. Sehingga,  akan berujung pada pencapaian tujuan 
organisasi yang maksimal. 

Bagi instansi Pemerintah, seperti halnya pada Inspektorat Kabupaten Bogor, yang 
merupakan salah satu Satuan Kerja Perangkat Daerah (SKPD) memiliki tugas pokok 
membantu Bupati Bogor dalam melakukan pengawasan terhadap pelaksanaan urusan 
pemerintahan daerah oleh perangkat daerah serta pengawasan dan pembinaan atas 
penyelenggaraan pemerintahan desa.  Faktor kompetensi menjadi hal terpenting  bagi 
terselenggaranya peningkatan kinerja pegawai.Sebab, dengan adanya kompetensi di dalam 
lingkungan instansi tersebut.Maka, dipastikan seluruh pelaksanaan kegiatan akan 
berlangsung optimal. 

Sementara itu, didasarkan kepada pengamatan dan observasi penelitian awal, penulis 
menemukan beberapa masalah yang ada pada pegawai Inspektorat Kabupaten 
Bogor.Seperti, kemampuan intelektual, kemampuan interpersonal, kemampuan 
adaptabilitas, kemampuan orientasi hasil. 

Berdasarkan pengamatansementara pada penelitian awal penulis terhadap kinerja 
pegawai Inspektorat Kabupaten Bogor, telah menunjukkan bahwa, hal ini disebabkan oleh 
kurangnya kompetensi pegawai dalam melaksanakan tugas pokok dan fungsinya. 

Terhadap fenomena atau kenyataan kinerja pegawai yang belum terlaksana secara 
optimal tersebut, setelah dipelajari secara mendalam dan mempertimbangkan berbagai 
faktor. Maka, penulis berasumsi bahwa kompetensi merupakan salah satu faktor yang dapat 
berpengaruh  positif terhadap kinerja pegawai Inspektorat Kabupaten Bogor.Oleh karena itu, 
perlunya kompetensi agar meningkatnya kinerja pegawai dalam melaksanakan tugasnya. 

Dengan mengacu kepada uraian yang telah dikemukakan di atas. Maka, telah melatar 
belakangi penulis untuk melakukan penelitian yang hasilnya akan dituangkan dalam bentuk 
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skripsi dengan mengangkat judul : “Pengaruh Kompetensi Terhadap Kinerja Pegawai 
Inspektorat Kabupaten Bogor”. 

 
METODE PENELITIAN  

 
Jenis penelitian ini adalah kuantitatif deksriptif.  Penelitian deskriptif dilakukan untuk 

mendeskripsikan suatu gejala, peristiwa, dan kejadian yang terjadi secara faktual, sistematis 
dan akurat. Pada penelitian ini penulis berusaha mendeskripsikan peristiwa yang menjadi 
pusat penelitian tanpa memberikan perlakuan khusus terhadap peristiwa tersebut. Menurut 
Sugiyono (2008), penelitian deskriptif adalah penelitian yang dilakukan untuk mengetahui 
nilai variabel mandiri, baik satu variabel atau lebih (independen) tanpa membuat 
perbandingan atau menghubungkan dengan variabel lain. 

Untuk melaksanakan penelitian. Maka, disusun jadual penelitian yang meliputi 
keseluruhan kegiatan bimbingan dan penyusunan skripsi, yakni dari tahap Pengajuan 
Proposal, Seminar Proposal, Penelitian Lapangan, Penulisan Skripsi hingga Sidang Skripsi 
disusun dengan perencanaan, yang dimulai pada bulan januari sampai juli 2019. Kegiatan 
observasi dan penyebaran kuesioner dalam penelitian ini  dilakukan secara individu 
perseorangan, yang dilaksanakan pada McCafe Lodaya Bogor. 

Populasi diartikan sebagai wilayah generalisasi yang terdiri atas obyek/subyek yang 
mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari 
dan kemudian ditarik kesimpulannya. Populasi merupakan keseluruhan objek atau subjek 
yang berada pada wilayah dan memenuhi syarat-syarat tertentu berkaitan dengan masalah 
penelitian, atau keseluruhan unit atau individu dalam ruang lingkup yang akan diteliti. 
Populasi yang digunakan dalam penelitian ini adalah pelanggan di McCafe Lodaya Bogor 
selama tahun 2018 – 2019 Sebanyak 8.457 Orang. Sampel merupakan bagian dari populasi 
yang memiliki ciri-ciri atau keadaan tertentu yang akan diteliti. Dalam penelitian ini penulis 
menggunakan teknik adalah randon sampling. Random sampling merupakan teknik 
pengambilan sampel yang memberikan kesempatan yang sama kepada populasi untuk 
dijadikan sampel.  

Skala pengukuran insturmen dari penelitian ini adalah skala Likert. Menurut Sugiyono 
(2010:132), “Skala Likert digunakan untuk mengukur sikap, pendapat, dan  persepsi 
seseorang atau sekelompok orang tentang fenomena social.” Dengan menggunakan skala 
likert maka variabel yang akan diukur dijabarkan menjadi indikator variabel dan indicator 
tersebut akan dijadikan item-item instrument yang dapat dibuat pertanyaan atau pernyataan. 
 
HASIL PENELITIAN 

 
Hail Penelitian dapat diketahui tentang jenis kelamin konsumen Mc Cafe Lodaya 

Bogor yang diambil sebagai responden yaitu 100 orang . Jenis kelamin yang paling banyak 
adalah laki-laki yaitu sebesar 59% dan perempuan sebesar 41%. Hal ini dapat disimpulkan 
bahwa sebagian besar responden dari Mc Cafe Lodaya Bogor adalah laki-laki.  

Hail Penelitian dapat diketahui tentang jenis pendidikan konsumen Mc Cafe Lodaya 
Bogor yang diambil dengan jumlah 100 responden. Jenis pendidikan yang paling banyak 
adalah SLTP yaitu 52% dan yang paling sedikit adalah SD yaitu 3 %. 

Hail Penelitian dapat diketahui tentang usia responden pada Mc Cafe Lodaya Bogor 
yang diambil sebagai responden dengan jumlah 100 orang, mayoritas pembeli adalah usia 
21-30 tahun yaitu sebanyak 76 orang, kemudian peringkat kedua responden usia 11-20 
tahun yaitu sebanyak 15 orang, peringkat ketiga usia 31-40 tahun yaitu sebanyak 7 orang, 
dan yang terendah usia diatas 41 tahun yaitu 2 orang. 

Berdasarkan hasil dari analisis indikator menawarkan produk seperti yang bisa dilihat 
dari tabel 4.7 , maka dapat diketahui bahwa tanggapan yang berasal dari responden 
sebanyak 100 orang teridentifikasi frekuensi terbanyak dari jawaban responden adalah 
sangat baik yaitu sebanyak 62 orang (62%). Sedangkan rata-rata dari keseluruhan yang 



 

 

 

416 | HUMANIS (Humanities,Management and Science Proceedings) Vol.01, No.2, Juni 2021 

       Special issue : Webinar Nasional Humanis 2021  

(Humanities,Management and Science Proceedings) 

 

ada pada indikator ini adalah 4,35 yang berari memiliki kriteria sangat baik. Oleh karna itu 
analisis WMS tentang indikator menawarkan prodak sangat baik.  

Hail Penelitian dapat diketahu bahwa nilai rata-rata untuk penilaan konsumen 
terhadap dimensi variabel produk secara keseluruhan 4,26 yang berarti pada kriteria sangat 
baik. 

Hail Penelitian Berdasarkan hasil rekapitulasi akhir yang dapat dilihat pada tabel 4,45, 
analisis WMS yang dapat diketahui adalah nilai rata-rata tertinggi yaitu pada variabel 
prodauk dengan nilai sebesar 4,26 yang berari berada dalam kriteria sangat baik. 
Sedangkan nilai rata-rata terendah yaitu pada variabel FISIK dengan nilaisebesar 3,76 yang 
berarti dalam kriteria baik. 

Dalam hasil rekapitulasi tersebut juga dapat diketahui bahwa analisis product,price, 
promotion, pleace, people, pysical evidence,  process secara keseluruhan diperoleh nilai 
rata-rata 4,48 yang berarti sangat baik. Oleh karna itu menunjuulkan bahwa secara 
keseluruhan analisis product,price, promotion, pleace, people, pysical evidence,  
process di McCafe Lodaya Bogor adalah sangat baik. 
Pembahasan 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui strategi bauran pemasaran (marketing mix) 
7P yang diterapkan oleh McCafe Lodaya Bogor dan berdasarkan dari tanggapan konsumen. 
Ditinjau dari beberapa aspek strategi bauran pemasaran (marketing mix) yaitu, (1) aspek 
product, (2) aspek price, (3) aspek place, (4) aspek promotion , (5) aspek people, (6) aspek 
process, dan (7) aspek physical evidence.  
 
KESIMPULAN  
 

Secara rekapitulasi diperoleh dari nilai rata-rata seluruh variabel produk, harga, 
promosi, tempat, orang, fisik, proses terhadap loyalitas pelanggan sebesar 4,08 yang berarti 
baik, dengan nilai rata-rata tertinggi yaitu variabel prodak sebesar 4,26 yang berarti baik dan 
nilai rata-rata terendah adalah variabel fisik sebesar 3,94  yang berarti baik. Oleh karena itu 
menunjukkan bahwa secara keseluruhan persepsi pelanggan McCafe Lodaya Bogor 
terhadap pemasaran dan loyalitas dapat dinyatakan baik (4,08). 

Berdasarkan hasil nilai rata-rata secara keseluruhan variabel menyatakan bahwa 
analisis produk, harga, promosi, tempat, orang, fisik, proses terhadap Loyalitas di McCafe 
Lodaya Bogor adalah baik, sehingga masih perlu ditingkatkan lagidari setiap dimensi 
variabelnya sehingga dapat menjadi sangat baik. Mempertahankan bahkan meningkatkan 
variabel tertinggi yaitu variabel produk dan juga variabel lainnya seperti harga, promosi, 
tempat, memperbaiki variabel terendah, yaitu variabel fisik  agar menjadi sangat baik. Dalam 
hal ini juga perlu diperhatikan indikator parkir yang memadai, lingkungan yang nyaman, dan 
banner yang mudah dilihat yang mendapatkan nilai baik. 
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