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Abstract. 

Coffee is one of the popular drinks in Indonesia. Starting from young people to the 

elderly, they like this drink which is famous for its black color and bitter taste. It also 

encourages coffee consumption in the country is quite large. The Hidden Swargi 

Coffee is always busy with visitors every day, the shop atmosphere owned by this 

coffee shop is able to attract the attention of visitors. Basically, the lifestyle of the 

people of Surakarta City has changed, not only making The Hidden Swargi Coffee a 

place to sell coffee, but making The Hidden Swargi Coffee a place to socialize with 

friends and also find inspiration for doing office work. or school.Therefore, based on 

this phenomenon, the researcher focuses this research on examining the influence of 

social media marketing, store atmosphere, lifestyle on buying interest in consumers 

of The Hidden Swargi Coffee. The results in this study that Social Media Marketing 

has a positive and significant influence on purchase intention. This is because the t-

statistic value is 2.910 with a large influence of 0.233 and a p-value of 0.004. With a 

t-statistic value > 1.96 and a p value <0.05, it can be concluded that hypothesis one 

is accepted where there is a positive and significant influence between social media 

marketing on purchase intention. Store atmosphere has a positive and significant 

influence on purchase intention. This is because the t-statistic value is 2.312 with a 

large influence of 0.234 and a p-value of 0.021. With a t-statistic value > 1.96 and a 

p value <0.05, it can be concluded that the second hypothesis is accepted where there 

is a positive and significant influence between the atmosphere of the store on buying 

interest. Lifestyle has a positive and significant influence on purchase intention. This 

is because the t-statistic value is 2.171 with a large influence of 0.192 and a p-value 

of 0.030. With a t-statistic value > 1.96 and a p value <0.05, it can be concluded that 

the third hypothesis is accepted where there is a positive and significant influence 

between lifestyle on purchase intention. 

 

Keywords: Social Media Marketing, Store Atmosphere, Gay Life 

 

PENDAHULUAN 

Kopi menjadi salah satu minuman populer di Indonesia. Mulai dari anak muda hingga orang tua 

menyukai minuman yang terkenal dengan warna hitam dan rasa pahit ini.  Hal itu pun mendorong 

konsumsi kopi di dalam negeri cukup besar. Berdasarkan data yang diperoleh International Coffee 

Organization (ICO), konsumsi kopi di Indonesia mencapai hingga 5 juta kantong yang berukuran 60 

kilogram pada periode 2020/2021. Jumlah itu bertambah 4,04% dibandingkan pada periode sebelumnya 

yang sebesar 4,81 juta kantong berukuran 60 kilogram. Konsumsi kopi di Indonesia pada 2020/2021 pun 

menjadi yang tertinggi pada 10 tahun terakhir (Kundrat et al., 2022). 

Data konsumsi kopi di Indonesia juga berbanding lurus dengan angka jumlah bisnis kedai kopi. Hasil 

riset yang dilakukan oleh TOFFIN (perusahaan penyedia solusi bisnis yang berupa barang dan jasa di 

industri HOREKA (Hotel, restoran, dan kafe)) bersama Majalah MIX MarComm mencatat bahwa kedai 

kopi di Indonesia pada Agustus 2019 berjumlah lebih dari 2.950 gerai. Angka itu bertambah tiga kali lipat 

atau sekitar 1.950 gerai dari 2016 yang hanya sekitar 1000 gerai. Angka riil jumlah kedai kopi ini bisa 

lebih besar karena sensus kedai kopi itu hanya mencakup gerai-gerai berjaringan di kota-kota besar, tidak 

termasuk kedai-kedai kopi independen yang modern maupun tradisional di berbagai daerah (Sari et al., 

2022). 

Di Kota Surakarta sendiri menurut Trianingsih (2021) bisnis kedai kopi terus berkembang. 

Menariknya, perkembangan bisnis kedai kopi di Kota Surakarta merupakan salah satu dampak dari bonus 
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demografi di mana penduduk berusia produktif jumlahnya lebih banyak daripada penduduk yang berusia 

tidak produktif. Jumlah kedai kopi di Surakarta tahun 2019 dapat dilihat pada tabel 1. 

 

 

 

 

Tabel 1 

Jumlah Kedai Kopi di Surakarta tahun 2019 

No Kecamatan Jumlah Persentase 

1 Laweyan 46 40,71% 

2 Serengan 8 7,08% 

3 Pasar Kliwon 3 2,65% 

4 Jebres 22 19,47% 

5 Banjarsari 24 30,09% 

Jumlah 113 100 

Sumber: (Trianingsih, 2021) 

 

Berdasarkan tabel diatas dapat dilihat bahwa Kecamatan Laweyan menjadi yang paling banyak 

jumlah bisnis kedai kopinya karena kecamatan tersebut memiliki lokasi yang strategis ditengah Kota 

Surakarta dan memiliki banyak fasilitas umum sehingga menjadi tempat yang sering dikunjungi banyak 

orang. 

Membahas mengenai bisnis kedai kopi tentu saja tidak dapat dipisahkan dari minat beli konsumen, 

agar konsumen membeli produk yang ditawarkan dengan adanya rangsangan yang diberikan dari kedai 

kopi. Dalam minat beli, konsumen juga dipengaruhi oleh opini dan ulasan di media sosial, sehingga 

perusahaan mencoba memanfaatkan tren penggunaan media sosial untuk mempengaruhi minat beli 

konsumennya. Dengan begitu, media sosial telah digunakan sebagai sarana pemasaran produk atau yang 

biasa disebut dengan social media marketing atau pemasaran media sosial (Pratiwi & Yasa, 2019). Hal 

tersebut juga didukung oleh Digital 2023 Global Overview pada bulan Januari 2023 Indonesia menempati 

urutan ke-3 jumlah pengguna sosial terbanyak di dunia. Pengguna sosial media Indonesia sebanyak 8,4% 

dari 4.76 miliar jumlah pengguna sosial media didunia.  

 

 

Gambar 1. Penggunaan Media Sosial 
 

Menurut Putri (2014) suasana toko juga menjadi salah satu pertimbangan pada minat beli konsumen. 

Suasana toko merupakan komunikasi tidak langsung yang dapat menunjukkan kelas sosial dari produk 

yang ada di toko, sehingga dapat digunakan sebagai alat untuk membujuk konsumen agar memiliki minat 
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beli. Tidak hanya pemasaran media sosial dan suasana toko yang dapat mempengaruhi minat beli 

konsumen tetapi juga gaya hidup. Gaya hidup adalah bagian dari perilaku konsumen yang berpengaruh 

pada minat beli konsumen dalam melakukan pembelian. Saat ini konsumen kedai kopi mengandalkan 

perilaku terhadap apa yang digunakan, dikunjungi dan digunakan sehingga konsumen biasanya akan 

mengambil foto dan mengunggahnya di berbagai media sosial seolah-olah pembuktian diri kepada 

masyarakat sekitar dan dunia maya (Fauzi et al., 2017). 

The hidden swargi coffee adalah salah satu kedai kopi di Kota Surakarta yang resmi dibuka pada 

tahun 2020. The hidden swargi selain melakukan bisnis coffee shop, kedai kopi ini juga melakukan bisnis 

coffee roastery. Coffee shop dan coffee roastery adalah dua bisnis yang berbeda, coffee shop memiliki 

tempat dan produk yang dijual adalah minuman kopi yang siap diminum sedangkan coffee roastery, inti 

bisnis yang dijalankan adalah proses menyangrai kopi sebelum dapat diseduh. 

The hidden swargi coffee menarik untuk diteliti karena memiliki suasana toko yang unik dengan 

menggunakan konsep bangunan joglo yang dibangun kembali menjadi warung kopi. Bentuk rumah joglo 

sendiri dikembangkan dengan menambahkan dinding kokoh dan partisi kaca. Desain ini memungkinkan 

pengunjung untuk konsisten menikmati suasana bangunan Joglo (Lestari, 2022). 

Kedai kopi ini mengusung konsep bangunan joglo yang dirancang agar pengunjung bisa menikmati 

sensasi menikmati kopi di rumah sendiri. Ruang duduk di zona indoor dan outdoor memiliki tanaman 

hijau yang membuatnya menjadi lebih menarik dan nyaman. Taman yang minimalis, hijau, dan tertata 

rapi juga cocok untuk dijadikan sebagai tempat foto yang instagramable 

(https://holidayayo.com/article/the-hidden-swargi).  

The Hidden Swargi Coffee selalu ramai didatangi pengunjung setiap harinya, suasana toko yang 

dimiliki oleh kedai kopi ini mampu menarik perhatian dari para pengunjung. Pada dasarnya gaya hidup 

atau lifestyle masyarakat Kota Surakarta yang sudah berubah, tidak hanya menjadikan The Hidden Swargi 

Coffee sebagai tempat yang menjual kopi saja akan tetapi menjadikan The Hidden Swargi Coffee sebagai 

tempat ajang untuk bersosialisasi bersama teman-teman dan juga mencari inspirasi untuk mengerjakan 

pekerjaan kantor atau sekolah. 

Oleh karena itu, berdasarkan fenomena tersebut peneliti memfokuskan penelitian ini untuk menguji 

pengaruh pada pemasaran media sosial, suasana toko, gaya hidup terhadap minat beli pada konsumen The 

Hidden Swargi Coffee. 

 

KAJIAN PUSTAKA 

Pemasaran Media Sosial 

Menurut Kshetri & Jha (2016) komunikasi pemasaran merupakan cara yang digunakan perusahaan agar 

dapat berinteraksi  dengan pihak internal perusahaan (karyawan) maupun eksternal (konsumen, pemasok, 

pesaing).  Hal ini pun juga dijelaskan oleh Kotler & Keller (2016) Komunikasi Pemasaran sebagai cara 

perusahaan dalam meninformasikan, mengajak dan mengingatkan konsumen baik secara langsung 

maupun tidak langsung mengenai suatu produk yang dijualnya. Pemasaran Media Sosial merupakan 

aktivitas komunikasi pemasaran yang menggunakan media elektronik (online) dengan menarik konsumen 

atau perusahaan dalam berbagai bentuk (gambar, tulisan) untuk meningkatkan kesadaran, citra perusahaan, 

dan untuk meningkatkan penjualan. 

 

Suasana Toko 

Store atmosphere atau suasana took adalah suasana yang mengacu pada karakteristik fisik eksterior dan 

interior toko, yang membentuk citra dan mendatangkan pelanggan. Sebuah toko yang memiliki citra baik 

dapat menjamin kelangsungan hidup suatu perusahaan agar dapat bertahan terhadap persaingan dalam 

membentuk pelanggan yang loyal (Tansala et al., 2019). 

 

Gaya Hidup 

Menurut penelitian Fauzi et al. (2017) sebagian anak muda menyukai gaya hidup yang cenderung 

berorientasi pada nilai kebendaan dan prestise. Hal ini dilihat melalui munculnya coffee shop yang berawal 

dari tren meminum kopi berjenis latte dan cappucino berpengaruh pada gaya hidup anak muda yang 

bermula dari berubahnya lokasi ngopi. Perubahan desain tempat, sajian kopi yang modern, dan tentunya 

menarik perhatian beberapa kalangan mempengaruhi kehidupan kaum muda.  

 

Minat Beli 
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Minat pembelian mengacu pada sejauh mana konsumen bersedia untuk membeli produk atau layanan 

tertentu, dan pembelian memainkan peran penting dalam pertumbuhan penjualan bisnis dan pangsa pasar. 

Membuat strategi bisnis yang semenarik mungkin yang membuat minat beli konsumen untuk membeli 

barang tersebut (Shim et al., 2021). 

 

 

 

METODE 

Sumber data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data sekunder, data diperoleh dari Badan Jenis penelitian 

ini bersifat asosiatif. Menurut Sugiyono (2019) penelitian asosiatif merupakan suatu rumusan masalah 

penelitian yang besifat menanyakan hubungan antara dua variabel atau lebih. Pada penelitian ini 

menggunakan metode penelitian kuantitatif. Penelitian kuantitatif merupakan penelitian dari suatu data 

yang kemudian diolah dalam bentuk angka yang diperoleh dari hasil kuisioner. Responden wajib mengisi 

kuisioner dengan jawaban yang konsisten. Tujuan dari penelitian kuantitatif untuk mengembangkan 

adanya teori yang berkaitan dengan fenomena pada saat ini. 

Jika ditinjau dari aspek tujuannya, penelitian ini dapat dikategorikan ke dalam penelitian eksplanasi. 

Penelitian eksplanasi menurut Emory (1996) adalah penelitian yang bertujuan mencari hubungan antara 

satu variabel dengan variabel lainnya melalui pengujian hipotesis yang telah dirumuskan sebelumnya. 

Penelitian ini sendiri menguji hubungan antara variabel independen (variabel X) berupa pemasaran media 

sosial (X1), suasana toko (X2), gaya hidup (X3) terhadap variabel dependen (variabel Y) berupa minat 

beli. 

 

Menurut Sugiyono (2019) sampel merupakan bagian jumlah atau wakil yang memiliki 

karakteristik yang dimiliki oleh populasi. Dalam hal ini tidak dimungkinkan untuk meneliti semua 

pelanggan di The Hidden Swargi Coffee, dikarenakan banyaknya jumlah populasi dan tidak diketahui 

secara pasti. Sehingga untuk menentukan banyaknya sampel dapat dihitung dengan menggunakan 

rumus Uknwon Populations dengan tingkat kesalahan 5 dan tingkat kepercayaan 95%. Menurut 

(Riduwan, 2009) yaitu : 

𝑛 =  ( 
𝑍𝑎 / 2𝑎

𝑒
 )2 

Dimana : 

n = Jumlah Sampel 

Za/2= Nilai tabel distribusi normal atas tingkat keyakinan 95% = 1,96 

𝜎 = Standar deviasi (25% = 0,25) 

e= Standar eror atau kesalahan yang dapat ditoleransi (5%= 0,05) 

 

Dengan rumus diatas maka besarnya samep dapat ditentukan sebagai berikut : 

𝑛 =  (
(
𝑍𝑎
2 ). σ 

𝑒
)

2

 

𝑛 =  (
1,96 . 0,25 

0,05
)

2

 

     𝑛 = 96,04 

 

Jadi berdasarkan hasil perhitungan tersebut jumlah sampel yang akan digunakan sebanyak 96,04 

responden, peneliti membulatkan menjadi 100 responden.  Teknik yang digunakan dalam pengambilan 

sampel adalah teknik non probability sampling atau purposive sampling. Menurut Sugiyono (2019) teknik 

pengambilan non probability sampling atau purposive sampling adalah metode penentuan sampel secara 

tidak acak dengan adanya pertimbangan tertentu. Pengambilan sampel didasarkan pada pertimbangan atau 

kriteria tertentu yang telah dirumuskan terlebih dahulu. Kriteria dalam sampel penelitian ini,yaitu :  

a. Konsumen The Hidden Swargi Coffee yang berada di Kota Surakarta 

b. Konsumen yang pernah atau akan melakukan pembelian di The Hidden Swargi. 

 
HASIL DAN PEMBAHASAN 
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 Menguji path coefisien dengan menggunakan proses bootsraping untuk melihat nilai t statistics 

atau p values (critical ratio) dan nilai original sample yang diperoleh dari proses tersebut. Nilai p value < 

0.05 menunjukkan ada pengaruh langsung antar variabel sedangkan nilai p value > 0.05 menunjukkan 

tidak ada pengaruh langsung antar variabel. Pada penelitian ini nilai signifikasi yang digunakan adalah t-

statistic 1.96 (significant level = 5%). Jika nilai t-statistic > 1.96 maka terdapat pengaruh signifikan. 

Pengujian hipotesis dilakukan dengan bantuan software SmartPLS (Partial Least Square) 4.0. dibawah ini 

merupakan nilai path coefficient hasil pengujian. 

Tabel 1 

Path Coefficient (Direct Effect) 

 Hipotesis Original 

 

Sample 

t- 

 

Statistics 

P 

 

Values 

Keterangan 

Pemasaran 

Media Sosial -

> Minat Beli 

 

 

 

H1 

 

 

 

0.233 

 

 

 

2,910 

 

 

 

0.004 

 

 

Positif 

Signifikan 

Suasana Toko 

-> Minat 

Beli 

 

 

H2 

 

 

0.234 

 

 

2,312 

 

 

0.021 

 

Positif 

Signifikan 

Gaya Hidup -

>  Minat Beli 

 

 

 

H3 

 

 

 

0.192 

 

 

 

2,171 

 

 

 

0.030 

 

 

Positif 

Signifikan 

Sumber : Data Analisis Primer, 2023 

Berdasarkan tabel diatas, interpretasinya sebagai berikut : 

1. Hipotesis pertama menguji apakah pemasaran media sosial berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

minat beli. Dari tabel diatas menunjukkan nilai t-statistic sebesar 2,910 dengan besar pengaruh sebesar 

0.233 dan nilai p-value sebesar 0.004. Dengan nilai t-statistic >1.96 dan nilai p value <0.05 , maka 

dapat disimpulkan bahwa hipotesis satu diterima dimana adanya pengaruh positif dan signifikan antara 

pemasaran media sosial terhadap minat beli. 

2. Hipotesis kedua menguji apakah suasana toko berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli. 

Dari tabel diatas menunjukkan nilai t- statistic sebesar 2,312 dengan besar pengaruh sebesar 0.234 dan 

nilai p-value sebesar 0.021. Dengan nilai t-statistic >1.96 dan nilai p value <0.05 , maka dapat 

disimpulkan bahwa hipotesis dua diterima dimana adanya pengaruh positif dan signifikan antara 

suasana toko terhadap minat beli. 

3. Hipotesis ketiga menguji apakah gaya hidup berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli. 

Dari tabel diatas menunjukkan nilai t-statistic sebesar 2,171 dengan besar pengaruh sebesar 0.192 dan 

nilai p-value sebesar 0.030. Dengan nilai t-statistic >1.96 dan nilai p value <0.05 , maka dapat 

disimpulkan bahwa hipotesis tiga diterima dimana adanya pengaruh positif dan signifikan antara gaya 
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hidup terhadap minat beli. 

 
PEMBAHASAN 

Penelitian ini membahas tentang hasil analisis pengaruh pemasaran media sosial, suasana toko 

dan gaya hidup terhadap minat beli pada konsumen The Hidden Swaargi Coffee. Untuk sampel dalam 

penelitian ini berjumlah 100 responden yang merupakan masyarakat yang berdomisili di  Solo Raya. 

Berdasarkan data diri responden berdasarkan usia sebagian besar berusia 17 sampai 25 tahun sebanyak 75 

responden, kemudian yang berusia lebih dari 25 tahun sebanyak 25 responden  Berdasarkan data diri 

responden berdasarkan jenis kelamin sebagian besar responden berjenis kelamin perempuan yaitu 

sebanyak 52 respnden dan sisanya yaitu 48 respoden berjenis kelamin laki-laki. 

Berdasarkan data diri responden berdasarkan penghasilan sebagian besar responden memiliki 

penghasilan per bulan sebesar <2.000.000 sebanyak 41 responden. Lalu yang memiliki pendapatan per 

bulan 2.000.000 – 5.000.000 sebanyak 35 responden. Kemudian yang memiliki pendapatan per 

bulan >5.000.000 sebanyak 24 responden.  

Berdasarkan data diri responden berdasarkan pekerjaan sebagian besar masih mempunyai status 

sebagai pelajar atau mahasiswa yaitu sebanyak 41 responden. Lalu yang bekerja sebagai karyawan swasta 

sebanyak 31 responden, yang bekerja sebagai guru atau dosen sebanyak 20 responden, yang bekerja 

sebagai pegawai negeri sebanyak 8 responden. 

Selanjutnya adalah pengujian hipotesis. Dalam penelitian ini menguji data dengan software smartPLS 4.0. 

Hasil uji hipotesisnya adalah sebagai berikut : 

 

1. Pengaruh Pemasaran Media Sosial Terhadap Minat Beli 

Pemasaran Media Sosial mempunyai pengaruh yang positif dan signifikan terhadap Minat Beli. Hal ini 

sesuai dengan teori yang dikemukakan oleh Indika & Jovita (2017) yang mengemukakan bahwa interaksi 

sosial dan resiko yang dipersepsikan melalui media sosial berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

minat beli konsumen. Dari teori tersebut dapat menjelaskan bahwa pemasaran menggunakan media sosial 

memungkinkan penyampaian informasi yang menjangkau lebih luas pada konsumen. Disamping 

jangkauannya luas, penyebaran informasi melalui media sosial akan memakan waktu yang efektif untuk 

sampai pada konsumen sehingga untuk mendapatkan minat pembelian dari konsumen akan lebih mudah. 

Maka dapat disimpulkan bahwa penelitian ini mendukung penelitian sebelumnya. 

 

2. Pengaruh Suasana Toko Terhadap Minat Beli 

Suasana toko yang memiliki karakter fisik interior dan eksterior yang baik akan membentuk citra dan 

mendatangkan konsumen. Selain itu, pada era saat ini suasana toko yang kekinian membuat konsumen 

merasa nyaman berada ditoko tersebut. Suasana Toko mempunyai pengaruh yang positif dan signifikan 

terhadap Minat Beli. Hal ini sejalan dengan teori yang diungkapkan oleh Bayu (2021) yang mengatakan 

bahwa membuat suasana toko yang menarik adalah salah satu faktor yang paling penting untuk membuat 

konsumen nyaman dalam berbelanja ditoko tersebut. Di asumsikan bahwasannya suasana toko yang 

berhasil itu merupakan sebuah faktor penting untuk menarik minat beli konsumen.  Penelitian ini juga 

sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh Rudi Eduar (2021) dimana hasil dari penelitian ini 

didapatkan bahwa terdapat hubungan yang signifikan sebesar 64,2% antara store atmosphere dan minat 

beli konsumen toko Amel Bungamas (Toko Ritail). Maka dapat disimpulkan bahwa penelitian ini 

mendukung penelitian sebelumnya. 

 

3. Pengaruh Gaya Hidup Terhadap Minat Beli 

Gaya Hidup mempunyai pengaruh yang positif dan signifikan terhadap Minat Beli. Hal ini sejalan dengan 

teori yang diungkapkan oleh Akkaya (2021) yang mengatakan bahwa gaya hidup memengaruhi nilai yang 

dirasakan konsumen dan nilai yang dirasakan konsumen berpengaruh positif terhadap niat pembelian. Hal 

ini sesuai dengan penelitian yang dilakukan oleh Hadi et al. (2022), dimana Hasil penelitian ini adalah 

gaya hidup risk takers dan gaya hidup traditionalist berpengaruh signifikan terhadap minat beli produk 

handicraft. Maka dapat disimpulkan bahwa penelitian ini mendukung penelitian sebelumnya. 

 
KESIMPULAN 

Berdasarkan hasil penelitian dan uji data yang telah dilakukan dengan menggunakan metode 

analisis Partial Least Square (PLS), maka kesimpulan dari penelitian ini adalah sebagai berikut : 
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1. Pemasaran Media Sosial memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli. Hal 

ini karena nilai t-statistic sebesar 2,910 dengan besar pengaruh sebesar 0.233 dan nilai p-

value sebesar 0.004. Dengan nilai t-statistic >1.96 dan nilai p value <0.05 , maka dapat 

disimpulkan bahwa hipotesis satu diterima dimana adanya pengaruh positif dan signifikan 

antara pemasaran media sosial terhadap minat beli. 

2. Suasana Toko memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli. Hal ini karena 

nilai t- statistic sebesar 2,312 dengan besar pengaruh sebesar 0.234 dan nilai p-value sebesar 

0.021. Dengan nilai t-statistic >1.96 dan nilai p value <0.05 , maka dapat disimpulkan 

bahwa hipotesis dua diterima dimana adanya pengaruh positif dan signifikan antara suasana 

toko terhadap minat beli. 

3. Gaya Hidup memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli. Hal ini karena nilai 

t-statistic sebesar 2,171 dengan besar pengaruh sebesar 0.192 dan nilai p-value sebesar 

0.030. Dengan nilai t-statistic >1.96 dan nilai p value <0.05 , maka dapat disimpulkan bahwa 

hipotesis tiga diterima dimana adanya pengaruh positif dan signifikan antara gaya hidup 

terhadap minat beli. 
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