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LAMPIRAN 

 

Field Note Sabtu, 10 Desember 2022/Pukul 20.00- Selesai 

Lokasi : Kedai Bangoen Djaya 

Pada hari ini, Sabtu 10 Desember 2022 peneliti datang ke Kedai kopi Bangoen 

Djaya, peneliti melihat terus ramai berdatangan ke Kedai kopi Bangoen Djaya, 

dikarenakan juga saat iitu merupakan sabtu malam yang di dominasikan remaja 

untuk menghabiskan waktu lebih panjang dikarenakan esok hari merupakan hari 

Weekend. Peneliti melihat pelanggan yang datang pada hari itu segerombolan 

remaja awal hingga dewasa menempati di setiap per-mejanya. Dikarenakan lokasi 

Bangoen Djaya yang dekat dengan lingkungan Kelurahan Tanjung Barat, saat itu 

adanya banyak anggota karang taruna kelurahan Tanjung Barat yang datang ke 

Kedai Bangoen Djaya bertempat untuk melaksanakan rapat hasil kegiatan yang 

dilakukan. Tidak lama peneliti juga bertemu dengan kedua orang tua dari pemilik 

Kedai kopi Bangoen Djaya ini dimana kedua orang tua dari Bayu si pemilik ingin 

bergegas pergi keluar dari rumah melewati halaman belakang rumah yang 

dijadikan Kedai kopi tersebut. 

Peneliti melihat show case yang disediakan Kedai kopi Bangoen Djaya yang 

terlihat langsung di jalan dengan produk yang telah siap jadi didalamnya yaitu 

maksud dari produk yang telah disediakan di show case itu untuk pelanggan yang 

menginginkan pembelian tanpa memesan ke kasir. 

Peneliti juga berbincang dengan Bayu selaku pemilik melihat ramainya hari 

itu pelanggan yang datang ke kedai. Ternyata diantara gerombolan pelanggan 

yang datang memenuhi Kedai kopi Bangoen Djaya ini terdapat sekumpulan 

teman dari si pemilik tersebut yaitu teman semasa di bangku SMA nya yang 

kebetulan di waktu yang pas dikumpulkan sabtu malam karena mengingat esok 

merupakan hari minggu yakni hari weekend. Bahkan peneliti sambil berbincang 

dengan pemilik juga meemesan produk yang ada di kedai kopi bBangoen Djaya 

ini dan benar peneliti mendapatkan harga yang terjangkau dengan kualitas rasa 

yang baik. bahkan peneliti melihat para pelanggan yang datang menghabiskan 

waktu dengan menikmati kopi yang tersedia di Kedai kopi Bangoen Djaya dengan 

memainkan kartu uno yang disediakan juga di Kedai kopi Bangoen Djaya, ada 

yang menghabiskan watku dengan fokus berbincang dengan sekumpulan 

temannya dan ada juga yang menghabiskan waktunya saat berkumpul 

menghabiskan waktu dengan fokus memainkan Handphonenya sendiri- sendiri. 

Sumber: Diolah oleh peneliti 2023. 
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Lampiran 2 Transkrip Pedoman Wawancara Informan Pokok 
 
 

Sumber : Dioleh oleh peneliti 2023. 

1. Bagaimana awal menjalankan bisnis Kedai kopi Bangoen Djaya? 

2. Bagaimana Kedai kopi Bangoen Djaya menerapkan Push, Pass dan 

PullMarketing dalam pelayanannya? 

3. Bagaimana Kedai kopi Bangoen Djaya dalam menentukan harga produk 

yang dijual ? 

4. Mengapa Kedai kopi Bangoen Djaya dalam menerapkan jam 

operasional? 

5. Bagaimana sistem pembayaran dari konsumen ke Kedai kopi Bangoen 

Djaya? 

6. Bagaimana Kedai kopi Bangoen Djaya dalam menerapkan target pasar? 
7. Apa saja produk yang Kedai kopi Bangoen Djaya jual? 

8. Bagaimana Kedai kopi Bangoen Djaya dalam menentukan produk yang 

akan dijual ( contoh : kualitas, variasi, design, brand) ? 

9. Untuk menarik pelanggan, Bangoen Djaya tentu melakukan promosi. 

Bagaimana bentuk promosinya? 

10. Untuk memasarkan produk apakah Kedai kopi Bangoen Djaya 

menggunakan iklan? Bagaimana bentuk iklannya? 

11. Bagaimana Kedai kopi Bangoen Djaya dalam menentukan lokasi usaha? 

12. Apa yang dilakukan Kedai kopi Bangoen Djaya jika produk yang dipesan 

konsumen tidak tersedia? 

13. Apakah Kedai kopi Bangoen Djaya pernah mengadakan suatu event, atau 

berpartisipasi dalam suatu event untuk menarik pelanggannya? 

14. Bagaimana tahapan menjalankan bisnis Kedai kopi Bangoen Djaya ? 
15. Bagaimana Kedai kopi Bangoen Djaya dalam pelayanannya menentukan 

planning untuk kedepannya? 
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Lampiran 3 Transkrip Pedoman Wawancara Informan Kunci 
 
 

Sumber : Diolah oleh peneliti 2023. 

1. Bagaimana anda mengetahui keberadaan Kedai kopi Bangoen Djaya? 

2. Sejak kapan anda menjadi pelanggan Kedai kopi Bangoen Djaya? 

3. Bentuk promosi seperti apa yang pernah anda dapatkan selama menjadi 

pelanggan di Kedai kopi Bangoen Djaya? 

4. Bagaimana sumber Informasi didapatkan terkait adanya promosi di Kedai 

kopi Bangoen Djaya? 

5. Bagaimana kesan anda terhadap promosi yang dilakukan Kedai kopi 

Bangoen Djaya? 
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Lampiran 4 Transkrip Hasil Wawancara Informan Pokok 
 
 

Nama Informan : Bayu Ramadhan Salim 
 

Usia : 29 th 

1. Bagaimana awal menjalankan bisnis Kedai kopi Bangoen Djaya? 

 

“sebelum saya menjalankan usaha kedai kopi Bangoen Djaya, saya 

pernah berencana untuk membuat bisnis seperti konsep Upnormal Cafe 

dengan 5 orang teman saya, karena konsep tersebut untuk masyarakat 

kebawah dan menengah masih dapat menikmati beragam menu dengan 

harga terjangkau dengan macam menu sepaerti warkop pada umumnya 

dengan modern di zaman sekarang ini. tapi karena sulit menyatukan 

pikiran akhirnya saya memutuskan untuk buka bisnis sendiri yaitu kedai 

kopi Bangoen Djaya ini.” 

 
2. Bagaimana Kedai kopi Bangoen Djaya menerapkan Push, Pass dan 

PullMarketing dalam pelayanannya? 

 

“awal – awal buka juga Push Pull nya saya tuh inspirasinya suka beli 

thriftingan di inrainbow store,pelayanannya bagus terus wangi yang 

terbilang jauh lebih murah dari beli di toko baju yang terkenal. dari situ 

saya terinspirasi kecil-kecilan tuh di Kedai kopi Bangoen Djaya kasih 

permen kacang jadul tapi khusus yang take away aja dari situ saya kira 

ga begitu ngaruh buat pelanggan. Bahkan saya tuh update menu kopi 

baru tuh yang kopi susu okem, yang menurut saya sendiri tuh kopi susu 

Jenab dan kopi susu Bambang masih biasa aja, dan betul aja dari menu 

kopi susu okem yang dari saya sendiri tertarik dan suka dengan rasa, 

pelanggan juga banyak yang suka dan jadi menu favorit disini”. 

 
3. Mengapa Kedai kopi Bangoen Djaya dalam menerapkan jam operasional? 

 

“Memang bagusnya kedai kopi itu bukanya dari pagi sampe malem di 

hari kerja. karena untuk mengincar orang kantor di jam makan siang. 

Tapi karena Marketing saya kurang bagus jadi susah untuk mendapat 

pelanggan di jam-jam tersebut. Jadi saya memilih untuk buka pada jam 

empat sore sampai tidak adanya pesanan pelanggan. Terus saya juga 

tutup kedai di hari senin, ya untuk hari libur saya lah itu. Ya walaupun 

saya merasa kurang efektif dengan menerapkan jam operasional dari 

sore itu, ternyata alhamdulillahnya sore hingga malam lumayan rame 

pelanggan datang ke kedai. “ 
 

4. Bagaimana Kedai kopi Bangoen Djaya dalam menerapkan target pasar? 
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“Kalo target pasar saya sih sebenernya, dari anak muda sampai orang 

dewasa awal di kalangan ekonomi menengah. Tapi kalau dipraktekin di 

lapangan, kita layanin siapa aja yang dateng ke kedai. Dengan 

mendapatkan inside dari masyarakat dengan menu harga murah tapi 

kualitas produk masih dapat disetarakan dengan kualitas rasa kopi tuku 

dan kopi kenangan”.. 

 
5. Apa saja produk yang Kedai kopi Bangoen Djaya jual? 

 
“ Di Kedai kopi Bangoen Djaya ini si saya jual jenis kopi dari produk 

signature, macemnya susu kopi okem, susu kopi Bambang. Ada pun jenis 

kopi susu jenab yaitu dengan tekstur kopi yang creamy gitu, bahkan di 

sini ada juga menu kopi susu dengan varian syrupnya contoh kopi susu 

hazelnut, sri rahayu juga komalasari.” 

 
6. Apakah Kedai kopi Bangoen Djaya pernah mengadakan suatu event, atau 

berpartisipasi dalam suatu event untuk menarik pelanggannya? 

 

“Kalo untuk itu saya gapernah , tapi ada teman saya yang pernah 

memesan produk dengan jumlah banyak untuk acaranya. Kemudian dia 

mempromosikan Kedai kopi saya dari mulut ke mulut saja. 

 
7. Bagaimana penjualan personal yang diakukan Kedai kopi Bangoen Djaya? 

 
“seperti hal nya pelanggan saya mau kopi cuma lambung dari pelanggan 

yang dikeluhkan sudah tidak mampu kopi yang kuat. kemudian saya kasih 

penawaran kopi semacam robusta atau arabica. arabica kopi semacam 

asem kalo robusta rasa nya lebih ke pahit. nah klo robusta dipilih saya 

sarankan tidak terlalu kuat dibikinnya, dengan cara saya membuat kopi 

dengan less coffee yang biasa dengan ukuran setengah pada biasanya ini 

menjadi setengah normal”. 

 

8. Bagaimana Kedai kopi Bangoen Djaya dalam pelayanannya menentukan 
planning untuk kedepannya? 

 

“Planning saya kedepannya sama seperti pembisnis lainnya, ingin bisnis 

ini stabil, punya karyawan tetap untuk membantu saya. Jadi nanti saya 

tinggal memonitoring saja. Saya juga ingin membuka cabang Kedai kopi 

Bangoen Djaya di tempat lain. Selain itu sesuai Namanya ( Bangoen 
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Djaya ; Kopi, Fesyen, Eks). Saya juga ingin membuat bisnis thrifting. 

Dengan memiliki partner untuk membantu memasarkan mengelola 

untuk divisi tertentu seperti Marketingnya, keuangannya dll. Tapi masih 

sebatas 
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keinginan saya kedepannya. Dengan membuka cabang berdampingan 

dengan memiliki bisnis lainnya itu semacam thrifting dalam satu 

tempat.” 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

Sumber: Diolah oleh peneliti 2023 
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Lampiran 4 Transkrip Hasil Wawancara Informan Pokok 
 
 

Nama Informan : Rizki Rian Syahputra 
 

Usia : 25 th 

1. Bagaimana sistem pembayaran dari konsumen ke Kedai kopi Bangoen Djaya? 

 
 

“Sistem bayarnya dengan cash maupun e paymentseperti qris. Dulu 

sempet bisa debit juga, karena jarang sekali yang menggunakan debit. 

Debit tersebut menjadi tidak aktif dan di non aktifkan dari pihak bank”. 

 
 

2. Untuk menarik pelanggan, Bangoen Djaya tentu melakukan promosi. 
Bagaimana bentuk promosinya? 

 

“Sebenarnya di Kedai kopi Bangoen Djaya tidak melakukan promosi, 

kayak beli 1 gratis 1 atau bundling karena Bayu si pemilik Kedai sendiri 

belum begitu paham dibagian Marketing. Jadi selama saya menjadi 

karyawan di Kedai kopi Bangoen Djaya hanya mengandalkan merchant 

Gofood (GoBiz) misalnya di GoBiz ada promo dengan periode tertentu 

nanti kita daftar. Itupun jarang aktif. Terus juga manfaatin Google Rating 

untuk mempromosikann kedai ini dan mempermudah pelanggan mencari 

adanya kedai ini.” 

 
 

3. Bagaimana Kedai kopi Bangoen Djaya dalam menentukan lokasi usaha? 
 

““Dalam menentukan lokasi, saya nentuin lokasi itu karena emang mulai 

dari nol dengan modal terbatas yang saya punya, jadi saat itu ga 

kepikiran buat nyari lokasi bagus apalagi nyewa tempat. Sehingga 

bangoen djaya berdiri dengan memaanfaatkan garasi rumah untuk 

dijadikan suatu kedai kopi. Ya memang tetap mengeluarkan uang renov 

tapi enaknya ga ngeluarin untuk uang sewa.” 

 
 

4. Apa yang dilakukan Kedai kopi Bangoen Djaya jika produk yang 
dipesankonsumen tidak tersedia? 

 
“Saya jelasin tuh karena kita kan emang ambil dari supplier dan 
kendalanya di salah satu menu itu kosong, karena memang bahan baku 
yang ada dari supplier nya abis sehingga harus menunggu stok 
supliernya ada lagi. Selain itu karena keterlambatan pengiriman. Karena 
belakangan ini bebereapa ekspedisi sering sekali terlambat yakni si cepat 
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Sumber : Diolah oleh peneliti 2023 

dan anter aja. Cara ngatasinnya kayak ganti ekpedisi tidak pakai 

keduanya lg walopun ongkos kirim nya sekalipun lebih lama”. 

 
5. Bagaimana pelayanan diberikan kepada konsumen selama melakukan 

pembelian di Kedai kopi Bangoen Djaya? 
 

“Saya melakukan pelayanan secara self service dengan produk pesanan 
jika pesenan udah siap, nantinya saya manggil dengan menggunakan bel 
dan nyebutin nomer meja nya “ 

 

6. Bagaimana bukti fisik yang terdapat di Kedai kopi Bangoen Djaya? 

 

“ada beberapa alat kopi untuk mendukung pembuat kopi yaitu 

Portafilter buat nampung kopi yang buat di giling, Mesin espresso 

buat bikin kopi espresso dan Grinder untuk giling kopi jadi halus atau 

kasar.” 
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Lampiran 5 : Transkrip Hasil Wawancara Informan Kunci 
 
 

Nama Informan : Saiful Umam 
 

Usia : 21th 

1. Bagaimana anda mengetahui keberadaan Kedai kopi Bangoen Djaya? 

 
 

“Saya mengetahui keberadaan Kedai kopi Bangoen Djaya dari teman 

saya, karena pemilik kedai kopi itu sendiri juga merupakan tetangga 

saya. Dari situ tau ada Kedai kopi dengan harga yang masi dijangkau 

terus deket dari rumah jadi langganan tempat nongkrong deh disitu. “ 

 
 

2. Sejak kapan anda menjadi pelanggan Kedai kopi Bangoen Djaya? 

 

“Saya telah menjadi pelanggan Kedai kopi Bangoen Djaya dari awal 

opening yang tempatnya masih di depan sampai sekarang Kedai kopi 

pindah ke tempat baru.”karena selain memang deket dari rumah 

suasananya emang nyaman buat jadi tempat nongkrong. “ 

 
 

3. “Saya pernah mendapat promosi berupa potongan harga untuk 
pembelian produk melalui Grabfood Bentuk promosi seperti apa yang 
pernah anda dapatkan selama menjadi pelanggan di Kedai kopi Bangoen 
Djaya? 

.” 

 
4. Bagaimana sumber Informasi didapatkan terkait adanya promosi di Kedai kopi 

Bangoen Djaya? 

 

“Saya tau informasi tentang promosi ini dari media sosialnya ( 

Instagram). Kebetulan saya mengikuti akun Instagram Kedai kopi 

Bangoen Djaya.” 

 
5. Bagaimana kesan anda terhadap promosi yang dilakukan Kedai kopi Bangoen 

Djaya? 

 

““Tentunya saya sangat senang dengan adanya promo dari gojek ini, 

saya juga merasa menguntungkan dengan adanya promosi ini.” 

Sumber : Diolah oleh peneliti 2023 
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Lampiran 5 : Transkrip Hasil Wawancara Informan Kunci 
 
 

Nama Informan : Guntur Syahwindra 
 

Usia : 26 th 

1. Bagaimana anda mengetahui keberadaan Kedai kopi Bangoen Djaya? 

 

“Saya mengetahui keberadaan Kedai kopi Bangoen Djaya dari karyawan 

Kedai kopi Bangoen Djaya itu sendiri.”dari situ saya suka datang ke 

Kedai kopi Bangoen Djaya selain nyaman dengan suasananya dengan 

harga yang murah setiap hari nongkrong ke sini gabikin boros. 

 
2. Sejak kapan anda menjadi pelanggan Kedai kopi Bangoen Djaya? 

 

“ Saya awal mula menjadi pelanggan Kedai kopu sejak awal buka di 

sekitar tahun 2019 atau 2020-an. Karena emang nyaman suasananya.” 

 
3. Bentuk promosi seperti apa yang pernah anda dapatkan selama menjadi 

pelanggan di Kedai kopi Bangoen Djaya? 

 

” Promo yang saya ketahui berupa potongan harga tertentunya itu 

langsung saat lagi di Kedai kopi Bangoen Djaya tersebut. “ 

 
4. Bagaimana sumber Informasi didapatkan terkait adanya promosi di Kedai kopi 

Bangoen Djaya? 

 

“ Saya mengetahui promo dari highlight atau feeds akun Instagram nya 

terus ada juga dari WA.” 

 
5. Bagaimana kesan anda terhadap promosi yang dilakukan Kedai kopi Bangoen 

Djaya? 

 

 

““ Saya merasa senang dengan adanya promosi dari gojek saya menjadi 

tau dan tidak tertinggal saat tidak datang langsung ke kedai dan saat saya 

dating ke kedai pemilik memberitahu lg secara langsung terkait promosi 

dengan harganya yang terjangkau. “ 

Sumber : Diolah oleh peneliti 2023 
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Lampiran 6 : Dokumentasi dengan Informan Pokok 
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Lampiran 7 : Dokumentasi dengan Informan Kunci 
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Lampiran 8 : Surat Penugasan 
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Lampiran 9 : Lembar Konsultasi Bimbingan Skripsi 
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6.5 Konfigurasi Model Hasil Penelitian : STRATEGI PUSH, PASS DAN PULL MARKETING DALAM MENARIK DI 

KEDAI KOPI PELANGGAN ( Studi Kedai kopi Bangoen Djaya ) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Kesimpulan 

Strategi Push, Pass dan Pull Marketing sudah 
Bangoen 

dilakukan oleh Kedai kopi 
Djaya dalam menarik 

pelanggan sesuai dalam teori Philip 

Kotler dan Gary Armstrong namun 

belum menunjukkan inovasi yang 

memadai sesuai dengan keadaan kopi 

yang berada di dalam gang. 

Saran 

Peneliti menyarankan agar pemilikkedai 

kopi dapat melakukan inovasi dengan 

berbagai strateg, promosi atau perubahan 

keberadaaan 

membuat 

secara fisik terkait 
kedai kopi yang dapat 
pelanggan melakukan 

kunjungan ulang ke kedai tersebut. 

Hasil Penelitian dan Pembahasan Hasil 

penelitian menunjukkan bahwa : 

Push Marketing dilakukan Kedai kopi Bangoen Djaya dengan adanya 

show case dalam bentuk wajah pajangan dimana pelanggan dapat 

mengambil sendiri terakit produk yang telah siap tersajikan bahkan 

terdapat banner yang menampilkan gambar dari produk. Sehingga 

pelanggan dapat menyimpan memori atas produk tersebut. 

Pass Marketing dilakukan Kedai kopi Bangoen Djaya dengan 

mendapatkan Review yang baik pada Google Rating Bangoen Djaya 

dari pelanggan atas kualitas dan harga Produk yang masih terjangkau 

untuk semua kalangan. 

Pull Marketing dilakukan kedai kopi dengan menampilkan konsep 

kedai yang bernuansa jadul sehingga pelanggan dapat bernostalgia 

dengan masa lalu. Sedangkan bbagi pelanggan anak-muda dengan 

konsep kedai vintage/old school atau instagramable 

 

Pembahasan : 

Kedai kopi Bangoen Djaya itu meskipun dengan mengikuti teori Push, 

- Pemilihan 

lokasi 

- Fasilitas 

yang 

disediakan 

di Kedai 

Strategi Push, 

Pass dan Pull 

Strategi dalam 

menarik 

pelanggan di 

Kedai kopi ( 

Studi pada 

Kedai kopi 



 

 

 

 

  


