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ABSTRAK  

 

 

Latar belakang pada penelitian ini adalah acara minum kopi di cafe menjadi bagian 

dari gaya hidup, yang tanpanya seakan membuat kita menjadi kurang gaul dan 

bahkan terkesan kampungan. Aktivitas ini kemudian menjadi ajang kumpul-kumpul 

dengan kolega, teman kuliah, arisan, reuni, berbicara soal bisnis, curhat, dan bahkan 

meeting perusahaan. Tapi, lebih dari itu sebenarnya kini   cafe telah menjadi   

bagian dari identitas dan eksistensi masyarakat pecintanya. Konsumen saat ini lebih 

selektif dalam memilih berbagai macam hal terutama sebuah cafe. Apabila cafe 

yang dikunjungi tidak memuaskan bagi konsumen tersebut, maka akan beralih 

kepada cafe yang lain. Namun, jika cafe tersebut merupakan cafe yang dapat 

memuaskan maka konsumen tersebut akan lebih sering berkunjung. Penelitian ini 

bertujuan untuk mengetahui apakah hedonic value, store atmosphere, dan kepuasan 

konsumen berpengaruh terhadap loyalitas konsumen di Cafe Pojok Bangka, Jember. 

Sampel yang diperlukan dalam penelitian ini sebanyak 100 responden dengan 

metode purposive sampling dan teknik pengumpulan data melalui wawancara, 

kuesioner dan studi pustaka. Analisis yang digunakan yakni analisis data kuantitatif 

(uji validitas dan uji reliabilitas), uji asumsi klasik (uji normalitas, uji 

heteroskedastisitas, uji multikolinearitas), analisis regresi linier berganda, uji 

hipotesis (uji f dan uji t) serta analisis koefisien determinasi. Hasil analisis regresi 

linier berganda diketahui bahwa hedonic value  (0,230), store atmosphere (0,296), 

dan kepuasan konsumen (0,033) yang berarti semua variabel berpengaruh positif 

terhadap loyalitas konsumen. Berdasarkan hasil uji F dengan nilai signifikansi 0,000 

bahwa semua variabel berpengaruh signifikan dan secara simultan terhadap loyalitas 

konsumen. Pada hasil uji t menghasilkan hedonic value (0,006), store atmosphere 

(0,000) dan kepuasan konsumen (0,008) secara parsial berpengaruh signifikan 

terhadap loyalitas konsumen.  
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PENDAHULUAN 

Kotler, dkk (2012) menyatakan bahwa 

loyalitas pelanggan mempunyai peran  

penting dalam sebuah perusahaan atau 

organisasi, mempertahankan pelanggan 

itu artinya meningkatkan kinerja 

keuangan dan mempertahankan 

kelangsungan hidup perusahaan. Hal ini 

menjadi alasan utama bagi perusahaan 

untuk menarik serta mempertahankan 

pelanggan. Karena semakin mahalnya 

biaya perolehan pelanggan baru dalam 

kompetisi yang semakin ketat. 

 Faktor yang paling berpengaruh 

langsung terhadap loyalitas pelanggan 

adalah kepuasan pelanggan. Ketika 

pelanggan bertahan karena merasa 

nyaman dengan nilai dan pelayanan yang 

mereka dapat, mereka akan lebih mungkin 

menjadi pelanggan yang loyal. Menurut 

Kotler (2012) kepuasan merupakan 

tingkat perasaan di mana seseorang 

menyatakan hasil perbandingan atas 

kinerja produk (jasa) yang diterima dan 

yang diharapkan. Sejalan dengan itu, 

kepuasan pelanggan juga merupakan 

kunci sukses suatu perusahaan (Qomariah, 

2016). Apabila perusahaan tersebut dapat 

mempertahankan pelanggan maka akan 

meningkatkan keuntungan perusahaan. 

Hal ini dibuktikan dengan hasil dari 

penelitian oleh Hairany (2014) yang 

menyatakan bahwa kepuasan berpengaruh 

signifikan dan positif terhadap loyalitas 

pelanggan LPSB Martapura Kabupaten 

Banjar. Penelitian Dewi (2012) 

menyatakan kepuasan konsumen 

mempunyai pengaruh yang signifikan 

terhadap loyalitas konsumen Vaseline 

hand and body lotion di Kota Padang. 

Warokka (2015) kepuasan secara parsial 

memiliki pengaruh positif signifikan 

terhadap loyalitas konsumen pengguna 

mobil Suzuki Ertiga pada PT. Sinar 

Galesong Prima Manado. Penelitian 

Agustina (2018) menyatakan kepuasan 

pelanggan berpengaruh secara parsial dan 

signifikan terhadap loyalitas pelanggan 

kartu operator seluler simpati UNIBRAW. 

Serta penelitian Yunikasari (2020) 

menyatakan bahwa kepuasan pelanggan 

berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap loyalitas pelanggan pada jasa 

persewaan tenda Dina Dini di 

Bondowoso.  

 Faktor lain yang tak kalah 

penting untuk diperhatikan oleh 

pengusaha kuliner adalah store 

atmosphere atau atmosfer kafe. Tak dapat 

dielakkan bahwa, atmosfer cafe 

merupakan salah satu faktor pengunjung 

ketika memilih tempat untuk berkumpul 

karena atmosfir toko merupakan 

karakteristik fisik yang sangat penting 

dalam menciptakan suasana yang nyaman 

bagi konsumen yang berada di dalam cafe 

dan secara tidak langsung dapat 

mempengaruhi gambaran konsumen dan 

perilaku pembelian. Dimensi yang 

membentuk atmosphere cafe menurut 

(Berman dan Evans, 2010) adalah exterior, 

general interior, store layout, dan interior 

displays. Ruang cafe yang diatur 

sedemikian rupa sesuai dengan konsep 

yang diusung memberikan nilai tersendiri 

di mata pelanggan. Tema-tema yang 

diusung tersebut akan menciptakan 

atmosfer postif yang mempengaruhi 

kepuasan pada pelanggan. Hal ini akan 

meningkatkan loyalitas jika konsumen 

puas dan ditandai dengan pembelian ulang 

atau kunjungan berulang. Penelitian 

terdahulu yang menyatakan store 

atmosphere berpengaruh terhadap 

loyalitas pelanggan diantaranya penelitian 

Rorimpandey (2017) menunjukkan bahwa 

store atmosphere berpengaruh positif 



 

 

dengan signifikan terhadap loyalitas 

konsumen di Cafe Black Cup Coffee & 

Roastery. Penelitian Ariningtyas (2020) 

membuktikan bahwa store atmosphere 

berpengaruh signifikan terhadap 

loyalitas pelanggan di Wedangan 

Jimboeng serta penelitian Gunawan 

(2020) menghasilkan penelitian bahwa 

store atmosphere 

berpengaruh positif terhadap loyalitas 

pelanggan pada coffee shop di Bandung. 

 

Salah satu bisnis yang kini berkembang 

pesat seiring dengan perkembangan 

zaman yaitu adalah bisnis kuliner. Kuliner 

saat ini bukan hanya menjadi kebutuhan 

pokok manusia melainkan juga sebagai 

gaya hidup, perkembangan zaman telah 

menggeser tradisi masyarakat yang 

dulunya mengkonsumsi makanan atau 

minuman di rumah menjadi 

mengkonsumsi di luar rumah seperti 

halnya di restoran atau cafe. Tempat 

tersebut lalu berkembang dari yang hanya 

sebagai tempat makan dan minum menjadi 

tempat bersantai atau bersosialisasi 

sebagaimana budaya masyarakat 

Indonesia yang suka berkumpul. Seperti 

yang dikemukakan oleh Dyah Pramesti 

(2010) bahwa suka berkumpul menjadi 

salah satu dari 10 karakter karakteristik 

konsumen Indonesia baik berkumpul 

bersama keluarga maupun dengan teman. 

Wilayah perkotaan maupun pusat 

pendidikan menjadi pasar yang besar 

dalam usaha kuliner karena pada 

umumnya daerah yang memiliki pusat 

pendidikan memiliki warga pendatang 

khususnya remaja yang sedang 

menempuh perkuliahan. Kabupaten 

Jember merupakan salah satu wilayah di 

Indonesia yang menjadi pusat pendidikan 

di mana terdapat kurang lebih 17 

perguruan tinggi negeri maupun swasta 

hingga menjadi pasar yang besar untuk 

bisnis kuliner, dan salah satunya adalah 

cafe.. Berbicara dan melihat 

perkembangan bisnis cafe yang cukup 

pesat saat ini, tentu tidak bisa dilepaskan 

dari asal-usul munculnya bisnis ini di 

Indonesia. Dan bisnis cafe bermula dari 

minuman dengan kata-kata yang mirip, 

yaitu berhubungan dengan kopi. Ide untuk 

memodernkan cara meminum kopi 

memang bukan asli dari Indonesia. 

Gagasan ini diawali dari langkah 

bersejarah dari kemunculan gerai kopi 

Starbucks, yang kemudian membuat 

masyarakat berpikir bahwa minum kopi 

pun bisa terlihat berkelas dan mewah. 

Begitu juga ketika Starbucks hadir di 

Indonesia, ide brillian warung kopi kelas 

atas inilah yang lalu diadaptasi oleh 

masyarakat. 

 Sejak saat itu, berbondong-

bondong lahirlah cafe-cafe yang 

menyuguhkan kopi dengan suasana 

modern. Harga yang jauh lebih mahal dari 

kopi kemasan pun akhirnya bisa 

ditoleransi dengan alasan kenyamanan 

dan standard gaya hidup tingkat tinggi 

yang ingin dimiliki oleh semua orang. 

Sejarah Cafe sendiri berasal dari bahasa 

Perancis yaitu cafe yang berarti coffe 

dalam bahasa Indonesia kopi atau 

coffehouse dalam bahasa Indonesia kedai 

kopi dan istilah ini muncul pada abad ke 

18 di Inggris. 

 Kopi pertama kali masuk ke 

Eropa pada tahun 1669 ketika utusan 

Sultan Mohammed IV berkunjung ke 

Paris, Perancis, dengan membawa 

berkarung-karung biji misterius yang 

nantinya dikenal dengan nama coffee. 

Penyebaran Cafe atau Coffe House di 

Eropa ini terjadi melalui jalur 

perdagangan, ke wilayah italia yang 

dikenal dengan sebutan Caffe yang hanya 



 

 

berbeda penulisan saja. Kemudian pada 

tahun 1839 muncul kata cafetaria dalam 

bahasa Inggris yang berasal dari bahasa 

Meksiko untuk menyebutkan sebuah kedai 

kopi. 

 Perlahan namun pasti, acara 

minum kopi di cafe menjadi bagian dari 

gaya hidup, yang tanpanya seakan 

membuat kita menjadi kurang gaul dan 

bahkan terkesan kampungan. Aktivitas ini 

kemudian menjadi ajang kumpul-kumpul 

dengan kolega, teman kuliah, arisan, 

reuni, berbicara soal bisnis, curhat, dan 

bahkan meeting perusahaan. Tapi, lebih 

dari itu sebenarnya kini   cafe telah 

menjadi   bagian dari identitas dan 

eksistensi masyarakat pecintanya. Kopi 

pun menjadi lebih membaur lagi dengan 

banyaknya variasi minuman ini, mulai 

dari pencampuran dengan coklat, susu, 

krimer, es, dan gula. Ditemani dengan 

aneka makanan ringan seperti puding, 

kue, dan bermacam-macam roti yang 

menemani suasana santai, semakin 

membuat kegiatan mengecap kopi 

menjadi lebih elegan. 

 Suasana seperti ini kemudian 

menjadi peluang yang lebih besar bagi 

orang- orang yang tergiur manisnya bisnis 

cafe. Cafe pun semakin menjamur 

keberadaannya. Tidak hanya fokus pada 

menu kopi, cafe mulai memperluas 

lingkup pada menu-menu yang lain. Kini, 

bisa kita temukan cafe yang khusus 

menyajikan menu es krim, hasil olahan 

susu, cafe yogurt, coklat, brownies, 

cookies, dan masih banyak lagi menu-

menu yang disajikan di tempat makan 

berkonsep cafe. Keberadaan cafe makin 

lama makin menjamur. Selain mall 

sebagai tempat jalan- jalan dan ngadem-

nya masyarakat perkotaan, cafe menjadi 

tempat alternatif tempat nongkrong. Di 

Jakarta sendiri, setidaknya ada lebih dari 

300 café yang beroperasi. Berdasarkan 

data Asosiasi Pengusaha Cafe Restoran 

Indonesia (Apkrindo), jumlah cafe dan 

restoran di Surabaya pun tumbuh pesat 

sebesar 15-20% pada tahun 2012, dan 

akan terus meningkat. Begitu juga dengan 

café-café yang ada di kota-kota besar 

lainnya seperti Bandung, Makassar, 

Yogyakarta, Denpasar dan Medan yang 

sangat banyak. Hal ini menandakan 

bahwa bisnis ini cukup diandalkan dan 

menjanjikan. 

Trend Cafe di Jember kini juga semakin 

berkembang pesat, saat ini di Jember 

terdapat begitu banyak cafe yang masing-

masing mengunggulkan daya tariknya 

kepada konsumen dengan segmentasi 

kelas dan ciri khasnya masing- masing. 

Banyaknya cafe yang bermunculan di 

Jember khususnya di daerah kampus 

menyebabkan tingginya persaingan. 

Persaingan tersebut dapat menjadi tolak 

ukur bagi pemilik cafe untuk 

mengembangkan bisnisnya. Cafe yang 

perkembangannya belum optimal atau 

masih belum memiliki kemajuan dapat 

dengan mudah untuk ditinggalkan oleh 

konsumennya. Konsumen saat ini lebih 

selektif dalam memilih berbagai macam 

hal terutama sebuah cafe. Apabila cafe 

yang dikunjungi tidak memuaskan bagi 

konsumen tersebut, maka akan beralih 

kepada cafe yang lain. Namun, jika cafe 

tersebut merupakan cafe yang dapat 

memuaskan maka konsumen tersebut 

akan lebih sering berkunjung. 

 

TINJAUAN PUSTAKA 

 

 Syarat yang harus dipenuhi oleh 

suatu perusahaan agar dapat sukses dalam 

persaingan adalah berusaha mencapai 

tujuan untuk menciptakan dan 

mempertahankan pelanggan. Schiffman 

dan Kanuk (2010), mendefinisikan 

perilaku konsumen sebagai perilaku yang 

diperlihatkan konsumen dalam mencari, 



 

 

membeli, menggunakan, mengevaluasi, 

dan menghabiskan produk dan jasa yang 

mereka harapkan akan memuaskan 

kebutuhan mereka. Perilaku konsumen 

adalah studi tentang bagaimana individu, 

kelompok, dan organisasi memilih, 

membeli, menggunakan, dan bagaimana 

barang, jasa, ide, atau pengalaman untuk 

memuaskan kebutuhan dan keinginan 

mereka (Kotler dan Keller, 2016). 

 Menurut Suryani (2013) perilaku 

konsumen merupakan proses dinamis 

yang mencakup perilaku konsumen 

individu, kelompok dan anggota 

masyarakat yang secara terus menerus 

mengalami perubahan. Menurut Kotker 

dalam The American Marketing 

Assosiation, sebagaimana dikutip 

Nugroho J. Setiadi (2010), perilaku 

konsumen merupakan interaksi dinamis 

antara afeksi dan kognisi, perilaku dan 

lingkungannya, di mana manusia 

melakukan kegiatan pertukaran dalam 

hidup mereka. Dari hal tersebut terdapat 

tiga ide penting yang dapat disimpulkan 

yaitu: 1) perilaku konsumen adalah 

dinamis; 2) hal tersebut melibatkan 

interaksi antara afeksi dan kognisi, 

perilaku dan kejadian di sekitar; 3) juga 

melibatkan pertukaran. 

BAB III 

 METODOLOGI PENELITIAN 

 

3.1 Identifikasi Variabel 

 Variabel penelitian adalah suatu 

ciri atau sifat nilai dari orang, objek atau 

kegiatan yang memiliki variasi tertentu 

dan telah ditetapkan oleh peneliti untuk 

dipahami dan kemudian ditarik 

kesimpulannya (Sugiyono, 2012). 

Penelitian ini menggunakan variabel 

sebagai berikut : 

1. Variabel Dependen 

Variabel dependen atau variabel 

terikat yang dinotasikan sebagai 

variabel Y merupakan variabel 

yang dipengaruhi atau yang 

menjadi akibat karena adanya 

variabel bebas. Variabel terikat 

pada penelitian ini adalah 

loyalitas pelanggan. 

2. Variabel Independen 

Variabel independen dinotasikan 

sebagai variabel X merupakan 

variabel bebas yang dapat 

mempengaruhi atau yang 

menjadi alasan berubahnya atau 

munculnya variabel dependen 

(terikat). Variabel independen 

penelitian ini adalah hedonic 

value (X1), store atmosphere 

(X2) dan kepuasan konsumen 

(X3). 

Populasi 

 Menurut Sugiyono (2012) 

populasi adalah wilayah generalisasi yang 

terdiri atas objek/subjek yang memiliki 

kualitas dan sifat tertentu yang diterapkan 

oleh peneliti untuk dipahami yang 

kemudian ditarik kesimpulannya. Artinya 

populasi bukan hanya orang, tetapi juga 

objek dan juga benda-benda alam yang 

lain. Populasi juga bukan pula sejumlah 

yang ada pada objek/subjek yang 

dipahami, tetapi meliputi seluruh 

karakteristik/sifat yang dimiliki oleh 

subjek/objek ini. 

 Penelitian ini menggunakan 

populasi seluruh pelanggan Cafe Pojok 

Bangka yang banyak, karena jumlah 

pastinya tidak dapat dihitung menjadi 

bahan pertimbangan peneliti, serta 

keterbatasan biaya dan waktu, maka 

penelitian ini dilakukan dengan metode 

sampling. 

 

 Sampel 



 

 

 Sampel merupakan elemen dari 

jumlah dan sifat yang dimiliki oleh 

populasi. Sesuatu yang dipahami dari 

sampel itu, kesimpulannya akan dapat 

digunakan untuk populasi (Sugiyono, 

2010). Artinya, sampel yang digunakan 

dari populasi harus benar-benar mewakili 

(representative). Penelitian ini 

menggunakan teknik pengambilan sampel 

non probability sampling artinya tidak 

memberi peluang atau kesempatan yang 

sama bagi setiap elemen atau anggota 

populasi untuk dipilih menjadi sampel 

(Sugiyono, 2010). Metode jenis purposive 

sampling digunakan untuk pengambilan 

sampel, karena terdapat pertimbangan 

kualifikasi tertentu, yaitu : 

a. Sampel merupakan konsumen 

yang pernah berkunjung ke Cafe 

Pojok Bangka minimal sekali 

dalam setahun terakhir. 

b. Konsumen yang memiliki usia 

diatas 17 tahun. 

 Berdasarkan pemaparan diatas 

bahwa pada penelitian ini tidak diketahui 

jumlah populasinya, maka untuk 

menetapkan jumlah sampel penelitian dari 

populasi tersebut menggunakan rumus 

sebagai berikut (Widiyanto, 2010) : 

n = 
  

  o  
 

 

Keterangan : 

n = Jumlah sampel 

Z = Tingkat distribusi normal 

pada taraf signifikan 5% (1,96) 

Moe = Margin of error maximal,  

adalah tingkat kesalahan  maksimal 

dengan  menggunakan margin of error 

10%, maka jumlah sampel sebesar : 

    n = 
     

        
 

    n 

=96,04 atau 96  

 Dengan demikian jumlah 

sampel dalam penelitian ini adalah 

sebesar 96 responden namun dibulatkan 

menjadi 100 responden. 

 

Jenis Data 

Data yang dikumpulkan dalam senuah 

penelitian ditentukan oleh tujuan 

penelitian. Apa yang hendak di teliti dan 

kesimpulan apa yang akan diambil dari 

penelitian tersebut . pada penelitian ini 

data yang akan dikumpulkan adalah data 

primer tentang, pengaruh hedonic value, 

store atmosphere dan kepuasan konsumen 

terhadap loyalitas konsumen di cafe pojok 

bangka. data skunder adalah hasil 

loyalitas konsumen cafe pojok bangka.  

 

Sumber Data 

Sumber data dari penelitian ini adalah 

Mahasiswa Universitas Muhammadiyah 

Jember, program studi Manajemen, 

fakultas Ekonomi angkatan 2016. 

 

 Teknik Pengumpulan Data 

 Teknik pengumpulan data dalam 

penelitian ini adalah sebagai berikut : 

1. Wawancara 

Peneliti melakukan wawancara 

secara langsung untuk 

memperoleh informasi terkait 

data-data penelitian bersama 

pemilik jasa Cafe Pojok Bangka 

seperti data jumlah pengunjung 

dan pendapatan yang diperoleh 

serta profil perusahaan. 

2. Kuesioner 

Kuesioner merupakan teknik 

mengumpulkan data yang 

dilakukan dengan memberi 

seperangkat pernyataan atau 

pertanyaan tertulis kepada 



 

 

responden untuk dijawab 

(Sugiyono, 2010). Kuesioner 

yang disebarkan kepada 

responden yakni pengunjung 

Cafe Pojok Bangka berupa 

pernyataan- pernyataan yang 

bersifat tertutup dan terbuka. 

Pernyataan tertutup yaitu 

pernyataan yang untuk 

memperoleh data dari responden 

dalam objek penelitian dengan 

pilihan jawaban yang disiapkan 

oleh peneliti. Sedangkan 

pernyataan terbuka merupakan 

pernyataan yang bersifat bebas 

untuk memberikan pendapat dan 

tanggapan atas pernyataan 

tertutup. Pada penelitian ini, 

untuk mengukur sikap responden 

terhadap pernyataan- pernyataan 

dalam kuesioner responden 

diminta untuk menjawab 

pernyataan dalam bentuk Likert 

scale 1-5 yang digunakan dalam 

penelitian ini terbagi menjadi : 

 1 = Sangat Tidak Setuju (STS) 

  2 = Tidak Setuju (TS) 

 3 = Ragu-ragu/Netral (N)  

 4 = Setuju (S) 

 5 = Sangat Setuju (SS) 

3. Studi Pustaka 

Penyusunan penelitian ini 

menggunakan cara dengan 

mengumpulkan informasi yang 

signifikan dengan penelitian dan 

dapat membantu serta 

melengkapi data yang 

diperlukan. 

Data Kualitatif 

 Penelitian ini terdiri atas 

beberapa tahap dalam menganalisis data 

sebagai berikut : 

1. Proses editing 

Data yang telah dikumpulkan 

dari hasil survei di lapangan, 

selanjutnya dilakukan proses 

edit. Tujuannya agar data yang 

akan dianalisis akurat dan 

lengkap. 

2. Proses coding 

Proses pemindahan data 

kualitatif dengan 

mengelompokkan jawaban yang 

ada menurut golongan-golongan 

yang penting (pemberian kode) 

menjadi angka. 

3. Proses scoring 

Proses pemberian nilai atas 

jawaban responden yang 

dilakukan dengan membuat 

kategori yang cocok tergantung 

pada tanggapan atau opini 

responden. 

4. Tabulasi 

Menyajikan data-data yang 

terdapat dalam tabel sehingga 

pembaca diharapkan dapat 

melihat hasil penelitian dengan 

jelas. Setelah proses tabulasi 

selesai, kemudian data-data 

dalam tabel tersebut akan diolah 

dengan menggunakan software 

statistic IBM SPSS 22 for 

windows. 

 

3.8.2 Analisis Data Kuantitatif 

 Analisis data kuantitatif 

merupakan analisis data yang 

memerlukan data berupa angka-angka 

yang diperoleh sebagai hasil pengukuran 

atau penjumlahan. Menurut Sugiyono 

(2012), untuk memperoleh data 

kuantitatif, menggunakan skala likert 

yang diperoleh dari daftar pernyataan 

yang dikategorikan ke dalam lima 

tingkatan sebagai berikut yaitu : 

1. Untuk jawaban “STS” sangat 



 

 

tidak setuju diberi nilai = 1 

2. Untuk jawaban “TS” tidak setuju 

diberi nilai = 2 

3. Untuk jawaban “N” netral atau 

ragu-ragu diberi nilai = 3 

4. Untuk jawaban “S” setuju diberi 

nilai = 4 

5. Untuk jawaban “SS” sangat 

setuju diberi nilai =  

 

Tehnik Analisis Data 

3.8.2.1 Uji Validitas 

 Valid berarti instrumen yang 

digunakan untuk menghitung apa yang 

hendak dihitung. Penelitian ini 

menggunakan (contenct validity) 

memaparkan konsistensi sebuah pengukur 

data dengan apa yang akan diukur. 

Menurut Ghozali (2011) mengukur 

validitas dapat dilakukan dengan 

hubungan antar nilai butir pernyataan 

dengan total nilai variabel. Uji signifikasi 

dilakukan dengan membandingkan nilai r 

hitung dengan r tabel, jika r hitung > r 

tabel dan bernilai positif, maka variabel 

tersebut valid sedangkan jika r hitung < r 

tabel, maka variabel tersebut tidak valid. 

 

3.8.2.2 Uji Reliabilitas 

 Reliabilitas adalah alat untuk 

menghitung suatu kuesioner yang 

merupakan penunjuk dari variabel atau 

konstruk. Kuesioner dapat dikatakan 

reliabel atau handal jika jawaban 

konsisten atau stabil dari waktu ke waktu. 

Pengukuran reliabilitas dapat dilakukan 

dengan cara pengukuran sekali (one shot) 

yaitu pengukurannya hanya sekali 

kemudian hasilnya dibandingkan dengan 

pertanyaan lain atau mengukur korelasi 

antar jawaban pertanyaan. Software SPSS 

memberikan sarana untuk mengukur 

reliabilitas dengan uji statistic Cronbach 

Alpha  α . Suatu konstruk atau variabel 

dikatakan reliabel jika memberikan nilai 

 α  0,70 (Ghozali, 2011). 

 

3.8.3 Uji Asumsi Klasik 

 Uji asumsi klasik digunakan 

untuk menguji kualitas data penelitian. 

Uji asumsi klasik yang dilakukan dalam 

penelitian ini meliputi uji normalitas, uji 

heteroskedastisitas dan uji 

multikolonieritas. 

 

3.8.3.1 Uji Normalitas 

 Penelitian ini perlu menguji 

apakah dalam model regresi, variabel 

bebas, variabel terikat, atau keduanya 

berdistribusi normal atau tidak dengan 

menggunakan uji normalitas. Model 

regresi yang baik apabila memiliki 

distribusi data normal atau mendekati 

normal yakni penyebaran data statistik 

pada sumbu diagonal dari grafik distribusi 

normal. Pengujian normalitas dilakukan 

dengan melihat normal probability plot 

yang membandingkan distribusi 

kumulatif dari data sesungguhnya dengan 

distribusi kumulatif dari distribusi 

normal. Menurut Ghozali (2011) uji 

normalitas dapat dilihat dari penjelasan 

berikut : 

1. Model regresi yang memenuhi 

asumsi normalitas apabila data 

menyebar di sekitar garis 

diagonal dan mengikuti arah 

garis diagonal atau grafik 

histogramnya menunjukkan 

distribusi normal. 

2. Model regresi tidak memenuhi 

asumsi normalitas apabila data 

menyebar jauh dari diagonal dan 

atau tidak mengikuti arah garis 

diagonal atau grafik 

histogramnya tidak 

menunjukkan distribusi normal. 



 

 

 Pengujian normalitas juga dapat 

dilakukan dengan menggunakan uji 

statistik. Salah satu bentuk uji statistic 

non-parametrik Kolmogorov-Smirnov (K-

S). Uji K-S dapat dilakukan dengan 

membuat hipotesis : 

Ho : Data residual berdistribusi normal 

HA : Data residual tidak berdistribusi 

normal 

 

3.8.3.2 Uji Heteroskedastisitas 

 Uji heteroskedastisitas untuk 

menguji apakah dalam sebuah model 

regresi, terjadi perbedaan varians residual 

dari satu pengamatan ke pengamatan 

yang lain. Jika varians tersebut berbeda, 

maka terjadi heteroskedastisitas namun 

apabila varians dari residual dari satu 

pengamatan ke pengamatan yang lain 

tetap, maka disebut homoskedastisitas. 

Model regresi yang baik adalah model 

regresi yang tidak terjadi 

heteroskedastisitas. Untuk menguji ada 

tidaknya heteroskedastisitas dapat 

dilakukan dengan melihat ada tidaknya 

pola tertentu pada grafik scatterplot dari 

variabel terikat, dimana jika tidak 

terdapat pola tertentu maka tidak terjadi 

heteroskedastisitas dan begitu pula 

sebaliknya. Dasar analisisnya adalah 

sebagai berikut : (Ghozali, 2011) 

a. Apabila terdapat pola tertentu, 

seperti titik-titik yang ada 

membentuk pola tertentu yang 

teratur (bergelombang, melebar 

kemudian menyempit), maka 

mengindikasikan telah terjadi 

heteroskedastisitas. 

b. Sedangkan apabila tidak ada 

pola yang jelas, serta titik-titik 

menyebar diatas dan dibawah 

angka 0 pada sumbu y, maka 

tidak terjadi heteroskedastisitas. 

 

3.8.3.3 Uji Multikolinearitas 

 Uji multikolinearitas untuk 

menguji apakah dalam model regresi 

terdapat adanya korelasi antar variabel 

independen atau variabel bebas. Apabila 

tidak terjadi korelasi diantara variabel 

independen maka model regresi tersebut 

baik. Cara mendeteksi ada tidaknya 

multikolinieritas yaitu dengan cara 

memperhatikan angka Variance Inflation 

Factor (VIF) dan tolerance. Nilai cutoff 

yang umum dipakai untuk menunjukkan 

adanya multikolonieritas adalah nilai 

tolerance lebih dari 0,01 atau sama 

dengan nilai VIF kurang dari 10 (Ghozali, 

2011). 

 

3.8.4 Uji Analisis Regresi Linier 

Berganda 

 Analisis regresi linier berganda 

untuk mengukur kekuatan hubungan 

antara dua variabel atau lebih, juga 

menunjukkan arah hubungan antar 

variabel dependen dengan variabel 

independen (Ghozali, 2011). Model 

penelitian ini dapat dijelaskan sebagai 

berikut : 

Y = ß1X1 + ß2X2 + ß3X3 

Keterangan : 

Y = loyalitas pelanggan 

ß1 = koefisien untuk hedonic 

value 

X1 = hedonic value 

ß2 = koefisien untuk Store 

Atmosphere 

X2 = store atmosphere 

ß3 = koefisien untuk kepuasan 

konsumen X3 = kepuasan konsumen 

Model tersebut menunjukkan bahwa 

variabel dependen Y (loyalitas 

pelanggan) dipengaruhi oleh tiga variabel 

independen X1 (hedonic value) X2 (store 

atmosphere), dan X3 (kepuasan 



 

 

konsumen). 

 

3.8.5 Uji Hipotesis 

3.8.5.1 Uji Simultan F 

 Uji simultan F untuk mengetahui 

apakah terdapat pengaruh secara 

bersamaan antara variabel-variabel 

independen (hedonic value, store 

atmosphere dan kepuasan konsumen) 

terhadap variabel dependen (loyalitas 

pelanggan). Pengujian simultan F 

dilakukan cara sebagai berikut : (Ghozali, 

2011) 

1. Menentukan hipotesis untuk 

masing-masing kelompok 

 H0 = artinya secara simultan 

atau bersama-sama tidak ada pengaruh 

yang s ignifikan antara X1, X2, X3 

dengan Y. 

 H1 = artinya simultan atau 

bersama-sama ada pengaruh yang 

signifikan  antara X1, X2, X3 

dengan Y. 

2. Menentukan tingkat signifikansi 

sebesar 5% (0,05). 

3. Membandingkan tingkat 

signifikan  α =    5  d ngan 

tingkat signifikan F yang 

diketahui secara langsung 

dengan menggunakan program 

SPSS dengan kriteria : 

a. Nilai signifikan F < 0,05 

berarti H0 ditolak dan H1 

diterima, hal ini artinya bahwa 

semua variabel independen 

secara serentak dan signifikan 

mempengaruhi variabel 

dependen. 

b. Nilai signifikan F > 0,05 

berarti H0 diterima dan H1 

ditolak, hal ini artinya bahwa 

semua variabel independen 

secara serentak dan signifikan 

tidak mempengaruhi variabel 

dependen. 

4. Membandingkan F hitung 

dengan F tabel dengan kriteria 

sebagai berikut : 

a. Jika F hitung > F tabel, maka 

H0 ditolak dan H1 diterima, hal 

ini artinya bahwa semua 

variabel independen secara 

serentak dan signifikan 

mempengaruhi variabel 

dependen. 

b. Jika F hitung < F tabel, maka 

H0 diterima dan H1 ditolak, hal 

ini artinya bahwa semua 

variabel independen secara 

serentak dan signifikan tidak 

mempengaruhi variabel 

dependen. 

 

 

 

 

 

3.8.5.2 Uji Parsial (Uji t) 

 Uji t digunakan untuk 

menjelaskan seberapa jauh pengaruh satu 

variabel independen secara individual 

dalam menerangkan variabel dependen 

(Ghozali, 2011). Uji t dapat dilakukan 

dengan cara sebagai berikut : 

1. Menentukan hipotesis untuk 

masing-masing kelompok 

 H0 = berarti secara parsial atau 

individu tidak ada pengaruh yang 

signifikan  antara X1, X2, X3 

dengan Y. 

 H2 = berarti secara parsial atau 

individu ada pengaruh yang signifikan 

antara  X1, X2, X3 dengan Y. 

2. Menentukan tingkat signifikan 

yaitu sebesar 5% (0,05). 

3. Membandingkan tingkat 



 

 

signifikan  α = 0,05) dengan 

tingkat signifikan t yang 

diketahui secara langsung 

dengan menggunakan program 

SPSS dnegan kriteria : 

a. Nilai signifikan t < 0,05 berarti 

H0 ditolak dan H1 diterima, hal 

ini artinya bahwa semua 

variabel independen secara 

individu dan signifikan 

mempengaruhi variabel 

dependen. 

b. Nilai signifikan t > 0,05 berarti 

H0 diterima dan H1 ditolak, hal 

ini artinya bahwa semua 

variabel independen secara 

individu dan signifikan tidak 

mempengaruhi variabel 

dependen. 

4. Membandingkan t hitung dengan 

t tabel dengan kriteria sebagai 

berikut : 

a. Jika t hitung > t tabel, maka H0 

ditolak dan H1 diterima, hal ini 

artinya bahwa semua variabel 

independen secara individu dan 

signifikan mempengaruhi 

variabel dependen. 

b. Jika t hitung < t tabel, maka H0 

diterima dan H1 ditolak, hal ini 

artinya bahwa semua variabel 

independen secara individu dan 

signifikan tidak mempengaruhi 

variabel dependen. 

 
 

3.8.6 Analisis Koefisien Determinasi 

 Koefisien determinasi (R
2
) 

digunakan untuk mengukur seberapa jauh 

keahlian model dalam menjelaskan 

variasi variabel dependen. Nilai koefisien 

determinasi yakni antara nol dan satu. 

Nilai R
2
 yang kecil berarti kemampuan 

variabel-variabel independen dalam 

menjelaskan variasi variabel dependen 

amat terbatas. Nilai yang mendekati satu 

berarti variabel-variabel independen 

memberikan hampir semua informasi yang 

dibutuhkan untuk memprediksi variasi 

variabel dependen. Secara umum 

koefisien determinasi untuk data silang 

(crossection) relatif rendah karena adanya 

variasi yang besar antara masing-masing 

penelitian, sedangkan untuk data runtun 

waktu (time series) biasanya mempunyai 

nilai koefisien determinasi yang tinggi. 

(Ghozali, 2011) 

 Jika dalam uji empiris didapat 

nilai adjusted R
2
 negatif, maka nilai 

adjusted R
2
 dianggap bernilai nol. Secara 

matematis jika nilai R
2
 = 1, maka 

adjusted R
2
 = R

2 
= 1. Sedangkan jika 

nilai R
2
 = 0, maka adjusted R

2
 = (1-

k)(n-k). Jika k>1, maka adjusted R
2
 akan 

bernilai negatif (Ghozali, 2011). 

 

 

Pembahasan  

 Penelitian dan analisis yang telah 

dilakukan dengan pengujian 3 hipotesis 

memperoleh hasil yang baik. Hasil 

pengujian ini menunjukkan bahwa semua 

hipotesis diterima yang berarti semua 

variabel bebas yakni hedonic value, store 

atmosphere dan kepuasan konsumen 

berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap variabel terikat yakni loyalitas 

pelanggan. 

 

a. Hedonic value berpengaruh positif 

terhadap loyalitas pelanggan.  

 Pada tabel 4.12 menunjukkan 

bahwa t hitung sebesar 2,802 dari variabel 

hedonic value memiliki nilai signifikansi 



 

 

s b sar       <    5  α = 5%  maka H0 

ditolak dan H1 diterima. Sehingga dapat 

diartikan bahwa variabel hedonic value 

berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap variabel loyalitas pelanggan. 

Cardoso dan Pinto (2010) menemukan 

tujuan pelanggan memiliki hedonic value 

adalah untuk mencari kesenangan seperti 

berbelanja dengan mengajak keluarga 

untuk berjalan-jalan di pusat 

perbelanjaan, berbelanja sebagai aktivitas 

rekreasi. Hal ini sejalan dengan penelitian 

yang dilakukan oleh Wardhana (2019) 

membuktikan bahwa Nilai hedonis 

berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap loyalitas pelanggan Sony Vaio 

di Bekasi Cyber Park. Widanti (2019) 

menghasilkan penelitian bahwa nilai 

hedonik berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap loyalitas pelanggan 

Samsung di Kota Salatiga dan penelitian 

yang dilakukan Sangkoy (2015) 

penelitian mengindikasikan bahwa 

terdapat pengaruh positif dan signifikan 

nilai hedonis terhadap loyalitas pelanggan 

remaja di Manado Town Square. 

 Hipotesis pertama menyatakan 

bahwa hedonic value berpengaruh positif 

terhadap loyalitas pelanggan. Penelitian 

ini membuktikan bahwa hedonic value 

berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap loyalitas pelanggan. Artinya jika 

konsumen Cafe Pojok Bangka memiliki 

hedonic value yang tinggi untuk membeli 

produk dari Cafe Pojok Bangka maka 

akan berpengaruh untuk meningkatkan 

rasa loyalitas konsumen tersebut. Selain 

itu, hedonic value yang dimiliki oleh 

konsumen Cafe Pojok Bangka bukan 

hanya untuk sekedar membeli produk, 

tetapi juga untuk mencari kesenangan dan 

hiburan. Cafe Pojok Bangka memiliki 

strategi untuk menarik pelanggan dari sisi 

hedonic value. Berdasarkan hasil 

penelitian yang membuktikan bahwa 

pelanggan Cafe Pojok Bangka merasa 

senang dan bahagia saat berkunjung. 

Pelanggan juga merasa nyaman saat 

berkunjung bersama teman atau keluarga 

mereka. Tidak hanya itu, pelanggan juga 

mendapatkan hal-hal baru saat 

berkunjung serta ingin mengajak teman 

atau keluarga untuk berkunjung ke Cafe 

Pojok Bangka.  Faktor lain yang 

menyebabkan konsumen berkunjung ke 

Cafe Pojok Bangka adalah harga yang 

terjangkau berkisar antara Rp 10.000 – 

Rp 20.000 yang  mampu menarik pelajar, 

mahasiswa, pebisnis serta keluarga untuk 

berkunjung. Oleh karena itu, Cafe Pojok 

Bangka diharapkan dapat 

mempertahankan serta mencari strategi 

baru untuk menciptakan hedonic value 

terhadap loyalitas konsumen dari Cafe 

Pojok Bangka.  

 Sehingga dapat disimpulkan 

bahwa pada hipotesis pertama dalam 

penelitian ini diterima. Sesuai dengan 

pendapat Kim dan Hwang (2012) 

memberikan pengertian hedonic value 

adalah suatu nilai berbelanja produk atau 

jasa untuk mencari kesenangan dan 

hiburan. Penelitian ini telah mendukung 

penelitian yang dilakukan oleh Wardhana 

(2019) membuktikan bahwa nilai hedonis 

berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap loyalitas pelanggan Sony Vaio 

di Bekasi Cyber Park. Widanti (2019) 

menghasilkan penelitian bahwa nilai 

hedonik berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap loyalitas pelanggan 

Samsung di Kota Salatiga dan penelitian 

yang dilakukan Sangkoy (2015) 

penelitian mengindikasikan bahwa 

terdapat pengaruh positif dan signifikan 

nilai hedonis terhadap loyalitas pelanggan 

remaja di Manado Town Square. 

 



 

 

b. Store atmosphere berpengaruh 

positif terhadap loyalitas pelanggan.  

 Pada tabel 4.12 menunjukkan 

bahwa t hitung sebesar 5,702 dari variabel 

store atmosphere memiliki nilai 

signifikansi s b sar       <    5  α = 

5%) maka H0 ditolak dan H1 diterima. 

Sehingga dapat diartikan bahwa variabel 

store atmosphere berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap variabel loyalitas 

pelanggan. Menurut Utami (2010) yang 

mengatakan store atmosphere adalah 

desain lingkungan melaluli komunikasi 

visual, pencahayaan, warna, musik, dan 

wangi-wangian untuk merancang respon 

emosional dan persepsi pelanggan dan 

untuk merancang respon mempengaruhi 

pelanggan dalam membeli barang. Hal ini 

sejalan dengan penelitian Rorimpandey 

(2017) menunjukkan bahwa store 

atmosphere berpengaruh positif dengan 

signifikan terhadap loyalitas konsumen 

di Cafe Black Cup Coffee & Roastery. 

Penelitian Ariningtyas (2020) 

membuktikan bahwa store atmosphere 

berpengaruh signifikan terhadap loyalitas 

pelanggan di Wedangan Jimboeng. Dan 

penelitian Gunawan (2020) menghasilkan 

penelitian bahwa store atmosphere 

berpengaruh positif terhadap loyalitas 

pelanggan pada coffee shop di Bandung. 

 Hipotesis kedua menyatakan 

bahwa store atmosphere berpengaruh 

positif terhadap loyalitas pelanggan. 

Penelitian ini membuktikan bahwa store 

atmosphere berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap loyalitas pelanggan. 

Hal ini dapat diartikan bahwa apabila 

Cafe Pojok Bangka mampu menata 

ruangan atau mendesain cafe dengan 

tampilan yang unik serta nyaman, maka 

akan dapat menarik konsumen untuk 

berkunjung dan meningkatkan loyalitas 

konsumen. Pemilik Cafe Pojok Bangka 

memiliki cara dan inovasi untuk 

mendesain masing-masing ruangan yang 

didukung oleh lokasi yang strategis. 

Berdasarkan hasil wawancara dengan 

pelanggan, mereka mengungkapkan 

bahwa Cafe Pojok Bangka memiliki 

ruangan yang luas dan mudah untuk 

bergerak dengan desain bangunan yang 

menarik sehingga membuat pelanggan 

merasa nyaman dan senang. Desain 

bangunan Cafe Pojok Bangka terinspirasi 

dari macapat dengan suasana yang dingin, 

sejuk, serta ikut serta dalam melestarikan 

lingkungan. Selain itu, Cafe Pojok 

Bangka juga memberikan fasilitas musik 

dan memiliki aroma yang menjadi ciri 

khas Cafe Pojok Bangka. Fasilitas musik 

yang diberikan adalah berupa live music 

yang diadakan pada hari rabu dan sabtu 

malam hari dengan menampilkan musisi-

musisi terbaik Jember. Selain fasilitas 

berupa live music, fasilitas berupa WiFi 

gratis juga disediakan bagi konsumen 

untuk mengerjakan tugas atau pekerjaan 

lainnya, bahkan sekedar untuk mengakses 

sosial media konsumen. Store atmosphere 

tersebut membuat konsumen untuk 

berkunjung tidak hanya untuk membeli 

produk tetapi juga dapat mengadakan 

berbagai acara khusus seperti rapat, arisan 

atau reuni karena Cafe Pojok Bangka juga 

menyediakan fasilitas yang dibutuhkan 

konsumen untuk menggelar sebuah acara. 

Hal ini yang dapat membuat konsumen 

merasa loyal kepada Cafe Pojok Bangka 

melalui store atmosphere yang 

diciptakan.    

 Menurut Utami (2010) yang 

mengatakan store atmosphere adalah 

desain lingkungan melaluli komunikasi 

visual, pencahayaan, warna, musik, dan 

wangi-wangian untuk merancang respon 

emosional dan persepsi pelanggan dan 

untuk merancang respon mempengaruhi 



 

 

pelanggan dalam membeli barang. 

Sedangkan menurut Kotler (2012) store 

atmosphere adalah suasana terencana 

yang sesuai dengan pasar sasarannya dan 

yang dapat menarik konsumen untuk 

membeli. Penelitian ini sejalan dengan 

penelitian yang dilakukan oleh 

Rorimpandey (2017) menunjukkan bahwa 

store atmosphere berpengaruh positif 

dengan signifikan terhadap loyalitas 

konsumen di Cafe Black Cup Coffee & 

Roastery. Penelitian Ariningtyas (2020) 

membuktikan bahwa store atmosphere 

berpengaruh signifikan terhadap loyalitas 

pelanggan di Wedangan Jimboeng. Serta 

penelitian Gunawan (2020) menghasilkan 

penelitian bahwa store atmosphere 

berpengaruh positif terhadap loyalitas 

pelanggan pada coffee shop di Bandung. 

 

c. Kepuasan konsumen berpengaruh 

positif terhadap loyalitas pelanggan.  

 Pada tabel 4.14 menunjukkan 

bahwa t hitung sebesar 0,311 dari variabel 

kepuasan konsumen memiliki nilai 

signifikansi s b sar       <    5  α = 

5%) maka H0 ditolak dan H1 diterima. 

Sehingga dapat diartikan bahwa variabel 

kepuasan konsumen berpengaruh positif 

dan signifikan terhadap variabel loyalitas 

pelanggan. Kepuasan konsumen adalah 

perasaan seseorang yang puas atau 

sebaliknya setelah membandingkan antara 

kenyataan dan harapan yang diterima dari 

sebuah produk atau jasa (Kotler dan 

Armstrong, 2012). Hal ini sejalan dengan 

hasil dari penelitian oleh Sangen (2014) 

yang menyatakan bahwa kepuasan 

berpengaruh signifikan dan positif 

terhadap loyalitas pelanggan LPSB 

Martapura Kabupaten Banjar. Penelitian 

Dewi (2012) menyatakan kepuasan 

konsumen mempunyai pengaruh yang 

signifikan terhadap loyalitas konsumen 

Vaseline hand and body lotion di kota 

Padang. Warokka (2015) kepuasan secara 

parsial memiliki pengaruh positif 

signifikan terhadap loyalitas konsumen 

pengguna mobil Suzuki Ertiga pada PT. 

Sinar Galesong Prima Manado. Penelitian 

Agustina (2018) menyatakan kepuasan 

pelanggan berpengaruh secara parsial dan 

signifikan terhadap loyalitas pelanggan 

kartu operator seluler simpati 

UNIBRAW. Serta penelitian oleh 

Yunikasari (2020) menyatakan bahwa 

kepuasan pelanggan berpengaruh positif 

dan signifikan terhadap loyalitas 

pelanggan jasa persewaan tenda Dina 

Dini di Bondowoso. 

 Hipotesis ketiga menyatakan 

bahwa kepuasan konsumen berpengaruh 

positif terhadap loyalitas pelanggan. 

Penelitian ini membuktikan bahwa 

kepuasan konsumen berpengaruh positif 

dan signifikan terhadap loyalitas 

pelanggan. Hal ini dapat diartikan bahwa 

jika cafe pojok Bangka dapat memberikan 

kepuasan kepada konsumen baik dari 

produk, pelayanan atau faktor lain maka 

dapat mempengaruhi rasa loyalitas 

pelanggan cafe pojok Bangka tersebut. 

Kepuasan konsumen adalah perasaan 

seseorang yang puas atau sebaliknya 

setelah membandingkan antara kenyataan 

dan harapan yang diterima dari sebuah 

produk atau jasa (Kotler dan Armstrong, 

2012). Kemudian secara sederhana 

kepuasan pelanggan adalah sebuah 

produk atau jasa yang dapat memenuhi 

atau melampaui harapan pelanggan, 

bisanya pelanggan merasa puas. 

Kepuasan konsumen Cafe Pojok Bangka 

dapat dilihat dari pendapat mereka bahwa 

konsumen tersebut lebih memilih 

berkunjung dan ingin membeli lagi 

produk yang ditawarkan oleh Cafe Pojok 

Bangka dibandingkan membeli di cafe 



 

 

lainnya. Pelanggan memberikan 

rekomendasi kepada orang lain untuk 

berkunjung dan membeli produk dari 

Cafe Pojok Bangka. Cafe Pojok Bangka 

memberikan diskon atau promo pada 

waktu tertentu dengan persyaratan yang 

berlaku, seperti memberikan diskon 

sebesar 17% pada saat kemerdekaan. 

Selain itu, untuk memperingati hari 

sumpah pemuda juga diadakan kegiatan 

lomba foto produk dengan hadiah berupa 

uang tunai dan voucher belanja di Cafe 

Pojok Bangka.  Pelanggan juga dapat 

memberikan saran yang membangun bagi 

Cafe Pojok Bangka mengenai produk dan 

pelayanannya untuk lebih baik 

kedepannya.  

 Hal ini dibuktikan dengan hasil 

dari penelitian oleh Sangen (2014) yang 

menyatakan bahwa kepuasan berpengaruh 

signifikan dan positif terhadap loyalitas 

pelanggan LPSB Martapura Kabupaten 

Banjar. Penelitian Dewi (2012) 

menyatakan kepuasan konsumen 

mempunyai pengaruh yang signifikan 

terhadap loyalitas konsumen Vaseline 

hand and body lotion di kota Padang. 

Warokka (2015) kepuasan secara parsial 

memiliki pengaruh positif signifikan 

terhadap loyalitas konsumen pengguna 

mobil Suzuki Ertiga pada PT. Sinar 

Galesong Prima Manado. Penelitian 

Agustina (2018) menyatakan kepuasan 

pelanggan berpengaruh secara parsial dan 

signifikan terhadap loyalitas pelanggan 

kartu operator seluler simpati 

UNIBRAW. Serta penelitian oleh 

Yunikasari (2020) menyatakan bahwa 

kepuasan pelanggan berpengaruh positif 

dan signifikan terhadap loyalitas 

pelanggan jasa persewaan tenda Dina 

Dini di Bondowoso. Beberapa penelitian 

yang juga membahas masalah kepuasan 

dan loyalitas yaitu: (Fahmi et al., 2020), 

(Ambarwati et al., 2022), (Sanosra et al., 

2022), (Atmanegara et al., 2019), 

(Qomariah et al., 2021), (Sutrisno et al., 

2017), (Nikmah et al., 2022), (Nursaid et 

al., 2020), (Qomariah, 2012), (Qomariah 

et al., 2020).  

 

 

KESIMPULAN DAN SARAN  

 

5.1 Kesimpulan  

 Berdasarkan analisis dan hasil 

penelitian diatas, penelitian mengenai 

“P ngaruh Hedonic Value, Store 

Atmosphere dan Kepuasan Konsumen 

Terhadap Loyalitas Konsumen di Cafe 

Pojok Bangka  J mb r ” m mp rol h 

kesimpulan sebagai berikut :  

1. Hedonic value berpengaruh 

positif terhadap loyalitas 

konsumen di Cafe Pojok Bangka, 

Jember. Hal ini dapat diartikan 

bahwa jika konsumen Cafe Pojok 

Bangka memiliki hedonic value 

yang tinggi untuk membeli 

produk dari Cafe Pojok Bangka 

maka akan berpengaruh untuk 

meningkatkan rasa loyalitas 

konsumen tersebut. 

2. Store atmosphere berpengaruh 

positif terhadap loyalitas 

konsumen di Cafe Pojok Bangka, 

Jember. Artinya, bahwa apabila 

Cafe Pojok Bangka mampu 

menata ruangan atau mendesain 

cafe dengan tampilan yang unik 

serta nyaman, maka akan dapat 

menarik konsumen untuk 

berkunjung dan meningkatkan 

loyalitas konsumen. 

3. Kepuasan konsumen 

berpengaruh positif terhadap 

loyalitas konsumen di Cafe 

Pojok Bangka, Jember. Hal ini 



 

 

berarti bahwa jika Cafe Pojok 

Bangka dapat memberikan 

kepuasan kepada konsumen baik 

dari produk, pelayanan atau 

faktor lain maka dapat 

mempengaruhi rasa loyalitas 

pelanggan Cafe Pojok Bangka 

tersebut. 

5.2 Saran  

5.2.1 Saran untuk Perusahaan  

Berdasarkan hasil penelitian 

yang telah dilakukan bahwa variabel-

variabel hedonic value, store atmosphere 

dan kepuasan konsumen maka saran yang 

dapat diberikan, yaitu pemilik Cafe Pojok 

Bangka Jember agar lebih meningkatkan 

pelayanannya untuk dapat mepertahankan 

dan meningkatkan kepuasan pelanggan 

Cafe Pojok Bangka Jember. Selain itu 

juga disarankan untuk menciptakan 

inovasi produk dan desain cafe agar 

pengunjung tidak mudah bosan dan lebih 

tertarik untuk berkunjung.   

5.2.2 Saran untuk Penelitian 

Selanjutnya 

Pada penelitian ini terdapat 

keterbatasan penelitian yang peneliti 

temukan seperti keterbatasan variabel. 

Maka disarankan bagi peneliti selanjutnya 

untuk menggunakan variabel selain 

hedonic value, store atmosphere, 

kepuasan konsumen, dimohon untuk 

peneliti selanjutnya mencari variabel yang 

dapat mempengaruhi loyalitas pelanggan 

Cafe Pojok Bangka Jember yang dapat 

teridentifikasi lebih banyak lagi. 
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