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ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh strategi pemasaran dan
kualitas layanan terhadap loyalitas konsumen pada Meja Coffee. Persaingan usaha
coffee shop yang semakin ketat menuntut pelaku usaha untuk menerapkan strategi
pemasaran yang tepat serta memberikan kualitas layanan yang optimal guna
mempertahankan loyalitas konsumen. Penelitian ini menggunakan metode
kuantitatif dengan pendekatan asosiatif. Data diperoleh melalui penyebaran
kuesioner kepada 249 responden yang merupakan konsumen Meja Coffee. Teknik
analisis data yang digunakan meliputi uji validitas, uji reliabilitas, uji asumsi klasik,
analisis regresi linear berganda, uji parsial (uji t), dan uji simultan (uji F) dengan
bantuan program SPSS. Hasil penelitian menunjukkan bahwa strategi pemasaran
berpengaruh positif dan signifikan terhadap loyalitas konsumen. Kualitas layanan
juga berpengaruh positif dan signifikan terhadap loyalitas konsumen. Secara
simultan, strategi pemasaran dan kualitas layanan berpengaruh signifikan terhadap
loyalitas konsumen pada Meja Coffee. Penelitian ini diharapkan dapat menjadi
bahan pertimbangan bagi pihak Meja Coffee dalam merumuskan strategi
pemasaran dan meningkatkan kualitas layanan guna mempertahankan dan
meningkatkan loyalitas konsumen.

Kata Kunci: Strategi Pemasaran, Kualitas Layanan, Loyalitas Konsumen.
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ABSTRACT

This study aims to analyze the influence of marketing strategy and service quality
on consumer loyalty at Meja Coffee. The increasingly intense competition among
coffee shops requires businesses to implement effective marketing strategies and
provide high-quality services to maintain customer loyalty. This research uses a
quantitative method with an associative approach. Data were collected through
questionnaires distributed to 249 respondents who are consumers of Meja Coffee.
The data analysis techniques include validity testing, reliability testing, classical
assumption testing, multiple linear regression analysis, partial testing (t-test), and
simultaneous testing (F-test) using SPSS software. The results indicate that
marketing strategy has a positive and significant effect on consumer loyalty. Service
quality also has a positive and significant effect on consumer
loyalty.Simultaneously, marketing strategy and service quality have a significant
effect on consumer loyalty at Meja Coffee. This study is expected to provide useful
insights for Meja Coffee management in formulating effective marketing strategies
and improving service quality to enhance and maintain consumer loyalty.

Keywords: Marketing Strategy, Service Quality, Customer Loyalty Coffee Table

PENDAHULUAN

Coffee shop di Indonesia berkembang pesat seiring dengan meningkatnya minat
masyarakat dalam menikmati kopi sebagai gaya hidup di 5 tahun belakangan ini. Coffee shop
bukan hanya sebagai tempat minum kopi, tetapi juga menjadi tempat nongkrong, bekerja,
bersosialisasi atau sebagai tempat aktivitas lainnya. Dalam persaingan bisnis yang ketat, strategi
pemasaran yang efektif dan kualitas layanan sangat penting untuk menarik dan
mempertahankan pelanggan. Strategi pemasaran seperti pemanfaatan media sosial, promo dan
diskon, konsep unik, serta pelayanan menjadi kunci keberhasilan coffee shop dalam
memenangkan pasar.

Meja Coffee adalah sebagai salah satu coffee shop yang berada di Bakaran Batu,
menghadapi tantangan dalam mempertahankan strategi pemasaran dan kualitas layanan untuk
membangun loyalitas pelanggan. Untuk menjawab tantangan tersebut, Meja Coffe perlu
mengembangkan pemasaran yang komprehensif untuk mengabungkan berbagai pendekatan
efektif seperti keterlibatan pengunjung, program loyalitas pelaggan, pemasaran berbasis

pengalaman, serta pemanfaatan media sosial yang kuat.

274.2


https://jurnal.semnaspssh.com/index.php/pssh

Prosiding Seminar Nasional

Pendidikan, Saintek, Sosial dan Hukum (PSSH)

E-ISSN : 2830-361X, Volume 5, Maret 2026

Homepage : https://jurnal.semnaspssh.com/index.php/pssh

105

100

95
9
SRR N
80

Januari Februari Maret April Juni Juli

=]

w

Data Pelanggan Tetap pada ﬂfféj(f C‘ijée 7 Bulan
] Data&%@éﬁ

Gambar 1.2 Data Pelanggan Tetap

Menurut gambar diatas pada bulan Januari terdapat 92 pelanggan tetap, pada bulan
Februari terdapat sebanyak 90 pelanggan tetap, pada bulan Maret tedapat 97 pelanggan tetap,
pada bulam April terdapat 88 pelanggan tetap, pada bulan Mei terdapat 95 pelanggan tetap,
pada bulan Juni terdapat 100 pelanggan tetap, pada bulan Juli terdapat 98 pelanggan tetap.
Menurut data di atas juga Meja Coffee mengalami beberapa kali kenaikan dan penurunan
pelanggan tetap yang datang ke Meja Coffee. Hal ini disebabkan juga oleh beberapa faktor yaitu
strategi pemasaran dan juga kualitas layanan yang ada di Meja coffee tersebut.

Strategi pemasaran adalah langkah-langkah terencana yang dilakukan untuk
meningkatkan visibilitas, menarik pelanggan baru, dan mempertahankan loyalitas pelanggan.
Selain strategi pemasaran, Meja coffee juga melakukan kualitas layanan yang membuat
pelanggan menjadi loyal. Kualitas layanan adalah tingkat kemampuan suatu bisnis, termasuk
pada cafe, dalam memberikan pelayanan yang memenuhi atau melebihi harapan pelanggan.

Loyalitas pelanggan adalah pelanggan setia yang akan memilih untuk membeli produk
atau menggunakan layanan dari suatu bisnis secara berulang Arbol & Ramli, (2024); Indriani
& Ramli, (2024). Lebih dari itu, strategi tersebut dapat menghasilkan pelanggan setia, yang
penting bagi kesuksesan dan keberlanjutan bisnis karena membuat pelanggan baru lebih ramah
daripada pelanggan lama Puspitasariet al., (2023). Berbagai pemasaran dirancang untuk
memberi penghargaan kepada konsumen karena kembali ke bisnis yang sama, mendukung
merek yang sama, dan melakukan pembelian berulang untuk loyalitas pelanggan Kadir &
Ramli, (2024); Maharani & Ramli, (2024); Srivastava & Rai, (2018).

Tujuan utama penelitian tentang “Analisis Pengaruh Strategi Pemasaran dan Kualitas
Layanan terhadap Loyalitas Konsumen pada Meja Coffee” Terutama untuk menganalisis

seberapa besar pengaruh strategi pemasaran, kualitas layanan agar pengunjung datang kembali
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dan masing-masing variabel independent secara persial maupun simultan terhadap loyalitas
konsumen. Peneliti an ini diharapkan dapat memberikan gambaran mengenai sejauh mana
strategi pemasaran dan kualitas layanan mampu membangun serta meningkatkan loyalitas
konsumen pada Meja Coffee dalam mempertahankan persaingan bisnis coffee shop yang

semakin ketat ini.

METODE PENELITIAN

Penelitian ini dilaksanakan di Meja Coffee yang berlokasi di Jalan Besar Bakaran Batu,
Deli Serdang, Sumatera Utara, dengan durasi penelitian selama lima bulan terhitung sejak
Agustus hingga Desember 2025. Jenis penelitian yang digunakan adalah kuantitatif dengan
pendekatan deskriptif yang bertujuan untuk menggambarkan kondisi strategi pemasaran,
kualitas layanan, dan loyalitas konsumen secara sistematis. Populasi dalam penelitian ini
mencakup seluruh konsumen tetap Meja Coffee dalam enam bulan terakhir yang berjumlah 660
orang, di mana pengambilan sampel dilakukan menggunakan teknik purposive sampling
dengan kriteria konsumen yang telah berkunjung minimal dua kali. Berdasarkan perhitungan
menggunakan rumus Slovin dengan tingkat kesalahan 5%, ditetapkan jumlah sampel sebanyak
249 responden.

Data primer dikumpulkan melalui penyebaran kuesioner berbasis Google Forms yang
disusun menggunakan skala Likert 1-5, mulai dari kategori sangat tidak setuju hingga sangat
setuju. Instrumen penelitian mencakup variabel Strategi Pemasaran (), Kualitas Layanan (), dan
Loyalitas Konsumen (), yang dilengkapi dengan data sekunder berupa dokumentasi internal
perusahaan. Sebelum dilakukan analisis inti, instrumen diuji melalui uji validitas menggunakan
korelasi Pearson Product Moment dan uji reliabilitas dengan koefisien Cronbach’s Alpha.

Teknik analisis data yang diterapkan meliputi uji asumsi klasik, yang terdiri dari uji
normalitas, multikolinearitas, heteroskedastisitas, dan autokorelasi, guna memastikan model
regresi yang dihasilkan tidak bias. Pengujian hipotesis dilakukan melalui analisis regresi linier
berganda dengan model persamaan . Signifikansi pengaruh variabel diukur secara parsial
melalui uji t dan secara simultan melalui uji F, serta dilengkapi dengan analisis koefisien
determinasi(R?) untuk mengetahui sejauh mana variabel independen mampu menjelaskan

variabel dependen.
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HASIL DAN PEMBAHASAN

1. Hasil analisis data

Uji Validitas

Dalam penelitian ini, jumlah responden (n) adalah sebanyak 249 orang, sehingga derajat

kebebasan (degree of freedom/df) ditentukan dengan rumus df =n — 2. Dengan demikian diperoleh
df = 249 — 2 = 247. Berdasarkan tabel nilai r Product Moment dengan tingkat signifikansi (o)
sebesar 5%, diperoleh nilai r tabel sebesar 0,124.. Oleh karena itu, setiap item pernyataan dalam
kuesioner dinyatakan valid apabila memiliki nilai r hitung yang lebih besar dari 0,124. Hasil
pengujian menunjukkan bahwa seluruh item pernyataan memiliki nilai r hitung > r tabel, sehingga
dapat disimpulkan bahwa seluruh item kuesioner dalam penelitian ini dinyatakan valid dan layak
digunakan sebagai alat pengumpulan data

Uji Realibilitas

Reliability Statistics

Cronbhach's
Alpha M oof ltems

861 40

Berdasarkan hasil pengolahan data, diperoleh nilai Cronbach’s Alpha sebesar 0,961 dengan
jumlah item pernyataan sebanyak 40 item. Nilai Cronbach’s Alpha tersebut lebih besar dari 0,70,
sehingga dapat disimpulkan bahwa seluruh item pernyataan dalam kuesioner penelitian ini reliabel
dan layak digunakan sebagai alat ukur untuk mengumpulkan data penelitian.

Analisis Linear Berganda

Coefficients®

Standardized
Unstandardized Coefficients Coefficients

Madel B Stil. Error Beta t Sig.

1 {Canstant) 5.570 1.776 3136 .00z
strategi pemasaran J1BE 033 3449 5.692 =001
kualitas layanan 487 062 485 8.062 =001

a. Dependent Wariable: loyalitas konsumen

Sumber SPSS 2025
Berdasarkan hasil analisis regresi linear berganda, diperoleh persamaan regresi sebagai berikut:

Y =5,570 + 0,186X: + 0,497Xa,
Dimana Y adalah Loyalitas Konsumen, X: adalah Strategi Pemasaran, dan X adalah Kualitas

Layanan.Nilai konstanta sebesar 5,570 menunjukkan bahwa apabila variabel Strategi Pemasaran dan
Kualitas Layanan bernilai nol, maka Loyalitas Konsumen berada pada nilai 5,570. Variabel Strategi
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Pemasaran memiliki koefisien regresi sebesar 0,186 dengan nilai signifikansi < 0,001, yang berarti
berpengaruh positif dan signifikan terhadap Loyalitas Konsumen.

Uji Asumsi Klasik
Uji Normalitas P(Plot)

Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual

Dependent Variable: Loyalitas Konsumen
10

Expected Cum Prob

Observed Cum Prob

Gambar 3.1

Berdasarkan hasil Normal P—P Plot of Regression Standardized Residual pada variabel
dependen Y (Loyalitas Konsumen), terlihat bahwa titik-titik residual menyebar di sekitar dan
mengikuti arah garis diagonal. Pola ini menunjukkan bahwa distribusi residual mendekati
distribusi normal.

Meskipun terdapat beberapa titik yang sedikit menyimpang dari garis diagonal,
penyimpangan tersebut masih berada dalam batas wajar dan tidak membentuk pola tertentu yang

ekstrem. Hal ini menandakan bahwa tidak terjadi pelanggaran serius terhadap asumsi normalitas.

Uji Normalitas
Histogram
Dependent Variable: Loyalitas Konsumen

Mean = 4 25E-16
Std. Dev. = 0596
N=249

Frequency

4 -2 [} 2 4 L]

Regression Standardized Residual
Sumber: Hasil olah data SPSS 2025
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Berdasarkan histogram Regression Standardized Residual pada variabel dependen Loyalitas
Konsumen, terlihat bahwa pola distribusi data membentuk kurva lonceng (bell-shaped curve) yang
mendekati distribusi normal. Hal ini diperkuat dengan adanya garis kurva normal yang mengikuti sebaran
batang histogram secara relatif simetris di sekitar nilai nol.

Nilai mean residual sebesar 4,25E-16 (= 0) menunjukkan bahwa rata-rata residual berada
sangat dekat dengan nol, sedangkan nilai standar deviasi sebesar 0,996 mendekati angka 1. Kondisi
ini mengindikasikan bahwa residual telah terstandarisasi dengan baik. Selain itu, jumlah sampel
(N = 249) tergolong memadai untuk mendukung asumsi normalitas.

Uji Multikolinearitas

Coefficients®

Standardized
Unstandardized Coefficients Coefficients Collinearity Statistics
Model =] Stal. Error Eeta i Sig. Tolerance VIF
1 (Constant) 5570 1.776 3136 002
Strategi Pemasaran 186 033 349 5.692 =001 394 2538
Kualitas Layanan 487 062 485 8.062 =001 394 2538

a. Dependent Variable: Loyalitas Konsumen

Berdasarkan hasil pengujian yang ditunjukkan pada tabel Coefficients, diketahui bahwa
variabel strategi pemasaran (X1) memiliki nilai tolerance sebesar 0,394, dan variabel kualitas
layanan (X2) juga memiliki nilai tolerance sebesar 0,394. Nilai tolerance dari kedua variabel

tersebut lebih besar dari 0,10.

Uji Heteroskedasitas (Scatterplot)

Scatterplot
Dependent Variable: Loyalitas Konsumen
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Gambar 4.2 Heteroskedasitas (Scatterplot)
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Sumber: Hasil olah data SPSS 2025
Berdasarkan hasil uji heteroskedastisitas dengan menggunakan scatterplot antara Regression

Standardized Predicted Value dan Regression Standardized Residual pada variabel dependen Loyalitas
Konsumen, terlihat bahwa titik-titik data menyebar secara acak di atas dan di bawah angka nol pada sumbu
Y. Penyebaran titik tidak membentuk pola tertentu, seperti pola menyempit, melebar, maupun
bergelombang.

Pola sebaran yang acak tersebut menunjukkan bahwa varians residual bersifat konstan pada setiap
nilai prediksi. Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa tidak terjadi heteroskedastisitas dalam model

regresi, sehingga asumsi homoskedastisitas terpenuhi.

Uji Statistik
Uji Parsial (T)
Coefficients®
Standardized
IUnstandardized Coefficients Coefficients
Madel B Std. Error Beta 1 Sig.
1 (Constant) 263 3.005 087 831
Strategi Femasaran 183 69 325 2812 006
Kualitas Layanan Ao 124 hA52 4770 = 001

a. Dependent Variable: Loyalitas Konsumen
Berdasarkan hasil uji t (parsial) pada analisis regresi linear berganda, variabel Strategi
Pemasaran memiliki nilai ¢ hitung sebesar 5,692 dengan tingkat signifikansi < 0,05, sehingga dapat
disimpulkan bahwa Strategi Pemasaran berpengaruh positif dan signifikan terhadap Loyalitas
Konsumen. Hal ini menunjukkan bahwa peningkatan strategi pemasaran yang diterapkan akan

meningkatkan loyalitas konsumen.

Selanjutnya, variabel Kualitas Layanan memiliki nilai ¢ hitung sebesar 8,062 dengan
tingkat signifikansi < 0,05, sehingga dapat disimpulkan bahwa Kualitas Layanan juga berpengaruh
positif dan signifikan terhadap Loyalitas Konsumen. Dengan demikian, secara parsial kedua

variabel independen terbukti memiliki pengaruh yang signifikan terhadap loyalitas konsumen
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Uji Simultan (F)
ANOVA?
Sum of
Model Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 4321767 2 2160.884 214.298 =,001"
Residual 2480.554 246 10.084
Total EB02.321 248

a. Dependent Variable: Loyalitas Konsumen
b. Predictors: (Constant), Kualitas Layanan, Strategi Pemasaran

Uji F simultan dilakukan untuk menganalisis pengaruh bersama antara variabel kualitas layanan
dan strategi pemasaran terhadap loyalitas konsumen, dengan hasil yang menunjukkan nilai F hitung sebesar
214,298 dan tingkat signifikansi 0,000. Karena nilai signifikansi tersebut jauh lebih kecil dari standar 0,05,
maka hipotesis nol () ditolak dan hipotesis alternatif () diterima, yang menegaskan bahwa kedua variabel
independen tersebut secara serentak berpengaruh signifikan terhadap loyalitas konsumen. Temuan ini
membuktikan bahwa model regresi yang digunakan dalam penelitian ini telah memenuhi kriteria kelayakan

model (goodness of fit) untuk menjelaskan dinamika hubungan antar variabel.

Uji Koefisien Determinasi (R?)
Model Summaryh

Adjusted R Std. Error of
Madlel R R Sguare Square the Estimate

1 Ja7® B35 632 3175

a. Predictors: (Constant), Kualitas Layanan, Strateaqi
Femasaran

b. DependentVariable: Loyalitas Konsumen

Berdasarkan hasil analisis pada tabel Model Summary, ditemukan nilai korelasi () sebesar
0,797 yang menunjukkan adanya hubungan yang kuat antara variabel kualitas layanan dan strategi
pemasaran dengan loyalitas konsumen. Nilai koefisien determinasi () sebesar 0,635
mengindikasikan bahwa sebesar 63,5% variasi pada loyalitas konsumen dapat dijelaskan oleh
kedua variabel independen tersebut, sementara sisanya sebesar 36,5% dipengaruhi oleh faktor-
faktor lain di luar model penelitian ini. Konsistensi model juga terlihat dari nilai Adjusted R Square
sebesar 0,632, yang menegaskan bahwa model regresi ini stabil dan memiliki kemampuan yang
baik dalam memprediksi perubahan loyalitas konsumen setelah disesuaikan dengan jumlah
variabel yang ada. Selain itu, nilai Std. Error of the Estimate sebesar 3,175 menunjukkan tingkat
kesalahan prediksi yang relatif rendah, sehingga model ini dinilai akurat dan layak digunakan

untuk mengukur loyalitas konsumen di Meja Coffee.
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KESIMPULAN
Kesimpulan dari penelitian ini menunjukkan bahwa strategi pemasaran dan kualitas

layanan secara parsial maupun simultan memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap
loyalitas konsumen di Meja Coffee. Penerapan strategi pemasaran yang tepat melalui promosi
menarik dan suasana kafe yang nyaman terbukti mampu meningkatkan minat pembelian ulang,
sementara kualitas layanan menjadi variabel yang paling dominan dalam mendorong konsumen
untuk tetap setia dan merekomendasikan layanan kepada pihak lain. Hasil analisis regresi linear
berganda dan uji asumsi klasik mengonfirmasi bahwa model penelitian ini valid dan dapat
diandalkan sebagai dasar pengambilan keputusan manajerial. Secara keseluruhan, temuan ini
menegaskan bahwa untuk memenangkan persaingan di industri kafe, manajemen Meja Coffee
perlu mengintegrasikan kualitas pelayanan yang konsisten dengan inovasi strategi pemasaran

yang efektif guna memperkuat loyalitas konsumen secara berkelanjutan.
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