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MOTTO 
 

Allah tidak mengatakan hidup ini mudah. Tetapi Allah berjanji, bahwa 
sesungguhnya bersama kesulitan ada kemudahan. 

(QS. Al-Insyirah: 5-6) 

Allah tidak membebani seseorang melainkan sesuai dengan kesanggupannya. 

(QS. Al-Baqarah : 286) 

Terlambat bukan berarti gagal, Cepat bukan berarti hebat, Terlambat bukan 
menjadi alasan untuk menyerah. Setiap orang memiliki proses yang berbeda. 

Percaya proses itu yang paling penting, Karena Allah telah mempersiapkan Hal 
Baik dibalik kata Proses yang kamu anggap Rumit 

(Edwar satria) 

Orang lain gak akan bisa paham struggle dan masa sulitnya kita. yang mereka 
ingin tahu, hanya  bagian succes stories. Berjuanglah untuk diri sendiri, walaupun 

gak ada yang tepuk tangan. kelak diri kita di masa depan, akan sangat bangga 
dengan apa yang kita perjuangan hari ini. 
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ABSTRAK 
 

GHOZI MAULANA, Pengaruh Kualitas Produk, Kualitas Layanan, 
Promosi, Dan Harga Terhadap Loyalitas Pelanggan Pada Teman Cerita 
Coffe And Space Wonopringgo 

Loyalitas pelanggan merupakan elemen penting dalam mempertahankan 
kelangsungan usaha, terutama di sektor kedai kopi yang kompetitif. Faktor-faktor 
seperti kualitas produk, kualitas layanan, promosi, dan harga diyakini memiliki 
pengaruh terhadap loyalitas pelanggan. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui 
dan menganalisis pengaruh kualitas produk, kualitas layanan, promosi, dan harga 
terhadap loyalitas pelanggan pada Teman Cerita Coffee and Space Wonopringgo.  

Metode yang digunakan adalah kausal komparatif dengan pendekatan 
kuantitatif Teknik pengambilan sampel menggunakan purposive sampling. 
Analisis data dilakukan menggunakan regresi linear berganda dengan bantuan 
program SPSS.  

Hasil analisis menunjukkan bahwa kualitas layanan, promosi, dan harga 
berpengaruh signifikan terhadap loyalitas pelanggan, sementara kualitas produk 
tidak berpengaruh signifikan. Secara simultan, keempat variabel mampu 
menjelaskan 73,2% variasi loyalitas pelanggan. Temuan ini menunjukkan 
pentingnya strategi layanan, promosi, dan penetapan harga dalam meningkatkan 
Loyalitas Pelanggan. 

Kata Kunci: Kualitas Produk, Kualitas Layanan, Promosi, Harga, Loyalitas 

Pelanggan 
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ABSTRACT 
 

GHOZI MAULANA, The Effect of Product Quality, Service Quality, 
Promotion, and Price on Customer Loyalty at Teman Cerita Coffee And Space 
Wonopringgo 

Customer loyalty is an important element in maintaining business 
continuity, especially in the competitive coffee shop sector. sector. Factors such 
as product quality, service quality, promotion,and price are believed to have an 
influence on customer loyalty. This research This study aims to determine and 
analyze the effect of product quality,quality of service, promotion, and price on 
customer loyalty at Teman Cerita Coffee and Space Wonopringgo.  

The method used is causal comparative with a quantitative approach. The 
sampling technique used purposive sampling. Data analysis was carried out using 
multiple linear regression with the help of the SPSS program.  

The results of the analysis show that service quality, promotion, and price 
have a significant effect on customer loyalty, while product quality has 
nosignificant effect. Simultaneously, the four variables are able to explain 73.2% 
of the variation in customer loyalty. These findings indicate the importance of 
service, promotion, and pricing strategies in increasing customer loyalty.  

Keywords: Product Quality, Service Quality, Promotion, Price, Customer 
Loyalty 
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PEDOMAN TRANSLITERASI 
 
Transliterasi Arab-Latin yang digunakan dalam penyusunan skripsi ini 

berpedoman pada Surak Keputusan Bersama Menteri Agama Dan Menteri 

Pendidikan Dan Kebudayaan RI no. 158/1977 dan no. 0543 b/ U/1987. 

1. Konsonan  

Fonem konsonan Bahasa Arab yang dalam system tulisan Arab di lambangkan 

dengan huruf, dalam transliterasi ini sebagian dilambangkan dengan huruf dan 

sebagian di lambangkan dengan tanda, dan sebagian lagi dengan huruf dan tanda 

sekaligus. Dibawah ini daftar huruf arab dan transliterasinya dengan huruf Latin :  

Huruf Arab Nama Huruf Latin Nama 

 Alif Tidak dilambangkan Tidak dilambangkan ا

 Ba B Be ب

 Ta T Te ت

 Ṡa ṡ es (dengan titik di atas) ث

 Jim J Je ج

 Ḥa ḥ ha (dengan titik di bawah) ح

 Kha Kh Ka dan ha خ

 Dal D De د

 Ẑal ẑ zet (dengan titik di atas) ذ

 Ra R Er ر

 Zai Z Zet ز

 Sin S Es س

 Syin Sy Es dan ye ش

 Ṣad ṣ es (dengan titik di bawah) ص

 Ḍad ḍ de (dengan titik di bawah) ض

 Ṭa ṭ te (dengan titik di bawah) ط

 Ẓa ẓ zet (dengan titik di bawah) ظ

 ain ‘ Koma terbalik (di atas)‘ ع
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 Gain G Ge غ

 Fa F Ef ف

 Qaf Q Ki ق

 Kaf K Ka ك

 Lam L El ل

 Mim M Em م

 Nun N En ن

 Wau W We و

 Ha H Ha هـ

 

2. Vokal 

Vokal bahasa Arab, seperti vocal bahasa Indonesia yang terdiri dari vocal tunggal 

atau monoftong dan vocal rangkap atau diftong. 

1. Vokal Tunggal 

Vokal tunggal bahasa Arab yang lambangnya berupa tanda atau harkat, 

transliterasinya sebagai berikut:  

Tanda Nama Huruf Latin Nama 

 Fathah A A 

 Kasrah I I 

 Dhammah U U 

2. Vokal Rangkap 

Vokal rangkap dalam bahasa Arab yang lambangnya berupa gabungan 

antara harkat dan huruf, yaitu: 

Tanda Nama Huruf Latin Nama 

 Fathah dan ya Ai a dan i ...يَْ

 Fathah dan wau Au a dan u ...وَْ
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Contoh: 

 kataba - كَتَب

 fa’ala - فَعَلَ

 żukira - ذُكِرَ

 yażhabu - يَذْهَبُ

 su’ila - سُئِلَ

 kaifa - كَيْفَ

 haula - هَوْلَ

3. Maddah 

Maddah atau vocal panjang yang lambangnya berupa harkat dan huruf, 

transliterasinya berupa huruf dan tanda, yaitu: 

Harkat dan 
huruf Nama Huruf dan tanda Nama 

 Fathah dan alif atau ya A a dan garis di .ا...َى  ...
atas 

 Kasrah dan ya I i dan garis di يِ ...
atas 

 Hammah dan wau U u dan garis di وُ ...
atas 

Contoh: 

 qāla - قَالَ

  ramā - رَمَى

 qĭla - قِيْلَ

4. Ta’marbuṭah 

Transliterasi untuk ta’marbutah ada dua: 

1) Ta’marbutah hidup 

Ta’marbutah yang hidup atau mendapat harakat fathah, kasrahdan dammah, 

transliterasinya adalah “t”. 
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2) Ta’marbutah mati  

Ta’marbutah yang mati atau mendapat harakat sukun, transliterasinya adalah 

“h”. 

3) Kalau pada kata terakhir denagn ta’marbutah diikuti oleh kata yang 

menggunkan kata sandang al serta bacaan kedua kata itu terpisah maka 

ta’marbutah itu ditransliterasikan dengan ha(h). 

Contoh: 

 rauḍah al-aṭfāl -  رَوْضَةُ الاطَْفَالُ

-- rauḍatulaṭfāl 

 al-Madĭnah al-Munawwarah -  الْمَدِيْنَةُ الْمُنَوَّرَةُ

- al-Madĭnatul-Munawwarah 

   talḥah -   طَلْحَةْ

5. Syaddah 

Syaddah atau tasydid yang dalamt tulisan Arab dilambangkan dengan sebuah 

tanda, tanda syaddah atau tasydid, dalam transliterasi ini tanda syaddah tersebut 

dilambangkan dengan huruf, yaitu huruf yang sama dengan huruf yang diberi 

tanda syaddah itu.  

Contoh: 

 rabbanā -  رَبَّنَا

  nazzala -  نَزَّلَ

 al-birr -  الْبِرّ

 al-ḥajj -  الْحَجّ

6.  Kata Sandang 

Kata sandang dalam tulisan Arab dilambangkan dengan huruf, yaitu ال namun 

dalam transliterasi ini kata sandang itu di bedakan atas kata sandang yang diikuti 

oleh huruf syamsiyah dan kata sandang yang diikuti huruf qamariyah. 

1. Kata sandang yang diikuti oleh huruf syamsiyah 
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Kata sandang yang diikuti oleh huruf syamsiyah ditranslite-rasikan 

dengan bunyinya, yaitu huruf /1/ diganti dengan huruf yang sama dengan 

huruf yang langsung mengikuti kata sandang itu. 

2. Kata sandang yang diikuti oleh huruf qamariyah 

Kata sandang yang diikuti oleh huruf qamariyah ditranslite-rasikan sesuai 

aturan yang digariskan di depan dan sesuai dengan bunyinya. 

3. Baik diikuti huruf syamsiyah maupun huruf qamariyah, kata sandang  ditulis 

terpisah dari kata yang mengikuti dan dihubungkan dengan tanda sempang.  

Contoh: 

 ar-rajulu - الرَّجُلُ

 as-sayyidu - السَّيِّدُ

 as-syamsu - الشَّمْسُ

 al-qalamu - القَلَمُ

 al-badĭ’u - الْبَدِيْعُ

 al-jalālu - الْجَلاَلُ

7. Hamzah 

Dinyatakan di depan bahwa ditransliterasikan dengan apostrof. Namun, itu 

hanya berlaku bagi hamzah yang terletak di tengah dan di akhir kata. Bila hamzah 

itu terletak diawal kata, isi dilambangkan, karena dalam tulisan Arab berupa alif.  

Contoh: 

 ta'khużūna -   تَاءْخُذُوْنَ

 'an-nau -  النَّوْءُ

 syai'un -  شَيْئٌ

 inna -  اِنَّ

 umirtu -  أُمِرْتُ 

 akala -  اَكَل

8. Penulisan Kata 
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Pada dasarnya setiap kata, baik fi’il, isim maupun harf ditulis terpisah. Hanya 
kata-kata tertentu yang penulisannya dengan huruf Arab sudah lazim dirangkaikan 
dengan kata lain karena ada huruf atau harakat yang dihilangkan. Maka 
transliterasi ini, penulisan kata tersebut dirangkaikan juga dengan kata lain yang 
mengikutinya. 

Contoh: 

 Wainnallāhalahuwakhairar-rāziqĭn وَاِنَّ اللَّهَ لَهُوَ خَيْرُ الرَّازِقِيْنَ

Wainnallāhalahuwakhairrāziqĭn 

 Wa auf al-kaila wa-almĭzān وَاَوْفُوا الكَيْلَ وَالْمِيْزَا  

Wa auf al-kaila wal mĭzān 

 Ibrāhĭm al-Khalĭl اِبْرَاهِيمُ الخَْلِيْل            

Ibrāhĭmul-Khalĭl 

 Bismillāhimajrehāwamursahā بِسْمِ اللَّهِ مَجرَْاهَا وَمُرْسَاهَا

 Walillāhi ‘alan-nāsi hijju al-baiti manistaṭā’a وَلِلَّهِ عَلَ النَّاس حِجُّ البَيْتِ مَنِ اسْتَطَاعَ اِلَيْهِ سَبِيْلاَ
ilaihi sabĭla 

Walillāhi ‘alan-nāsi hijjul-baiti manistaṭā’a ilaihi sabĭlā’ 

9. Huruf Kapital 

Meskipun dalam sistem tulisan Arab huruf kapital tidak dikenal, dalam 
transliterasi ini huruf tersebut digunakan juga. Penggunaan huruf kapital seperti 
apa yang berlaku dalam EYD, diantaranya: Huruf kapital digunakan untuk 
menuliskan huruf awal nama diri dan permulaan kalimat. Bilamana nama diri itu 
didahului oleh kata sandang, maka yang ditulis dengan huruf kapital tetap huruf 
awal nama diri terebut, bukan huruf awal kata sandangnya. 

Contoh:  

 Wa mā Muhammadun illā rasl   وَمَا مُحَمَّدٌ أِلاَّ رَسُوْل 

  Inna awwala baitin wuḍi’a linnāsil allażĭ  أِنَّ أَوَّلَ بَيْتٍ وُضِعَ لِلنَّاسِ لَلَّذِيْ بِبَكَّتَ مُبرََاكًا

bibakkat amubārakan  

-Syahru Ramaḍān al-lażĭ unzila fĭh al    شَهْرُ رَمَاضَانَ اَلَّذِى أُنْزِلَ فِيْهِ القُْرأٓنُ
Qur’ānu  

Syahru Ramaḍān al-lażĭ unzila fĭhil Qur’ānu 

 Walaqadra’āhubil-ufuq al-mubĭn   وَلَقَدْ رَآهُ بِالأُ فُقِ الْمُبِيْنِ

Walaqadra’āhubil-ufuqil-mubĭn 
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  Alhamdulillāhirabbil al-‘ālamĭn   الْحَمْدُ لِلَّٰهِ رَبِّ الْعَالَمِيْنَ

Alhamdulillāhirabbilil ‘ālamĭn  

Penggunaan huruf awal capital hanya untuk Allah bila dalam tulisan Arabnya 

memang lengkap demikian dan kalau tulisan itu disatukan dengan kata lain 

sehingga ada huruf atau harakat yang dihilangkan, huruf capital tidak digunakan.  

Contoh:  

 Naṣrunminallāhiwafathunqarĭb  نَصْرٌمِنَ اللّٰهِ وَفَتْحٌ قرَِيْبٌ

 Lillāhi al-amrujamĭ’an    لِلّٰهِ الأَْ مْرِ جَمِيْعًا

      Lillāhil-amrujamĭ’an 

 Wallāhabikullisyai’in ‘alĭm  وَاللّهُ بِكُلِّ شَيْىءٍ عَلِيْمٌ 

 

10. Tajwid 

Bagi mereka yang menginginkan kefasihan dalam bacaan, pedoman transliterasi 

ini merupakan bagian yang tak terpisahkan dengan Ilmu Tajwid. Karena itu 

peresmian pedoman transliterasi ini perlu di sertai dengan pedoman Tajwid. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang Masalah  

Di era globalisasi saat ini, bisnis coffee shop telah meningkat 

secara signifikan.Sebagai bisnis yang bergerak dibidang penyediaan 

makanan dan minuman, bisnis dibidang kuliner ini selalu berupaya 

menciptakan kualitas produk yang baik serta memberikan  layanan  yang  

terbaik  agar  menumbuhkan  pandangan  yang  baik  dari kalangan 

menengah kebawah, keatas hingga mahasiswa dan pelajar (Iman, N., 

Muhar, A. M., & Sari, 2022). 

Produsen harus terus maju dan memperluas imajinasi mereka untuk 

dapat menarik keinginan pelanggan yang diharapkan kepada mereka untuk 

melakukan keputusan pembelian. Dibandingkan dengan berbagai pilihan 

tempat makan dan minum lainnya, cafe telah menjadi tempat favorit 

masyarakat pada saat ini (Krisnayana, R., Langlangbuana, U., & Barat, 

2020). Wajar saja jika para pengusaha semakin tertarik dengan bisnis ini 

karena coffee shop sedang banyak diminati dan dikunjungi oleh para 

pelanggan yang sekedar ingin bersantai menikmati kopi dan berbincang 

dengan teman, bahkan karyawan kantoran sering menggunakan coffee 

shop sebagai tempat pertemuan dengan rekan kerja. Coffee shop sekarang 

memiliki banyak peluang untuk memperluas lini produk mereka terutama 

dibidang minuman seperti kopi dan sebagai hasilnya bisa memperluas 

pangsa pasar mereka. Pada pengelolaan suatu coffee shop yang baik serta 
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menyenangkan dapat mempengaruhi pelanggan untuk melakukan 

keputusan pembelian (Hariri, 2025).  

Beberapa tahun terakhir, perkembangan coffee shop di daerah 

Pekalongan menunjukkan tren yang semakin meningkat. Tidak hanya di 

kota-kota besar, budaya nongkrong di coffee shop kini merambah ke 

daerah-daerah seperti Pekalongan yang memiliki potensi besar dari segi 

demografi generasi muda, mahasiswa, dan pekerja muda. Fenomena ini 

terlihat dari semakin banyaknya kedai kopi baru yang mengusung konsep 

kreatif dan estetik, salah satunya adalah Teman Cerita Coffee and Space. 

Teman Cerita menjadi salah satu coffee shop yang menonjol di 

Pekalongan karena keberhasilannya membangun citra dan loyalitas 

pelanggan melalui pendekatan visual, media sosial, dan pengalaman 

pelanggan yang unik. Akun Instagram @temancerita.pkl menunjukkan 

tingginya engagement dari kontennya, seperti video dengan jumlah 

tayangan hingga ratusan ribu. Konsep interaktif dan atmosfer santai 

menjadikan coffee shop ini bukan hanya tempat menikmati minuman, 

tetapi juga ruang sosial dan ekspresi anak muda Pekalongan. Popularitas 

tersebut mencerminkan bahwa pelanggan tidak hanya mencari produk, 

tetapi juga pengalaman yang membentuk ikatan emosional yang pada 

akhirnya memperkuat loyalitas pelanggan. 

Loyalitas pelanggan menggambarkan tingkat pengabdian dan 

keterikatan pelanggan terhadap suatu barang atau jasa. Bahkan ketika ada 

banyak pilihan lain yang tersedia, pelanggan yang setia sering melakukan 
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pembelian berulang, kemudian mereka cenderung menyarankan bisnis ini 

pada orang lain, yang dapat memperluas pelanggannya. Kepuasan 

pelanggan dengan kualitas barang dan jasa yang diberikan biasanya 

menjadi alasan loyalitas ini. Loyalitas pelanggan merupakan keuntungan 

yang signifikan bagi organisasi yang ingin mempertahankan dan 

meningkatkan posisi pasar mereka (Griffin, 2005). 

Pada ilmu manajemen pemasaran syariah, loyalitas pelanggan tidak 

hanya dipandang dari sudut transaksi bisnis semata, tetapi juga mencakup 

aspek etika dan moral. Pelanggan yang loyal terhadap produk atau layanan 

berbasis syariah cenderung lebih memperhatikan prinsip kejujuran, 

keadilan, dan kehalalan dalam transaksi (Firli&Setiawan,2021). Pelaku 

usaha yang mampu menjalankan bisnisnya sesuai dengan prinsip syariah, 

seperti memberikan produk yang berkualitas dan harga yang adil, akan 

lebih mudah mendapatkan kepercayaan dan loyalitas pelanggan. Pada 

ekonomi syariah, loyalitas ini diperkuat oleh keyakinan bahwa transaksi 

yang baik adalah bagian dari tanggung jawab sosial dan spiritual. 

Loyalitas pelanggan dalam perspektif syariah tidak hanya tentang 

keuntungan materi, akan tetapi tentang senantiasa hubungan yang 

harmonis antara produsen, pelanggan, dan Allah (Afendi & Ghofur, 2021). 

Menurut Theory of Planned Behaviour, loyalitas pelanggan sangat 

terpengaruh oleh sikap pelanggan, norma subjektif, dan kontrol perilaku 

yang dirasakan. Sikap positif terhadap merek atau produk didasarkan pada 

pengalaman pelanggan yang memuaskan. Selain itu, norma subjektif, 
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yaitu pandangan dari orang-orang di sekitar pelanggan, dapat 

memengaruhi keputusan mereka untuk tetap setia pada merek tertentu. 

Kontrol perilaku yang dirasakan, atau sejauh mana pelanggan merasa 

mampu membeli produk tersebut secara berkelanjutan, juga memainkan 

peran penting dalam menjaga loyalitas. Maka dengan itu, strategi tepat 

dalam membangun loyalitas pelanggan adalah memastikan bahwa produk 

atau layanan selalu sesuai dengan harapan dan mudah diakses oleh 

pelanggan (Ajzen, 1991). 

Loyalitas pelanggan menjadi salah satu kekuatan utama yang dapat 

mendorong perkembangan berbagai industri termasuk industri Coffee 

Shop. Perilaku dan gaya hidup manusia telah mengalami perubahan 

signifikan akibat pesatnya kemajuan teknologi. Secara global, munculnya 

Internet of Things (IoT) selama revolusi industri keempat telah membawa 

transformasi besar pada kehidupan sehari-hari, utamanya dalam hal pola 

konsumsi, nilai, dan produk (Susanti et al., 2021). Pelanggan yang setia 

tidak hanya terus kembali untuk menikmati produk yang ditawarkan, 

tetapi juga menyebarkan ulasan positif kepada teman atau kerabat mereka 

atau bahkan meninggalkan ulasan positif pada platform sosial media. 

Saat ulasan tersebut diterima baik oleh pembaca, hal ini 

menciptakan efek domino yang menguntungkan bagi bisnis, di mana 

kosnumen yang puas dapat menarik pelanggan baru. Contohnya pada 

industri coffee shop yang sedang marak di sosial media. Terdapat banyak 

coffe shop yang yang menyediakan minuman kopi semakin diminati oleh 
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masyarakat. coffee shop tidak sekedar menawarkan produk kopi dan 

makanan berkualitas, juga menyediakan ruang yang dapat memengaruhi 

pengalaman pelanggan. Desain interior, kenyamanan, suasana, serta 

kemudahan akses menjadi faktor penting yang memengaruhi seberapa 

menyenangkan pengalaman pelanggan saat menikmati kopi. Ruang atau 

lingkungan tempat minum kopi berperan besar dalam menciptakan 

suasana yang ramah dan mengundang, baik untuk bersantai, bekerja, atau 

berkumpul bersama teman. Dengan penyediaan berbagai kenyamanan baik 

dari pelayanan maupun suasana, menjadikan pelanggan coffe shop 

memberikan ulasan positif untuk disebarkan ke masyarakat. Sehingga, 

loyalitas pelanggan menjadi aset penting dalam meningkatkan pendapatan 

dan memperluas basis pelanggan coffee shop. Selain itu, loyalitas yang 

kuat dapat membantu coffee shop bertahan dalam persaingan yang ketat, 

karena pelanggan yang loyal cenderung lebih toleran terhadap fluktuasi 

kecil dalam kualitas atau harga. 

Tren konsumsi kopi di masyarakat telah berubah menjadi gaya 

hidup yang populer, membuat coffee shop semakin marak di berbagai 

daerah. Banyak coffee shop baru yang bermunculan, menawarkan 

beragam konsep dan produk kopi yang beraneka ragam. Persaingan di 

industri ini menjadi semakin ketat, dengan masing-masing coffee shop 

berlomba-lomba menciptakan keunikan yang dapat menarik perhatian 

pelanggan. Di tengah persaingan tersebut, pelaku usaha coffee shop harus 

kreatif dalam menyediakan pengalaman pelanggan yang unik agar tetap 
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relevan dan diminati. Selain produk kopi yang berkualitas, faktor 

lingkungan dan suasana Coffee Shop juga menjadi pertimbangan penting 

bagi pelanggan dalam memilih tempat nongkrong favorit. 

Tabel 1.1 Hasil Data Google Rating Coffee Shop di Kabupaten 
Pekalongan Tahun 2025 

 

NO Nama Coffee 
Google 

Map 
Rating 

Google 
Review 
(count) 

1. Teman Cerita Coffe & Space 4,6 396 
2. Loemento Café And Resto 4,3 356 
3.  KLAKON Pekalongan 4,2 525 
4.  Ratu Bali Coffee & Eatery 4,5 193 
5.  GSPCAFE.ID Kajen 4,4 242 

 

Berdasarkan data Google Maps, Teman Cerita Coffe & Space di 

Kabupaten Pekalongan menempati peringkat tertinggi dengan rating 4.6. 

Rating ini menunjukkan bahwa Teman Cerita berhasil menjaga kualitas 

produk dan layanan yang memuaskan pelanggan dibandingkan Coffee 

Shop lainnya. Rating yang baik menjadi salah satu indikator penting 

dalam persaingan bisnis Coffee Shop, karena pelanggan cenderung 

mempercayai dan mengunjungi tempat dengan ulasan positif. Jumlah 

ulasan juga menunjukkan seberapa banyak pelanggan yang telah 

menikmati produk dan layanan di tempat tersebut, yang pada gilirannya 

memperkuat reputasi Coffee Shop. Dengan rating tertinggi, Teman Cerita 

memiliki daya tarik yang kuat dalam menarik lebih banyak pelanggan, 

sekaligus memperkuat posisinya di tengah persaingan yang ketat. 

Masyarakat dari berbagai latar belakang sosial budaya kerap 



7 

 

berkumpul di Teman Cerita Coffe And Space Wonopringgo untuk 

bersosialisasi, bertukar ide, dan minum bersama sambil belajar ilmu yang 

berharga. Setiap pengusaha harus memberikan sesuatu yang unik agar bisa 

menonjol dari para pesaingnya. Agar pelanggan semakin senang dengan 

cara menjalankan usahanya, Teman Cerita Coffe And Space Wonopringgo 

selalu mempertimbangkan dan meningkatkan nilai tambah usahanya 

dengan menghadirkan live music di malam hari. 

Beberapa hal baru ditemukan setelah penulis melihat dan 

berbincang dengan pemilik Teman Cerita Coffee And Space 

Wonopringgo. Menurut pemilik usaha tersebut, usaha yang baru berdiri 

tersebut terus berkembang pesat. Selama beberapa bulan terakhir, jumlah 

pengunjung harian terus meningkat. Hal ini berdampak pada peningkatan 

pendapatan juga. Lokasi tersebut selalu dipadati orang dari kalangan muda 

hingga dewasa, meskipun persaingan antar usaha sejenis sangat ketat. 

Tabel 1.2 Data penjualan Teman Cerita  
Bulan  Jumlah Invoice Total Penjualan 
Juli 2024 2.287 Rp. 170.665.500 
Agustus 2024 2.336 Rp. 183.737.400 
September 2024 2.414 Rp. 185.955.600 
Oktober 2024 2.242 Rp. 173.312.600 
November 2024 2.413 Rp. 189.435.001 
Desember 2024 2.594 Rp. 200.939.200 
Januari 2025 2.662 Rp. 205.785.200 

 

Peningkatan penjualan Teman Cerita dari bulan Juli 2024 hingga 

Januari 2025 menunjukkan bahwa Coffee Shop ini berhasil menjaga minat 

pelanggan terhadap produk yang ditawarkan. Data penjualan yang 

meningkat setiap bulannya, meskipun ada sedikit fluktuasi, mencerminkan 
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Loyalitas Pelanggan yang kuat terhadap Coffee Shop tersebut. Bahkan 

dalam waktu 7 bulan terdapat peningkatan jumlah invoice diterbitkan 

hingga 375 lebih yaitu tehitung dari bulan Juli 2024 hanya sejumlah 2.287 

mencapai 2.662 di akhir bulan Januari 2025. Omzet yang tinggi juga 

menunjukkan bahwa Teman Cerita mampu memenuhi harapan pelanggan 

dengan baik, baik dari segi kualitas produk maupun layanan. Peningkatan 

penjualan ini juga dapat dimaknai sebagai hasil dari strategi pemasaran 

yang efektif dan inovatif dalam menghadapi persaingan. Selain itu, data 

penjualan yang meningkat menjadi bukti keberhasilan Coffee Shop ini 

dalam mempertahankan dan meningkatkan loyalitas pelanggannya. 

Untuk dapat bertahan dalam persaingan yang ketat di industri 

Coffee Shop, pelaku usaha harus terus memperhatikan faktor-faktor yang 

berdampak pada loyalitas pelanggan.  Menjaga kualitas produk menjadi 

penting karena pelanggan yang puas cenderung kembali untuk membeli 

produk yang sama. Selain itu, pengalaman pelanggan yang baik sangat 

dipengaruhi oleh layanan yang cepat dan sopan. Mempromosikan dengan 

cara yang inovatif dan berkelanjutan dapat membantu menarik pelanggan 

baru sambil mempertahankan pelanggan saat ini. Harga yang kompetitif 

juga harus diperhitungkan karena pelanggan akan menilai apakah kualitas 

produk dan jasa yang duterima sesuai dengan harga yang mereka 

bayarkan.  Untuk memenangkan persaingan dan menjaga pelanggan tetap 

setia, semua elemen ini perlu diterapkan secara seimbang (Delvino & 

Inggang, 2022). 



9 

 

Persaingan kedai kopi yang semakin ketat, menjaga loyalitas 

pelanggan menjadi hal yang penting. Sebuah faktor yang dianggap 

memengaruhi loyalitas yaitu kualitas produk. Pelanggan cenderung 

kembali jika merasa puas dengan rasa, bahan, dan penyajian kopi. Namun, 

hasil penelitian sebelumnya menunjukkan temuan yang berbeda. Nugroho 

(2021) serta Claudia dan Suhardi (2022) menyatakan bahwasanya kualitas 

produk berpengaruh terhadap loyalitas pelanggan. Sebaliknya, Budiono 

(2021) menyebutkan bahwa kualitas produk tidak berpengaruh. Perbedaan 

ini menunjukkan perlunya penelitian lebih lanjut. 

Elemen penting lainnya yang dapat mempengaruhi loyalitas 

pelanggan adalah kualitas layanan. Pelanggan akan mendapatkan 

pengalaman yang baik dan merasa dihargai jika mereka menerima layanan 

yang kompeten, sopan, dan tepat waktu. Di Coffee Shop, interaksi dengan 

barista atau staf lainnya memainkan peran besar dalam membentuk kesan 

pertama yang baik. Pelanggan yang merasa nyaman dan dihargai 

cenderung lebih loyal, karena mereka tidak hanya mencari produk yang 

enak tetapi juga suasana yang menyenangkan. Dengan memberikan 

layanan yang berkualitas, pelaku usaha dapat membangun hubungan yang 

baik dengan pelanggan dan meningkatkan peluang untuk mendapatkan 

pelanggan setia. Penelitian Adi (2020) dan Nugroho & Dirgantara (2021) 

mengungkapkan bahwasanya kualitas layanan berpengaruh pada loyalitas 

pelanggan. Namun berbanding terbalik dengan Budiono (2021) yang 

mengungkapkan bahwa kualitas pelayanan tidak berpengaruh pada 
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loyalitas pelanggan. 

Promosi yang menarik dan kreatif menjadi alat yang efektif dalam 

mencipatakan loyalitas pelanggan. Diskon, paket hemat, atau acara khusus 

seperti live music dapat menarik perhatian pelanggan dan memberikan 

alasan bagi mereka untuk kembali. Promosi yang tepat waktu dan sesuai 

dengan kebutuhan pelanggan akan meningkatkan daya tarik Coffee Shop 

di mata pelanggan. Selain itu, promosi yang dikemas dengan baik juga 

dapat memberikan nilai tambah bagi pelanggan, sehingga mereka merasa 

mendapatkan lebih dari apa yang mereka bayar. Dengan strategi promosi 

yang efektif, pelaku usaha dapat meningkatkan kesadaran merek dan 

loyalitas pelanggan. Penelitian Claudia (2022) dan Kartikasari (2020) 

mengungkapkan bahwa promosi berpengaruh terhadap loyalitas 

pelanggan. Namun berbanding terbalik dengan Fadli & Rubiyanti (2021) 

yang mengungkapkan bahwa promosi tidak berpengaruh terhadap 

loyalitas pelanggan. 

Harga yang kompetitifserta sesuai dengan kualitas dapat 

memainkan peran penting dalam menjaga loyalitas pelanggan. Pelanggan 

biasanya membandingkan harga dengan apa yang mereka dapatkan, baik 

dari segi kualitas produk maupun pelayanan. Jika mereka merasa 

mendapatkan nilai yang sepadan dengan harga yang dibayar, mereka 

cenderung akan kembali. Di sisi lain, harga yang terlalu tinggi tanpa 

adanya peningkatan kualitas dapat membuat pelanggan beralih ke 

kompetitor, Sehingga pelaku usaha harus cermat dalam menetapkan harga 



11 

 

yang seimbang antara keuntungan bisnis dan kepuasan pelanggan untuk 

menjaga loyalitas mereka. Peneliatian Adi (2020) dan Ridhoni (2022) 

mengungkapkan bahwa harga berpengaruh pada loyalitas pelanggan. 

Namun berbanding terbalik dengan Kartikasari (2020) yang 

mengungkapkan bahwa harga tidak berpengaruh terhadap loyalitas 

pelanggan. 

Pada manajemen pemasaran syariah, loyalitas pelanggan (variabel 

Y) dikaitkan dengan prinsip kejujuran, keadilan, dan amanah dalam 

menjalankan bisnis. Pelanggan yang loyal tidak hanya memperhatikan 

kualitas produk atau layanan, tetapi juga integritas dan tanggung jawab 

sosial pelaku usaha. Bisnis yang dijalankan sesuai dengan prinsip syariah 

akan lebih dipercaya oleh pelanggan, karena dianggap menjunjung nilai-

nilai moral yang tinggi. Kepercayaan ini kemudian akan berlanjut dalam 

bentuk loyalitas jangka panjang, di mana pelanggan merasa nyaman dan 

yakin bahwa mereka bertransaksi secara etis. Maka dari itu, loyalitas 

pelanggan dalam perspektif syariah sangat erat kaitannya dengan nilai-

nilai spiritual dan etika bisnis yang baik. 

Berdasarkan hasil observasi, penulis menyimpulkan bahwa faktor 

yang paling krusial atau paling diperhatikan oleh pelanggan adalah 

kualitas produk, kualitas pelayanan, promosi, dan harga yang ditawarkan. 

Dengan judul “Pengaruh Kualitas Produk, Kualitas Layanan, Promosi dan 

Harga Terhadap Loyalitas Pelanggan Pada Teman Cerita Coffe and Space 

Wonopringgo” penulis menyatakan ketertarikan untuk melakukan 
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penelitiannya karena hal ini merupakan isu khusus yang menjadi perhatian 

penulis. 

 

 

B. Rumusan Masalah 

Berdasakan latar belakang yang dijelaskan di atas maka dapat 

diambil beberapa rumusan masalah, yaitu 

1. Apakah kualitas produk berpengaruh terhadap loyalitas pelanggan 

pada teman cerita coffe and space wonopringgo? 

2. Apakah kualitas layanan berpengaruh terhadap loyalitas pelanggan 

pada teman cerita coffe and space wonopringgo? 

3. Apakah promosi berpengaruh terhadap loyalitas pelanggan pada teman 

cerita coffe and space wonopringgo? 

4. Apakah harga berpengaruh terhadap loyalitas pelanggan pada teman 

cerita coffe and space wonopringgo? 

5. Apakah kualitas produk, kualitas layanan, promosi, dan harga 

berpengaruh terhadap loyalitas pelanggan pada teman cerita coffe and 

space wonopringgo? 

C. Tujuan Dan Manfaat Penelitian 

1. Tujuan Penelitian 

a. Untuk menganalisis pengaruh kualitas produk teman cerita coffe 

and space wonopringgo terhadap loyalitas pelanggan. 
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b. Untuk menganalisis pengaruh Kualitas Layanan teman cerita coffe 

and space wonopringgo terhadap loyalitas pelanggan. 

c. Untuk menganalisis pengaruh Promosi teman cerita coffe and 

space wonopringgo terhadap loyalitas pelanggan. 

d. Untuk menganalisis pengaruh Harga teman cerita coffe and space 

wonopringgo terhadap loyalitas pelanggan.. 

e. Untuk menganalisis pengaruh kualitas produk, kualitas layanan, 

promosi dan harga secara simultan terhadap loyalitas pelanggan 

teman cerita coffe and space wonopringgo. 

2. Manfaat Penelitian 

a. Bagi Akademis 

Menyediakan pembaca suatu karya ilmiah yang relevan dan 

referensi bagi peneliti lain yang sedang mengerjakan proyek 

terkait. 

b. Bagi Perusahaan 

Diharapkan dapat membantu pemilik teman cerita coffe and space 

wonopringgo untuk menentukan elemen kualitas layanan mana 

yang berkontribusi secara signifikan terhadap keberhasilan 

perusahaan sekaligus memastikan kepuasan pelanggan secara 

menyeluruh agar pelanggan terus datang kembali. 

c. Bagi Penulis 
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Untuk memastikan sejauh mana keterampilan teoritis dapat 

digunakan dalam situasi praktis, penulis berharap bahwa penelitian 

ini akan berfungsi sebagai pengalaman. 

D. Sistematika Pembahasan  

Penyusunan sistem pembahasan yang tepat diperlukan agar 

penulisan penelitian ini lebih terarah dan jelas mengenai topiknya.  

 

BAB I PENDAHULUAN  

Bab ini menguraikan tentang latar belakang, rumusan masalah, tujuan, dan 

manfaatnya beserta sistem pembahasannya.  

BAB II LANDASAN TEORI  

Bab ini menguraikan tentang berbagai teori terkait pokok bahasan, hasil 

penelitian yang terkait, model penelitian atau kerangka konseptual, dan 

terakhir rumusan hipotesis.  

BAB III METODE PENELITIAN 

Bab ini menguraikan mengenai variabel penelitian, pemilihan sampel, 

jenis dan sumber data, metode dalam mengumpulkan data, teknik dalam 

menganalisis penelitian, dan tahapan penelitian.  

BAB IV HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

Bab ini membahas temuan pengolahan data mengenai pengaruh harga, 

promosi, kualitas layanan, dan kualitas produk terhadap Loyalitas 

Pelanggan Teman Cerita Coffe and Space Wonopringgo. 

BAB V PENUTUP 
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Bab ini merangkum seluruh kesimpulan dari hasil penelitian disertai 

dengan rekomendasi berdasarkan hasil penelitian 
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BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

A. Kesimpulan  

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk menguji sejauh mana harga, 

promosi, kualitas layanan, dan kualitas produk berkorelasi satu sama lain 

mempengaruhi loyalitas pelanggan. Jumlah responden 96, yang 

merupakan pengunjung kafe Teman Cerita Coffe and Space Wonopringgo 

Pekalongan, berdasarkan dari usaha peneliti untuk mendapatkan data serta 

menganalisisnya dengan menggunakan regresi linier berganda, 

menyimpulkan bahwa: 

1. Kualitas Produk (X1) tidak berpengaruh signifikan terhadap loyalits 

pelanggan (Y) pada Teman Cerita Coffe and Space Wonopringgo. 

Meskipun kualitas produk yang ditawarkan dinilai baik oleh 

pelanggan, hal tersebut tidak secara langasung meningkatkan loyalitas 

mereka. 

2. Kualitas Layanan (X2) Berpengaruh signifikan terhadap loyalitas 

pelanggan (Y) pada Teman Cerita Coffe and Space Wonopringgo. 

pelayanan yang ramah, responsif dan profesional dari staf kafe 

menciptakan pengalaman positif bagi pelanggan, hal ini membuat 

mereka lebih cenderung untuk kembali dan merekomendasikan kafe 

tersebut kepada orang lain. 

3. Promosi (X3) berpengaruh signifikan terhadap Loyalitas Pelanggan 

(Y) pada Teman Cerita Coffe and Space Wonopringgo. promosi yang 
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efektif seperti diskon, penawaran spesial, dan aktivitas pemasaran 

melalui media sosialnya, mampu menarik minat pelanggan untuk 

kembali mengunjungi kafe.  

4. Harga (X4) Berpengaruh besar terhadap Loyalitas Pelanggan (Y) pada 

Teman Cerita Coffe and Space Wonopringgo. Harga yang kompetitif 

dan sesuai dengan kualitas barang dan jasa yang diberikan membuat 

pelanggan senang dan mendorong terjadinya bisnis yang berulang. 

5. Kualitas Produk (X1), Kualitas Layanan (X2), Promosi (X3), dan 

Harga (X4) Secara Simultas Berpengaruh signifikan terhadap Loyalitas 

Pelanggan (Y) pada Teman Cerita Coffe and Space Wonopringgo. 

pentingnya penerapan strategi pemasaran yang terpadu dan konsisten 

untuk menciptakan loyalitas pelanggan yang kuat, berkelanjutan,  serta 

mampu meningkatkan daya saing usaha di tengah persaingan industri 

coffee shop. 

B. Saran-Saran 

1. Kepada Teman Cerita Coffe and Space: 

Berdasarkan temuan penelitian, beberapa saran yang ditujukan 

kepada kafe Teman Cerita Coffe and Space Wonopringgi ialah: 

a. Meningkatkan kualitas layanan dengan memberikan pelatihan bagi 

staff untuk memberikan layanan yang ramah, cepat dan profesional  

b. Mempertahanlan strategi promosi yang efektif dengan 

memanfaatkan media sosial dan platform digital untuk membuat 

konten atau promosi yang menarik. 
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c. Menjaga harga yang kompetitif, yakni kesesuaian harga dengan 

kualitas produk serta layanan yang ditawarkan.  

d. Evaluasi kualitas produk, meskipun tidak signifikan, kualitas 

produk perlu dijaga untuk memastikan kepuasan pelanggan.  

2. Kepada penelitian Selanjutnya  

a. Memperluas sampel dengan melibatkan lebih banyak responden 

dari berbagai lokasi untuk mendapatkan hasil yang lebih 

repserpatif. 

b. Menambahkan variabel dengan meneliti faktor-faktor lain yang 

mungkin memengaruhi loyalits pelanggan, seperti lokasi, suasana, 

dan brand image. 

c. Metode penelitian yang berbeda, dapat dilakukan dengan penelitian 

kualitatif atau mixed methods untuk mendapatkan pengalaman 

yang lebih mendalam tentang loyaliyas pelanggan. 
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