Prosiding: Ekonomi dan Bisnis

Vol.4, No.l, April 2024
Tersedia online di: https:/jurnal.ubd.ac.id/index.php/pros

Pengaruh Kualitas Produk, Inovasi Produk, dan Strategi
Pemasaran Terhadap Loyalitas Pelanggan di Kopi
Konnichiwa Kebon Jahe Tangerang

Calviana?”

DUniversitas Buddhi Dharma
JI. Imam Bonjol No. 41 Karawaci llir, Tangerang, Indonesia

Dealvianatanu@gmail.com

Rekam jejak artikel: Abstrak
Terima Maret 2024; Penelitian ini bertujuan untuk mencari tau pengaruh kualitas
PD?[gg'n";”A'\ggjezt(fzoj“? produk, inovasi produk, dan strategi pemasaran terhadap loyalitas
Tersedia online April 2024; pelanggan di Kopi Konnichiwa Kebon Jahe Tangerang yang
dilakukan menggunakan metode deskriptif dengan mengambil data
Kata kunci- menggunakan penyebaran Kkuesioner. Berdasarkan uji hipotesis
ualitas Produk diperoleh t-hitung setiap variabel sebesar 3,555 untuk kualitas
Inovasi Produk produk, t-hitung inovasi produk sebesar 11,516, dan strategi
Strategi Pemasaran pemasaran mendapatkan t-hitung > t-tabel yakni 11,373 > 1,655. Dan

oalitas Pelanggan berdasarkan hasil uji simultan telah dperoleh hasil Fhitung sebesar

85,185 dengan Ftabel sebesar 2,67 yang memiliki arti Ha diterima dan
HO ditolak. Maka, dapat di ambil kesimpulan bahwa terdapat
pengaruh signifikan antara kualitas produk, inovasi produk, dan
strategi pemasaran terhadapt loyalitas pelanggan di Kopi Konnichiwa
Kebon Jahe Tangerang secara parsial dan simultan.

I. PENDAHULUAN

Kedai kopi atau warung kopi adalah salah satu bisnis yang terus berkembang di seluruh dunia.
Indonesia sendiri memiliki budaya kopi yang kaya, dan bisnis kopi telah menjadi bagian penting
dari kehidupan masyarakat. Dalam lingkungan yang penuh persaingan ini, pemilik kedai kopi dan
warung kopi harus berusaha keras untuk mempertahankan dan pelanggan baru. Salah satu kunci
kesuksesan dalam bisnis kopi ini adalah memiliki pelanggan yang setia atau loyal.

Indonesia adalah salah satu dari banyak negara yang mempunyai jumlah konsumsi kopi terbesar
di dunia. Dapat dilihat pada data International Coffee Organization (ICO) tercatat bahwa jumlah
konsumsi kopi di Indonesia periode 2020/2021 mencapai 5 juta kemasan 60kg/lembar.
Berdasarkan data tersebut, Indonesia tercatat sebagai negara dengan konsumsi kopi terbesar ke 5
di dunia setelah Jepang.

Perkembangan kedai kopi yang terus bertumbuh, memunculkan banyaknya pebisnis yang
berlomba — lomba membuat kedai kopi yang menarik dimata masyarakat. Salah satunya, Kopi
Konnichiwa yang memiliki konsep ala Jepang yaitu grab and go.

Saat ini Kopi Konnichiwa telah memiliki puluhan franchise yang tersebar di wilayah Indonesia.
Model usaha franchise Kopi Konnichiwa didukung dengan konsep grab and go yang tidak
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membutuhkan lahan yang luas, hal itu yang menyebabkan banyak pebisnis yang tertarik dengan
franchise Kopi Konnichiwa.

Kopi Konnichiwa Kebon Jahe Tangerang adalah salah satu dari banyaknya kedai kopi yang
memiliki perbembangan pesat di kota ini. Mereka telah berhasil memciptakan citra merek yang
sangat kuat dan mampu menarik pelanggan dari banyak latar belakang. Namun, untuk
mempertahankan pertumbuhan yang berkelanjutan, sangat penting untuk mencari tahu faktor yang
memengaruhi loyalitas pelanggan di Kopi Konnichiwa Kebon Jahe Tangerang.

Kualitas produk penting dalam mempengaruhi kepuasan konsumen, sehingga dapat
menimbulkan loyalitas bagi pelanggan untuk datang kembali ke Kopi Konnichiwa. Pelanggan
berharap bahwa produk yang dibeli akan memiliki kualitas yang sesuai dengan harapan mereka.
Untuk itu, kualitas kopi dan produk lainnya yang ditawarkan oleh Kopi Konnichiwa menjadi faktor
penting dalam mempertahankan pelanggan. Rasa kopi yang berbeda disetiap pembuatan espreso
dikarenakan oleh teknik penggunaan mesin rok presso yang tidak tepat, sehingga kualitas kopi
menjadi menurun.

Kopi Konnichiwa harus terus melakukan inovasi agar pelanggan menjadi loyal, dengan
melakukan inovasi setiap ada sesuatu hal yang sedang tren, seperti tren alpukat, teh hitam, dan lain
sebagainya. Namun, tidak semua inovasi yang dilakukan oleh Kopi Konnichiwa menimbulkan
ketertatikan pelanggan, pemilihan nama produk dan jenis rasa yang dimunculkan sering kali
kurang menarik. Setiap pelanggan tentu memiliki seleranya masing-masing, hal tersebut yang
membuat inovasi jarang membuat pelanggan menjadi tertarik untuk membelinya kembali.

Strategi pemasaran harus dilakukan dengan baik oleh Kopi Konnichiwa Kebon Jahe Tangerang.
Karena, strategi pemasaran dilakukan untuk memperkuat Kopi Konnichiwa dalam hal persaingan
dengan kedai kopi lainnya disekitar wilayah Kota Tangerang.

I1. TINJAUAN PUSTAKA

Manajemen
Menurut (Pujiarti, S.E., M.M., Agus Kusnawan, S.E., M.M., Gregorius Widiyanto, S.E., M.M., &
Dra. Hj. Suhartini, M.M., 2023.) menyatakan bahwa :

“Manajemen adalah mengelola sumber daya yang lebih maksimal dan lebih efektif lebih
ditekankan pada pencapaian hasil dan keluaran.”
Pemasaran
Menurut Kotler & Keller 2019 (Andy, 2022) menyatakan:

“Pemasaran merupakan proses penataan komunikasi yang bertujuan untuk memberi informasi
tentang barang dan jasa yang memiliki kaitan dengan kepuasan kebutuhan dan keinginan
manusia.”

Oentoro 2019 dalam (Andy, 2022) mengemukakan :

“Pemasaran merupakan proses sosial untuk perseorangan ataupun kelompok manusia demi
mendapattkan hal atau sesuatu yang mereka butuhkan atau inginkan dengan proses menukarkan
produk atau nilai.”

Manajemen Pemasaran
Philip dan Keller dalam Priansa (2017:32) menjelaskan yakni :

“Manajemen pemasaran ialah suatu seni dalam memilih pasar sasaran serta menggapai,
mempertahankan, menciptakan konsumen baru, mangantarkan dan memberi komunikasi nilai
konsumen yang unggul.”

Kualitas Produk
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Kualitas adalah sesuatu yang ditawarkan oleh perusahaan kepada konsumen yang memiliki nilai
jual lebih baik. (Tholok et al., 2023) menjelaskan: gabungan karakteristik yang terdiri dari jasa
atau barang yang dapat memenuhi kebutuhan konsumen.

Menurut Kotler dan Amstrong (Ernawati, 2019) menyatakan bahwa :

“Kualitas produk merupakan cara suatu produk yang membuat konsumen menjadi puas secara
psikologis dan fisik yang ditunjukkan menggunakan sifat atau atribut yang ada pada barang atau
jasa.”

Menurut Tjiptono (Herawati & Andy, 2022) menjelaskan bahwa :

“Kualitas produk merupakan suatu usaha agar dapat memenuhi bahkan melewati harapan yang

dimiliki oleh konsumen.”
Inovasi Produk
Menurut Undang-Undang Nomor 19 Tahun 2002 (Widiyanto et al., 2021) inovasi adalah :

“Suatu rangkaian perkembangan dengan cara menerapkan ilmu dalam pengetahuan dan
teknologi pada produk, seperti umpan balik dari konsumen, gabungan dari perihal yang
sebelumnya sudah ada, sampai ke temuan yang baru.”

Menurut Kotler & Keller (Permatasari & Maryana, 2021) :

“Perpaduan dari satu siklus dengan siklus lainnya yang saling mempengaruhi.”
Strategi Pemasaran
Swasta (Saribu & Maranatha, 2020) mengatakan bahwa :

“Strategi pemasaran dapat dijelaskan sebagai rancangan besar yang dapat menjabarkan seperti
apa cara perusahaan dapat beroperasi untuk mencapai tujuan yang telah dirancang.”

Indikator strategi pemasaran menurut Kotler dan Keller dalam (Hulu et al., 2021) terdiri dari
beberapa yaitu : persaingan perusahaan, daur hidup produk dalam pasar, dan situasi ekonomi.
Loyalitas Pelanggan
Menurut Philip dan Keller (Andalusi, 2021) menyatakan bahwa :

“Loyalitas adalah sebuah komitmen dan janji yang disepakati oleh pembeli terhadap produsen
ataupun penjual pada kesempatan yang akan datang.”

Menurut Oliver (Tarigan et al., 2019) mengatakan bahwa :

“Loyalitas pelanggan adalah memegang komitmen agar pembeli dapat kembali membeli produk
dan layanan yang disukai secara pasti diwaktu yang akan datang, walaupun ada pengaruh dari
keadaan dan hal yang diusahakan oleh bagian pemasaran yang bisa mengakibatkan perubahan
perilaku seseorang.”

Tannady (Kristanto, 2022) menyatakan bahwa :

“Loyalitas pelanggan adalah implikasi jangka yang panjang atas hadirnya customer satisfaction

yang artinya kepuasan pelanggan.”

I1l. METODE

1. Jenis Data
Data kuantitatif menurut Sugiyono (Rio Jovinsen Jasumin & Andy, 2022) adalah data yang
konkrit berwujud angka yang dapat dilakukan pengukurannya menggunakan alat hitung
statistik.

2. Sumber Data
Peneliti menggunakan data primer. Data yang didapat yakni data yang dihasilkan dari
menyebarkan kuesioner kepada pelanggan yang sudah lebih dari 2 kali datang ke kedai kopi
Konnichiwa Kebon Jahe Tangerang.
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3. Populasi dan Sampel

a. Populasi
Populasi merupakan cakupan wilayah generlisasi yang mencakup subyek yang memiliki
karakter dan kualitas yang telah dilakukan penetapannya oleh peneliti untuk dilakukan
pembelajaran lalu dapat disimpulkan (Sugiyono (Ramanta et al., 2021)). Dari penelitian ini
populasinya adalah konsumen yang sudah datang dan telah membeli lebih dari 2 kali di
kedai kopi Konnichiwa Kebon Jahe Tangerang.

b. Sampel

“Sampel adalah suatu bagian dari banyaknya jumlah dan karakter yang dimiliki oleh

populasi (Widiyanto et al., 2021).”

IV. HAsIL
1. Tabel Model Summary

Model Summary

Change Statistics
R Adjusted R | Std. Error of the | R Square F Sig. F
Model R Square Square Estimate Change Change |df1] df2 | Change
1 2808 .079 072 7.406 079] 12637 1]148 .001

Berdasarkan data di atas menunjukkan R Square kualitas produk yakni 0,079 atau 7,9% dan
sisanya 92,1% disebabkan oleh variabel lain.

Model Summary

Change Statistics
R Adjusted R | Std. Emorofthe | R Square F Sig F
Model R Square Square Estimate Change Change |df1| df2 | Change
1 5542 428 424 5.837 428] 110596 ) 1]148 .000

Berdasarkan data di atas menunjukkan R Square inovasi produk yakni 0,428 atau 42,8% dan
sisanya 57,2% disebabkan oleh variabel lain.

Model Summary

Change Statistics
R Adjusted R | 5td. Emor of the R Square F Sig. F
Model R Square Square Estimate Change Change |df1 | df2 | Change
1 6832 A66 A63 5636 A66 | 129347 1]148 000

Berdasarkan tabel di atas menunjukkan hasil perhitungan koefisien determinasi strategi
pemasaran dari R Square sebesar 0,466 atau 46,6% dan sisanya disebabkan oleh variabel lain.
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Change Statistics
Std. R
R Adjusted | Error ofthe | Square F Sig. F
Model R Square | R Square Estimate Change Change df di2 | Change
1 7988 636 629 4 684 636 85185 3 146 000

Berdasarkan data di atas dapat dilihat bahwa R Square yakni 0,636 atau 63,6 % nilai tersebut
dapat diartikan bahwa variabel bebas mampu menjelaskan yakni 63,6% terhadap variabel terikat
dan sisanya 36,4% merupakan pengaruh variabel lain diluar penelitian ini.

2. Tabel Uji Hipotesis

e UjiT
Uji Parsial X1 Terhadap Y
Coefficients®
Unstandardized Coefficients Standardized Coefficients
Maodel B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 21.993 4618 4 763 000
Total X1 384 108 280 3555 .001

Berdasarkan data di atas maka diketahui kualitas produk mempunyai sig yakni 0,001 < 0,05
dengan nilai t hitung > t tabel yakni 3,555 > 1,655. Maka dapat disimpulkan Hal diterima dan Ho

ditolak.
Uji Parsial X2 Terhadap Y
Coefficients?
Unstandardized Coefficients Standardized Coefficients
Model B Std. Error Beta ! Sig.
1 (Constant) -1.391 3.801 -.366 115
Total_X2 946 090 654 10.516 000

Berdasarkan data di atas maka diketahui inovasi produk mempunyai sig yakni 0,000 < 0,05
dengan nilai t hitung > t tabel yakni 10,516 > 1,655. Maka dapat disimpulkan Ha2 diterima dan

Ho ditolak.
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Uji Parsial X3 Terhadap Y

Coefficients?®

Unstandardized Coefficients Standardized Coefficients
Model B Std. Error Beta ! Sig.
1 {Constant) -5.447 3871 -1.407 162
Total X3 1.043 .092 683 11.373 .000

Berdasarkan data di atas maka diketahui strategi pemasaran mempunyai sig yakni 0,000 < 0,05
dengan nilai t hitung > t tabel yakni 11,373 > 1,655. Maka dapat disimpulkan Ha2 diterima dan
Ho ditolak.

e UjiF
Uji Simultan
ANOVA®?
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 9607 656 3 1869.219 85.185 .000e
Residual 3203 677 146 21943
Total 8811.333 149

Berdasarkan data di atas, hasil uji simultan yang telah diolah dapat diketahui yaitu sig 0,000 <
0,05, sedangkan nilai Fhitung > Ftabel yakni 85,185 > 2,67. Maka Ha4 diterima, dan Ho ditolak.

Kesimpulan
Berdasarkan olah data yang telah dilakukan, memiliki kesimpulan sebagai berikut:

1. Ujitparsial (X1 terhadap Y), kualitas produk memiliki sig 0,001 < 0,05, dan t hitung
> t tabel yakni 3,555 > 1,655. Serta memiliki R Square yakni 0,079 atau 7,9%

2. Uji t parsial (X2 terhadap Y), inovasi produk memiliki sig 0,000 < 0,05, dan t hitung
> t tabel yakni 10,516 > 1,655. Serta memiliki R Square yakni 0,428 atau 42,8%

3. Uji t parsial (X3 terhadap Y), strategi pemasaran memiliki sig 0,000 < 0,05, dan t
hitung > t tabel yakni 11,373 > 1,655. Serta memiliki R Square yakni 0,466 atau
46,6%

4. Hasil uji f yang dilakukan yaitu memiliki sig 0,000 < 0,05, dan f hitung > f tabel
yakni 85,185 > 2,67. Serta memiliki R Square yakni 0,636 atau 63,6 % dan sisanya
36,4% merupakan pengaruh variabel lain diluar penelitian ini.
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