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PENGARUH SUASANA TOKO, PROMOSI DAN HARGA
TERHADAP KEPUASAN PELANGGAN JANJI JIWA DI
WILAYAH BEKASI
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C8 @e consumption has continued to increase over the past few years due to the emergence

]
E

gofgnew trends in society, especially among young people, where coffee shops become a
iafngﬁut place and coffee as a drink to accompany gatherings and spend time which is caused
@)}ﬁﬂﬁs trend. as an opportunity for entrepreneurs to open a business with coffee-based
dngrédients so that there are so many coffee shops and the proliferation of coffee franchises
%nzilnﬁonesia This study examines the effect of Shop Atmosphere, Promotion, Price on
mgst“c])mer Satisfaction Janji Jiwa in Bekasi

19uad ‘u

= egim Iur sn

The theaty used in this research is shop atmosphere, promotion, price and customer
isfaction. There are two types of variables in this study, namely independent which
sists of Shop Atmosphere, Promotion and Price, while the dependent variable consists of

stomersSatisfaction
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QTﬁe object of this research is the Janji Jiwa. The research method used is multiple linear
gr%ressmn analysis. The data was collected by distributing questionnaires to 100 samples of
jJéul Jiwa customers in the Bekasi area using simple random sampling technique

| B

;:DT@é threg. independent variables, namely shop atmosphere, promotions and prices have a
go&itive and significant effect on customer satisfaction, Janji Jiwa

m(n
)

glt%s recammended that the Janji Jiwa be able to pay attention to customers, especially to
;prbwde a-comfortable and good shop atmosphere so that customers feel satisfied and it is
“also recemmended that the Soul Promise can provide promotional promotions in the form of

cutting peices to attract new customers.

Keywords: Shop Atmosphere, Price, Promotion, Customer Satisfaction
PENDAHULUAN
Tren kedai kopi di tahun 2020 diyakini akan terus bertumbuh. Konsumsi kopi

domestiK®yang dikeluarkan Global Agricultural Information Network pun memproyeksi akan

mencapat:294.000 ton atau naik 13,9 persen dibandingkan tahun 2019 yang sebesar 258.000
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ton. "Pertumbuhan tersebut didukung sejumlah faktor," kata Vice President Sales and

Marketmg Toffin Indonesia, Nicky Kusuma di Jakarta, Selasa (17/12/2019). Jadi berdasarkan

—_

nfeﬂomena yang di jabarkan di atas bisa kita simpulkan bahwa pada saat ini trend kopi di
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onesidsedang mengalami peningkatan yang di mana peningkatan ini di perkirakan akan

gsung untuk beberapa tahun kedepan yang mengakibatkan meningkatnya konsumsi
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i~di fpdonesia yang oleh sebab itu ini menjadi peluang bagi para pengusaha untuk
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n mbangkan atau bahkan memperluas bisnisnya dibidang yang menggunakan kopi

agai bahan baku untuk produknya sehingga hal ini menyebabkan populasi waralaba kopi

as Beie u
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a.Jep

uiypday

jonesia akan meningkat secara besar besaran dan tidak hanya itu sekarang terjadi budaya
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u agLanak anak millenial untuk berkumpul dan menghabiskan waktu di coffeshop baik

bu

Ny e/&ey yridi

- berkUmpuI untuk sekedar berbincang atau mengerjakan tugas, para anak millenial
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njadl kan coffeshop sebagai tempat favorit mereka untuk melakukan sesuatu dan tentu saja

edu

ini juga yang menjadi faktor utama para pengusaha tertarik untuk membuka waralaba
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i olehssebab itu peneliti ingin menjadikan Janji Jiwa sebagai objek dari penelitian yang

n di bahas peneliti.

] E/U£>| ue%nuad:‘uem
p U

juan Penelitian
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uan yang hendak dicapai penulis dalam melakukan penelitian pada produk Janji Jiwa di
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f('Untuk mengetahm pengaruh Suasana toko terhadap kepuasan pelanggan Janji Jiwa.
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2. Untuk mengetahui pengaruh promosi terhadap kepuasan pelanggan Janji Jiwa.
3.Untuk=mengetahui pengaruh harga terhadap kepuasan pelanggan Janji Jiwa.

TINJAUAN PUSTAKA

Pada babni, peneliti akan membahas kajian pustaka yang berisi landasan teori, penelitian
terdahulﬁ, dan kerangka pemikiran. Landasan Teori membahas teori dan konsep yang

relevan,dan berguna dalam mendukung analisis penelitian.



"OWMIg| uizi eduey

-< Promosi Menurut Kotler dan Keller dalam Huda dan Farida (2014:4), promosi adalah

komunikasi perusahaan kepada konsumen terhadap produk atau jasa yang dihasilkan dalam
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lemefitasi dan pengendalian komunikasi untuk menjangkau target audience (pelanggan &

unyuaday
as 3‘318 ug
5

?ﬁha untuk membangun hubungan yang menguntungkan. Menurut Boone dan Kurtz
g%ﬁl 5:370), promosi merupakan fungsi memberi informasi, membujuk, dan memengaruhi
Qf;%(é)tgusan pembelian. Berdasarkan definisi diatas maka dapat disimpulkan bahwa promosi
g%@% kegiatan untuk mengkomunikasikan keberadaan produk, keunggulan produk dan
éﬁagngajak pelanggan untuk membelinya. Kegiatan promosi dimulai dari perencanaan,

‘OyM|g| Jelem buek uebunuaday ueyibniaw yepny uediinbuad q
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% Lgcéoﬁ pelanggan) Inti dari kegiatan promosi adalah suatu bentuk kegiatan komunikasi
5 T 5 C

< © x 3

% goéna;‘sarag dengan tujuan menyebarkan informasi, memengaruhi, serta mengkomunikasikan
@ gptg%gram program pemasaran secara persuasive kepada target pelanggan atau calon pembeli
& i@uk mendorong transaksi atau pertukaran antara perusahaan dan pelanggan.

[ gg ~

= fJ—Igrga merupakan salah satu elemen yang paling penting dalam menentukan pangsa pasar dan
c e >

= c 9

3 ﬁlggkat Keuntungan perusahaan, selain itu harga merupakan elemen yang fleksibel dalam
s > 3

— Py

£ gp%ran pémasaran.

= EJ\@nurut Kotler dan Amstrong (2011) dalam Setyaningrum (2015:128) Harga adalah
o = o

3 gejrumlah uang yang diminta untuk suatu produk atau jasa. Secara lebih luas dikatakan bahwa
D 3 c

c Ehgga adalah jumlah semua nilai yang diberikan oleh konsumen untuk memperoleh
§ gk@m ungan (benefit) atas kepemilikan atau penggunaan suatu produk atau jasa.

_D:Jl\/lenurut,Tjiptono (2014:193), Dalam konteks pemasaran jasa, secara sederhana istilah harga
dapat diartikan sebagai jumlah uang (satuan moneter) dan/atau aspek lain (hon-moneter) yang
mengandung utilitas/kegunaan tertentu yang diperlukan untuk mendapatkan suatu jasa.
Kepuasam Pelanggan Menurut Tjiptono (2019:78) kepuasan pelanggan adalah perbandingan
antara h;apan atau ekspektasi sebelum pembelian dan persepsi terhadap kinerja setelah

pembeliah.
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Menurut Philip Kotler dan Kevin Lane Keller, yang dikutip dalam buku Manajemen

Pemasaran, kepuasan pelanggan adalah perasaan senang atau kecewa yang terjadi ketika

nkmerja (hasn) dari produk yang dikembangkan dibandingkan dengan kinerja yang diharapkan
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rc&sarkan definisi diatas, dapat disimpulkan bahwa kepuasan pelanggan adalah perasaan
o

na iTOkO Menurut Utami (2010:98) “Suasana Toko (Store Atmosphere) merupakan

@ex yrgn

buspun

na3| dar| karakteristik fisik toko seperti arsitektur, tata letak, pencahayaan, pemajangan,

%&%a@g atau kecewa dari hasil perbandingan antara harapan sebelum pembelian pada kinerja
iﬁe%dgk. B‘ila kinerja produk baik dan bermanfaat bagi konsumen maka akan memberikan
%(%)u%aniersendlrl bagi pelanggan atau pengguna.

i;s ° 5
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~wgrna, temperature music, aroma secara menyeluruh akan menciptakann citra dalam bentuk

sumen” Menurut Kotler dalam Meldarianda dan Lisan (2010:97), Atmosfer adalah

sana terencana yang sesuai dengan pasar sasarannya dan yang dapat menarik konsumen

& edug) 1ul

Heous

uk membeh Atmosfer dalam sebuah café dapat mempengaruhi emosi atau perasaaan
sumen sehlngga dapat menyebabkan terjadinya proses pembelian Dari pengertian di atas,
ulis dapat mengambil keputusan bahwa store atmosphere adalah suatu karakteristik fisik
sangat penting bagi setiap bisnis ritel, hal ini berperan sebagai penciptaan suasana yang

man fntuk konsumen dan membuat konsumen ingin berlama-lama berada di dalam toko

secard tidak langsung merangsang konsumen untuk melakukan pembelian.
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Jadi berd&sarkan kerangka pemikiran di atas dapat di lihat bahwa dalam penelitian ini peneliti
Q

>

3 2,

1a'?ir@m me@etahw pengaruh yang di berikan oleh ke 3 variabel bebas ( Suasana Toko , Harga ,

z o

L
mosi f,terhadap variabel terikat yaitu ( kepuasan Konsumen). sehingga nanti peneliti akan
(‘D

ﬁmgngetahm pengaruh dari masing masing variabel bebas terhadap variabel terikat nya.
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cH#potesis Penelitian
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dasa&an kajian pada Kerangka Pemikiran diatas, maka hipotesis-hipotesis penelitian ini

Seximaiu

: - -
lah se'bagal berikut:

Suanna Toko berpengaruh positif terhadap Kepuasan Pelanggan.
n

H2: Proﬁosi berpengaruh positif terhadap Kepuasan Pelanggan.

] ugynsnA

‘uem&e
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H3: Harga berpengaruh positif terhadap Kepuasan Pelanggan.
)
Metode§ene|itian

V]
Objek pé&helitian
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’i Pada penelitian ini, yang menjadi objek penelitian adalah suasana toko, promosi, dan Harga

terhadap/dkepuasan pelanggan Janji Jiwa di Bekasi Sedangkan subyek penelitian ini adalah

—_ -

nk@lsumen yang pernah mengkonsumsi produk Janji Jiwa di Bekasi

ﬂﬂ)

g\@tode pengumpulan data

el Penelltlan yang digunakan dalam penelitian ini adalah Suasana Toko Janji Jiwa di

@ =3 -

g%té’de yang digunakan adalah dengan survey. Pada cara survey, peneliti menyebarkan

g%@es@ner yang berisi daftar pertanyaan kepada responden dengan mengajukan pertanyaan-
5o =

g f;!p%rt@ily ag n dalam kuesioner tersebut. Data yang dihasilkan dapat berasal dari daftar isian

g %a;ng%a u§ diisi dan diberikan kepada subyek penelitian ini.

gg gr%bel Penelitian
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~Wilayah | BekaS| promosi Janji Jiwa di Wilayah Bekasi , harga Janji Jiwa di Wilayah Bekasi ,

‘OyM|g| Jelem buek uebunuaday ueyibniaw yepny uediinbuad q

?2[<e§buasan pelanggan Janji Jiwa di Wilayah Bekasi .
~Skala penelltlan
maséala yang digunakan adalah Skala Likert. Menurut Cooper dan Schindler (2014:278) skala
53
glgert merupakan variasi skala rating yang sering digunakan, skala rating akhir terdiri dari
éoejrnyataan yang menyatakan sikap menyenangkan atas objek yang diamati.
@-@\SIL ANALISIS DAN PEMBAHASAN
§U§ Valldltas dan reliabilitas
%lnéllkator CITC | Validitas | Cronbach’s Alpha | Reliabilitas
gsﬁ %] 561 | Valid
ST2 =1 556 | Valid 754
ST3 633 | Valid Reliabel
ST4 453 | Valid
ST5 467 | Valid
P1 5| 503 | Valid
P2 N 474 | Valid 729
P3 | -380 | Valid Reliabel
P4 503 | Valid
P5 Al 597 | Valid
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H1 465 | Valid
H2 c\.480 Valid 738
LB .

H3 §/.4so Valid Reliabel
cH4 & 573 | Valid
HE = 542 | Valid
der Y s12 | valid
=21 -
%ng =l § 473 | Valid 737
55 9 & Reliabel
S T O = .
kP83 & = 566 | Valid
co 9 Z
s BeY) —
29 l :
kp4 = o 477 | Valid
=2 5 4
D 2@ o

[0)) .
%(%5 = e 477 | Valid
S5 o % 9
o — = v
528 F
T 5 C
573

@ér@sarﬁan tabel di atas dapat di lihat bahwa ke 4 variabel dapat di katakan valid dan

Ereglabel sghingga ke 5 indikator dalam variabel dapat di masukan kedalam questionaire.

:-%JS norr@lltas

;Da%’mp sig. (2-tailed) sebesar 0,510 > 0,05 sehingga dapat dinyatakan data residual
gpé:fdlstn%a secara normal.

%xl\godel P%rsamaan Regresi

%del persamaan regresi yang digunakan adalah sebagai berikut :

-g i@ 3223..2418 +.229P+ .466H

(a §
sil UﬁKoefisien Determinasi
]
erm@sn Adjusted R Square sebesar 0,686 yang berarti variabel independent (Suasana

eJode) ue
Jad'c?_umsué5

DToko ng_m03| dan Harga) adalah sebesar 68,6%
Hasil U tatistik F
sig 0,00Q< 0,05 yang artinya adalah menerima Ha dan menolak Ho
3
Pembaliéisan
Berdasafkan hasil observasi di lapangan, jawaban dari wawancara, dan jawaban yang

didapat dari penyebaran kuesioner serta hasil analisis data oleh peneliti menunjukkan

319 uepy >gmy
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bahwa ke 3 variabel bebas ( Suasana toko , promosi, dan harga ) berpengaruh positif dan

signifikafi 'kepada variabel terikat ( kepuasan Pelanggan) dan ketiga variabel bebas memiliki

garuh 'sebesar 68,6% terhadap variabel terikat . jadi dapat di katakan bahwa ketiga

(on

iabel bebas turut serta mempengaruhi variabel terikat yang di mana ketika ke 3 variabel

,ini semakm baik maka variabel terikat juga semakin baik
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Egun |

sarkan dari hasil penelitian dan pengujian data mengenai pengaruh Suasana Toko,

@.IN)
U

p%uad&e[ﬁ%uadaﬁ ynun E/{ueg_uedugﬁued_ce

s, ﬂan Harga terhadap kepuasan pelanggan Janji Jiwa di wilayah Bekasi, peneliti dapat

eA&
bu gj

gmﬁ,nylmpulkan bahwa :

w
2 s,
g

MEN
1

g

ue

ar Ieblh meningkatkan setiap variabel variabel bebas sehingga dapat meningkatkan juga
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